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UvVOD

V diplomskem delu bom predstavil poslovni nacrt podjetja Avtodel d. 0. 0., ki je osnova za
uresnicitev moje poslovne ideje. Podjetje Avtodel d. 0. o. Se ni registrirano, njegova glavna
dejavnost pa bo spletna trgovina z avtodeli in dodatno opremo.

Z izdelavo poslovnega nacrta se bo pokazala smotrnost in upravicenost ustanovitve podjetja.
Do ideje o ustanovitvi svojega podjetja sem priSel iz dosedanjih osebnih izkuSenj na tem
podrocju in Zelje po samostojni poslovni poti. Podjetje se bo ukvarjalo s prodajo rezervnih
delov in dodatne opreme za vecino osebnih vozil na naSem trgu. Pogled na ceste in ulice mi
daje dodatni zagon, saj vidim, da se Stevilo osebnih avtomobilov iz leta v leto povecuje,
lastniki vozil pa morajo nekje kupovati rezervne dele. Prepri¢an sem, da bodo razli¢ne
raziskave moje poglede in prepric¢anja tudi potrdile.

Skozi celotno diplomsko delo bom podrobneje predstavil potek dogodkov od ustanovitve do
dejanskega zacetka poslovanja podjetja. V poslovnem nacrtu bom podrobneje analiziral trg in
konkurenco, predstavil vzpostavitev, vzdrzevanje in vodenje spletne trgovine ter potek nabave
in prodaje rezervnih delov.

Ves moj trud bom usmeril v to, da bodo navedeni podatki resni¢ni, saj bo poslovni nacrt le
tako pokazal realno sliko za poslovni uspeh oz. neuspeh.

1 POVZETEK POSLOVNEGA NACRTA

1.1 , Elevator pitch”za mojo poslovno priloznost

Avtomobil je stroSek, kateremu se marsikdo zaradi razlicnih razlogov preprosto ne more
odpovedati. Pogonsko gorivo (bencin in diesel) je vsakih §tirinajst dni drazje, kar pomeni, da
se stroSki samo povecujejo. Z nakupom kakovostnih neoriginalnih rezervnih delov v
primerjavi z originalnimi se lahko prihrani kar nekaj denarja. Na tem podroc¢ju vidim, da se
lahko voznja z avtomobilom poceni.

Razli¢ne raziskave so pokazale, da gospodarska kriza, ki traja Ze nekaj let in kar ne pojenja, ni
bistveno prizadela trga, ki se ukvarja z distribucijo in prodajo originalnih in kakovostnih
neoriginalnih rezervnih delov in dodatne opreme za osebna vozila. Pokazale so tudi, da se
Stevilo registriranih vozil iz leta v leto povecuje, tako da ima danes v lasti Svoje 0sebno vozilo
ze vsak drugi Slovenec. Poleg tega pa se je povprecna starost osebnih vozil v zadnjih desetih
letih povecala za leto in pol. Moje podjetje bo rezervne dele in dodatno opremo prodajalo
preko spletne trgovine, zato je podatek, da se iz leta v leto povecuje tudi delez spletnih
nakupov Slovencev zame zelo pomemben.



Najbolj pomembno je, da imam z nac¢inom delovanja in poslovanja v avtomobilski branzi ze
nekajletne izkusnje, sklenjena Stevilna poznanstva in zagotovljeno zac¢etno bazo kupcev.

1.2  Kratek opis poslovne priloZnosti

Raziskave Statistiénega urada RS kazejo, da je novih lastnikov jeklenih konjickov vsako leto
veé, vozila so Cedalje starejSa in posledi¢no niso ve¢ v garanciji. Originalni rezervni deli,
kupljeni na pooblaséenih servisih, so dragi, vendar lastnikom vozil v garanciji ne preostane
drugega kot drag nakup delov na servisu. Ko je vozilo izven garancije, lastniki praviloma
vgrajujejo kakovostne neoriginalne dele, ki so neprimerno cenejsi. Predvsem lastniki vozil, ki
imajo manjSo kupno mo¢ ter vozila starejsih letnic izdelave, se bodo v veliki meri odlo¢ili za
alternativno moznost, ki jo ponujajo fizi¢ne in spletne trgovine s kakovostnimi neoriginalnimi
rezervnimi deli. Ugodni kazalci se kazejo tudi pri Stevilu uporabnikov interneta, ki se iz leta v
leto poveéuje. Cedalje veé pa je opravljenih tudi spletnih nakupov, kar je dober znak za naso
prihodnost. Konkurenca je v moji panogi Ze prisotna, trzni delez pa je razporejen med vse
ponudnike v takSnem razmerju, da imajo prakticno vsi pokrite vse stroske poslovanja, kar
nekaj podjetij pa izkazuje tudi visoke dobicke.

Vse nasteto vidim kot poslovno priloznost, da s se svojo spletno trgovino pridruzim Se
nezasiceni branZi in priloznost spremenim v samostojno poslovno pot.

1.3 Konkurencna prednost in strategija

Konkuren¢no prednost svoje spletne strani do drugih Ze obstojecih vidim v tem, da bo na moji
spletni strani pri vsakem proizvodu vidna dobavljivost oz. dobavni rok. Pri analizi konkurence
sem tudi opazil, da nihce ne ponuja moZznosti placevanja ob osebnem prevzemu rezervnih
delov s placilno ali kreditno kartico. Jaz bom to omogocil, saj se zavedam tezke finan¢ne
situacije na trgu, placilo s kreditno kartico pa lahko stranki obcutno olaj$a nakup. Prepri¢an
sem, da bo nacin placila marsikaterega kupca pritegnil k nakupu ravno v moji spletni trgovini.
Pregled konkurence mi je tudi razkril, da skoraj noben konkurent (razen Silux) ni prisoten na
svetovnih druzbenih omrezjih Facebook in Twitter. S prisotnostjo na teh dveh omrezjih bom
lahko brezplacno promoviral svojo spletno trgovino, izdelke, objavljal akcijske popuste in
drugo. Kot novost in tudi konkuren¢no prednost bom ponudil t.i. stalni koli¢inski popust.

1.4  Ciljni trgi in trzni segmenti

Nadomestne dele za osebna vozila bom prodajal preko spletne trgovine, torej podjetje cilja na
vse uporabnike interneta in jih s svojo ponudbo Zeli privabiti v nakup rezervnih delov.
Opravljene raziskave so pokazale, da je uporabnikov interneta iz dneva v dan vec, kar
predstavlja veliko priloznost in izziv.



Moj potencialni segment so predvsem moski mlajSe in srednje generacije, uporabniki
interneta, ki zaupajo v spletno nakupovanje ter so hkrati lastniki vozila evropskega ali
azijskega proizvajalca, ki mu je garancija Ze potekla.

1.5 FEkonomika in dobickonosnost

Medtem ko se trgovci z avtomobili bojujejo za prezivetje, trgovci z avtodeli in opremo
recesijo komajda opazijo, saj kar nekaj podjetij izkazuje visoke dobicke. V rdecih Stevilkah so
koncala le redka, predvsem so to tuje druzbe pri nas.

Realno je pricakovati, da na zacetku poslovanja dobicka Se ne bom ustvarjal. Tako Zelim v
prvem poslovnem letu ustvariti ¢im manj$o izgubo, najve¢ v visini do 7.000 €, v drugem letu
mora biti izguba najmanj prepolovljena in ne sme biti visja od 3.000 €. Prvi dobicek oz.
pozitivno poslovanje pri¢akujem v tretjem poslovnem letu, s ¢imer je povezana tudi dodatna
zaposlitev. Od tretjega poslovnega leta dalje na¢rtujem, da bo vsako leto dobickonosno. Za
cetrto leto je v planu dobicek v visini priblizno 15.000 €, v petem letu pa pricakujem vsaj Se
enkrat vi$ji dobicek.

1.6 Vodstvena skupina in kadri

Na zacetku poslovanja bom v podjetju edini zaposleni, saj bom sam vodil nabavo, prodajo ter
oglasevanje. Za prihodnja leta naclrtuyjem predvsem zaposlovanje Studentov preko
Studentskega servisa. Potrebe po ve¢ zaposlenih ni, saj bom imel vsa dela glede vzdrzevanja
spletne strani, racunovodstva ter posiljanja paketov pokrita z zunanjimi izvajalci.

Menim, da na podlagi dosedanjih nekajletnih izkusenj delovanja na tem podroc¢ju in S SVOjo
zagnanostjo in poznanstvi, ki sem jih sklenil, lahko uspem.

2 OPIS PODJETJA

2.1 Proizvodi oziroma storitve podjetja

Podjetje Avtodel d. o. 0. se bo ukvarjalo s ponudbo rezervnih oz. nadomestnih delov ter
dodatne opreme za osebna vozila. Ker bom na trgu nov ponudnik, bom zaradi laZjega vstopa
na trg in pridobitve prvih kupcev svoje cene znizal za priblizno 5 % glede na konkurenco.To
pa Se zadoSca za ustrezno visok dohodek, ki je potreben za pokritje vseh tekocCih stroSkov.
Konkurenca si lahko kot odgovor na moje zacetne nizke cene privos¢i enako nizke cene ali Se
nizje od mene, vendar zaradi njihovega velikega trznega deleza in dosedanjih izkuSenj ni
strahu, da bi tudi oni znizali cene, saj za ta ukrep z njihove strani ni nobene potrebe.

V ponudbi na spletni strani bom tako imel ve¢ podskupin:



e avtoelektriko (alternatorji, zaganjaci, deli vziga in vbrizga);

e avtoklime (kompresorji, kondenzatorji, susilni filtri);

e avtostekla (vetrobranska in zadnja);

o sklopke in vztrajnike;

o filtre (oljni, zra¢ni, bencinski in kabinski);

¢ hladilne sisteme (hladilnike vode, ventilatorje, pecke gretja);

e izpusne sisteme (katalizatorje, prednje, srednje in zadnje izpusne lonce);

e zavorni sistem (zavorni diski, plos¢ice, bobni, Celjusti, klesce, cilindri);

e karoserijo (blatniki, odbijaci, pokrovi motorja, ogledala, maske);

e motorne dele (svecke, jermena, napenjalce);

e ¢rpalke (vodne, oljne in bencinske);

e podvozje (amortizerje, vzmeti, roke, vilice, kon¢nike, stabilizatorje, zglobe);

e motorna olja (pri motornem olju Zelim poudariti, da bom ponujal izklju¢no originalno
olje proizvajalcev Castrol, Motul, EIf, Aral, Total in Selenia, saj se na trgu pojavljajo
vedno pogosteje nekvalitetna in neoriginalna olja po sme$no nizkih cenah);

e vulkanizerstvo (avtoplasci, jeklena platisca ter snezne verige);

e dodatna oprema bo zajemala avtokozmetiko, streSne kovcke (Farad, Junior) in
prtljaznike (La PreAlpina) ter radio antene (Fact).

Proizvajalci avtodelov, ki jih bom ponujal, bodo tako originalni kot neoriginalni. Med
originalnimi oz. tistimi, ki so ze prvotno vgrajeni v vozilo, sodijo znamke Valeo (svetila,
sklopke, hladilnil sistem), Luk (sklopke in vztrajniki), Sachs (sklopke, vztrajniki in podvozje),
Hella (svetila in hladilni sistemi), Magneti Marelli (svetila), Wahler (avtoelektrika), Pierburg
(avtoelektrika), Monroe (podvozje), Walker in Bosal (izpu$ni sistem), Oran (karoserija).
Neoriginalni, a dovolj kvalitetni proizvodi ponavadi prihajajo z vzhoda (Kitajska, Tajvan) in
bodo od proizvajalcev TYC, Depo, TKI, lahko pa tudi iz Evrope kot npr. proizvajalci AVA
Cooling, Facet, DRI in Phira.

Ze na samem zacetku poslovanja bom strankam ponudil kvalitetne neoriginalne avtodele, ki
so cenejSi in zato tudi privlacnej$i na prvi pogled, kot tudi originalne avtodele, ki so
namenjeni za prvo vgradnjo ali so od originalnih proizvajalcev. Da bom Ze na zacetku ponujal
obe moznosti, mi omogocajo nasi dobavitelji, ki mi bodo po principu JIT (Just In Time)
dobavljali naro€ene rezervne dele predvidoma dvakrat dnevno.

2.2  Poslovni model podjetja

Poslovni model podjetja bo temeljil na pristopu JIT, saj podjetje ne bo imelo svojega
skladis¢a. S tem bo prihranilo kar nekaj denarja pri stroskih skladiS¢enja. Predvidoma vsi
dobavitelji bodo namre¢ dvakrat dnevno (minimalno enkrat dnevno) dostavljali v naso
poslovalnico narocene rezervne dele in dodatno opremo. Vsem dobaviteljem bom placeval
fakturo enkrat mesecno, medtem ko mi bodo stranke placevale takoj ob prevzemu dela, kar je
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zelo pomembno, saj tako ne bom imel tezav z denarnim tokom. Pri posiljanju delov po posti
tudi ne pricakujem dodatnih stroskov, saj bo stranka (v vecini primerov) sama placevala
postnino v pavsalnem znesku 6 € z DDV.

Kot receno bo podjetje zacelo poslovati s priblizno 5 % nizjo ceno avtodelov ter dodatne
opreme kot ostali Ze obstoje¢i konkurenti in na tak nacin poizkusalo pridobiti prve stranke.

Izdelava in vzpostavitev delovanja spletne trgovine ne zahteva visokih finan¢nih vlozkov,
ampak ravno nasprotno. Ravno to dejstvo marsikaterega podjetnika prepri¢a v realizacijo
projekta, ki pa se lahko zelo hitro tudi klavrno konéa, predvsem za majhna podjetja. Velika
razlika je namre¢ med zacetkom delovanja in morebitnim kasnej$im obstojem v panogi. Tudi
finan¢no je ta panoga zelo privlacna, saj za zagon podjetja ne potrebujes visokega zacetnega
kapitala. Kot v ve¢ini primerov pa je tudi v tej panogi slabost v majhnosti slovenskega trga v
primerjavi z ostalimi podjetji, ki Ze nastopajo v tej panogi.

Najvec¢jo dodano vrednost kupcu vsekakor prinaSa nizja cena izdelkov v primerjavi s
fizicnimi trgovinami, ki ponujajo enake izdelke po vi§jih cenah. Razlog se skriva v nizjih
stroSkih poslovanja spletnih trgovin v primerjavi s fiziénimi. Pri spletni trgovini ni stroskov
skladisCenja, stroSki delovne sile so nizji, saj se za uspe$no delovanje potrebuje manj
delavcev, stroski morebitnih dragih najemnim za poslovne prostore so nizji, saj za delovanje
niso potrebni veliki prostori.

2.3 Ime podjetja in blagovne znamke

Podjetje Avtodel d. 0. 0. bom ustanovil sam, prav tako bom sam priskrbel osnovni kapital v
visini 10.000 €. Podjetje bo imelo sedez Vv privatni hisi na PreSernovi 41 v Domzalah. Za
druZzbo z omejeno odgovornostjo sem se odlocil zato, ker je vsak zacetek tezak, danasnji trg
pa je zelo nepredvidljiv in na ta nacin se lahko zavarujem, da v primeru slabega poslovanja
odgovarjam samo z vlozenim kapitalom. Osnovni kapital nameravam uporabiti za place,
ustanovitev in vzpostavitev spletne strani ter oglaSevanje. Tudi z davénega vidika je pri vi§jih
dohodkih bolj ugoden d. o. 0. kot npr. s. p., saj ima le-ta progresivno lestvico obdav¢itve.

Podjetje, ki ga nameravam ustanoviti, se bo ukvarjalo s prodajo nadomestnih avtodelov ter
dodatne opreme preko spletne strani, zato se po Standardni klasifikaciji dejavnosti (SKD) iz
leta 2008 uvrs¢a v panogo pod Sifro 47.910 in spada med dejavnost trgovina na drobno po
posti ali po internetu, ki bo tudi glavna dejavnost. Podjetje bom registriral tudi pod Sifro
45.320, katere dejavnost je trgovina na drobno z rezervnimi deli, in opremo za motorna
vozila, ki bo dodatna dejavnost.

Blagovna znamka podjetja bo spletna trgovina, ki se bo nahajala na spletnem naslovu
www.avtodel.si. Nove spletne trgovine nastajajo po celem svetu praktiéno dnevno na vseh
moznih podro¢jih. Ni¢ kaj drugace ni na podrocju avtodelov in dodatne opreme. Zacetek
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spletne prodaje avtodelov v Sloveniji sega v leto 2006, ko sta priceli z delovanjem prvi spletni
trgovini, to sta bili Herkules d. o .0 (www.herkules.si) in BMC d. o. 0. (www.avtodeli.com).
Lahko recem, da je bilo leto 2006 pri nas prelomno, saj je po tem letu Stevilo spletnih trgovin
z avtodeli zacCelo strmo narasc¢ati. Nekatere obstajajo Se danes, a ne vse.

Menim, da panoga $e ni zasi¢ena. S pravim pristopom in vizijo je vstop v panogo razmeroma
lahek, saj ne potrebujemo velikih finanénih sredstev, kjer se ponavadi najprej ustavi.

Raziskave, ki so podane v poglavju “Analiza trga”, kazejo tej panogi svetlo prihodnost, saj se
Stevilo uporabnikov interneta ter lastnikov jeklenih konji¢kov izven garancije pri nas vsako
leto povecuje, kar je zelo dober znak.

Na zacetku poslovanja bom v podjetju edini zaposleni, saj bom sam vodil nabavo, prodajo ter
oglasevanje. Za prihodnja leta nacrtujem predvsem zaposlovanje Studentov preko
Studentskega servisa. Menim, da potrebe po vec zaposlenih ni, saj bom imel vsa dela glede
spletne strani ter posiljanja paketov pokrita z zunanjimi izvajalci.

3 ANALIZA TRGA

3.1  Opredelitev potrebe, zaznane v trzni priloznosti

Nakup originalnih rezervnih delov na pooblaséenem servisu ni poceni. V primeru, da je
avtomobil kasko zavarovan, potem vse stroske popravila krije zavarovalnica, kar ne
predstavlja teZzave. V kasko zavarovanju pa ni zajet material za redni (mali ali veliki) servis
vasega avtomobila, kar pa tudi ni majhen stroSek. V sedanjih kriznih ¢asih, ko se dobro
preracuna vsak evro, ki se potrosi, je to smiselno storiti tudi pri vzdrZzevanju ali popravilu
jeklenega konjicka. Ker so pooblaséeni servisi in originalni rezervni deli zelo dragi, vidim
priloznost, da vsem lastnikom osebnih avtomobilov tudi jaz ponudim cenejse in kakovostne
neoriginalne rezervne dele za servis ali popravilo. Avtomobil je stroSek, kateremu se
marsikdo zaradi razli¢nih razlogov preprosto ne more odpovedati. Pogonsko gorivo (bencin in
diesel) je vsakih stirinajst dni drazje, kar pomeni, da se stroSki samo povecujejo. Z nakupom
kakovostnih neoriginalnih rezervnih delov v primerjavi z originalnimi rezervnimi deli pa se
lahko prihrani kar nekaj denarja. Na tem podroc¢ju vidim, da se lahko voznjo z avtomobilom
naredi cenejso.

Kot ze reCeno bom vse nadomestne dele prodajal preko spletne trgovine oz. interneta.
Razli¢ne raziskave so pokazale, da je uporabnikov interneta iz dneva v dan vec, kar
predstavlja veliko priloznost in izziv. Z odprtjem nove spletne trgovine z avtodeli nameravam
zadovoljiti potrebo ¢edalje ve¢jemu Stevilu uporabnikov interneta, ki imajo v lasti jeklnega
konjicka izven garancije.



3.2  Kupci

Za spletne trgovine z avtodeli je znacilno, da so potencialni kupci vse fizi¢ne in pravne osebe
v Sloveniji in tujini. Ni¢ drugace ne bo tudi za mojo spletno stran.

Zame je najpomembne;jsi trzni segment ljudi, ki imajo v lasti jeklenega konjicka, ki ni ve¢ v
garanciji. V primeru, da je vozilo $e v garanciji (garancija vozila povprecno velja 5 let),
njegov lastnik (Se) ne bo moja stranka, saj mu pogodba ne dovoljuje nakupa neoriginalnih
rezervnih delov, ¢e zeli uveljavljati garancijo. Skratka, vse dele (za redni mali servis, redni
veliki servis, izredni servis, popravila...) mora kupiti na pooblas¢enem servisu. Lastnikov
vozil, ki bi kljub vozilu v garanciji kupovali in vgrajevali neoriginalne dele, prakti¢no ni. Iz
dosedanjih izkuSenj lahko zatrdim, da se velika veéina lastnikov vozil po preteku garancije
odlo¢i za nakup in vgradnjo neoriginalnih delov, saj je le-ta cenejSa in Se vedno dovolj
kvalitetna. Podatki, ki sem jih pridobili na SURS-u kaZzejo, da je bilo leta 2010 kar 684.568
(leta 2009 672.968) vozil starejsih od 6 let od skupno 1.061.646 (leta 2009 1.058.858), kar
pomeni, da je bilo dobrih 64 % (leta 2009 dobrih 63 %) vseh lastnikov osebnih vozil na
slovenskih cestah potencialnih kupcev neoriginalnih rezervnih delov. Delez glede na prejSnja
leta narasca, kar je dober znak za moje poslovanje.

Skupni lastnosti trznega segmenta mojih kupcev sta tudi cena in znamka vozila, ki si ga
lastijo. Za vsa vozila namre¢ ne bom dobavljal rezervnih delov, zato lastnike prestiznih znamk
vozil, kot so npr. Ferrari, Lamborgini, Porsche, Jaguar, Maserati, Aston Martin itd. ne morem
uvrstiti med potencialne stranke, je pa tudi res, da jih ni veliko. Osredotocen bom na lastnike
znamk niZjega in srednjega cenovnega razreda. Trzni delez znamk novih vozil leta 2011 sem
pridobil pri Sekciji za osebna motorna vozila in po njej se bom zgledoval, saj mislim, da so
Stevilke zelo podobne celotnemu trgu znamk vozil vseh starosti v Sloveniji. V letu 2011 je
bilo prodanih 9229 Renaultovih vozil (15,80-odstotni trzni delez), sledijo pa Volkswagen
(7986 vozil oz. 13,67-odstotni trzni delez), Opel (5108 vozil oz. 8,74-odstotni trzni delez),
Peugeot (4153 vozil oz. 7,11-odstotni trzni delez), Citroen (4113 vozil oz. 7,04-odstotni trzni
delez), Ford (3520 vozil oz. 6,03-odstotni trzni deleZ), Skoda (3049 vozil oz. 5,22-odstotni
trzni delez) in Hyundai (3009 vozil oz. 5,15-odstotni trzni delez). Preostali, malo ve¢ kot 30-
odstotni trzni delez, pa zajema znamke, ki imajo posamezno 3-odstotni trzni delez ali manj, te
pa so Kia, Chevrolet, Fiat, Nissan, BMW, Audi, Seat, Toyota, Dacia in Mercedes (Statistika,
2012).

V panogi avtomobilizma je pomemben segment tudi spol potencialnih kupcev. Pri spolu je
znadilno, da se za avtodele zanima vecinoma moska populacija (75-odstotni trzni delez),
seveda pa ne morem zanemariti niti zenskega dela (25-odstotni trzni delez).

Zavedam se, da je uporaba interneta bolj priljubljena med mlajso in srednjo generacijo, tako
da je moj cilj usmerjen predvsem v ti dve skupini potrosnikov. Raziskave pri SURS tudi
kazejo, da je najve¢ rednih uporabnikov interneta, ki zanimajo mene, mlajse generacije, starih
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od 16 do 34 let, in sicer kar 95 % vseh. Sledi jim srednja generacija, starosti 35 do 54 let. Med
njimi je rednih uporabnikov interneta 73 %. Zelo majhen delez (samo 29 % vseh) imajo
uporabniki starejSe generacije, stari nad 55 let.

Ker moji potencialni kupci veliko Casa prezivijo v sluzbi, $oli, na izobrazevanjih ter
sestankih, torej imajo malo prostega Casa, se zavedam, da je za njih spletni nakup velik
prihranek casa, hkrati pa je tudi ugodnejsi. Predvsem zaradi prihranka ¢asa in denarja vidim v
nasi panogi lepo prihodnost.

Kljuénega pomena je stalno pridobivanje novih strank ter ohranjanje starth. Samo
pridobivanje novih in izgubljanje starih strank ne pripelje dale¢, zato se zavedam, da so
poprodajne storitve zelo pomembne. Internet obsega zelo veliko Stevilo potencialnih kupcev v
Sloveniji in tudi po Evropi in svetu, Ceprav je na zacetku poslovanja za mene klju¢no
predvsem osvajanje domacega, torej slovenskega trga.

Moj potencialni segment so torej predvsem moski mlajSe in srednje generacije, uporabniki
interneta, ki zaupajo v spletno kupovanje in so ga v preteklosti ze uporabili ter so hkrati
lastniki vozil evropskega ali azijskega proizvajalca, ki mu je garancija Ze potekla.

Nove stranke nameravam pridobiti z atraktivno in vizualno privla¢no spletno stranjo, Ki
predstavlja obraz podjetja in na podlagi katere si kupec ustvari prvi vtis, ki je
najpomembnejsi. Zavedam se, da sta za stranke, ki nakupujejo preko spleta, zelo pomembna
nizka cena in kvaliteta. Da bi zadovoljil oba kriterija, bom strankam ponudil cenovno ugodne
avtodele proizvajalcev iz Azije (ki mi jih bodo dobavljali nasi dobavitelji), ki so po kvaliteti
na zavidljivo visoki ravni. Hkrati bodo mojim kupcem na voljo tudi avtodeli visoko
kvalitetnega razreda originalnih proizvajalcev, predvsem iz Evrope, po seveda malce visjih in
kvaliteti primernih cenah.

3.3 Konkurenca

Ker bom posloval preko interneta, se zavedam, da konkurenca ze obstaja in se bo po vsej
verjetnosti Se okrepila, vsaj za kratek Cas. Zakaj? Ker je ustanovitev spletne trgovine hitra in
ucinkovita, zacetni stroski pa niso zelo visoki (predvsem za obliko s. p.). Vendar pa si je
potrebno na trgu izboriti svoj trzni delez in obstati, tu pa Se pogosto pojavijo prve tezave, saj
gre veliko podjetnikov v te vode z mislijo »poizkusiti ni greh«, a brez realnih poslovnih
nacrtov.

e NEPOSREDNA ali PRIMARNA konkurenca

Med neposredno konkurenco uvrs¢am vse spletne trgovine, tako v Sloveniji kot tudi v tujini,
ki se ukvarjajo s spletno prodajo avtodelov ter dodatne opreme. V nadaljevanju bom
predstavil nekaj najve¢jih oz. najpomembne;jsih.
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Najprej bom predstavil podjetje BMC marketing, proizvodnja, trgovina in storitve d. o. o., ki
ima svojo spletno stran z naslovom www.avtodeli.com. Lahko se pohvalijo z ustvarjenimi
400.662 € (v letu 2009 432.283 €), medtem ko je bil njihov dobicek v letu 2010 visji kot leto
poprej, in sicer 78.024 € v primerjavi z 76.181 €. Bili S0 med prvimi v Sloveniji, ki so zaceli s
prodajo avtodelov preko interneta. Na trgu delujejo ze slabih 6 let — podobno kot Herkules —
in imajo ime ter pridobljeno zaupanje kupcev, kar Stejem za njihovo glavno konkurenc¢no
prednost. Njihova poslovalnica se nahaja v okolici Vrhnike, kar vsekakor predstavlja vecjo
konkurenco kot podjetje Silux. Odprto imajo samo ob delavnikih, in sicer od ponedeljka do
Cetrtka med 8. in 16. uro, ob petkih pa med 8. in 15. uro. Tudi njihova spletna stran je
sodobna in lepo urejena. Iskanje avtodelov je omogoceno tako po kategorijah delov kot tudi
po znamkah vozil, kar je zelo dobro. Kot glavno njihovo pomanjkljivost opazam, da nimajo
podanih to¢nih zalog oz. dobavnih rokov posameznih delov. O tem se lahko stranka pozanima
preko Mobitelovega mobilnega ali Telekomovega stacionarnega omrezja ter preko e-maila.
Vse pakete posiljajo tudi preko Poste Slovenije po enotni ceni 5 € z DDV.

Spletna trgovina z avtodeli Silux ima svojo spletno stran registrirano na naslovu www.silux.si
in je prisotna na trgu slaba 3 leta. Podobno kot podjetje Herkules so tudi oni leta 2010 imeli
prihodke v visini 268.505 €. Leto 2009 je bilo njihovo ustanovno leto, zato so bili prihodki
manj$i, in sicer samo 43.631 €. Spletna stran deluje pod okriljem podjetja IRE prodaja,
posrednistvo in svetovanje Irenej Suban s. p.. Ze na prvi pogled deluje njihova spletna stran
zelo sodobno in privlacno, kar je trenutno gotovo njihova konkurenéna prednost. Imajo tudi
svoj slogan, ki se glasi »avtodeli po super ceni«. Kot sem opazil, se njihova poslovalnica
nahaja v Vipavi, kar predstavlja zame nekoliko manjSo konkurenco, kar se ti¢e osebnega
prevzema. Silux ima ve¢ino ponujenih izdelkov manj kvalitetnih in nizkocenovnih, zato je s
cenami zelo konkuren¢en. Podobno politiko vstopa na trg bom izbral tudi sam. Za razliko od
spletne strani Herkules ima Silux avtodele razvrS¢ene kupcem bolj prijazno, torej po
avtomobilskih znamkah, kar je bolj enostavno in pregledno. Nimajo pa moznosti pregleda
zalog o0z. dobavnih rokov posameznih delov. Za kontaktiranje imajo na voljo samo
stacionarno telefonsko stevilko ter e-mail, kar je gotovo njihova slabost. Na drugi strani pa je
njihova prednost prisotnost na facebooku ter twitterju. Silux podarja tudi 5 % popust pri
nakupu, Ce se stranka odlo¢i za prijateljstvo z njimi na facebooku. Delovni ¢as njihove
poslovalnice je nekoliko bolj fleksibilen, saj so med tednom odprti od 8. do 18. ure, ob
sobotah pa od 8. do 12. ure. Stroski posiljanja paketov pri njih znasajo 6 € z DDV, razen za
avtostekla 15 € z DDV ter za brisalne metlice ter Cistila 2,99 € z DDV. Omogocajo tudi
brezplacno dostavo pri nakupu nad 300 €, vendar pa mora biti narocilo oddano izklju¢no
preko spletnega obrazca. Kar se tice placevanja pri osebnem prevzemu je na voljo samo
placilo z gotovino, omogocajo pa tudi moznost sodobnega placevanja preko Paypal-a.

Moj naslednji konkurent je podjetje Herkules d. 0. 0. z istoimenskim spletnim naslovom
www.herkules.si. Podjetje je leta 2010 ustvarilo 270.833 € prihodkov (leta 2009 239.154 €).
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Kljub vis§jim prihodkom je podjetje leta 2010 ustvarilo izgubo v visini 2.125 € (leta 2009 so
imeli dobicek v visini 2.920 €). Herkules ima na svoji spletni strani priblizno 28.000 izdelkov
oz. avtodelov. Njihova poslovalnica, kjer je mozen osebni prevzem naroCenega blaga, Se
nahaja v Ljubljani, to¢neje v Sneberjah. Na voljo imajo tako nizkocenovne in manj kvalitetne
dele kot tudi visoko cenovne in originalne. Na spletu so prisotni Ze slabih 6 let, kar je njihova
glavna konkuren¢na prednost, vendar pa imajo spletno stran Se vedno enako kot prvi dan
delovanja. To je njihova najvecja slabost, saj spletna stran predstavlja obraz podjetja ter
privablja nove kupce, Cesar za trenutno stran ravno ne moremo trditi. Avtodele imajo
razvrsc¢ene po kategorijah in ne po posameznih znamkah vozil, kar predstavlja doloceno
slabost, saj je za stranke lazje doloditi vozilo, ki ga iS¢ejo, in Sele potem posamezne dele
vozila. Pri posameznih izdelkih nimajo navedene zaloge oz. dobavnega roka, tako da stranka
brez kontaktiranja ne more to¢no vedeti, ali je Zeleni izdelek na zalogi ali ne. Imajo pa dobro
poskrbljeno za morebitno kontaktiranje, saj imajo na voljo Mobitelovo, SiMobilovo kot tudi
stacionarno omrezje, seveda pa se jih lahko kontaktira tudi preko e-maila. Njihova spletna
trgovina ni prisotna na socialnih medmrezjih kot sta facebook in twitter, kar je slabost, saj je
takSna prisotnost brezpla¢na, prepoznavnost pa se lahko hitro poveca. So pa prisotni na
spletnem portalu Bolha.com. Kot slabost ocenjujem tudi nacin placevanja pri osebnem
prevzemu blaga v njihovi poslovalnici, ki je mozno samo z gotovino. V dana$nji ekonomsko-
gospodarski krizi je namre¢ potencialnim kupcem lazje placevati s kreditnimi karticami (torej
z odloZenim placilom) kot pa direktno z gotovino. Opazil sem tudi, da ponujajo popust pri
nakupu nad 300 € (5% popust pri naslednjem nakupu) in nad 500 € (10 % popust pri
naslednjem nakupu). Pri manj$ih zneskih, ki so v vecini primerov, popusta ni. Delovni ¢as
poslovalnice je vsak delavnik med 8. in 17. uro. Kot je za spletno trgovino znacilno, vse
pakete posiljajo tudi po Posti Slovenije, in sicer stroski posiljanja znaSajo za vse dele 6 € z
DDV, pri nakupu nad 300 € pa je postnina brezpla¢na.

Kot zadnjega neposrednega tekmeca bom predstavili podjetje Posredni$tvo Olef Dusan
Rudman s. p., njihovo spletno stran najdemo na spletnem naslovu www.olef.si. Njihovi
prihodki so izmed vseh opisanih najnizji' in sicer za leto 2010 znasajo 53.285 € (za leto 2009
42.453 €). Po mojem mnenju je njihova spletna stran izmed vseh zgoraj nastetih najslabse
oblikovana, neatraktivna in ne vliva posebnega zaupanja, ki je Se kako potrebno pri nakupu
preko spleta. Ce je datum na spletni strani to¢en, je bila le-ta nazadnje posodobljena leta 2009,
kar je za spletno stran absolutno predolgo casovno obdobje in to se Se kako opazi. Stran
omogoca samo iskanje po posameznih kategorijah delov in ne tudi po znamkah vozil. Njihova
poslovalnica se nahaja v Ljubljani, toéneje v Crnudah. Odprto imajo najdlje, in sicer med
tednom od 8. do 18. ure, ob sobotah pa od 8. do 13. ure. Tudi pri njih je mozno pri osebnem
prevzemu plac¢ilo samo z gotovino. Zalogo oz. dobavni rok za posamezne izdelke lahko
izvemo preko mobilnega Mobitelovega ali stacionarnega omreZja ter preko e-maila. StroSke
posiljanja imajo nekoliko drugacne, in sicer dostavljajo dele po Ljubljani sami in za to
racunajo 4 € z DDV oz. je pri nakupu nad 85 € dostava brezplacna. Drugacni pogoji dostave,
ki jo opravlja Posta Slovenije ali kurirska sluzba TNT, veljajo za ostalo Slovenijo, in sicer so
stroski posiljanja do 6 € z DDV oz. brezpla¢ni pri nakupu nad 170 €. Pri dostavi stre$nih
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kov¢kov je le-ta mozna glede na dogovor s stranko. Na facebooku in twitterju niso prisotni.
Njihova dobra promocijska odlocitev je, da ob nakupu v vrednosti nad 160 €, opravljenem
izklju¢no preko spleta, stranki podarijo t-shirt majico z njihovim logotipom.

Vsi opisani konkurenti prodajajo v veliki meri enake ali podobne rezervne dele za osebna
vozila ter motorna olja, kot bi jih tudi jaz. Razlik med njihovimi prodajnimi asortimani
prakti¢no ni, le proizvajalci in posledi¢no tudi kakovost se naceloma razlikujejo. Nihce nima
v spletni trgovini ponujenih vseh delov, ki so pri njih na voljo, saj je le-teh izredno veliko,
novi pa od dobaviteljev prakti¢no prihajajo dnevno. Vse to pomeni, da e izdelka ne najdemo
v njihovi spletni trgovini, Se ne pomeni, da ga nimajo.

e POSREDNA ali SEKUNDARNA konkurenca

Med posredno konkurenco Stejem vse fiziéne trgovine v Sloveniji, ki prodajajo avtodele in
dodatno opremo. Nekaj med njimi bo tudi mojih dobaviteljev.

Kot prvega posrednega konkurenta omenjam podjetje Adel d. 0. 0. To je novo podjetje, ki je
bilo ustanovljeno 1. 1. 2011, in sicer sta se pod isto streho zdruzili podjetji Anet d. 0. 0. (V
lasti skupine Al) in Motomat d. 0. 0. Ker je podjetje ustanovljeno Sele dobro leto, IPI $e ni
mogoce pridobiti, na voljo pa so podatki iz leta 2010 za obe Se samostojni podjetji, ki kazejo,
da je imelo podjetja Anet d. 0. 0. 15.904.066 € prihodkov (leta 2009 14.037.041 €). Kljub
povecanju prihodkov pa je leto 2010 zakljucilo z visjo izgubo (v visini 197.201 €) kot leto
poprej (dobrih 191.000 €). Podjetje Motomat d. 0 .0. je imelo ob¢utno man;j prihodkov, saj so
za leto 2010 znasali 5.025.176 €, za leto 2009 pa Se manj, in sicer 4.743.709 €. Tudi za njih
velja, da so imeli kljub povecanju prihodkov na koncu leta 2010 izgubo v viSini 155 €,
medtem ko so imela leta 2009 dobicek v visini 5.369 €. Njihovo novo skupno spletno stran, ki
je namenjena oglaSevanju ter B2B! poslovanju, najdemo na spletnem naslovu www.avto-
deli.si. Podjetje Adel d. o. 0. je s svojima blagovnima znamkama Anet avtodeli in Motomat
avtodeli eden izmed najve¢jih prodajalcev kakovostnih, originalnih in originalom
enakovrednih rezervnih delov v Sloveniji. Njihovi dobavitelji so najveéji svetovni
proizvajalci avtomobilskih delov, njihovi izdelki pa so prisotni v Stevilnih prvih vgradnjah
vozil. S tem zagotavljajo samo najbolj kakovostne rezervne dele in najboljSo storitev na
podrocju servisiranja in vzdrzevanja vseh vrst znamk osebnih vozil. Kot razlog za zdruzitev
so navedli nove razmere, ki so posledica vplivov dogajanja na svetovnem gospodarskem trgu,
zato od njih zahtevajo veliko prilagajanja in neprestano iskanje reSitev za izboljSanje
poslovanja. V zelji, da bi bila njihova ponudba in storitve Se boljSe ter da bi se lahko Se hitreje
prilagajali trznim spremembam, so se odlocili, da zdruzijo znanje, ideje in energijo obeh
podjetij v eno. Podjetje Adel d. 0. o. je tudi ¢lan mreze Gau Adria, ki deluje na podro¢ju juzne
Evrope in je ¢lanica Siroke mednarodne mreze distributerjev rezervnih delov v Evropi, Group

B2B* - business-to-busines, oz. elektronsko poslovanje med podijetji
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Auto Union International. S tem na slovenskem trgu $e dodatno zvisujejo kakovost ponudbe
avtomobilskih rezervnih delov in skrbijo za visok nivo servisnih storitev. V svoji mreZi po
Sloveniji imajo 18 poslovalnic, glavna s centralnim skladiS¢em se nahaja v Ljubljani, to¢neje
v Stegnah. Njihov delovni ¢as je enak za vse poslovalnice in traja ob delovnikih od 8. do 18.
ure, ob sobotah od 8. do 12. ure. Vsaka poslovalnica ima za informacije ter narocila na voljo
svojo stacionarno telefonsko $tevilko ter e-mail naslov.

Stahlgruber trgovina d. 0. o. je podruznica nem$kega velikana v Sloveniji in enega izmed
najvecjih evropskih trgovcev z avtodeli Stahlgruber.de. Na slovenski trg so vstopili konec leta
2008 in imajo dve podruznici s skladiS¢em v Ljubljani in Mariboru. Trzni delez so kupovali z
10 do 20 odstotkov nizjimi cenami od konkurence, kar je privedlo do izgube poslovanja v
zadnjih dveh letih, vendar pa do ¢edalje vecjih prihodkov. Tako so leta 2010 ustvarili ze za
7.611.482 € prihodkov, leta 2009 samo 3.086.288 €. Njihova izguba je bila v letu 2009
144.468 €, v letu 2010 pa je znasala samo Se 31.618 €. Njihov delovni ¢as je ob delovnikih
med 7. in 19. uro, ob sobotah pa med 8. in 13. uro. Njihovo spletno stran, ki je namenjena
predstavitvi podjetja, logistike ter podajanju kontaktnih podatkov najdemo na naslovu
www.stahlgruber.si. Centralno skladis¢e imajo v Nemdiji, v mestu Poing blizu Miinchena.
Logisticna veriga Stahlgruber zagotavlja njihovim partnerjem optimizirano dobavo blaga.
Vsako naro€ilo, tako preko spleta s pomocjo informacijskega sistema STAKkiss kot tudi na licu
mesta v prodajalnah Stahlgruber, se izpelje hitro in zanesljivo. Najkasneje v 24 urah bo
naroceno blago pripotovalo od logisti¢nega centra do kupca, ali direktno ali preko prodajnega
centra. Kot re¢eno, izvajajo fizi¢no prodajo avtodelov v Ljublani in Mariboru, namesto B2B
poslovanja pa uporabljajo placljiv informacijski sistem STAkiss. Kot njihovo slabost lahko
omenim, da imajo placljiv klicni center za veleprodajo, in sicer 0,03 € za minuto pogovora.

Podjetje Euroton d. 0. o. je na trzis¢éu Ze od leta 1990 in je na slovenskem trgu eno izmed
vodilnih na podro¢ju uvoza in distribucije avtomobilskih rezervnih delov. Leta 2010 so
prevzeli od druzbe A-Cosmos sektor Gama Center, ki se ukvarja s programom avtodelov.
Prihodki za leto 2009 so znasali 15.239.785 €, v letu 2010 pa so se povecali na 17.797.507 €.
Dobicek se je leta 2010 (722.143 €) malce zmanjsal v primerjavi z letom 2009 (758.088 €). V
svoji ponudbi imajo vse, kar potrebuje vozilo za vzdrZzevanje, obnovo in popravilo. Vecina
artiklov je iz lastnega uvoza in so renomiranih blagovnih znamk. Kakovost je njihovo glavno
vodilo. Vse blagovne znamke v njihovem prodajnem programu sodijo v sam vrh svetovne
ponudbe. Asortiman obsega ve¢ kot 100.000 razli¢nih artiklov, ki so stalno na razpolago v
njihovih skladis¢ih. Zagotavljajo konkurencne cene, ker so direktni uvoznik in distributer.
Njihovi dobavitelji vecino svoje proizvodnje namenjajo za prvo vgradnjo v Stevilne
avtomobilske znamke, kot so Audi, BMW, Fiat, Opel, Renault, Peugeot, Toyota, VW... Po
vsej Sloveniji imajo 16 poslovalnic. Poleg maloprodaje imajo tudi veleprodajo preko B2B
poslovanja. Njihovo spletno stran najdemo na naslovu www.euroton.si. Za njihovo
konkurenéno prednost Stejem moznost nakupa razlicnih promocijskih obla¢il. S prodajo
promocijskega tekstila so se resno priceli ukvarjati leta 1993. Njihova prva blagovna znamka
so bile majice za poslikavo Screen Stars proizvajalca Fruit of the LOOM. Od takrat naprej so
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iz leta v leto povecevali Stevilo dobaviteljev. Med pomembnejSimi blagovnimi znamkami so
Se US Basic, Pga Tour, Zenska oblacila Bella, jakne Result, kape Yupong in Atlantis. Nova
blagovna skupina v njihovem prodajnem programu je Pen Duick.

Podjetje Potokar d. 0. o. sodeluje na trgu Ze 20 let in z 11 poslovalnicami po Sloveniji prav
tako spada med resnejSe posredne konkurente. Leta 2009 so s prihodki prvi¢ presegli mejo 5
milijonov (5.145.861 €), leto kasneje pa so mejo presegli Se enkrat (5.092.000 €). Dobicek je
bil leta 2009 (322.399 €) vi§ji kot leta 2010 (143.614 €). Njihovo osnovno ponudbo
predstavljajo rezervni deli predpisane kakovosti. To so izdelki, ki so narejeni po toc¢no
dolocenih tehnoloskih postopkih in tehni¢nih merilih (standardih), ki so jih postavili
proizvajalci vozil. Izdelki originalne kakovosti, kot jim pravimo tudi drugace, imajo
enakovredne ali celo boljSe lastnosti od tistih, ki jih serijsko vgrajujejo v nova vozila. Njihovi
klju¢ni dobavitelji so znana imena iz avtomobilske industrije, ki z izdelki zalagajo tako
avtomobilske tovarne kot tudi trg nadomestnih delov (aftermarket). Tudi Potokar d. o. o. je
¢lan Siroke mednarodne mreze distributerjev rezervnih delov v Evropi, Group Auto Union
International. Maloprodajo trzijo preko mreZze svojih poslovalnic, veleprodajo pa ponujajo
preko B2B poslovanja. Njihov spletni naslov je www.potokar.si.

Naslednji konkurent so Avtodeli in oprema I.S.T., d. 0. 0., trgovina na debelo in drobno.
Njihovi prihodki so podobni kot pri podjetju Potokar in znaSajo za leto 2009 5.148.854 €, za
znasal za leto 2009 384.662 €, za leto kasneje pa 318.120 €. V svoji mrezi imajo 8
maloprodajnih poslovalnic, veleprodajo ponujajo preko B2B poslovanja preko njihove spletne
strani wwwe.ist.si. Spadajo med vodilne slovenske druzbe za trzenje avtodelov za motorna
vozila. Sodelujejo izklju¢no s kakovostno vrhunskimi proizvajalci, ki so praviloma tudi
dobavitelji evropskih in azijskih proizvajalcev motornih vozil. Ponujajo veliko izbiro in
vrhunsko kvaliteto delov za evropska in azijska vozila, pomo¢ izkusenih in prijaznih
komercialistov in trgovcev, hitro dostavo in konkurenéne cene. Sodelujejo z eminentnimi
poslovnimi partnerji iz Slovenije in Evrope, kot so Banner, IPD, C.EFFE
INTERNATIONAL, Quinton Hazell Automotive Ltd, GKN Lobro, Industrias Dolz, Viktor
Reinz, Denso, Champion, Trusting, Optimal, Hans Pries, Vernet, Exedy, Wix-Filtron, Gieffe
di griffa, Kraemer&Freund ... Temeljni dejavnosti podjetja sta veleprodaja rezervnih delov za
osebna motorna vozila in maloprodaja rezervnih delov za osebna motorna vozila.

Za konec si poglejmo Se podjetje, ki je ustvarilo najvec prihodkov, to je druzba GMT d. o. o.
Njihovi skupni prihodki za leto 2010 so znasali 33.589.034 €, od tega so ustvarili za
20.662.368 € na domacem, ostalo (12.926.666 €) pa na tujem trgu. Prihodki leta 2009 so
znaSali 25.843.909 €. Dobicek je bil visok, in sicer je leta 2009 znasSal 2.119.348 €, leto
kasneje pa se je Se povisal na 3.838.250 €. Podjetic GMT d. o. 0. obvladuje predvsem
Stajerski, prekmurski ter dolenjski konec Slovenije. GMT je podjetje, ki se ze drugo desetletje
ukvarja z uvozom, prodajo in distribucijo nadomestnih avtodelov originalne kakovosti za vsa
osebna ter lahka tovorna vozila. Lahko se pohvalijo, da so podijetje z dolgoletno tradicijo in
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bogatimi poslovnimi vezmi tako doma kot v tujini. Podjetje se je v teh petnajstih letih razvilo
med vodilna podjetja na podro¢ju prodaje nadomestnih avtodelov ter dodatne opreme.
Avtodeli so njihova specializiranost. Danes imajo sedem lastnih trgovin ter eno franSizno
trgovino. V trgovinah nudijo nadomestne dele za vecino znamk vozil s poudarkom na
avtodelih za popravilo in vzdrzevanje. Na zalogi imajo ¢ez 30.000 razli¢nih artiklov
dobaviteljev, ki dokazujejo visoko kakovost svojih izdelkov s TUV certifikati, potrdili ISO ali
pa so proizvajalci delov za prvo vgradnjo v vozila. V tem primeru govorimo o originalnih
rezervnih delih. Prav s Sirokim izborom sku$ajo kupcem ustre¢i takoj, ker pa to vedno ni
mogoce, poskrbijo tudi za urgentno nabavo tistih avtodelov, ki jih nimajo na zalogi. Prav
tako imajo organizirano dostavo pri njih naro¢enih nadomestnih avtodelov po vsej Sloveniji,
tako da vse narocene nadomestne avtodele dostavijo v 24 urah. Zadnja leta posvecajo veliko
pozornosti tudi trgom zunaj nasih meja, tako da danes trgujejo prakticno s skoraj vsemi
drzavami Evropske unije ter drzavami bivSe Jugoslavije. Marca 2009 so uspesno zakljucili
pogajanja za nakup treh druzb, in sicer Castrol Hrvaska d. 0. 0., Castrol Srbija d. 0. 0. in
Castrol Slovenija d. o .0., katerih lastniki so v sto odstotkih. Leta 2011 so ustanovili svojo
druzbo tudi v Bolgariji. Najdemo jih na spletnem naslovu www.gmt.si.

Spletne trgovine imajo tako prednosti kot tudi slabosti v primerjavi s fiziénimi trgovinami.
Glavno prednost fizi¢nih trgovin vidim v tem, da lahko kupci izdelek fizi¢no primejo v roko
in si ga ogledajo, preden se odlo¢ijo za nakup. Velika vecina fizi¢nih trgovin nudi tudi
moznost placila ob prevzemu z gotovino ali kartico. Iz izkusenj lahko povem, da ljudje Se
vedno nimajo dovolj zaupanja v internet, sami neradi posredujejo svoje podatke, ko se morajo
registrirati preko spletnih obrazcev, preden lahko opravijo nakup. Pri nakupu v fiziéni trgovini
svojih podatkov namre¢ ni potrebno razkriti. Predvidevam tudi, da je lazje stopiti v fizi¢no
trgovino in opraviti morebitno zamenjavo ali reklamacijo izdelka, kot pa enako narediti v
spletni trgovini. Kot slabost spletnih trgovin naj omenim $e neosebni stik kupca in prodajalca,
ki je velikokrat zelo pomemben, sploh pri nakupu izdelka vi§jega cenovnega razreda.

Seveda pa obstajajo tudi prednosti spletnih trgovin. Najvecja se gotovo skriva v nizji prodajni
ceni, kar najprej pritegne kupca k nakupu. Znacilnost spletnih trgovin je tudi posiljanje
izdelkov po posti, kar prihrani ¢as kupcu, saj mu izdelek dostavijo na dom. Za spletni nakup
je namre¢ znacilno, da je hitro opravljen in cenovno ugoden. Pomanjkanje Casa ter ¢edalje
veéja denarna stiska ljudi sta dovolj velika argumenta, da bodo ljudje morali tradicionalne
nakupe zamenjati s spletnimi.
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Tabela 1: SWOT analiza® spletne trgovine z avtodeli Avtodel.si

PREDNOSTI SLABOSTI
» Dokaj majhen zacetni vlozek, » Majhen zacetni trzni delez,
» konkurencne cene, » velika Ze obstojeca konkurenca,
» prisotnost na Facebooku in Twitterju, » visoki stroski oglasevanja.
» ni stroskov skladis¢enja,
» fleksibilnost majhnega podjetja,
» moznost placevanja s kartico,
» vidna dobavljivost vseh izdelkov.
PRILOZNOSTI NEVARNOSTI

» Spletno nakupovanje se povecuje, » Vstop nove domace konkurence,
» Cedalje veé lastnikov avtomobilov, » vstop konkurence iz EU,
» Cedalje vec rabljenih vozil na cesti, » zamude pri dostavi dobaviteljev,
» moznost sodelovanja s kvalitetnimi » zakonodaja,

proizvajalci, » nezaupanje kupcev v novo trgovino,
» moznost sodelovanja z avtomehaniki > motnje v internetnem omreZju.

in avtokleparji,
» trzna nisa je Se nezapolnjena.

3.4  Obseg trga in trendi

Internet je dandanes nepogresljiv del vsakega gospodinjstva ali podjetja. Dostop do interneta
zaradi razli¢nih dejavnikov na zalost Se ni omogocen vsem prebivalcem Slovenije. Prepri¢an
sem, da bo z novo tehnologijo in $e bolj dostopnimi cenami za uporabnike slej ko prej reseno
tudi to. Raziskave SURS-a namre¢ kaZejo, da se Stevilo uporabnikov interneta v Sloveniji iz
leta v leto povecuje.

Za podrobnejSo analizo spletnega nakupovanja ter uporabe interneta v Sloveniji sem se obrnil
na Statisticni urad Republike Slovenije (SURS). Po najnovejsih podatkih je imelo v prvem
Cetrtletju 2011 dostop do interneta v Sloveniji 73 % gospodinjstev, kar je za 5 odstotnih toc¢k
vec kot leto poprej. Internet je v tem obdobju uporabljalo 69 % oseb v starosti od 10 do 74 let.
27 % gospodinjstev, ki nimajo dostopa do interneta, je za razlog navedlo pomanjkljivo znanje
uporabe racunalnika in interneta, previsoke stroske dostopa do interneta ter nabave in opreme
ali pa preprosto interneta ne potrebujejo.

Internet je v prvem cCetrtletju 2011 uporabljalo 69 % vseh oseb v starosti od 10 do 74 let (redni
uporabniki interneta). 66 % oseb je internet uporabljalo enkrat na teden ali pogosteje. Redni

SWOT analiza’ - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats; 0z. analiza prednosti, slabosti, priloznosti in
nevarnosti. Uporablja se predvsem v podjetniStvu v namen nacrtovanja strategij.
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uporabniki interneta so bile ve¢inoma mlajse osebe. Med osebami, starimi od 10 do 24 let, je
bilo rednih uporabnikov interneta kar 98 %, med osebami, starimi od 55 do 74 let, pa le 29 %.

Internetni nakup je v Sloveniji ze kdaj opravilo 39 % oseb v starosti od 10 do 74 let (6
odstotnih tock ve¢ kot v enakem obdobju 2010), samo v prvem cetrtletju 2011 pa je po
internetu narocilo ali kupilo blago 20 % oseb (17 % v enakem obdobju 2010). Te osebe so
najpogosteje narocCale ali kupovale oblacila in Sportno opremo, turisticne nastanitvene
zmogljivosti (npr. rezervacije prenoc¢is¢), razlicne dobrine za gospodinjstvo, vstopnice za
prireditve, knjige, revije, Casopise in raCunalniSko strojno opremo. Vecino nakupov so
opravili pri spletnih ponudnikih iz Slovenije (SURS, 2011b).

Tabela 2: Redni uporabniki* interneta v Sloveniji po starosti, 1. cetrtletie 2009 — 2011

1. Cetrtletje 2009 | 1. Cetrtletje 2010 | 1. Cetrtletje 2011
delez (%) delez (%) delez (%)
10-74 64 70 69
16-74 62 68 67
10-15 98 96 97
16-34 91 95 95
35-54 66 73 73
55-74 22 28 29

Legenda: * Redni uporabniki interneta so osebe, ki so internet uporabljale v zadnjih 3
mesecih.

Vir: SURS, 20114, Redni uporabniki* interneta v Sloveniji po starosti, 1. cetrtletje 2009 — 2011, tabela 2.

Ker se bom ukvarjal s spletno trgovino z avtodeli in dodatno opremo, sem analiziral tudi trg
avtomobilov ter avtodelov v Sloveniji. Osredotocil sem se samo na trg osebnih motornih
vozil, saj bom (zaenkrat) dobavljal rezervne dele samo za to skupino vozil.

Pri Statisticnem uradu Republike Slovenije so postregli s podatki, da je bilo na zadnji dan
leta 2010 v Sloveniji 1.061.646 registriranih osebnih avtomobilov ali 518 avtomobilov na
1000 prebivalcev (en avtomobil ve¢ kot konec leta 2009). Ce upostevam le osebne
avtomobile, ki so jih uporabljale fizi¢ne osebe (teh je bilo 1.006.615), je bilo v letu 2010 v
Sloveniji 491 registriranih osebnih avtomobilov na 1000 prebivalcev. V letu 2010 je bilo v
Sloveniji prvi¢ registriranih 76.994 osebnih avtomobilov, od tega je bilo 79 % novih (oz.
60.777), 21 % pa starih, takih, ki so bila prej Ze registrirana v kaki drugi drzavi. V primerjavi
z letom 2009 je bilo v letu 2010 prvic¢ registriranih novih osebnih avtomobilov za skoraj 6 %
veé, vendar zame zaenkrat ta podatek ni tako pomemben, saj so vsi novi avtomobili danes v
garanciji, kar pomeni, da se vanje ne sme vgrajevati neoriginalnih rezervnih delov (seveda ce
lastnik Zeli garancijo obdrzati). Pomemben pa bo, ko jim bo garancija potekla (SURS, 2009,
2010).
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Pri SURS sem nasel zame zelo pomembne podatke o starosti vozil. Vec¢ kot Cetrtina osebnih
avtomobilov (t. j. 277.824), registriranih v letu 2010 v Sloveniji, je bilo starih najmanj
dvanajst let. 19 % osebnih avtomobilov (t. j. 204.125) je bilo starih od 9 do 11 let, prav tako
19 % od 6 do 8 let (t. j. 202.619). Vozil, ki so $e v garanciji in se mene zaenkrat $e ne ticejo,
starih od 3 do 5 let (t. j. 206.881) je bilo 19 %, najmanj pa je bilo osebnih avtomobilov, ki so
bili stari manj kot 3 leta, 16 % (t. j. 170.197) (SURS, 2010).

Agencija Republike Slovenije za okolje razpolaga s podatki o povprecni starosti vozil v
Sloveniji. Spodnji graf prikazuje povprecno starost osebnih avtomobilov v Sloveniji, ki se
vztrajno povecuje in S tem moji panogi napoveduje lepo prihodnost. V' Sloveniji se je
povprec¢na starost osebnih avtomobilov od leta 2001 povecala za ve¢ kot eno leto (leta 2001
6,9 let, leta 2010 pa 8,2 leti). Kar 45 % osebnih avtomobilov je bilo v letu 2010 starejsih od 9
let, mlajsih od pet let pa je bilo le 36 % osebnih avtomobilov. V obdobju 1992 — 2010 se je
izrazito povecalo Stevilo osebnih avtomobilov, starejsih od 6 let (vozila, ki so ze izven
garancije), medtem ko se je za lastniStvo novejsih avtomobilov odloc¢alo vedno manj ljudi
(Starost osebnih avtomobilov, 2012).

Slika 1: Povprecna starost osebnih avtomobilov v Sloveniji v obdobju 1992 — 2010
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Vir: Starost osebnih avtomobilov, 2012 .

Poglejmo $e, kaj se je dogajalo na trgu avtodelov v zadnjih stirih letih z mojo konkurenco. Po
podatkih ¢asnika Finance so leta 2009 trgovci, v prodaji na debelo in drobno, ustvarili 202
milijona evrov prihodkov in 2,3 milijona evrov dobicka, leta 2010 pa se je posel Ze izboljsal
na 218 milijonov evrov prihodkov in tri milijone evrov dobicka, kar je Ze skoraj na ravni
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predrecesijskega leta 2008, ko so dosegli 223 milijonov evrov prihodkov, le dobic¢ek podjetij
je bil s 5,6 milijona evrov precej vecji.

Medtem ko so se trgovcei z avtomobili leta 2009 bojevali za prezivetje, so trgovci z avtodeli in
opremo recesijo komajda opazili. Murskosoboski GMT je dobi¢ek celo povecal za polovico,

preostali so bili stabilni pri dobicku in so rahlo rasli v prodaji, v rdecih Stevilkah so koncale le
redke, predvsem tuje druzbe pri nas.

Posel je leta 2009 tekel brez vecjih sprememb, recesije na trgu avtodelov in opreme niti ni
bilo opaziti, kar kazejo tudi spodnji podatki o prodaji in poslovnem izidu podjetij.
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Tabela 3: Poslovanje trgovcev z avtomobilskimi rezervnimi deli in opremo v letih 2008 - 2010

m Dobicek/izguba 2008 m Dobicek/izguba 2009 Dobiéek/izguba 2010

A

I.S.T
Copex E
RDO
be
n

GMT
Derendin

Euroton
Potokar
Motomat

Stahlgru

Dobicek/ |Dobicek/ Dobicek/

Prihodki Prihodki Prihodki izguba izguba izguba

Podjetja 2008 [€] 2009 [€] 2010 [€] 2008 [€] |2009 [€] 2010 [€]

GMT 16.669.800 25.843.909 33.589.034 1.403.300 2.119.348 3.838.250
Euroton 13.979.700 15.239.785  17.797.507 879.800 758.088 722.143
I.S.T. 4.848.900 5.148.854 5.372.972 339.600 384.662 318.120
Potokar 4.888.800 5.145.861 5.092.000 307.900 322.399 143.614
Copex 1.709.692 1.755.132 1.762.321 133.643 132.308 139.252
RDO 2.966.395 3.155.251 3.604.877 6.272 17.692 53.526
Motomat 4.258.469 4.743.709 5.025.176 6.503 5.369 -155
Stahlgruber 73.376 3.086.288 7.611.482 -172.057 -144.468 -31.618
Anet 15.036.200 14.037.041  15.904.066 287.700 -191.140 -197.201
Derendinger 51.042 622.872 493.935  -149.340 -310.363 -267.250

Vir: Trgovci recesije skoraj niso opazili, 2010.

Druzba GMT je leta 2009 kupila podjetja druzbe BP (British Petrol) na obmocju nekdanje
Jugoslavije (Slovenije, HrvaSke in Srbije) ter pridobila ekskluzivno pravico za prodajo maziv
znamk Castrol, Aral in BP, ob tem pa je povecala prodajo rezervnih delov Se za petino. GMT
je leta 2010 okoli 60 % prodaje ustvaril z avtodeli, najveéjo rast prodaje pa je dosegel pri
prodaji maziv znamke Castrol, zelo uspe$na pa je bila tudi prodaja pnevmatik.
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Podjetje Euroton, drugo najvecje na slovenskem trgu rezervnih avtodelov, ki deluje kot
distributer in prodajalec avtodelov ter promocijskih oblacil, je leta 2009 povecalo prodajo za
desetino, dobicek pa je upadel za podoben odstotek na 758.000 €. Kot receno je Euroton
tistega leta od druzbe A-Cosmos prevzel sektor Gama Center (prodaja nadomestnih delov,
dodatne opreme, motornih olj in maziv).

Podjetje Potokar, Ki prodaja originalne in kakovostne neoriginalne dele za avtomobile, Se
zlasti jermene, lezaje in blazilnike, je leto 2009 dobro prestalo. Na trgu so prisotni ze 20 let,
zadnjih pet let pa vseskozi rastejo v prodaji in dobi¢ku. Tako je Potokar leto 2009 zakljucil s
prodajo, ki je presegla 5 milijonov € in ustvaril priblizno 322.000 € dobic¢ka oziroma 15.000
veC kot leta 2008. Leta 2010 je druzba v Ljubljani zgradila Se novo skladisce, vredno
1.000.000 €.

Nemski trgovec Stahlgruber z originalnimi in kakovostnimi neoriginalnimi avtodeli velja za
enega najvecjih prodajlcev v Evropi, saj je leta 2009 ustvaril 1,2 milijarde € prodaje.
Novembra leta 2008 je zacel delovati tudi v Sloveniji, prek nje pa dostopa tudi na Balkan. V
prvih dveh mesecih delovanja so ustvarili dobrih 73.000 € prodaje, leto kasneje, v polnem
letu, Ze ve¢ kot 3 milijone (3.086.288 €). Izgubo iz poslovanja, ki je leta 2008 dosegla dobrih
172.000 €, leta 2009 pa dobrih 144.000 €, pripisujem zagonu novega podjetja na trgu. Leta
2010 so prihodke Ze povecali na dobrih 7 milijonov €. Priblizno dve leti so uspeSno kupovali
trzni delez z 10 do 20 odstotkov niZjimi cenami od tekmecev, lansko leto pa so nizke cene
nadomestili s hitro dobavo in kakovostnimi avtodeli. Glede na pretekla leta, ko so zmanjSevali
izgubo in je leta 2010 znasala samo Se dobrih 30.000 €, je za leto 2011 pri¢akovati prvo
pozitivno bilanco.

Edini med domacimi podjetji, druzba Anet v lasti skupine Al, pa je leta 2009 zabredla v
191.000 € izgube. V druzbi so slab rezultat druZzbe Anet v Sloveniji pojasnili z reorganizacijo.
S povecanim obsegom druzbe v Zagrebu in s tem odcepitvijo zagrebske enote od slovenske
druzbe je tej upadla prodaja, bremenili pa so jo tudi dodatni zaposleni (leta 2009 je druzba
dodatno zaposlila osem ljudi in jih tako imelo 85), ki so poprijeli za nove programe. Leta
2010 so se sadovi dela Ze pokazali, saj so povecali obseg prihodkov za slaba 2 milijona evrov
(iz 14 na 16 milijonov €).

Med podjetji v tej panogi, ki so leto 2010 koncala z negativnim poslovnim izidom, je na vrhu
druzba Gama iz Ljubljane z 1,2 milijona €, ob tem druzba zadnji dve leti ni imela prihodkov.
Na drugem mestu po izgubi je druzba Derendinger, ki je v Mariboru nastopala kot podruznica
Svicarskega trgovca z avtodeli, lansko leto pa so se zaradi slabih poslovnih rezultatov
umaknili s trga (Trgovci recesije skoraj niso opazili, 2010; Kdo odpira, kdo zapira trgovine z
avtodeli, 2011).
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4 UTEMELJITEV PRILOZNOSTI

4.1 Utemeljitev priloznosti

Raziskave kazejo, da je (novih) lastnikov jeklenih konjickov vsako leto vec, vsako leto vec pa
je tudi starejSih vozil (tudi povprecna starost vozil je ¢edalje visja) oz. vozil, ki niso ve¢ v
garanciji. Znano dejstvo je, da so rezervni deli kupljeni pri pooblascenih serviserjih originalni
in dragi, vendar ¢e Zelijo lastniki obdrzati garancijo do doloCenega leta starosti vozila, se
morajo zal posluzevati dragih storitev in rezervnih delov na servisih. Ko je vozilo izven
garancije, ni ve¢ ovir, da lastnik vgradi kakovostne neoriginalne dele, ki so cenejsi. Predvsem
lastniki vozil, ki imajo manj$o kupno mo¢ ter vozila starejsih letnic izdelave, se bodo v veliki
meri odlocili za alternativno moznost, ki jo ponujajo fizicne in spletne trgovine s
kakovostnimi neoriginalnimi rezervnimi deli. Ugodni kazalci se kazejo tudi v Stevilu
uporabnikov interneta, ki se iz leta v leto poveduje. Cedalje ve¢ je opravljenih tudi spletnih
nakupov, kar je dober znak za mojo prihodnost. Konkurenca je v tej panogi Ze prisotna, trzni
delez pa je razporejen med vse ponudnike v takSnem razmerju, da imajo prakti¢no vsi pokrite
vse stroske poslovanja, kar nekaj podjetij pa izkazuje tudi visoke dobicke.

Moja spletna trgovina se bo tako pridruzila ze obstojeci spletni konkurenci in z ugodnimi
cenami zadovoljevala potrebo po nakupu kakovostnih neoriginalnih delov za osebna vozila.

4.2 Utemeljitev konkurencne prednosti

Kot najve¢jo konkurenéno prednost moje spletne strani do drugih Ze obstojecih vidim v tem,
da bo na moji spletni strani pri vsakem proizvodu vidna dobavljivost oz. dobavni rok. V
primeru, da bo izdelek na zalogi pri mojem dobavitelju, bo poleg pisalo “Da — na zalogi —
dobavljivo v roku 3 dni”, ¢e pa izdelka moj dobavitelj ne bo imel na zalogi, bo poleg pisalo
“Ne — ni zaloge — dobavljivo v roku 14 dni”. Podjetje Spletni sistemi d. 0. o., ki bo izdelalo
mojo spletno trgovino, je bilo prvo v Sloveniji, ki je razvilo sistem “Uvoz dobaviteljev —
XML”. Njihov modul mi ponuja stalni avtomatski uvoz in sinhronizacijo artiklov v spletno
trgovino. Sinhronizirajo se vsi podatki artikla, in sicer naziv, opis, kategorija, slika, galerija,
proizvajalec, davek, zaloga, nabavna ter prodajna cena. Po zacetnem uvozu modul skrbi tudi
za stalno sinhronizacijo zaloge in cene artiklov. Tako mi ne bo nikoli ve¢ potrebno skrbeti, ali
so podatki mojih objavljenih artiklov azurni. Pri pregledu konkurence sem namre¢ ugotovil,
da pri nobenem konkurentu ni navedenega podatka glede zaloge, kar pomeni, da mora stranka
za vsak proizvod posebej kontaktirati ponudnika ter ga vprasati glede zaloge ter dobavnega
roka. Ker pa to zahteva stroske za telefon ter predvsem porabljeni Cas za stranko kot tudi
ponudnika, ki preveri zalogo, mislim, da bi s tem oba veliko pridobila na ¢asu, ki danes
pomeni denar. Ko sem konkurente povprasal, zakaj nimajo vidne zaloge oz. koli¢ine, SO mi
odgovaorili, da je pri nekaterih problem v starosti spletne strani, ki ne omogoca funkcije, da bi
bila zaloga vidna kupcem, pri konkurentih z novejSo spletno stranjo pa so navedli problem

pridobitve baze vseh rezervnih delov in zalog dobavitelja, ki jih le-ti zelo neradi posredujejo
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svojim B2B partnerjem. Moja spletna stran bo omogocala funkcijo, da bo dobavljivost lahko
vidna. Zaradi dosedanjih dobrih in prijateljskih odnosov z nekaterimi dobavitelji sem ze
dogovorjen, da bi mi v zameno za kak$no storjeno protiuslugo posredovali njihove baze
rezervnih delov z zalogo.

Pri analizi konkurence sem opazil, da nih¢e ne ponuja moznosti pladevanja ob osebnem
prevzemu rezervnih delov s placilno ali kreditno kartico. To bom omogo¢il, saj se zavedam
tezke finan¢ne situacije na trgu, placilo s kreditno kartico pa lahko stranki obcutno olajsa
nakup. Prepri¢an sem, da bo nacin pla¢ila marsikaterega kupca pritegnil k nakupu ravno v
moji spletni trgovini. Konéni znesek pri nakupu s placilno ali kreditno kartico bo sicer visji za
3 odstotne tocke od vrednosti kupljenega izdelka, saj bom s tem nekako pokril strosek
provizije, ki ga za izvedeno transakcijo zaraCuna banka. Za upravljanje in servis POS-
terminalov sem izbral podjetje Bankart, ki v Sloveniji procesiranje POS-poslovanja izvaja za
Novo Ljubljansko banko, d. d., kjer bom imel odprt tudi poslovni rac¢un (Upravljanje in servis
POS-terminalov, 2012).

Pregled konkurence mi je tudi razkril, da skoraj noben konkurent (razen Silux) ni prisoten na
svetovnih druzbenih omrezjih Facebook in Twitter. S prisotnostjo na teh dveh omrezjih bom
lahko brezpla¢no promoviral svojo spletno trgovino, izdelke, objavljal akcijske popuste in
drugo. Vse zveste prijatelje bom azurno obves¢al 0 novostih na trgu avtodelov.

Kot novost in tudi konkuren¢no prednost bom imel t. i. stalne koli¢inske popuste. Pri nakupu
nad 100 € bo imela stranka pri naslednjem nakupu 5 € popusta, pri nakupu nad 200 € pri
naslednjem nakupu 10 € popusta, pri nakupu nad 300 € 20 € popusta in pri nakupu nad 500 €
30 € popusta.

4.3 Velikost trznega deleza

Velikost trznega deleza v panogi bom izracunal na podlagi prihodkov, ki so jih ustvarili moji
Stirje najvecji neposredni konkurenti v letu 2010. Njihovi skupni prihodki za leto 2010
znasajo namre¢ skoraj okrogel milijon evrov (993.425 €). Najvecji trzni delez ima podjetje
BMC, in sicer kar 40 %, sledita mu podjetji Silux in Herkules s priblizno 27 % trznim
delezem, najmanjsi trzni delez, samo 6 %, pa ima podjetje Olef.

V prvem letu poslovanja je cilj ustvariti za priblizno 30.000 € prihodkov, kar znaSa priblizno

v povprecju 120 € prihodkov dnevno. S temi prihodki bi si na trgu v prvem letu poslovanja
pridobil priblizno 3 % trzni delez.
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5 NACRT TRZENJA

5.1 Izdelki in storitve (s poudarkom na trzenjskem delu)

Vsi izdelki v ponudbi bodo imeli enoletno garancijo, razen zarnic in olj. Reklamacije bom
reSeval v zakonsko dolo¢enem roku, torej v roku 45 dni. Uporabniki bodo imeli na voljo dve
mobilni (Mobitel in SiMobil) ter eno stacionarno (Telekom) telefonsko Stevilko, kjer bodo
dobili vse potrebne informacije o izdelkih ter nakupu. Placilo bo mozno z gotovino ali s
kartico (pri placilu s kartico bo kon¢ni znesek vis§ji za 3 odstotne tocke). Vse izdelke bom
posiljal tudi po Posti Slovenije ali preko kurirske sluzbe GLS (pri nakupu nad 300 € bo
dostava brezplacana).

O samih izdelkih in storitvah je bilo ve¢ povedanega v prvem poglavju »Proizvodi oz.
Storitveq.

5.2 Cenovna strategija

Kot reeno, bo podjetje zacelo pridobivati trzni delez na trgu s strategijo nizjih cen.
Nemalokrat se govori, da je ta strategija slaba in da bo zelo tezko pokriti vse stroske z nizkimi
prodajnimi cenami. Vseeno sem mnenja, da lahko na zacetku doloCen Cas prezivim tudi z
nizkimi cenami izdelkov. Optimizem ¢rpam iz dejstva, da bom posloval kot spletna trgovina,
ki za zagon in kasnejSe tekoCe poslovanje ne zahteva velikih stroskov. Nekako pa se od
spletnih trgovin tudi pri¢akuje, da bodo cene nekoliko niZje od cen enakih izdelkov v fizi¢nih
trgovinah. Zavedam se, da bo ta strategija v prvem poslovhem letu ob manjSem
povpraSevanju vplivala tudi na nizji dobicek oz. izgubo. Vendar menim, da si bom ze v
drugem letu izboril minimalni trzni delez, ki bo zagotavljal pozitivno poslovanje. Vsekakor
pa bom cene oblikoval (visal) skupaj s konkurenco in si tako pocasi poveceval tudi prinodke
in dobicek. Strategija cenejsih izdelkov se mi zdi smiselna in pravilna tudi zato, ker ne bom
imel nobene zaloge, saj bom vse izdelke narocal sproti in jih takoj prodal kon¢nemu kupcu.

Kupcem bom seveda ponudil tudi razli¢éne popuste. Na zacetku poslovanja bom prvim sto
registriranim strankam spletne trgovine zagotovil 5 % popust pri prvem nakupu. Imel bom
tudi mese¢ne akcije s 5 % popustom po skupinah avtodelov (meseca januarja bo v akciji
skupina hladilnih sistemov, februarja izpusni sistemi, marca svetila itd.). Kot novost in tudi
konkurenéno prednost bom imel t. i. stalne koli¢inske popuste, in sicer pri nakupu nad 100 €
bo imela stranka pri naslednjem nakupu 5 € popusta, pri nakupu nad 200 € bo imela stranka
pri naslednjem nakupu 10 € popusta, pri nakupu nad 300 € 20 € popusta in pri nakupu nad
500 € 30 € popusta. Denarja iz naslova popustov se ne bo fizi¢no izplacevalo.

Pri nakupu nad 300 € se bo stranki izdelek brezpla¢no dostavil tudi na Zeleni naslov, drugace
bo poStnina znasala 6 €.
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5.3 Trzne poti

Prodajna pot je pot izdelka od prodajalca do kupca. V mojem podjetju bom imel t. i.
neposredno prodajno pot. Ker bom posloval preko spletne strani, bo kupec oddal narocilo
preko spletnega obrazca. Seveda bo mozno naroCilo oddati tudi preko telefona ali spletne
poste. V podjetju bom tako naroceni izdelek preko B2B ali po telefonu narocil pri nasem
dobavitelju, ki mi ga bo preko svoje dostavne sluzbe tudi dostavil. Ko bom izdelek prejel, ga
bom ustrezno zapakirali ter preko Poste Slovenije ali kurirske sluzbe GLS poslal kupcu. Preko
katerega ponudnika bom posiljal pakete, je odvisno od Zelje kupca ter od velikosti in teze
paketa. Vse pakete, ki bodo tezji od 5 kg ali ki bodo presegali dimenzijo 1m x 1m x 1m, bom
poslal preko GLS.

5.4  TrZenjsko komuniciranje

Klju¢ do uspeSnega zacetka in kasneje povecanja prodaje je prav gotovo v dobrem
oglasevanju. Na zacetku poslovne poti se bom osredotocil na oglasevanje preko spletne strani,
ki bo nova, atraktivna in zelo privlacna za potencialne kupce.

Trudil se bom vsem potencialnim kupcem nuditi maksimalno strokovno pomo¢ pri nakupu,
jim svetovati in z azurnostjo dokazati, da sem vreden zaupanja in nakupa. Zavedam se, da se
bodo samo zadovoljni kupci vracali. Velike upe polagam na brezpla¢no oglasevanje oz. na t.
i. reklamo »od ust do ust«, ker dober glas seze v deveto vas. Naredil bom vse, da bom slabe
glasove omejil na minimum. Zelim namre¢, da me zadovoljni kupci reklamirajo ter
priporoc¢ijo ¢im $irSemu krogu ljudi, nezadovoljni kupci pa naj svoje tezave in nezadovoljstvo
sporoc¢ijo meni.

V/sem registriranim strankam bom posiljal preko spletne poste razlicna reklamna sporocila, ki
bodo vsebovala nove izdelke v ponudbi, akcijske cene, nagradne igre in Se kaj. Tudi ta nacin
oglasevanja je brezplacen in u€inkovit.

Zelo dobra in hkrati Se brezplacna reklama so t. i. socialna omrezja. Prisoten bom s svojim
profilom na Facebooku in Twitterju. Na obeh socialnih omrezjih bom reklamiral izdelke,
izvajal nagradne igre in obvescal uporabnike o novostih in akcijskih ponudbah.

Zavedam se, da oglasevanje samo preko spletne strani ter spletne poste ne bo dovolj, da
uspesno konkuriram ostalim spletnim trgovinam ter podjetjem. Kot je za spletno trgovino
znacilno, se bom na zaCetku posluzeval tudi oglasevanja preko internetnih brskalnikov
Najdi.si ter Google.si, ki ju dnevno obisce preko 200.000 slovenskih uporabnikov interneta, ki
i8¢ejo zgolj informacije ali pa se zanimajo za nakup izdelka, ki ga potrebujejo. Glavna naloga
obeh je, da na podlagi ene ali ve¢ besed uporabniku ponudita vse (slovenske) spletne strani in
dokumente, ki so tako ali drugace povezani s to besedo ali besedno zvezo. Uporabniku
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interneta tako olajSata iskanje vsebin, ki jih iS¢e, ter mu s tem prihranita ¢as. Oba brskalnika
pa omogocata tudi zakup besed oz. t. i. »sponzorirane povezave«. Imeti sponzorirano
povezavo pomeni, da brskalnik v primeru, da uporabnik vpise besedo, ki jo ima podjetje
zakupljeno, na prvo mesto najdenih spletnih povezav ponudi spletno stran tega podjetja.
Posledi¢no ima ta spletna stran najve¢ moznosti, da jo uporabnik obis¢e in tudi dejansko
opravi nakup. Vsekakor pa to ni zagotovilo, da se bo prodaja povecala, ¢e cene ne bodo
konkurencne.

Aktiven bom tudi na enem izmed najveéjih slovenskih spletnih oglasnih portalov
www.bolha.si. Na njihovem portalu bom imel proti doplaéilu na voljo 50 oglasov za izdelke
iz moje ponudbe. Poleg vsakega izdelka bo objavljena tudi moja spletna stran ter kontaktni
podatki.

Za oglasevanje bom seveda uporabil tudi vizitke, kot promocijski material pa bom strankam
ponudil kemi¢ne svinénike z napisom podjetja.

5.5 TrZenje storitev — trije P-ji (People, Process, Physical evidence)

Moje podijetje bo storitveno podijetje, zato so trije P-ji zelo pomembni. Vsi zaposleni v
podjetju bomo/bodo strankam nudili maksimalno podporo pri nakupu rezervnih delov in
dodatne opreme. Pri zaposlovanju bodo zelo pomembne dosedanje izkus$nje in znanje s
podrocja rezervnih delov za osebna vozila. Klju¢na dejavnika pa bosta seveda tudi vljudnost
ter urejenost prodajnega osebja.

Kot fizi¢ni dokaz spadajo v mojem primeru ponujeni rezervni deli ter dodatna oprema. Vsi
nadomestni deli bodo tehni¢no izpravni, priznanih in manj priznanih, vendar kvalitetnih
proizvajalcev, imeli bodo dogovorjeno garancijo. Pri vsakem nakupu bom izstavil racun, na
zeljo stranke tudi originalnega (na davcno Stevilko podjetja). Za oglasevalski material bom
strankam ponudil vizitke ter kemi¢ne svin¢nike z napisom podjetja.

Vsi zaposleni bodo ustrezno usposobljeni z dovolj izkusnjami, da bo izvajanje storitve
potekalo nemoteno, hitro in ucinkovito. Velik poudarek bom posvetil tudi opravljanju
poprodajnih storitev, saj zelim potencialno nezadovoljnim kupcem s hitrim in ucinkovitim
ukrepanjem (pri reklamacijah, zamenjavi neustreznega dela z ustreznim) povrniti zaupanje v
mojo trgovino.
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6 NACRT PROIZVODNEGA / STORITVENEGA PROCESA

6.1 Kljucni faktorji poslovnega procesa

Moj klju¢ni faktor bo vsekakor spletna trgovina. Izdelalo jo bo podjetje Spletni sistemi d. 0.
0., spodnja slika pa prikazuje prvi osnutek le-te. Spletna trgovina bo imela sodoben izgled, kar
bo pritegnilo veliko potencialnih kupcev. Zasnovana bo tudi zelo funkcionalno, kar pomeni
enostavno dodajanje in urejanje artiklov, pregled nad prodajo in obdelavo narocil, pregled
statistike, urejanje vsebine in bannerja na prvi strani. Preko spletne strani bo mozZno izbrati
placilo po povzetju, predracunu ali s kreditnimi karticami. Prisotni bodo tudi gumbki za
deljenje na najbolj poznanih socialnih omrezjih (Facebook, Twitter, Google 1+ ...). Trgovina
bo povezana tudi z Google analytics, tako da bom imel pregled nad obiskom in dogajanjem v
trgovini.

Slika 2: Osnutek spletne trgovine Avtodel

IDATNA P MOTORNA MOTORNI ZAYORNI HLADILNI 1ZPUSNI

gt BN Do A T e RIAR S ATOK ERPALK MOTORNA e 4 MOTOR! 0 Al o
AYTOELEKTRIKA OPREMA KAROSERIJA SYETILA AVTOKLIME CRPALKE OLJA SKLOPKE FILTRI DELI SISTEM SISTEMI PODYOZJE SISTEM

IA Vidi boljse & Vozi

'ELIKA 1ZBIR;

NAjRAZLICNEngH VARNEJE
PLAT|§C ‘
PO b\ ODNIH Vet o tem
S Privarcuj pri Jasna

SERVISU IZBIR
O

NOVI PRODUKTI

Vir: Spletni sistemi d.0.0., Osnutek spletne trgovine (interno gradivo), 2012.
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6.2 Izvedbeni proces

Poslovni proces se bo pricel z naroilom izdelka s strani kupca. Kupec bo lahko izdelek
naro¢il preko spletne trgovine, elektronske poste ali telefona. Prodajni referent, na zacetku
bom to jaz, bo narocilo sprejel ter izdelek navadno preko B2B, lahko pa tudi preko telefona
ali elektronske poste, narocil pri dobavitelju. Dobavitelj (prodajni oddelek) bo narocilo sprejel
ter izdal dobavnico in jo posredoval naprej skladis¢énemu oddelku, kjer bodo izdelek pripravili
(glede na dogovor) za osebni prevzem ali pa ga preko svoje dostavne sluzbe poslali Vv naso
poslovalnico. V poslovalnici bomo izdelek pregledali, ali ustreza naro¢ilu, nato ga bomo
prevzeli ter v dokaz podpisali dobavnico ter jo v enem izvodu vrnili dostavljavcu. V primeru,
da stranka zeli izdelek prevzeti osebno, jo bomo takoj preko telefona obvestili, da je naroceni
del pripravljen za prevzem. V primeru, da stranka zeli, da izdelek pos§ljemo na Zeleni naslov,
pa ga bomo ustrezno zapakirali, napisali spremni dokument ter poklicali Posto Slovenije ali
kurirsko sluzno GLS (odvisno od velikosti paketa in Zelje stranke), da prevzamejo paket.

Slika 3: Poslovni proces spletne trgovine Avtodel d.o.o.

DOBAVITELJ AVTODEL D.0.O. | DOSTAVNA SLUZBA KUPEC
C—
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fﬁ dobavitelju

Priprava

blaga

Dobava | Prevzem

narocila blaga in
— placilo
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izdelka
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obdelava
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Oddaja paketa | Prevzem
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6.3 Kosovnica

V podjetju bom posloval po principu JIT, kar pomeni, da ne bom imel zalog, temve¢ bom
izdelke narocal sproti pri dobaviteljih. V nadaljevanju bom opisal realen primer.

Za primer vzemimo levi zaromet za vozilo znamke Peugeot 206 (letnik izdelave 2001),
azijskega proizvajalca Depo, ki ga konkurenca ponuja po ceni 57,60 € z DDV. Moja nabavna
cena z upoStevanim zacetnim 30 % rabatom pri dobavitelju znasa 38,50 € + DDV. Dobavitelj
zagotavlja brezplacno dostavo zarometa iz njegovega skladis¢a do moje poslovalnice.
Zaromet prodam stranki po ceni 56,40 € z DDV (47 € neto). Razlika v ceni 0z. RVC tako
znaSa 8,50 €. V primeru, da stranki poSljem Zaromet na Zeljeni naslov, znaSa pavsalni strosek
postnine 6 € z DDV in ga v celoti poravna stranka sama. Dejanski stroSek zarometa bi po
ceniku PoSte Slovenije znaSal priblizno 5 € z DDV, po ceniku kurirske sluzbe GLS pa
priblizno 4 € z DDV. Tako bi v tem primeru ustvaril RVC tudi pri poStnini.

6.4  Potrebe po zaposlenih in delovni cas

V podjetju oz. spletni trgovini bom na zacetku poslovanja zaposlen sam za nedoloéen ¢as z
minimalno placo. Sam bom tudi skrbel za nabavo in prodajo izdelkov ter za oglasevanje
spletne trgovine. Za pomo¢ pri prodaji in pakiranju izdelkov pa nacértujem Vv tretjem
poslovnem letu zaposliti enega Studenta. Za raGunovodska opravila imam v planu nakup
programa Birokrat, s katerim imam ze dvoletne izku$nje. Po brezplaéno pomoc¢ pri
racunovodskih opravilih se bom lahko obrnil na tehni¢no podporo, ki jo nudi ponudnik
programa ter seveda tudi na sorodnike in prijatelje. Brezplatna pomo¢ ter svetovanje pri
urejanju spletne trgovine sta zagotovljena tudi pri ponudniku, ki bo izdelal spletno trgovino.

Poslovalnica bo odprta za osebni prevzem vsak delavnik od 8. do 18. ure, ob sobotah pa od 8.
do 12. ure. Ob nedeljah in praznikih bo poslovalnica zaprta.

Nacrtujem, da bo Stevilo zaposlenih z leti pocasi narascalo.V tretjem poslovnem letu
nacrtujem dodatno zaposlitev Studenta preko Studentskega servisa za pomo¢ v prodaji in
nabavi.

6.5 Zunanji sodelavci in zunaj najeta podjetja

Izdelke bom dobavljal tako od domacih dobaviteljev kot tudi od tujih. Pri¢akujem, da bo
najvecji domaci dobavitelj podjetje Adel d. 0. 0., sledila pa mu bodo podjetja Euroton d. o. o.,
Potokar d. 0. 0., Avtopoint Marija ZakrajSek s. p., ki se ukvarja z izpu$nim sistemom, Trgo
avto d. 0. o. ter Petrol d. d.. Tuja dobavitelja bosta dva, in sicer avstrijski Birner GmbH ter
nemski Stahlgruber GmbH. Menim, da bodo nasteti dobavitelji lahko zagotavljali kakovostne
originalne in neoriginalne avtodele. Vecina dobaviteljev je opisanih v poglavju
»Konkurenca«. Zacetni rabati bodo seveda od dobavitelja do dobavitelja razlicno visoki.
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Okvirno sem dogovorjen, da naj bi se gibali od 25 % do 30 %, z leti poslovanja pa ra¢unam,
da bi se rabat lahko dvignil na 40 % do 45 %. Vsi dobavitelji mi zagotavljajo vsaj enkrat
dnevno (nekateri tudi dvakrat dnevno) dostavo narocenih rezervnih delov.

Podjetje bo sodelovalo s Posto Slovenije in tudi s kurirsko sluzno GLS, preko katerih bom
posiljal pakete svojim strankam. Po$tnina bo za vse izdelke enotna, in sicer 6 € z DDV. Pri
nakupu nad 300 € bom stroske postnine kril sam. Za podjetje bi bilo ugodneje, da bi ¢im ve¢
paketov poslalo preko GLS, saj zaracunavajo nizjo poStnino na paket. V primeru posiljanja
velikih/daljsih paketov, paketov nepravilnih oblik, kot so odbija¢, vetrobransko steklo,
pragovi, blatniki, se bom posluzeval izkljuéno kurirske sluzbe GLS, saj Posta Slovenije
zaracunava dodatne stroske za obliko, tezo ter velikost paketa. Edina slabost kurirskih sluzb
na splo$no je ta, da nudijo dostavo strankam samo v dopoldanskem ¢asu, kar zna biti v
nekaterih primerih, ko je stranka v sluzbi oz. zdoma, problem. Take probleme nameravam
reSevati tako, da bom stranki paket poslal v sluzbo ali na naslov, kjer bo nekdo (sorodniki,
prijatelji) v dopoldanskem ¢asu lahko prevzel naroceni paket.

6.6 Pravna vprasanja in potrebna dovoljenja

Za opravljanje naSe dejavnosti niso potrebna posebna dovoljenja, vseeno pa na podrocju
(spletne) trgovine obstaja kar precej zakonodaje, ki jo je potrebno poznati in upoStevati.
Bistvene podatke sem nasel na spletnem portalu Mladi podjetnik.

Spletna trgovina predstavlja relativno novo pojavno obliko prodaje. Gre za prodajo, kjer
prodajalec in kupec nista so¢asno prisotna. Zato velja za to obliko sklepanja pogodb oziroma
prodaje poleg splosne zakonodaje tudi zakonodaja, ki ureja elektronsko poslovanje, in
zakonodaja, ki ureja varstvo potrosnikov.

Prodaja prek spleta je mozna s sklenitvijo prodajne pogodbe v elektronski obliki, npr. preko
elektronske poste ali posebne aplikacije, ki omogoca avtomatiziran nakup.

Bistvenega pomena je moznost identifikacije ponudnika blaga. Na internetni strani morajo biti
skladno z zakonom o sodnem registru tako potroSnikom lahko in stalno dostopne vsaj sledece
informacije: firma in sedez druZbe, sodiscCe, pri katerem je druzba vpisana, registrska Stevilka
druzbe v sodnem registru ter znesek osnovnega kapitala.

Ce je bil zoper druzbo uveden postopek za prenchanje druzbe, je potrebno na spletni strani
objaviti tudi pravno dejstvo zacetka tega postopka.

PotroSnika je treba seznaniti tudi z vsemi potrebnimi podatki, da se odlo¢i za nakup, kar
vkljucuje predvsem podatke o bistvenih lastnostih izdelkov in njihovo ceno z natancno
navedbo vseh morebitnih dajatev in stroskov dostave. Potro$nik mora biti seznanjen s ceno
blaga in z vsemi pripadajocimi stroski ze v fazi oglasevanja.
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Se preden potrodnik odda svoje naro¢ilo, mora biti seznanjen tudi s postopkom za sklenitev
prodajne pogodbe oziroma spletnega nakupa, s sredstvi za prepoznavanje in odpravo napak
pred oddajo narocila, z informacijo, ali mu bo besedilo splo$nih pogojev tudi po sklenitvi
pogodbe na voljo, da ga po Zelji shrani in reproducira, z jeziki, v katerih je mozna sklenitev

prodajne pogodbe.

Vsebina splosnih pogojev je odvisna od prodajalca. Nekatera dolocila in odprta vpraSanja se
da tako urediti ze vnaprej in smotrno je razmisljati v smeri potrditve splosnih pogojev s strani
kupca, preden ta opravi nakup. Priporocljivo je urediti tudi zbiranje, uporabo in nacin
varovanja osebnih podatkov. V kolikor prodajalec zbira (shranjuje) osebne podatke, mora
zbirke podatkov prijaviti in predhodno pridobiti privolitev lastnika osebnih podatkov.

Ena od pomembnejSih zakonsko predpisanih vsebin splo$nih pogojev so tudi podatki o
moznosti in nac¢inu odstopa od pogodbe. Potro$nik namre¢ lahko v 15-dnevnem roku sporoci
prodajalcu, da odstopa od pogodbe, ne da bi moral za to navajati kakrSen koli razlog. Po tem
roku ima potros$nik Se nadaljnji 15-dnevni rok, da neposkodovano blago vrne prodajalcu brez
dodatnih stroskov, razen stroSkov postnine.

Skladno z zakonodajo je formalno sklenjena pogodba, ko se potrosnik strinja s splo$nimi
pogoji prodaje in mu prodajalec po naroCilu poSlje potrditev prejema narocila. Svojo
obveznost iz prodajne pogodbe mora prodajalec izpolniti najkasneje v 30 dneh od sklenitve
pogodbe, Ce se ni sam zavezal storitve opraviti prej (Obvezni podatki na spletni trgovini ali v
trgovini, 2012).

6.7 Kljucne tehnologije

Moja klju¢na tehnologija za poslovanje bo spletna trgovina. Ve¢ o samem delovanju ter
vzpostavitvi spletne trgovine je zapisano pod tocko »Klju¢ni faktorji poslovnega procesa.
Ker pa se rezervni deli ne bodo prodajali sami od sebe, bomo/bodo potencialnim kupcem na

voljo izkuseni in z znanjem podkovani prodajni referenti, ki bomo svetovali in pomagali pri
nakupu. Vec o zaposlenih v podjetju je napisano v poglavju »Vodstvena skupina in kadri«.

7 DOLGOROCNA STRATEGIJA PODJETJA

7.1  Vizija in poslanstvo

Vizija podjetja Avtodel d. o. o. je postati prva izbira ljudi pri nakupu avtodelov in dodatne
opreme preko interneta v Sloveniji.
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Poslanstvo podijetja je nuditi kupcu kvalitetne proizvode po ugodnih cenah ter dobre
poprodajne aktivnosti. S pridobljenim znanjem, izku$njami in predanostjo delu v podjetju
zelim zadovoljiti vsakega kupca.

7.2  Opredelitev merljivih ciljev za prvih 5 let poslovanja

Stevilo zaposlenih se ne bo veliko spremenilo, saj na¢rtujem dodatno zaposlitev samo enega
Studenta predvideno Vv tretjem poslovnem letu.

Realno je pri¢akovati, da od samega zacetka poslovanja dobic¢ka Se ne bom ustvarjal. Tako
zelim v prvem poslovnem letu ustvariti ¢im manj$o izgubo, najve¢ v visini do 7.000 €, v
drugem letu mora biti izguba najmanj prepolovljena in ne sme biti visja od 3.000 €. Prvi
dobicek oz. pozitivno poslovanje pri¢akujem Vv tretjem poslovnem letu, s tem je povezana tudi
dodatna zaposlitev. Od tretjega poslovnega leta dalje nacrtujem, da bo vsako leto
dobic¢konosno. Za Cetrto leto je v planu dobi¢ek v visini priblizno 15.000 €, v petem letu pa
pricakujem vsaj Se enkrat vi§ji dobicek.

Zacrtani cilji pri prihodkih so slede¢i. V prvem poslovnem letu nacrtujem prihodke v visini
25.000 €. V drugem letu sem si zadali cilj, da prihodke poviSam na priblizno 45.000 €. Tako
bi v drugem poslovnem letu Zze dohitel enega od konkurentov. V tretjem letu je cilj podjetja
ustvariti priblizno 80.000 € prihodkov, v €etrtem 130.000 € ter v petem letu okrog 200.000 €.

7.8  Identificiranje priloZnosti za rast podjetia (v okviru prvih 10 Iet
poslovanja)

Menim, da bo podjetje lahko dosegalo rast na podro¢ju originalnih in neoriginalnih rezervnih
delov. Na podro¢ju originalnih delov zato, ker jih bom prodajal ceneje kot pooblasceni
servisi, povpraSevanje in nakup neoriginalnih kakovostnih delov pa bo tudi v porastu, saj
bosta ekonomska kriza ter manjSa kupna moc prisilila potencialne kupce v nakup le-teh.
Moznost za Siritev vidim v smeri dvokolesnih motornih vozil (skuterjev) ter v vkljucitvi
tovornega programa.

8 VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

8.1 Vodstvo podjetja

Na zacetku poslovanja bom v podjetju zaposlen samo jaz kot lastnik in kot direktor podjetja z
nazivom komercialist za prodajo in nabavo. Preden sem se odlo¢il za samostojno podjetnisko
pot, sem bil zaposlen v podjetju, ki se ukvarja z enako dejavnostjo, kot se bo tudi moje novo
podjetje. Na svoji dosedanji poslovni poti sem dobro spoznal potek delovanja podjetja oz.
spletne trgovine, proces nabave in prodaje, urejanja spletne strani in poprodajnih aktivnosti.

Prav tako sem v bivSem podjetju opravljal tudi vsa administrativna dela. Za svojo spletno
31



trgovino z avtodeli in dodatno opremo sem se odlo¢il, ker se po¢utim za to sposobnega in si
zelim novih izzivov. Menim, da na podlagi dosedanjih nekajletnih delovnih izkuSenj na tem
podrocju in S SV0jo zagnanostjo in poznanstvi, ki sem jih sklenil, lahko uspem.

V tretjem poslovnem letu nacrtujem prvo pomo¢, in sicer zaposlitev Studenta preko
Studentskega servisa. Student bo opravljal administrativna dela, kot so sprejemanje klicev in
naroCil preko telefona ter spletne poste, pakiranje in posiljanje paketov ter pomo¢ kupcem
preko telefona in spletne poste.

8.2 Kljucni kadri

Klju¢ni kadri oz. kljuéna pomo¢ za uspeh podjetja bodo seveda zaposleni v podjetju Spletni
sistemi d. 0. 0., ki mi bodo izdelali in vzdrzevali spletno trgovino. Njihovo znanje, azurnost in
prilagodljivost so bili tudi kljuéni dejavniki, zaradi katerih sem se zanje odlo¢il. Zelo
pomembno namre¢ bo, da se bodo morebitni tehni¢ni problemi s spletno trgovino reSevali
hitro in ucinkovito.

8.3 Politika zaposlovanja in nagrajevanja v podjetju

Kot direktor in lastnik podjetja bom imel v prvem poslovnem letu fiksno placo, in sicer
minimalno zakonsko predpisano, saj no¢em z vi§jo plao po nepotrebnem obremenjevati
novoustanovljenega podjetja. Moja placa se bo iz leta v leto visala, in sicer bo v drugem letu
znasala 850 € bruto mesecno, v tretjem 950 € bruto mesec¢no, v Cetrtem 1000 € bruto mese¢no
ter v petem 1.100 € bruto mesecno. Student bo imel ravno tako fiksno placo, in sicer 4 € na

uro.

V primeru preseganja predvidenih ciljev nameravam zaposlenim nameniti del
nerazporejenega dobicka v obliki boZicnice ali trinajste place.

Nove sodelavce bom iskal preko Studentskega servisa ter razli¢nih zaposlitvenih portalov. Pri
iskanju bom uporabil tudi veze, poznanstva ter priporocila.

8.4  Drugi lastniki in investitorji, njihove pravice in omejitve

Podjetje bo v 100 % moji privatni lasti.
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86  Organizacijska struktura

Slika 4: Organizacijska struktura podjetja

DIREKTOR

STUDENT: administracijsko delo, obdelava
narocil, posilianje paketov

9 SPLOSNI TERMINSKI PLAN

Terminski plan kaze ¢asovni okvir in medsebojno odvisnost vseh ve¢jih aktivnosti, ki so
potrebne za ustanovitev in zacetek poslovanja podjetja ter uresniCitev ciljev. Terminski nacrt
je bistveni del poslovnega nacrta, saj kaze povezavo med razli¢nimi aktivnostmi v podjetju in
casovni vidik njihove povezanosti. Kaze, koliko Casa traja posamezna aktivnost in kdaj se
lahko za¢ne druga. (Drnovsek, Stritar & Vahcic, 2005, str. 101).

9.1 Kljucne aktivnosti v prvem poslovnem letu

Podjetniska ideja je prva stvar, ki se zgodi v glavi podjetnika. Vsak dober podjetnik ve, da
ideji sledi izdelava dobrega poslovnega nacrta, ki razkrije vse prednosti in slabosti, priloznosti
in nevarnosti porojene ideje. Ko in ¢e se v nacrtu izkaze, da je bila ideja dobra in da je
izvedljiva ter ekonomsko upravic¢ena, se za¢nejo Vsi pravni postopki za ustanovitev podjetja
ter odprtje poslovnega racuna pri izbrani banki. Pri predhodno izbranem ponudniku sledi
izdelava spletne trgovine ter nakup domene in gostovanja na tujem strezniku. Ko je spletna
trgovina postavljena, je Cas za sklepanje pogodb o sodelovanju z dobavitelji ter dostavnimi
sluzbami.

Za nemoteno delovanje raCunovodstva je potrebno kupiti tudi raunovodski program Birokrat.
Zelo priporocljiv program za iskanje ustreznih avtodelov je tudi TecDoc, za katerega nakup se
bom prav tako odlo¢il.

Sledi vnaSanje izdelkov iz baz dobaviteljev na naSo spletno stran in postavljanje prodajnih
cen, ki se oblikujejo na podlagi dosezenih nabavnih cen. Veliko pozornosti bom namenil tudi
oglaSevanju, saj bom prisoten na spletnem portalu bolha.com ter socialnih omreZzjih Facebook
ter Twitter.

V tretjem mesecu poslovanja nacrtujem prva narocila, posledi¢no pa tudi prva narocila pri
dobaviteljih ter kasnejSo prodajo svojim strankam. NaroCene izdelke zacnem na Zeljo kupca
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tudi posiljati na Zeleni naslov. Narocil pricakujem iz meseca v mesec ve¢. V prvem letu
nameravam tudi ocenjevati uspesSnost poslovanja podjetja.

Vse klju¢ne aktivnosti prvega poslovnega leta, njihovo trajanje in zaporedje dogodkov so
natan¢neje predstavljeni v naslednji to¢ki "Terminski nacrt”.

9.2 Terminski nacrt

Tabela 4: Terminski nacrt aktivnosti pred pricetkom in v prvem letu poslovanja

. 3 3 7 2
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10 FINANCNI NACRT

10.1 Prihodki in predpostavke za izracun: cena, kolicina

Za podjetje sem izracunal prihodke glede na cenovno dnevno prodajo rezervnih delov.
Dnevno prodajo sem dolocil glede na pretekle izkusnje ter na podlagi izkaza poslovnega izida
konkurenénih podjetij. Koliko rezervnih delov bom prodal dnevno, je tezko napovedati. Iz
preteklih izkuSenj pa lahko predvidevam, da naj bi povprecen nakup skozi celo leto znasal
okrog 50 €. V prvem poslovnem letu sem finan¢ne prihodke prikazal mesecno, in sicer po
naslednji formuli; s prodajo nacrtujem zaceti v tretjiem mesecu poslovanja, in sicer naj bi
znasali prihodki 50 € dnevno, kar pomeni v povpre¢ju en nakup dnevno. V Cetrtem mesecu se
prihodki povisajo na 100 € dnevno, v petem in Sestem mesecu se zvisSajo in znaSajo 200 €, v
sedmem mesec ra¢unam na 150 € prihodkov dnevno, v osmem in devetem 130 € dnevnih
prihodkov, v desetem 100 € prihodkov, v enajstem 130 € ter v dvanajstem mesecu 150 €
dnevnih prihodkov. Skupaj znasajo prihodki v prvem letu delovanja 27.000 €. Prihodki po
mesecih se v prvem letu razlikujejo tudi zaradi letnih ¢asov. V poletnih mesecih pri¢akujem
visjo prodajo zaradi popravljanja klimatskih naprav, v zimskih mesecih zaradi nakupa
zimskih pnevmatik, kolesnih obrocev ter sneznih verig, v spomladanskih mesecih pa zaradi
nakupa letnih pnevmatik in kolesnih obrocev ter materiala za redni servis vozila. Za naslednja
Stiri leta sem prihodke prikazal samo na letni ravni, izracunani so po enaki formuli kot za prvo
leto, le da so dnevni prihodki vi§ji. Na splosno se prihodki iz leta v leto viSajo zaradi vecje
prepoznavnosti podjetja na trgu.

10.2 Variabilni stroski

Klju¢ni variabilni stroSek so materialni stroski. Le-te sem izraCunal na podlagi mesecnih
prihodkov ter dogovorjenega rabata s strani dobaviteljev. V prvem poslovnem letu znasa rabat
30 %, kar pomeni, da pri mesecni prodaji v tretjem mesecu, ki znasa 1.000 €, materialni
stroSek predstavlja 700 € oz. 70 %. V vseh naslednjih mesecih v prvem letu poslovanja je
formula za izraCun materialnih stroskov enaka. V drugem letu se formula malce spremeni, saj
bodo rabati s strani dobaviteljev visji, in sicer bodo znaSali 35 %, kar pomeni, da bodo
materialni stroSki procentualno nizji kot v prvem letu. To velja tudi za tretje leto, ko bo rabat
38 %, Cetrto leto bo visji Se za tri odstotne tocke in bo 41 %, v petem letu pa bo dosegel

eyee

Variabilen strosek bo tudi poStnina. PoStnina bo za vsak paket znasala 5 € + DDV. Tako v
tretjem mesecu poslovanja, ko se bo zacela prodaja, nacrtujem, da bom poslal strankam osem
paketov, kar znaSa 40 € postnine. Po enakem sistemu sem naredil izraCune tudi za ostale
mesece in kasneje tudi za preostala Stiri leta. Do teh Stevilk sem prisel na podlagi preteklih
izkuSenj, ko je bilo od vseh naroCenih rezervnih delov kar 2/3 prevzetih osebno v
poslovalnici. Razlog za to je bil v lokaciji prebivalis¢a ali delovnega mesta strank, ki se je
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nahajalo v osrednji Sloveniji. Tako se je strankam bolj izplacalo paket prevzeti osebno, kot pa
da bi jim ga poslal po posti.

10.3 Fiksni stroski
Fiksni stroski so naslednji:

e licencnina programa TecDoc v visini 32 € + DDV na vsake 3 mesece,

e vzdrzevanje spletne trgovine in zakup strani v viSini 100 € + DDV mesecno,
e mobilni paket pri Telekomu v visini 11 € + DDV mesecno,

e mobilni paket pri SiMobilu v visini 16 € + DDV mesecno,

e oglasevanje na spletnem portalu Bolha v visini 40 € + DDV mesecno,

e najem poslovnih prostorov v visini 100 € + DDV mesecno,

e mesecCna placa direktorja,

e mesecna placa Studenta,

e promocijski material v visini 500 € + DDV letno.

10.4 Tocka preloma

Tocko preloma v teoriji oznacuje tista tocka, kjer je dobicek poslovanja podjetja enak 0.V
kolikor to teoreticno misel malo bolje razdelamo, ugotovimo, da s to¢ko preloma zelimo
ugotoviti, kdaj oz. pri kateri koli¢ini bo podjetje pricelo poslovati z dobi¢kom.

Glede na povpre¢no predvideno poslovno dinamiko mesecev prvega leta ugotavljam, da toc¢ka
preloma v povpre€nem mesecu znasa 75 prodanih enot. Ob tem je treba upostevati, da sem
povprecno ceno enacil z zneskom povpre¢nega nakupa, ki znasa 50 €, da povprecni fiksni
stroSki v vsakem mesecu prvega leta znasajo 1130 €, variabilni stroSki v prvem letu, glede na
priznan 30 % rabat, pa 35 €.

Formula za izracun pa je Q=FC/(P-AVC)
10.5 Dobicek

V prvem poslovnem letu bo izguba zaradi zacetnih investicij najvecja, in sicer bo znaSala
dobrih 6.000 €. Po mesecih naj bi bila izguba naslednja: v prvem mesecu dobrih 900 €, v
drugem dobrih 1000 €, v tretjem slabih 1.400 €, v Cetrtem slabih 600 €, v petem minimalni
dobicek, v Sestem minimalna izguba, v sedmem slabih 300 €, v osmem slabih 400 €, v
devetem dobrih 400 €, v desetem dobrih 500 €, v enajstem dobrih 400 € in v dvanajstem
mesecu priblizno 300 € izgube. Drugo poslovno leto bo glede na finanéne projekcije
zaklju€eno z minimalno zgubo v visini slabih 1.000 €. Prvi¢ se bo pojavil dobicek v tretjem
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letu, in sicer v viSini dobrih 1.500 €. Dobi¢ek naj bi na to v Cetrtem letu znasSal priblizno
19.000 €, v petem pa ze dobrih 45.000 €.

10.6 Opredelitev opreme ter denarja, potrebnega za zagon poslovanja
Kot investicijo 0z. opremo Stejem:

o lizdelavo spletne strani v vrednosti 2.360 € + DDV, amortizacijska stopnja 20
odstotna,

o uvoz baze S§tirih dobaviteljev (za prvega dobavitelja v znesku 360 € + DDV, za
vsakega naslednjega, torej drugega, tretjega ter cetrtega pa 250 € + DDV,
amortizacijska stopnja 20 odstotna,
racunalniska oprema v visini 550 € + DDV, amortizacijska stopnja 50 odstotna,
racunovodski program Birokrat v viSini 150 € + DDV, amortizacijska stopnja 50
odstotna,

o pohistvena oprema v visini 200 € + DDV, amortizacijska stopnja 20 odstotna.

Visina zacetnega kapitala znaSa 10.000 €.
10.7  Viri financiranja in delezi v podjetju

Podjetje se bo financiralo izkljuéno iz lastnih virov sredstev. Zacetni vlozeni kapital bo znasal
10.000 €. Lastnik podjetja bom sam, kar pomeni, da bom imel 100 % delez.

10.8 Analiza donosnosti

ROE (Return On Equity) pomeni donos lastniskega kapitala. V mojem podjetju bo le-ta v
prvih dveh letih negativen, v tretjem, Cetrtem in petem letu pa pozitiven. Tako bo podjetje
lastniku kapitala (meni) prineslo v prvem letu na vsak vlozen evro izgubo v visini 62 centov,
v drugem letu pa 26 centov. Kot re€eno bo v tretjem letu lastniku prineslo na vsak vloZen evro
55 centov, v Cetrtem 4,45 € ter v petem letu 2,52 €.

Neto denarni tok je razlika med pozitivnim in negativnim denarnim tokom in mi pove, koliko
denarja ostane v blagajni. V moji druzbi bo denarni tok negativen samo prvo poslovno leto, in
sicer v vi§ini dobrih 9.000 €. Ze drugo leto bo malce nad ni¢lo, v tretiem letu bo pozitiven v
visini dobrih 2.000 €, v Cetrtem v viSini dobrih 24.000 €, v petem letu pa v visini dobrih
40.000 €.

Interna stopnja donosa znasa 47, 2 %.
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11 ANALIZA OBCUTLJIVOSTI

11.1 Kriticna tveganja in problemi

V vsaki panogi se podjetja srecujejo 0z. soocajo s potencialnimi tveganji in problemi. Vseh
dogodkov, ki bi lahko ogrozili obstoj podjetja v panogi, ni mogoce predvideti, bom pa v
nadaljevanju predstavil tiste, ki so najbolj verjetni za moje podjetje v nasi panogi.

e Makro raven

Tveganja na makro ravni so tveganja, na katere samo podjetje nima vpliva, saj zajemajo
celotno gospodarstvo in ne samo eno doticno podjetje. Podjetja se tako lahko le prilagajajo
spremembam in i§¢ejo morebitne nove priloznosti.

Za moje podjetje SO mozna tveganja na makro ravni naslednja:

o Nikakor se ne morem upreti morebitnim driavnim ukrepom. Tukaj imam v mislih
predvsem spremembe davénih stopenj. V primeru povisanja davka na dobicek, bi imelo
podjetje man;jsi Cisti dobi¢ek kot sicer. Lahko se povisa tudi DDV, kar bi spremenilo
nabavne in prodajne cene, to pa bi ogrozilo mojo strategijo nizkih cen, saj bi se izdelki
podrazili, prodaja pa se lahko posledi¢no zmanjsa.

o V danasnjem casu vsekakor ne smem pozabiti politicnih razmer, ki so na veliki
preizkusnji po celem svetu. Mislim tako na razmere znotraj drzave kot tudi na
meddrzavne odnose, ki bi tudi lahko vplivali na poslovanje, saj nakupovanje preko spleta
ne pozna drzavnih meja.

o Nezanemarljiv je tudi odziv konkurence. Ze obstojedi konkurenti imajo dolo¢en trzni
delez, ki pa se lahko hitro spremeni z vstopom novega konkurenta, ki bi vse stavil na
agresivnejso prodajo. Mali konkurenti bi tako zelo tezko sledili velikim, kar bi lahko
pomenilo njihov propad.

o Kot zadnjo in ze obstojeco tezavo pa vidim V financni krizi, Ki ji kar ni videti konca.
Kupna mo¢ ljudi se manj$a, kar zahteva preudarnejSe nakupe. Vendar pa raziskave
kazejo, da Stevilo registriranih vozil narasca, kar pomeni tudi ve¢ potencilanih kupcev za
nakup rezervnih oz. nadomestnih delov.

e Raven podjetja

Tveganjem na ravni podjetja reCemo drugace tudi mikro tveganja. Za razliko od makro
tveganj, na katere podjetje ne more vplivati, lahko podjetje odlocno vpliva na potencialna

mikro tveganja ter ima tudi veliko bolj proste roke pri iskanju resitev.
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Za moje podjetje so mozna tveganja na mikro ravni naslednja:

o Podobno kot pri makro ravni je tudi na mikro ravni najvecje tveganje izpad 0z. motnje
internetne povezave. Podjetje bo mo¢no odvisno od nemotenega delovanja svetovnega
spleta, saj bo poslovanje temeljilo prav na njem. Res pa je, da ponudniki internetnih
storitev belezijo ¢edalje manj teh izpadov. V najslabSem primeru mi za poslovanje Se
vedno ostanejo telefonske povezave. V primeru pogostih izpadov lahko zamenjam
internetnega ponudnika in/ali zahtevam odskodnino za izpad prometa.

o Podobna situacija bi tudi bila, ¢e bi internetna povezava bila, moja spletna stran oz.
trgovina pa ne bi delovala, kar bi pomenilo okvaro spletne strani, potencialni kupci pa ne
bi mogli dostopati do izdelkov iz moje ponudbe. V tem primeru ne bi bil kriv internetni
ponudnik, temve¢ izdelovalec in vzdrzevalec nase spletne strani. Poslovanje bi ponovno
kratkoro¢no temeljilo samo na telefonsk povezavi z razliko, da bi imel internetni dostop
do dobaviteljev.

o Za poslovanje preko interneta potrebujem poleg internetne povezave tudi racunalnik.
Malce nerodna situacija bi bila, ¢e bi se mi pokvaril rac¢unalnik. Poslovanje bi bilo prav
tako onemogoceno, vendar pa je ta situacija dokaj lahko reSljiva. Potrebujem Samo
nadomestni racunalnik, ki ima internetno povezavo, preko katerega imam dostop do
spletne trgovine, administracije, dobaviteljev in vse potrebne programske opreme.

o Konkurenca je danes prakti¢no prisotna Ze povsod in v nasi panogi ni ¢isto ni¢ drugace.
Vstop novega mocnega konkurenta je moje naslednje tveganje na mikro ravni. V
primeru, da vstopi novi konkurent s strategijo nizkih cen, pomeni, da bo prodajal enake ali
podobne izdelke po niZjih cenah, kar vsekakor ni dobro za manjSe ponudnike, ki nimajo
zagotovljenega doloCenega trznega deleza in stalnih strank, med katere spadam tudi jaz.
Tako bi se moral $e bolj truditi za svoje stranke, dodatno oglasevati naso spletno trgovino
in stalno ponujati akcijske cene izdelkov, kar bi znatno zmanjSalo dobicek in pod vprasaj
postavilo smotrnost delovanja podjetja.

o Veliko pozornosti je potrebno nameniti tudi morebitnim teZavam z dobavitelji. Dobavitelji
lahko podrazijo svoje izdelke ali znizajo rabat, kar pomeni podrazitev izdelkov. Tezave
lahko nastopijo tudi zaradi zamujanja narocenih izdelkov, kar povzroc¢a nezadovoljstvo
kupcev. To teZzavo lahko res§im z zamenjavo dobaviteljev.

o Precenitev povprasevanja je lahko velika teZava, ki privede do likvidnostnih tezav zaradi
nizje prodaje in prihodkov. Vsako podjetje si zeli obiti te tezave, nacinov pa je vec, in
sicer z dodatnim oglasevanjem, ugodnimi ponudbami in stalnimi akcijskimi cenami.

o Na drugi strani pa imam lahko tudi bolj sladke tezave, ki se jim reCe preseZeno
povprasevanje. Tezava je v zadovoljitvi vseh potencialnih kupcev, ¢e ne bi imel dovolj
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zaposlenih, da bi sproti odgovarjal na njihove klice, spletno posto, jim posiljal odgovore s
ponudbami itd.

11.2 Obcutljivost dobicka s spreminjanjem kljucnega ali reprezentativnega
proizvoda (simulacije)

Naredil sem pet simulacij. Prva simulacija je normalna, saj prikazuje poslovanje podjetja, kot
sem si ga zamislil. Druga simulacija predvideva zviSanje prihodkov za 5 % glede na prvo
simulacijo, tretja pa 10 % povisanje prihodkov glede na prvo simulacijo. Cetrta simulacija
predvideva zmanj$anje prihodkov glede na prvotno simulacijo, in sicer v visini 5 %, peta
simulacija pa predvideva Se visje znizanje prihodkov, in sicer kar za 10 %.

Pri drugi simulaciji je dobi¢ek podobno kot pri prvi prisoten Sele v tretjem letu, kar pomeni,
da sta prvi dve leti poslovanja v izgubi. V tretji simulaciji pa bi podjetje poslovalo z
dobickom ze v drugem poslovnem letu. Dobicek bi bil nato vsako leto vi§ji.

V Cetri in peti simulaciji se prihodki zmanj$ajo, kar ni dober znak za poslovanje podjetja. Pri
obeh simulacijah je zaradi manjsih prihodkov denar v prvih treh letih negativen, kar pomeni,
da v primeru tega scenarija podjetje ne bi bilo sposobno poravnati ra¢unov 0z. svojih
obveznosti. Ta problem bi lahko resili z viSanjem kapitala ali dolga. V obeh primerih bi
podjetje poslovalo z dobi¢kom Sele v ¢ertem letu.

SKLEP

V diplomski nalogi sem skusal ugotoviti, ali je ideja o samostojni poslovni poti realna in
uresni€ljiva ali ne. S pomocjo razli€nih raziskav in lastnih izkuSenj ter predvidevan; sem
skusal ugotoviti, ali bo podjetje muha enodnevnica ali se bo na trgu obdrzalo tudi na daljsi
rok. Na podlagi vseh ugotovitev lahko zaklju¢im, da je podjetniSka ideja izvedljiva.

V diplomskem delu sem preveril stanje na trgu ter analiziral kupce, konkurenco in
dobavitelje. Opravil sem tudi analizo obcutljivosti s simulacijami, saj nikoli ne ves, kaj te v
poslovnem svetu lahko doleti.

Z dosedanjimi delovnimi izku$njami in razlicnimi poznanstvi, ki jih imam na trgu, ter
konkurenénimi prednostmi podjetja bom skusal minimizirati svoje slabosti in vpliv zunanjih
nevarnosti. Kljub temu, da se bo podjetje spopadalo z velikimi izzivi, tako prijetnimi kot tudi
malo manj prijetnimi, sem pripravljen zapluti v samostojne podjetniske vode.
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Priloga 1: Predracun za izdelavo spletne strani

Slika 1: Predracun za izdelavo spletne strani

o i & Spletni sistemi d.o.o.
opletni sistemi Lom pod Storzidem 71
4290 Trzi¢
Tel.: +386 51 387 716
ID za DDV: SI25763776

JURE SELAN PREDRACUN 2012/886
Lom pod Storzi¢em, dne 2.2.2012

SLOVENIA IBAN SI56 0510 0801 3030 293
BIC ABANSI2X

ROK PLACILA: 02.02.2012

Datum dobave blaga oziroma izvrsitve storitev: 2.2.2012

Kupec ID za DDV kupca zal\)l:‘z’::iec Datum narocila
1474 / ni zavezanec 2.2.2012
Naziv Koli¢ina Enota Cona :':‘7 DDV % l\,l:::g%s‘:
1x Nakup predloge - templata 1.00 kom 150,00 € 20,0% 150,00 €
10 Ur predvidevam za implementacijo oblike 10.00 kom 35,00€ 20,0% 350,00 €
1x Izdelava logotipa 1.00 kom 400,00 € 20,0% 400,00 €
1x Namestitev in konfiguracija spletne trgovine 1.00 kom 370,00 € 20,0% 370,00 €
1x Vklop osnovnih modulov in sicer e-novice, ankete, 1.00 kom 100,00 € 20,0% 100,00 €
zadnji ogledani in sorodni artikli
1x Prilagoditev prve strani 1.00 kom 125,00€ 20,0% 125,00 €
1x Izpostavitev izdelkov 1.00 kom 125,00 € 20,0% 125,00 €
1x Vsebino imam pripravljeno, Zelim, da mi jo vi vnesete 1.00 kom 45,00 € 20,0% 45,00 €
1x Modul Global Share 1.00 kom 125,00 € 20,0% 125,00 €
1x Dostava preko izbrane dostavne sluzbe 1.00 kom 75,00 € 20,0% 75,00 €
1x Kreditne kartice (NKBM, PBS, GB, B. Koper) - Activa 1.00 kom 275,00 € 20,0% 275,00 €
Payment Gateway
1x Modul za predracun / placilo na TRR (UPN) 1.00 kom 75,00 € 20,0% 75,00 €
1x Modul za placilo po povzetju ob dostavi 1.00 kom 100,00 € 20,0% 100,00 €
1x Statistika obiska - Google Analytics 1.00 kom 50,00 € 20,0% 50,00 €
1x Uvajanje v delo s trgovino - 2 uri 1.00 kom 70,00 € 20,0% 70,00 €
1x Osnovna prilagoditev izhodnih emailov 1.00 kom 125,00€ 20,0% 125,00 €
1x Osnovno gostovanje za spletno trgovino (manjse 1.00 kom 48,00 € 20,0% 48,00 €
trgovine - 2 GB) (48,00 + DDV / letno)
1x Nakup domene 1.00 kom 15,00 € 20,0% 15,00 €
Skupaj brez DDV 2.623,00 €
Popust (10.00 %) - 262,30 €
SKUpa)s ‘L"r‘;‘z‘sé‘[’)"\‘, 2.360,70 €
+ DDV 472,14 €
Skupaj z DDV 2.832,84 €

Vir: Spletni sistemi d.0.0., Predracun za izdelavo spletne strani (interno gradivo), 2012.



Priloga 2: Predracun za program Tecdoc

Slika 2. Predracun za program TecDoc

ADRIAMERKUR, D.0.0. KOPER Telefon 05 6631 456
Fax 05 6631 445
ULICA 15.MAJA 2C info@adriamerkur.si
6000 KOPER www.adriamerkur.si
SLOVENIJA ID st. za DDV S119408218
TRR 10100-0000008143

PONUDBA

STRANKE FIZICNE Sifra stranke 2103 Stevilka 1365
Tel
OSEBE Eax KOPER 07.12.2011
GSM Datum veljavnosti 10.12.2011
Kljut dokumenta 0011-93213
ID-Stevilka za DDV
& & F: e Rabat Vredn.brez| Vrednost z
IZSI Sifra|Opis I Kolicina|EM I CenarEMI 5% DDV % DDV DDV
1 46580 TecDoc Katalog rez.delov DVD Kvartal 1,00 grt 3150 0,00 200 3150 37 .80
Skupni znesek 31,50
- Rabat 0.00
Osnova za DDV 31,50
+ Znesek DDV 6.30
Za placilo EUR 37,80
Naro¢il
STOJAN TOMOVIC
\/ primeru zamude pladila si pridrz pravico obraé ih obresti v skladu z Zakonom o obrestni meri.
P ga blaga ne jujemo in ne sprej nazaj Kolidinske reklamacije upo3tevamo 8 dni po prejemu blaga, kakovostne reklamacje pa v garanciskem roku,vendar le v primeru.da je

blago uporabljano v skladu z navodik oziroma vgrajeno na pooblas Eenem servisu.Obvezno je potrebno predloZiti
reklamacijski zapisnk, radun in reklamirano blago.
/ primeru spora je pristojno sodi de v Kopru. Blago ostane last ADRIAMERKUR, D.0.0 Koper do celotnega pladila raduna.

Zahvaliuiemo se Vam za zaupanie !
obr.: TIC Dokument_0 m (Ponudba- 1365 0011-83213)

Vir: Adriamerkur d.o.o., Predracun za program TecDoc (interno gradivo), 2011.



Priloga 3: Predracun za racunovodski program Birokrat

Slika 3. Predracun za racunovodski program Birokrat

. .
> Birokrat %, Siipina
za Microsoft Windows ANDEQ&EN
Birokrat POS | Birokrat e-shop | Receptor | Hotelir | Prireditelj | Element CMS

sodobne
_ poslovno-

Birokrat d.o.¢

Slovenija

Dunajska 191 | 10( jana
t> +386 15 300 . 4386 1 5 300 219 informacijske
e > info@birokrat.si resitve
veww.birokrat.si
JURE SELAN
Ponudba : 89188-2011
Datum : 4.1.2012
Valuta :
Kraj izdaje : Ljubljana
St Opis Kolitina Enota Gena I.)'I;: Popust pZneselI P Cen‘:-s DDV  CenazDDV Zneulm::
1 Birohkrat Poslovanje - Poslovanje 1 kos 299,00 50 % 148,50 14350 20% 179,40 148,50
izdelava Predracunov, Racunov
nos Prejetih racunov (dobavitels, stroski...)
zapiranje odprtih postavk in vodenje evidence (placano-neplacano-zapadio) za Izdane in Prejete racune
priprava placil Prejetih racunov in posifanje na Prokiik, SKBnet, ...
izdelava in obracun Potnih nalogov
Analiza prodaje in stroskov
Znesek skupaj brez popusta 299,00
Obragunani popust 149,50
Znesek brez DDV skupaj 149,50
DDV skupaj 29,90
Znesek z DDV skupaj 179,40
Z besedo EUR: stodevetinsedemdeset 40/100 179,40

Pri platilu se sklicujte na Stevilko 89188-2011. Veljavnost ponudbe je do valute. Dobava po plagilu.
V ceno programa je vsteto:

- 12 mesecev nadgradenj programa

- uvajalni tetaj za uporabo programa Birokrat (3 ure)

- 3 MESECNA BREZPLACNA POMOC od dneva nakupa

Popust velja za plactilo v enkratnem znesku.

Lep pozdrav!
DAMIR JURAK

POZOR! Prosimo, da za placilo uporabite nov TRR: SI56 3000 0000 8067 041

matiéna stevilka > 3539482 | TRR > 30000-0008067041 | identifikacijska 5t. za DDV > S124893099 m

Reg. pri Okr. sod. v Ljubljani, srg 2009/11849 | osnovni kapital > 7.500,00 EUR Partner
Stran: 1 od 1

Vir: Andersen d.o.o., Predracun za racunovodski program Birokrat (interno gradivo), 2012.
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Priloga 4: Ponudba za posiljanje paketov preko Poste Slovenije

Slika 4: Ponudba za posiljanje paketov preko Poste Slovenije

POSLOVNI PAKET

Poslovni paket je pogodbena storitev, namenjena pravnim in fizi¢nim osebam, ki imajo v skladu s
predpisi registrirano izvajanje dejavnosti. Distribucija paketov poteka na relaciji podjetje — podjetje in
podjetje — fizi¢na oseba.

Znacilnosti poslovnega paketa:

dostava naslednji delovni dan (tudi ob sobotah — brez dopladila),
poenostavljena oprema oziroma pakiranje,

enoten cenik in zavarovanje vseh paketov do dolo¢ene vrednosti,
brezplacen prevzem paketov v poslovnih prostorih uporabnika,

dostava v dopoldanskem ¢asu (do 10.00 ure), oz. na zeljo popoldanska dostava,

# % % Rk Ok %

vratanje dobavnic.

Dovoljene velikosti:
3% najmanjS$a dovoljena velikost naslovne strani je 16,5 cm x 23,5 cm,

% najvecja velikost je do 150 cm po kateri koli velikosti, pri ¢emer seStevek dolZine in obsega,
merjenega na najSirSem mestu precno, ne sme presegati 300 cm,
% najveéja dovoljena masa paketa je 50 kg.

se nadaljuje



nadaljevanje

Cene:
Masa Cena v EUR Veé paketov za istega naslovnika oz. poslovni
do 2 kg 3,4667 paket — isti naslovnik:
nad 2 kg do 5 kg 4,2833 # cena se oblikuje na osnovi vsote mas
nad 5 kg do 10 kg 5,2000 poslovnih paketov,
nad 10 kg do 15 kg 6,1167 % v vsoto mas se Stejejo samo poslovni paketi
nad 15 kg do 20 kg 7,0417 do 50 kg,
nad 20 kg do 25 kg 8,2583 % storitve pazljivejSe ravnanje, dostava do 10.
nad 25 kg do 30 kg 9,3833 . . « .
ure in dostava po 16. uri, se zaracunajo za
nad 30 Eg do 40 I;g 11,0167 vsak paket posebej, ostale storitve pa samo
gad flO g do 50 kg (1:2,8500EUR enkrat,
tor'tev_ enav % Kkriterij za to storitev je skupna oddaja
dobavnica 0,4750 wers vy . o
posiljk na posSti oz. skupni prevzem posiljk
dostava do 10. ure 0,5500 . .
: pri stranki,
dostava po 16. uri e s s . o g
y y 0,5500 % v skupno maso se Stejejo poslovni paketi — isti
(samo za dolocene poste) )
— . naslovnik do mase 500 kg,
pazljivej$e ravnanje 0,8333 . . e v
odkupnina poslovni paket 05500 % pri paketih s posebno storitvijo 'poStnino
o < placa naslovnik" se skupni znesek posStnine
DTEVZCHI na pOStl S€ n€ zaracuna
Klic- 1 0.4250 deli s Stevilom paketov, dobljeni znesek se
Klic - 2 02250 napiSe na vsak paket.
trajni nalog 0,9250
podpis dokumentov 4,0000
dodatek na posebno obliko*  |0,5000 Zavarovanje paketov:

Ceki

se ne zaracuna

vplacnina po pogodbi

cena za vplacilo
plaé. dok.

Cene ne vsebujejo DDV.

Cena prenosa vkljucuje zavarovanje do 4.200,00
EUR za poSiljke z oznaceno vrednostjo oz. do
420,00 EUR za posiljke brez oznacene vrednosti.

* Dodatek na posebno obliko se zaracuna, ¢e je poslovni paket
nepravilnih ali nenavadnih oblik (se ne morajo zlagati drug na
drugega) in/ali e je poslovni paket brez ustrezne embalaze.

se nadaljuje



nadaljevanje

Podrobnejse napotke o ustrezni opremi najdete v Priro¢niku za pravilno opremo poslovnih paketov,

poslovnih paketov veéjih dimenzij in palet ter za prevoz tovora na nasi spletni strani WWw.posta.si.

Poslovni paket je cenovno ugodna storitev, ki vam poenostavi posiljanje paketov, prihrani ¢as in zniza
stroske vasega poslovanja.

Odlocite se za taksno resitev tudi vi. Poklicite nas in sklenili bomo poslovno sodelovanje.

Za vse nadaljnje informacije sem vam z veseljem na voljo na @&: 01 243 1701 (Irena Svikart), e-
mail: irena.svikart@posta.si.

Ponudba velja 30 dni.

POSTA SLOVENIJE

Vir: Posta Slovenije d.d., Ponudba za posiljanje paketov preko Poste Slovenije (interno gradivo), 2012.


http://www.posta.si/
mailto:irena.svikart@posta.si

Priloga 5: Ponudba za poSiljanje paketov preko kurirske sluzbe GLS

Slika 5: Ponudba za posiljanje paketov preko kurirske sluzbe GLS

VSAK PAKET =1 CENT
ZA HUMANITARNE NAMENE Gls

Ponudba za distribucijo
domacih in mednarodnih paketov

-
N

i =

JURE SELAN S.P.

0
1230 DOMZALE

Ljubljana, 28.11.2011

se nadaljuje



nadaljevanje

GLS L isti¢ ne storitve d.o.0.
Celovika cesta 492, 1210 Ljubljana - Sentvid
T +386 (1) 500-1169, F +386 (1) 500-11-84

Internet: www.gls-slovenia.com

JURE SELAN S.P.

0
1230 DOMZALE

Tel.: 0
Fax
E-mail: 0

V vednost: 0

Ljubljana, 28.11.2011

GLS ponudba za opravljanje prevoznih storitev po Sloveniji in EU

Spostovani G. JURE

v zvezi z vasimi zZeljami, ki ste jih izrazili predhodno, kakor tudi v zvezi z informacijami, ki ste nam jih posredovali,
vam v nadaljevanju posredujemo naso ponudbo za opravljanje prevoznih storitev.

GLS si prizadeva ponuditi sirok spekter produktov in storitev, za katere smo prepritani, da bodo zadovoljili vase
potrebe v zvezi z dostavo paketov.

GLS je pridobil vodilni poloZaj na trzisfu, tako na podroju tehnologije (stalni nadzor kakovosti, moZnost
spremljanja posiljk prek svetovnega spleta po Sloveniji in tujini, elektronska izmenjava podatkov s klju€nimi
strankami, elektronsko zapisovanje zna ilnosti paketov in avtomatsko izstavljanje ratunov), kot na podrofju
kakovosti (24-urna storitev v Sloveniji).

Ko boste ocenjevali to ponudbo, upostevajte tudi prednosti, ki jih ponujamo na podro€ju, svetovanja strankam,
administracije in podpore kupcem!

Za vse informacije in pomo¢ smo vam vedno na voljo.

Lep pozdrav,

Bernard Hribar Marko Maslakovi¢
GLS General Logistics Systems Slovenia GLS General Logistics Systems Slovenia

Vsebina in priloge:

- Ponudba za distribucijo

- Splosni pogoji poslovanja (SPP)
- Splosni pogoji zavarovanja (SPZ)

Kvaliteta, ki jo zagotavilja GLS

GLS Slovenia je héerinsko podjetje firme General Logistics Systems B.V., Amsterdam(GLS). GLS
opravlja zanesljive in visoko kvalitetne storitve paketne distribucije, kakor tudi ekspresne posiljke in
logisticne storitve z dodano vrednostjo. Preko lastnih druzb in partnerjev podjetje ponuja svoje
storitve v ve¢ kot 42 evropskih drzavah in je preko pogodbeno zavarovanih zvez povezano s celim
svetom. GLS-u je po celotni Evropi na voljo 38 centrov za pretovarjanje in 642 skladis¢. 13.100
zaposlenih in 17.100 vozil je vsak dan pripravljenih za 220.000 strank. V poslovnem letu 2010/2011 je
bilo odposlanih okoli 363 milijonov paketov, promet je znasal 1,75 bilijona evrov. GLS je sinonim
za,European Leader in Quality“. Za to se vsak dan zavzemajo zaposleni v GLS.

S ponudbo je podjetie jeno s "Sploénimi pogoiji ja" in s "Sploénimi pogoji ja" podietia GLS General Logistics Systems Slovenia.

se nadaljuje



nadaljevanje

Ponudba za distribucijo po Sloveniji - naslednji delovni dan

Ponudba:

Datum: 28.11.2011

PRODUKT

TEZA
do2kg
do 5 kg
do 10 kg
do 15 kg
do 20 kg
do 30 kg
do 40 kg
do 50 kg

JURE SELAN S.P.

Izracun temelji za (povpre&no):

Busines rcel
Cena/ paket
230¢€
250€
295€
3,30€
3,70 €
410€
450€

5,00 €

6 do 10 paketov dnevno Gls

TNE STORITVE

Pick&Return-Service
Pick& Ship-Service

Cash-Service

Prevzem (drugi naslov) & Dostava (domaci naslov)

Prevzem (drugi naslov) & Dostava (drugi domaci naslov)

Odkupninski paket

Dodatno

D S

paketa ob dostavi

a

temisedDelivery-Service
Display-Service
Standby-Service
DayDefinite-Service
Guaranteed 24-Service
PrivateDelivery-Service
ScheduledDelivery-Service
Saturday-Service

AddresseeOnly-Service

AddO:! S

Vragilo

Pregled vsebine paketa ob dostavi

Dostava na prodajno polico

Osebni dvig

Izbira dneva dostave po Zelji

Zagotovliena dostava v 24 urah

Dostava B2C s predhodnim klicem

Dostava med dolocenim terminskim intervalom
Sobotna dostava

V roke naslovniku

SMS-Service

Preadvice-Service

Dodatno je visokih

SMS obvestilo - dan pred dostavo

ViSina odkupnine
do 50 Eur

do 100 Eur

do 250 Eur

do 500 Eur

do 2000 Eur

SMS na dan dostave s asovnim intervalom (npr. dostava med 13:00 in

16:00 uro)

0,50 Eur
0,50 Eur
Cena
1,00 EUR
1,00 EUR
1,00 EUR
1,00 EUR
1,20%

od 200,01 Eurdo 550,00 Eur = 2,00 Eur
od 550,01 Eurdo 1.000,00 Eur = 4,00 Eur
od 1,001 Eurdo 2,000,00 Eur= 6,00 Eur

1,00 Eur
0,65 Eur
Storitev je v imple mentaciji.
Storitev je v implementaciji.
1,15 Eur
0,65 Eur
0,65 Eur
0,22 Eur
Storitev je v imple mentaciji
Storitev je v implementaciji.
1,65 Eur
Storitev je v implementaciji.
0,18 Eur

0,22 Eur

IZREDNI DODATKI

Prevelik paket

Neustrezno zapakiran paket

DODATEK NA GORIVO

Podpis stranke:

Velja: max obseg paketa 3m = 2 x viSina + 2 x Sirina + 1 x dolZina oziroma

najdaljSa stranica ne sme presegati 2 m.

Paketi, kateri ne morejo biti avtomatitno sortirani po tekogih trakovih v

sistemu GLS.

3,75 Eur

3,75 Eur

Znesek dodatka na gorivo e odvisen od uradne cene dizelskega goriva. Cene dizeiskega goriva lahko preverite tudi na
spletnih straneh statisticnega urada: www.statsi. Izraun dodatka na gorivo je objavljen na nasi spletni strani www.gis-
slovenia.com najkasneje do 10. v mesecu. Obracunavamo ga tako pri paketih po Sloveniji kot pri tujih paketih.

* Vse navedene cene v ponudbi so brez DDV.

Podpis GLS:

se nadaljuje
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Ponudba za distribucijo po Sloveniji - dostava do 12:00 ure

Ponudba:

Datum: 28.11.2011

JURE SELAN S.P.

Izracun temelji za (povprecno):

E PRESS

PRODUKT Business-Parcel

TEZA
do 2 kg
do 5 kg
do 10 kg
do 15 kg
do 20 kg
do 30 kg
do 40 kg
do 50 kg

DOD.

E STORITVE
Pick&Return-Service
Pick&Ship-Service

Cash-Service

e
Service

D Value

Exchange-Service
LateColletion-Service
DocumentReturn-Service
ltemisedDelivery-Service
Display-Service
Standby-Service
DayDefinite-Service
Guaranteed 24-Service
Private Delivery-Service
ScheduledDelivery-Service
Saturday-Service
AddresseeOnly-Service
AddOnlnsurance-Service
SMS-Service

Preadvice-Service

IZREDNI D

Prevelik paket

Neustrezno zapakiran paket

DODATEK NA GORIVO

Podpis stranke:

Vir: GLS d.o.o., Ponudba za posiljanje paketov preko kurirske sluzbe GLS (interno gradivo), 2011.

Cena/ paket
4,30 Eur
4,50 Eur
4,95 Eur
530 Eur
570 Eur
6,10 Eur
6,50 Eur
7.00 Eur

Prevzem (drugi naslov) & Dostava (domaci naslov)

Prevzem (drugi naslov) & Dostava (drugi domaci naslov)

Odkupninski paket

Dodatno zavarovanje

Zamenjava paketa ob dostavi

Pozno pobiranje - pobiranje paketa po 17:00 uri
Vracilo spremnih dokumentov

Pregled vsebine paketa ob dostavi

Dostava na prodajno polico

Osebni dvig

Izbira dneva dostave po zelji

Zagotovliena dostava v 24 urah

Dostava B2C s predhodnim klicem

Dostava med dolo¢enim terminskim intervalom
Sobotna dostava

V roke naslovniku

Dodatno zavarovanije visokih vrednosti

SMS obvestilo - dan pred dostavo

ViSina odkupnine
do 50 Eur
do 100 Eur
do 250 Eur
do 500 Eur

do 2000 Eur

SMS na dan dostave s Easovnim intervalom (npr. dostava med 13:00 in

16:00 uro)

Velja: max.obseg paketa 3m = 2 x viSina + 2 x Sirina + 1 x dolzina oziroma

najdaljSa stranica ne sme presegati 2 m.

Paketi, kateri ne morejo biti avtomati¢no sortirani po tekoCih trakovih v

sistemu GLS.

Znesek dodatka na gorivo je odvisen od uradne cene di

GLS

6 do 10 paketov dnevno

YOUR BUSINESS

Uporaba storitve ni mozna
Uporaba storitve ni mozna
Cena
1,00 EUR
1,00 EUR
1,00 EUR
1,00 EUR
1,20%

od 200,01 Eur do 550,00 Eur = 2,00 Eur
od 550,01 Eurdo 1.000,00 Eur = 4,00 Eur
od 1,001 Eurdo 2,000,00 Eur= 6,00 Eur

1,00 Eur
Storitev je v imple mentaciji.
0,65 Eur
Storitev je v im plementaciji.
Storitev je v im plementaciji.
Uporaba storitve ni mozna
Uporaba storitve ni mozna
0,65 Eur
0,22 Eur
Storitev je v implementaciji.
Storitev je v implementaciji.
1,65 Eur
Storitev je v imple mentaciji
0,18 Eur

0,22 Eur

3,75 Eur

3,75 Eur

ga goriva. Cene di

ga goriva lahko preverite tudi na

spletnih straneh statistiénega urada: www.stat si. Izracun dodatka na gorivo je objavljen na nasi spletni strani www.gls-
slovenia com najkasneje do 10. v mesecu. Obratunavamo ga tako pri paketih po Sloveniji kot pri tujih paketih.
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* Vse navedene cene v ponudbiso brez DDV.
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Priloga 6: Racun za osebni rac¢unalnik in tiskalnik

Slika 6: Racun za osebni racunalnik in tiskalnik

comshop

SVETOVANJE IN TRZENJE JURE SELAN s.p.
PRESERNOVA CESTA 41

1230 DOMZALE

COMSHOP d.o.o.
Smartinska c. 152/9

1000 LJUBLJANA

PE Ljubljana BTC Hala 9
Smartinska 152/9

ID $t. za DDV S165086015
Telefonska $t. 01620 7811
E-mail: comshop@comshop.si

Domaca stran:

Racun st. 110R11-0438

Stran 1

www.comshop.si

LJUBLJANA, 12.4.2011

Datum dobave /

opravljene storitve 12.04.11
Datum zapadlosti 12.05.11
Racun - §t. kupca 1103142
Davtna stevilka 68055897 St. naloga 110PN11-00485
Prodajalec Stojan Kobe
Telefonska st. 01 620 78 99
E-posta stojan.kobe@comshop.si
. Cena enote Znesek brez
St. Opis Koli¢ina ME brez DDV DDV % Popust % DDV
1002210 Racunalnik TRON TOTAL ES700 W 1 KOS 367,00 20 367.00
1000164 Monitor LCD LG W1946S 1 KOS 89,00 20 89,00
48,2cm (19")
1000788 Tipkovnica LOGITECH MK320 SLO 1 KOS 28,50 20 28,50
164872 Zvo&niki LOGITECH 2.0 Z-320 1 KOS 33,00 20 33.00
10W RMS Erni
1001540 Tiskalnik HP DeskJet 2050 AiO 1 KOS 32,50 20 32,50
MF
Skupaj EUR brez DDV 550,00
20% DDV 110,00
Skupaj EUR z DDV 660,00

Specifikacija zneska DDV

DDV % Znesek vrstice Osnova DDV Znesek DDV
550,00 550,00 110,00
Skupaj 550,00 550,00 110,00

Natin dobave

St. banénega raéuna:

Lastni prevzem

03121-1000375882 - SKB BANKA d.d.

Pri plaéilu navedite sklic 00 110110438-1103142

V primeru prekoracitve roka placila vam lahko zaratunamo zakonske zamudne obresti. Reklamacijski rok je 8 dni po prevzemu in ne zadrzi

platila nereklamiranih artiklov. Prodajalec si pridrzuje lastninsko pravico za prodano blago do poravnane celotne vrednosti terjatev.
V primeru, da se odlotite za lastni prevzem posiljke, kasnejsih reklamacij na vrsto in koli€ino blaga ne upostevamol!

Vir: Comshop d.o.o., Racun za osebni racunalnik in tiskalnik (interno gradivo), 2011.
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Priloga 7: Finan¢ne projekcije za podjetje Avtodel d. o. o.
Tabela 1: Financne projekcije za podjetje Avtodel d. o. o.

PROJEKCIJE 2008 B [Simulacija: 1 g ©
Mesec Leto
12

oBDoBJE: =1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 | ] 11 v V | DRUGI PODATKI

Izpis bilanc | Priprava za tisk

BILANCA STANJA

SREDSTVA o 10000 BT LAaELE 41TSE 3873 | B4ar4
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) 0 3331 3470 33800 3289 353
MEQPREDMETEMA SREDSTWA o 1235 2979] 2015 2851 75
OPREDMETEMA OSNOWHNA SREDSTW o E4E ] B 451 FECH ] 378
FINAMCHE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 a
TERJATWVE [Z POSLOWVANIA o 24T 73 0 0 0 0 0 0 i 0 ] 0 0
ZALOGE MATERIALS / TRGOWSKEG, o 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 ] 0 0
ZAL0GE PROZVODOW o ] ] 0 0 0 0 ] ] ] ] 0 0 0 0 ] ] ]
DENAR 10000) 41531 3797 2462 21351 23537 2440 2206 18831 15391 1091 800 585 585 5471 13661 24179; 64121
OBVEZNOSTI DO VIROV

SREDSTEV

KARTAL T i |

OSMNOVNI KAPITAL

ZADRZANI DOBICEK 7 : 8 7416

DOLG 0 [ [ [I 5 68

OBWVEZNOSTI [Z FINANCIRAMN1A o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0
OBWVEZNOSTI [Z POSLOWVANLA 0 0 0 0 B 72 70 117 a3 5 &7 a0 e 0 £8 izgg gEde
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA

PRIHODKI POSLOWANIA o o Z200

PROZVAJALNI STROSKI 0 0 1240

AMORTIZACHUA BT ) )

KOSMATI DOBICEK IZ PRODAJE 0 [ 570

STROSK| PRODAJE 27 217 2t 227 212

STROSKI UPRAWVE BE3 253 523 851 853

DOBICEK IZ POSLOVANIA 580 3001 C436: 520! 405

PRIHODKI FINANCIRANA, 0 0 0 a a 0 0 0

ODHODKI FINANCIRANLA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

DOBICEK IZ REDNEGA DELOVANJA 9171 A020: 1381 580 10 AET0 300 436 520; 405 1356 55656
[ZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[ZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK PRED DAVKS 9171 -A020; -1381]  -580 10 ST IT0E 3907 426 -520)  -405 21356] 55656
DAVEK OD DOHODKA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 283 11131| 0,20 Davek od dohodka PO
CISTI DOBICEK 9171 i020; 1391 580 10 A1 aT0l3e0) 426 20 403T 321|632 11841 2561 1a8517] 44525
IZKAZ DENARNIH TOKOV

DENAR KONEC OBEDOBJA 10000| 41531 3797 2462! 2135 2353] 244D 1091 585 5471 13661 24179

CISTI DOBICEK 9171 A020: 1381  -58) 10 -1 520 321 1984 2551 48547
AMORTIZACHA 5T ) a0 a0 a0 a0 ) a0 1084

POVECANIE DOLGA 0 0 0 £ 11E 3 BT 17 £ 3793
POVECAMNIE KAPTALA (BREZ DOBICKA) 0 0 0 0 0 0 0 0
POVECAMNIE SREDSTEV (BREZ DEMARIA) 5017 2 0 0 o 0 0 0
DENARNI TOK 5247 337 218 &7 443 34 L 73843

se nadaljuje
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nadaljevanje

=l

DRUGI PODATKI

13

PROJEKCIJE 2008 = | [simulacija: 1] s |
Mesec Leto
oBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 I || 1] v v
Izpis podatkov | IME PODJETJA: Vnesi firmo podietia
| | SKUPINA: S.00.00 - vnesi Sifro skupine

POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBDOBJU
POWVPRECNO STEVILO ZAPOSLENH v 08Dd 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2
ANALIZA RAZMERIJ DO DRZAVE IZ NASLOVA DDV
TERJATVE ZA DDV KONEC OBDOBJA 847 73 308 345 627 630 483 427 435 373 430 484 494 565 87| 1447! 2033
OBVEZNOSTI ZA DDV KONEC OBDOBJA 0 [ 200 400 800, i 800 500/ 520 520 440 520 800 800, 733 1333|2167 3333
SALDO IZ NASLOVA DDV 847 73 108 55f 73] 170 -7 -3 85 57 90| -108| -108] -168| 347 720 -1300
NEOPREDMETENA SREDSTVA Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0| 3820| 38520/ 3620/ 3620/ 3620) 3620/ 3620/ 3620/ 3620/ 3620/ 3620 3620 3620, 3620 3770 3770 3918
SKUPAJ AMORTIZACUA o 64 &4 64 64 64 84 64 64 64 &4 84 64 769 769 769 769 769
SKUPAJ POPRAVEK WVREDNOSTI 0 &4 128 192 256 320 385 449 513 577 641 705 769 769 1538 2307 3076 3844
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST o| 3556 3492 3428 3384 3300/ 3236 3171 3107 3043 2079 2915 2851| 2851 2082 1463 694 75
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU o] 3820 0 [} 0 0 0 [} [} 0 0 [} o] 3820 0 150 0 150
SKUPAJ VSTOPNI DDV 724 [ 0 0 0 0 0 0 0 [} 0 0 724 0 30 0 30
Izdelava spletne trgovine
NABAVNA VREDNOST 0| 2380 2380 2380 2380 2380 2360 2360 2360 2380 2360 2380 2360| 2380 2360 2380 2360 2380
AMORTIZACUA 3 ] 39 32 39 3¢ 39 32 3 ") 38 32 472 472 472 472 472
POPRAVEK VREDNOSTI 39 78 118 157 157 236 275 315 354 393 433 472 472 944 1415 1888 2380
NEODPISANA VREDNOST o| 2321] 2281| 2242 2203 2163 2124) 2085 2045/ 2006 1967 1927 1888| 1888 1416 944 472 o
NABAVE V OBDOBJU 2380 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 230 [} 0 0 0
Uvoz baze dobavitelja 1
NABAVNA VREDNOST [ 380 380 350 380 380 380 380 380 380 380 350 360 380 380 380 380 380
AMORTIZACUA (3 3 6 5 6 [ 5 6 6 3 5 6 72 72 72 72 72
POPRAVEK VREDNOSTI 8 12 18 24 30 3 42 43 54 &0 &5 72 72 144 218 288 360
NEODPISANA VREDNOST 0 354 348 342 335 330 324 318 312 308 300 204 288 288 216 144 72 0
NABAVE V OBDOBJU 360 0 o 0 0 0 0 [} 0 0 o 0 360 0 [} [} 0
Uvoz baze dobavitelja 2 ] ]
NABAVNA VREDNOST [ 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
AMORTIZACUA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50 50 50 50 50
POPRAVEK VREDNOSTI 4 8 13 17 21 25 28 33 38 42 48 50 50 100 150 200 250
NEODPISANA VREDNOST 0 245 242 238 233 228 225 221 247 213 208 204 200 200 150 100 50 0
NABAVE V OBDOBJU 250 1] [} 0 0 0 ] [} 0 4] [} 0 250 0 [} [} 0
Uvoz baze dobavitelja 3
NABAVNA VREDNOST [ 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
AMORTIZACUA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50 50 50 50 50
POPRAWVEK WREDNOSTI 4 3 13 17 21 25 28 33 38 42 45 50 50 100 150 200 250
NEODPISANA VREDNOST 0 248 242 238 233 228 225 221 217 213 208 204 200 200 150 100 50 0
NABAVE V OBDOBJU 250 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 250 0 0 0 0
Uvoz baze dobavitelja 4
NABAVNA VREDNOST [ 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
AMORTIZACUA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50 50 50 50 50
POPRAVEK VREDNOSTI 4 8 13 17 21 25 28 33 38 42 45 50 50 100 150 200 250
NEODPISANA VREDNOST 0 245 242 238 233 228 225 224 217 213 208 204 200 200 150 100 50 0
NABAVE V OBDOBJU 250 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 250 0 0 0 0

0,20 Amortizacijska stopnja

0,20 Stopnja DDV

0,20 Amortizacijska stopnja

0,20 Stopnja DDV

0,20 Amortizacijska stopnja

0,20 Stopnja DDV

0,20 Amortizacijska stopnja

0,20 Stopnja DDV

0,20 Amortizacijska stopnja

0,20 Stopnja DDV
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|PROJEKCIJE 2008

[ | [Simulacija: 1] g | © |
| Mesec Leto
l oBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 I Il 1 v V | DRUGI PODATKI
}Raéunovodski program Birokrat 1
|NABAVNA VREDNOST 0 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
|AMORTIZACUA 6 6 [ 6 6 6 S 6 6 6 ) 6 75 75 Q Qo 2| 0,50 Amortizacijska stopnja
EPOPRAVEK WVREDNOSTI 8 13 19 25 31 38 44 50 58 83 89 75 75 150 150 150 150
| NEODPISANA WVREDNOST [ 144 138 131 125 119 113 106 100 24 a3 81 75 75 0 a [ 0
NABAVE vV OBDOBJU 150 0 o Q 0 0 0 Q 0 0 o Q 150 0 o Q 0| 0,20 Stopnja DDV
Racdunovodski program Birokrat 2
|NABAVNA VREDNOST 0 0 0 o o 0 0o L] o 0 0o 4] o Q 0o 1 150 150
}AMORTIZACLIA 0 0 0 0 Qo 0 0 0 0 0 0 0 Qo 0 75 75 ] 0,50 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 Qo 0 0 0 0 0 0 0 75 150 150
NEODPISANA VREDNOST Q (4] Qo Q Q (4] 0 Q Q (4] Qo Q Q (4] 0 75 Q (4]
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 150 0 0| 0,20 Stopnja DDV
Racéunovodski program Birokrat 3
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 Q0 0 0 0 150
AMORTIZACUA Q 0 0 0o (1] 0 0 o Qo 0 0 0 Qo 0 0 o 75| 0,50 Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI Q0 0 k4] Q Q0 0 o Q Q0 0 k4] Q Q0 0 o Q 75
|NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 Q0 0 Qo 0 0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 75
|NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 0 L] 0 450| 0,20 Stopnja DDV
NEOPREDMETENO SREDSTVO
INABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
| AMORTIZACUA 0 0 a [ 0 0 a 0 0 0 a [ 0 0 a 0 0 0,00 Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 Q 0 0 0 0 0 0 0 Q 0
j NEODPISANA VREDNOST 0 (4] 0 0 4] (4] 0 0 0 (4] 0 0 0 (4] 0 0 0 (4]
|NABAVE vV OBDOBJU Q 0 o Q Q 0 ) Q Q 0 o Q Q 0 0 Q 0| 0,00 Stopnja DDV
|NEPREMICNINE Stevilo enot: 1
1iSKUF’AJ MNABAVNA VREDNOST 0 0 0 L] 0 0 0 o 0 0 0 L] 0 0 0 o 0 0
| SKUPAJ AMORTIZACUA Q 0 0 Q Qo 0 0 Q Qo 0 0 Q Q 0 0 Q Qo 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 Q 0 0 0 0 0 0 0 Q 0 0 0
| SKUPAJ NEODPISANA WVREDNOST [ ] 0 o 0 Q0 0 o 0 0 0 o 0 Q0 0 o 0 0
| SKUPAJ NABAVE VvV OBDOBJU Q o 0 0o Q o 0 o Q o 0 0o Q o 0 o Q 0
jSKUPAJ VSTOPNI DDV Q 0 0 o Q 0 0 o ] 0 0 o ] 0 0 o Qo
|NEPREMICNINA
|NABAVNA VREDNOST 0 0 0 [+] 0 0 0 (4] 0 0 0 [+] 0 4} 0 (4] 0 0
AMORTIZACUA 0 0 Qo 0 0 0 o 0 0 0 Qo 0 0 0 o 0 2| 0,00 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI (4] 0 Q Q (4] 0 Q Q (4] 0 Q Q (4] 0 Q Q (4]
|NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
|NABAVE V OBDOBJU 0 0 G 0 0 0 a 0 0 0 G 0 Q0 0 a o 2| 0,00 Stopnja DDV
|OPREMA Stevilo enot: 5
| SKUPAJ NABAVNA VREDNOST ] 550 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 1300 1300 1850
}SKUPAJ AMORTIZACUA Q 23 26 25 25 26 26 25 25 26 26 25 25 312 315 31 315 31
| SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0o 23 42 75 102 128 154 180 207 233 258 285 312 312 827 242 1257 1572
j SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 527 701 875 848 822 556 570 543 517 491 435 422 433 123 358 43 278
| SKUPAJ NABAVE VvV OBDOBJU Q 550 200 Q Qo 0 0 Q Qo 0 0 Q Q 750 0 550 Qo 550
}SKUPA.I VSTOPNI DDV 110 40 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 150 Q0 110 0 110
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'PROJEKCIJE 2008 |Simulacija: 1]
{ + - = ©
Mesec Leto
0BDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 I ] 1l v V | DRUGI PODATKI
'Racunalniska oprema 1
INABAVNA VREDNOST 0 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550
{AMORTIZACUA 23 23 23 3 23 3 23 23 23 23 23 23 275 275 o 0 2| 0,50 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI 23 43 9 92 115 138 160 183 208 229 252 275 275 550 550 550 550
NEODPISANA VREDNOST 0 527 504 481 458 435 413 390 367 44 321 288 275 275 0 0 0 0
|NABAVE V OBDOBJU 550 0 a 0 Q 0 a 0 Q 0 a 0 550 0 a 0 2| 0,20 Stopnja DDV
'Raéunalniska oprema 2
1 NABAVNA VREDNOST 0 o 0 0 0 o 0 0 0 o 0 0 0 Q 0 550 550 550
|AMORTIZACUA 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 275 275 0| 0,50 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 275 550 550
|NECDPISANA VREDNOST 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 275 0 0
|NABAVE V OBDOBJU Qo 0 Q 0 o 0 Q 0 Qo 0 Q Q o 0 550 0 ¢| 0,20 Stopnja DDV
'Rac¢unalniSka oprema 3
INABAVNA VREDNOST 0 o 0 0 0 o 0 0 0 o 0 0 0 Q 0 0 0 550
|AMORTIZACUA 0 0 0 Q 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 275 0,50 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI Q 0 Q0 0 Q 0 0 o Q 0 Q0 0 Q 0 0 o 275
|NEODPISANA VREDNOST 0 Q0 0 0 0 0 0 Qo 0 Q0 0 0 0 0 0 Qo 0 275
NABAVE V OBDOBJU 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 530| 0,20 Stopnja DDV
Pohistvena oprema
INABAWVNA VREDNOST 0 4} 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
| AMORTIZACUA 0 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 37 40 40 40 40| 0,20 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI Q 3 7 1 1 17 20 23 27 30 33 37 37 77 117 157 197
NEODPISANA VREDNOST Q 0 197 193 190 187 183 180 177 173 170 167 163 183 123 a3 43 3
|NABAVE V OBDOBJU Qo 200 0 o Qo 0 0 0 Q 0 0 0 200 0 0 0 ¢| 0,20 Stopnja DDV
|OPREMA
| NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
|AMORTIZACUA 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo 0 0| 0,00 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI o 0 Q 0 Qo 0 Q 0 o 0 Q 0 Qo 0 Q 0 Qo
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
|NABAVE V OBDOBJU Q 0 a 0 Q 0 a 0 Q 0 a 0 Q 0 a 0 J| 0,00 Stopnja DDV
|FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1
| SKUPAJ NALOZBE 0 Q 0 0 0 Q 0 0 0 Q 0 0 0 Q 0 0 0 Q
‘}SKUPA.J ZMANJSANJIE NALOZB 0 0 0 0 Q 0 0 0 Q 0 0 0 0 0 0 0 Q 0
| SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0 0 Q0 0 0
|NALOZBA
NALOZBA 0 (4] 0 0 0 [} 0 0 0 (4] 0 0 0 o 0 0 0 (4]
| ZMANJSANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 Q
| PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 ) 0 0 0 0 0 0 0 0 Q 0 0 0 2| 0,00 Letna obrestna mera
| TERJATVE IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1
| SKUPAJ TERJATVE 0 Q 0 0 0 Q 0 L) 0 Q 0 0 0 Q 0 0 0 Q
‘ SKUPAJ ZMANJSANJE TERJATEV ) 0 0 ) 0 0 0 o 0 0 0 ) ) Q 0 o 0 Q
| SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 Q0 0 0 0 0 0 0 0 Q0 0 0 0 0 0 0
JTERJATEV
| TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 Q 0 0 0 0
‘ ZMANJSANJE TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

se nadaljuje
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PROJEKCIJE 2008

[simulacija:

+ - | s o
Mesec Leto
oBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 I 1l 1 v V | DRUGI PODATKI
'Rac¢unalniSka oprema 1
‘ NABAVNA VREDNOST 1] 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550
JAMORTIZACUA 23 23 23 3 23 23 23 23 23 23 23 23 275 275 [4] 4] 0 0,50 Amortizacijska stopnja
| POPRAVEK VREDNOSTI 23 45 89 g2 115 138 160 183 205 229 252 275 275 550 550 550 550
NEODPISANA WVREDNOST 0 527 S04 421 458 435 413 390 367 344 321 258 275 275 0 0 0 0
|NABAVE V OBDOBJU 550 0 a ] 0 o a ] 0 o a ] 550 0 a ] 2| 0,20 Stopnja DDV
'Raéunalniska oprema 2
1 NABAWVNA VREDNOST 4] (1] 0 (4] 4] (4] 0 (4] 4] o 0 (4] [¢] Q 0 550 550 550
|AMORTIZACUA Q 0 ] Q Q 0 4} Q Q 0 L4] Q Q 0 275 275 0 0,50 Amortizacijska stopnja
i POPRAVEK WVREDNOSTI Q0 0 0 0 Q0 ] 0 0 Q0 0 0 0 0 0 275 550 550
‘ NECDPISANA VREDNOST 4] 0 0 o 4] 0 0 [} 4] 0 0 4] 4] 0 0 275 4] 0
iNABAVE WV OBDOBJU (4] 0 Q 0 (4] Qo Q 4] 0 0 Q 0 0 0 550 0 0 0,20 Stopnja DDV
'Racunalni$ka oprema 3
INABAVNA VREDNOST (4] o 0 [+] (4] o 0 (4] (4] o 0 [+] (4] Q0 0 (4] (4] 550
|AMORTIZACUA Qo 0 o Q0 Q0 0 o Q0 0 0 o Q0 0 0 o Q0 275 0,50 Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI ] (4] 0 o ] 0 0 o Q 4] 0 o Q 0 0 o 275
NEODPISANA VREDNOST Q¢ Qo 0 o Q Q0 0 ) Q Q0 0 L¢] Q¢ Q 0 k4] Q 275
|NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 550 0,20 Stopnja DDV
PohiStvena oprema
NABAWVNA VREDNOST 0 o 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
AMORTIZACUA 0 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 37 40 40 40 40 0,20 Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI Q0 3 7 10 13 17 20 23 27 30 33 37 37 77 117 157 197
NEODPISANA VREDNOST Q ] 197 183 120 187 183 180 177 173 170 167 163 183 123 &3 43 3
NABAVE V OBDOBJU (4] 200 (1) 0 (4] 0 0 0 Q (4] 0 0 200 0 0 4] Qo 0,20 Stopnja DDV
|OPREMA
|NABAVNA VREDNOST 4] 0 0 4] (4] 0 0 (4] 0 0 0 (4] 0 0 0 (4] 0 0
AMORTIZACUA 0 0 o o 0 0 o L] 0 0 L] L] 0 0 L] L] 2| 0,00 Amortizacijska stopnja
POPRAVEK WVREDNOSTI (4] 0 Q Q0 (4] 0 Q0 Q0 o 0 Q Q0 Qo 0 Q Q o
|NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
|NABAVE V OBDOBJU 0 0 a 0 0 0 a 4] Q0 0 a 0 0 0 a 4] Qo 0,00 Stopnja DDV
|FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1
| SKUPAJ NALOZBE 0 (] 0 0 0 Q o 0 0 Q o 0 0 Q 0 0 0 Qo
}SKUPAJ ZMANJSANIE NALOZB Q¢ Q0 0 o Q¢ 0 0 0 Q Q 0 k4] Q¢ Q 0 k4] Qo 0
| SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 [} 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0 0
|NALOZBA
NALOZBA 0 (4] 0o (4] 0 [V} 0 (4] 0 [V} 0o (4] 0 0 0 (4] 0 0
| ZMANISANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0
| PREJETE OBRESTI IPD. (4] [ 0 0 0 [ 0 0 0 [ 0 0 4] Q0 Qo [*] 0 0 0,00 Letna obrestna mera
JTERJATVE I1Z POSLOVANJA Stevilo enot: 1
| SKUPAJ TERJATVE 0 (4] 0 0 0 (4] 0 0 0 (] 0 0 0 Qo 0 0 0 Qo
‘ SKUPAJ ZMANJSANIE TERJATEV Q 0 0 o Q Q 0 o Q 0 0 ] Qe Q 0 ] Qo 0
‘}SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 4] [} 0 0 0 0 0 0 0 Q0 0 0 0 0 0 0 0 0
JTERJATEV
| TERJATEV 0 o 0 4] 0 [+} 0 (4] 0o [+} 0 4] o o 0 4] o [+}
‘}ZMANJQANJE TERIJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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PROJEKCIJE 2008 + - | Simulacija: 1| Sl ©|
Mesec Leto
12

oBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 | 1l ] v V | DRUGI PODATKI

PREJETE OBRESTI IPD. [] [ 0 [] 0 [] [ 0 [] 0 [] [ 0 1] 0 [] [ 0] 0,00 Letna obrestna mera
ZALOGE MATERIALA | TRGOVSKEGA BLAGA

SKUPAJ WREDNOST ZALOGE MATEF [} i} 0 [} 0 [} i} 0 [} 0 [} i} 0 [} 0 o i} o
WREDNOST MATERIALA 1 [ 0 [ 0 [ [ 0 [ 0 [ [ 0 [ 0 o [ 0
KAPITAL

SKUPA GIBANJE KAPTALA 10000 i} 0 [} 0 [} i} 0 [} 0 [} i} 0| 10000 0 [} 0| -11000
POWECANJE / ZMANISANIE KAPTAI 10000 "] 0 [} 0 [} "] 0 [} 0 [} "] 0| 10000 0 [} "] 0
DELITEY DOBIEKA [ 0 [ 0 11000
OBVEZMNOSTI IZ FINANCIRANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ OBWVEZNOSTI IZ FINANCIRAI [} i} [1} [} 0 [} i} [1} [} 0 [} i} [1} [} 0 [} 0 0
SKUPAJ ZMANISANJE OBWEZNOSTI [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ o o
SKUPAJ DAMNE OBRESTI IPD. [} 0 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 [} o 0
OBVEZNOST

OBWEZNOST [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [} o 0 [ o 0
ZMANISANIE OBVEZNOSTI [\ [} [} 0 [} [\ [} [} 0 [} [\ [} [} 0 [} o 0
DAMNE OBRESTI IPD. [ [ [ [ 0 [ [ [ [ 0 [ [ [ [ 0 [ [ 0| 0,00 Letna obrestna mera
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ OBWVEZNOSTI IZ POSLOWARN [} i} [1} [} 0 [} i} [1} [} 0 [} i} [1} [} 0 [} 0 0
SKUPAJ ZMANISANJE OBWEZNOSTI [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ o o
SKUPAJ DAMNE OBRESTI IPD. [} 0 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 [} o 0
OBVEZNOST

OBWEZNOST [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ o 0
ZMANISANIE OBVEZNOSTI [\ [} o 0 o o 0 o 0 o o 0 [} 0 [} o 0
DAMNE OBRESTI IPD. [ [ [ o ] o o 0 o ] o o [ [ 0 [ o 0| 0,00 Letna obrestna mera
PRIHODKI POSLOVANJA | SPREMENLJIVI STROSKI Stevilo enot: F

SKUPAJ PRIHODKI [} 1} 0 1000 2000 4000 4000 3000 2500 2600 2200/ 2600 3000| 27000) 44000 80000 130000| 200000
SKUPAJ [ZSTOPNI DDV [ [} [} 200 400 200 800 &00 520 520 440 520 600 5400 a800| 16000 28000 40000
SKUPA) STROSKI MATERLALS, o o [} 700| 1400 2800 2800 2100 1820 1820 1540 1820 2100| 18900 28500 49500 TET00| 110000
SKUPAJ STROSKI STORTEW o o [} [} 0 o o 0 [} 0 [} [\ [} [} 0 [} [\ [}
SKUPA) STROSKI DELA o o [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [} [ 0 [ [ [}
SKUPAJ ZALOGE PROEZWODOW o o [} [} 0 [} o o [} 0 [} Q [} [} 0 [} Q [}
SKUPAJ WSTOPNI DDV o 0 0 140 280 560 580 420 35 35 308 35 420 3780 s720|  eg20| 15340 22000
Prodaja

NETO PRODAJMA CENA 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
PRODAMNA KOLIGINA [} 0 1000 2000 4000 4000 3000 2500 2600 2200 2600 3000| 27000) 44000 80000 130000 200000
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) "] 0 [} 0 [} "] 0 [} 0 [} "] 0 [} 0 [} "] 0
PRIHODEK [\ 0 1000 2000 4000 4000 3000 2500 2600 2200 2600 3000 27000) 44000 20000 130000 200000
[ZSTOPNI DDV [ [} 200 400 200 800 &00 520 520 440 520 600 5400/ s800| 16000 28000 40000| 0,20| Stopnja DDV
STROSKI MATERLALA Q [} 700| 1400 2800 2800 2100 1820 1820 1540 1820) 2100| 18900 28500 49500 TET00| 110000
STROSKI STORTEY [\ 0 o 0 o 0 0 o [

STROSKI DELA [ [}

WREDNOST ZALOGE PROEWVODA 0 0

WESTOPNI DDV 1] [

se nadaljuje
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PROJEKCIJE 2008 i | |Simulacija: 1 g I © |
Mesec Leto
ospoBse: -1 [ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12| 1| I IV V |DRUGIPODATKI
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 0,0 0,0 0.7 0,7 0,7 0,7 0.7 0,7 0,7 0,7 0.7 07 0,7 0,7 0,6 05 0,6
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 0,1 , 1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 , 1 0,1
MATERIAL 0.0 0,0 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0.7 0,7 0,7 0.7 0,7 0,7 0,6 06 0| 0,20 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 0,70 0,70 0,70 0,70 0,70 0,85 0,62 0,58 0,55
i POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 1.0 1,0 1,0 1,0 1.0 1.0 1,0 1.0 1,0
MATERIAL .0 02,0 0.0 0,0 0.0 0.0 0,0 .0 2,0 0,00 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 0,00 0,00
_ S ERIALA NAENOTO) 00 .00
ZUNANJE STORMVE 0.0 0,0
VSTOPNI DDV V STORIMVAH 0,0 0,0 P
STORMEV 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0 00| 0,00 Stopnja DDV
CENA STORMVE 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
|POTROSEK (STORTEVNAENOTO) | 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 ool . 0 o 0 0
NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DELO 0,0 0,0 0,0 0.0 0,0 0,0
CENA DELA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0.0 0,0 0,0 0.0 0,0 0.0
PROIZVOD
NETO PRODAJNA CENA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 ]
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 Qo 0
PRIHODEK Q o Q0 0 a 0 Q0
[ZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 2| 0,00 Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA 0 Qo Qo [} 0 0 ]
STROSKI STORTEV 0 0 Q 0 4] 0 0
STROSKI DELA 0 Qo 0 0 0 0 o
WVREDNOST ZALOGE PROIZVODA Qo ] 0 0 Qo 0 0
lvstopmioov L el e o e o o 9o 0o 0 o o o o 9o o 0
|SPREMENLINVI STROSKITENGTG 1 " 177600 000 0,60 000 6,00 000 000 000 000 000 000 000f 000 000 000 000 000
MATERIAL / TRGOWVSKO BLAGO 0,0 0,0 ,0 0,0 0,0 0.0 0,0
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MATERIAL 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0.0] 0,00 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
POTROSEK (MATERIALANAENOTO) | 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 oo ool | 00 00 00 00
ZUNANJE STORMVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
WVSTOPNI DDV V STORMVAH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
STORMEV 0.0 0,0 0,0 0.0 0,0 2.0] 0,00 Stopnja DDV
CENA STORMVE 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
|POTROSEK (STORMEV NAENOTO) | | 00/ 00 00 00 00 00 00 00 00 [ R—— ] N P— -
NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DELO 0.0 Q0,0 0,0 0.0 0,0 0,0
CENA DELA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
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PROJEKCIJE 2008 + - | Simulacija: 1 |ﬂ g
Mesec Leto

oBoOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 B 8 10 11 12 | Il m v Vv |DRUGIPODATKI
PROIZVAJALNI STALNI STROSKI
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STR 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ WVSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROZEK [\ 0 1 {0 [\ 1 {0 [\ 0 1 {0 [\ ] 0 [\ 0 0| 0,00 Stopnja DOV
STROSKI PRODAJE
SKUPAJ STROSKI PRODAJE 0 &7 167 238 227 237 248 247 247 253 2 232 268| 2505 3325 15585 168B5| 12085
SKUPAJ WVSTOPNI DDV 13 3 42 45 47 0 3 3 51 a5 45 H 519 665 135 1625| 1885
Licenénina programa TecDoc 0 0 3 0 0 3 0 0 3 0 0 32 126 12 126 126 126 0,20 Stopnja DDV
Wzdrievanje spletne trgoving, zakup strani 0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 130 130 130 1200 0,20 Stopnja DDV
Mokilni paket Mobitel 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 130 130 130 130 120 0,20 Stopnja DDV
Mokilni paket Simobil 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 190 %0 190 190 120 0,20 Stopnja DOV
Placa Studenta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 O 7eRd  T7eR0 7820 0,00 Stopnja DDV
Studenteki servis (14% + 4,53€) 0 0 0 1] 0 0 1] 0 0 0 1] 0 0 0 1080 1080 1080 0,00 Stopnja DDV
PoZtnina 0 0 a0 &l 0 50 50 50 55 &0 3 0 5700 12000 4800 s000 T200| 0,20 Stopnja DDV
DglaZevanje 40 4] a0 40 L a0 40 40 4] a0 40 40 430 430 430 48] 430 0,20 Stopnja DDV
STROZEK [\ 0 1 {0 [\ 1 {0 [\ 0 1 {0 [\ ] 1 [\ 0 0 0,20 Stopnja DDV
STROSKI UPRAVE
SKUPAJ STROSKI UPRAVE 0 753 Te3 383 253 263 283 263 253 863 283 263 83| 10e58| 12475 13375 13475 15475
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 120 2 2 2 2 2 20 2 2 2 300 345 W5 85 385
Majem peslovnih prostorov 0 0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 10000 1200 1200 1200 1200 0,20 Stopnja DDV
Placa Jure Selan 753 763 763 753 763 763 i 753 763 763 i 783 9158 10200 11400 12000 13200 0,00 Stopnja DDV
Madgradnja racunovodskega prog. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 75 75 75 75| 0,20 Stopnja DDV
Promocijzki material 0 0 0 1] 0 0 1] 0 0 0 1] 0 500 300 500 300 001 0,20 Stopnja DDV
Priprava zakljuénih rac¢unov, bilanc 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 200 200 200 2001 0,20 Stopnja DDV
STROSEK 0 1] 1 { 0 1 { 0 1] 1 { 0 0 0 0 1] 0| 0,00 Stopnja DOV
IZREDCNI PRIHODKI
SKUPAJ [ZREDNI PRIHODEI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ WVSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 il 0 0
FPRIHODEK 0 1] 1 { 0 1 { 0 1] 1 { 0 0 0 0 1] 0| 0,00 Stopnja DOV
IZRECNI ODHODKI
SKUPAJ [ZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ WVSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 il 0 0
OOHODEK 0 1] 1 { 0 1 { 0 1] 1 { 0 0 0 0 1] 0| 0,00 Stopnja DOV
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PROJEKCIJE 2008

OBDOBJE:

Mesec

Simulacija:

10

Leto

©f

DRUGI PODATKI

lzpis kazalnikow

CILJNE SPREMENLJIVKE

RAPTAL

0000 o083 063 2 101 85 S0
DOBICEK 0 -217 020 381 0 -1 =270 =380 -428 -220 ey
DEMAR 10000 4153 rey 2452 2353 2440 2205 883 1533 02 585
STRUKTURA PRIHODKOW (v %)
SKUPAJ PRHODKI 00,0 0,0 00,0 00,0 0,0 00,0 0,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0
SKUPAJ PRHODKI OD PRODAJE 00,0 0,0 00,0 00,0 0,0 00,0 0,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0
PROLSVOD 00,0 0,0 00,0 00,0 0,0 00,0 | 0,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0
PROLSVOD 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
PRIHODKI FINANCIRANLA, 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
[ZREDNI PRHODKI 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
100%
90% EE R EE N EE R RE N EE RN EE S EE
80% G B Y S ) B )5S S i H F FH FH FF
70% G N Y E ) EE 5N =S EEpEE I I .
60% EE R EE N EE R RE N EE RN EE S EE
50% G B Y S ) B )5S S i H F FH FH FF
40% EE R EE NEE QR R B EENEE N EE B EE N
30% EE R EE N EE R RE N EE RN EE S EE
20% G B Y S ) B )5S S i H F FH FH FF
10% HE I EE N EE R EE EE S EENEE N EE BN
0%

8 9
OBDOBJE

10

14

47 1
= PROLAVOD
@ PROLEVOD
OlZREDMI FRIHODKI

B PRIHODKI FINANCIRAMNJA
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PROJEKCIJE 2008

oppoBJE: -1

©

v V | DRUGI PODATKI

STRUKTURA QDHODKOW (v %)

SKUPAJ PRIHODKI

[

SKUPAJ STROSK] MATERLALA,
SKUPAJ STROSKI STORMTEWY
SKUPAJ STROSK]I DELA
AMORTIEEACHA

SKUPAJ PROEZWVAJALNI STALNI STROSKI
SKUPAJ STROSK] PRODAJE
SKUPAJ STROSK] UPRAWE
CQDHODK FINANCIRAMNLA,
LZREDMN| OQDHODEK]

DANWER MNA DOBICEK
CISTIDOBICEK

o

©
©

]
£33 ek W R
(SRS I =]

2

(SIS

3 Ra

oo

[=]

L
o m

[=]

] |

DELAD!

[=]
[

]
]
%]
'
P

100%
80%
60%
40%
20%

0%
-20%
-40%

STRUKTURA ODHODKOV

i ﬁ!
" _""I—l|_||_|u H

-

i
|
E= [

F
-
|-
-

o
F

L=

OBDOBJE

O CISTI DOBICEK

mZREDMI QDHODKI

B SKUPAJ STROSKI UPRAVE

B SKUPAJPROIZVAJALNI STALNI STROSKI
OSKUPAJSTROSKI DELA
OSKUPAJSTROSKI MATERIALA

B DAVEK MA DOBICEK
mODHODK] FINAMCIRAMNA
BSKUPAJSTROSKI PRODAJE
OAMORTIZACIIA

B SKUPAJSTROSKI STORITEW
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PROJEKCIJE 2008

+ -

osooBJE: -1

1

2

Simulacija:

Mesec
3 4 5 6 7 8 9 1

11

T|ﬂ
12

Leto
]

v

o

V | DRUGI PODATKI

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA W OBDOBJU

POWPRECHA SREDSTWVA NA
ZAPOSLENEGA

5542

25000

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA

20000

1%]00

w

=
18000

w

5000 +

3 4 5 6 T 8 8

OBDOBJE

11

10

11

1
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PROJEKCIJE 2008 + - Simulacija: T|ﬂ E
Mesec Leto
opooBJE: -1 1 2 5 6 7 8 9 10 11 12 I ] ] v V | DRUGI PODATKI
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA B B ; —— - 27000 44000 40000, 65000 100000
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA
120000
100000
0000
L
oo
I
o£00noo0
o
20000 I
0 [ I B = == = -— - | .
1 2 5 §] T a 9 10 11 12 I 1l 1 v W
OBDOB.JE
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PROJEKCIJE 2008

oBDoBJE: -1

Simulacija:

Mesec

4 5 6 7 8 2 10

1

1|ﬂ
1 12| 1

Leto

cl

V | DRUGI PODATKI

CI5TI DOBICEK NA ZAPOSLENEGA

CISTIDOBICEK NA ZAPOSLENEGA

25000
20000
15000

10800

5@o

0B

?1S

-5000

-10000

CISTIDOBICEK NA ZAPOSLENEGA

11

12

OBDOBJE
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PROJEKCIJE 2008

OBDOB.JE:

A

+ - Vese

1

c
7

m 1w VvV | DRUGIPODATKI

STRUKTURA OBWVEZLNOSTI KONEC OBDOBJA (W %)

CELOTME OBWEZNOSTI

KAPITAL

DOLG

Simulacija: 1 | ﬂ
8 g 10 11 12
o 983 985 978 97,

tn

100%

95%

90%

85%

80%

75%

STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA

8 9 10
OBDOB.JE

11

12

1 W

| ODOLG mKARITAL
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PROJEKCIJE 2008

oppoBJE: -1

Mesec

5 6 7

Simulacija:

10

11

Tlﬂ
12

v

STOPNJE DONOSOW

ROA (CISTI DOBICEK § POVPRECHA

SREDSTVA) ROA 4,15 1,43| 237 08 o002 000 053 08 08 1,29 - 09 080 038 008 32 0o
ROE (CISTI DOBICER / POVPREGH
HAPTAL) ROE -1,15 -1,42 -2,27 -1,08 0,0z 0,00 -0,54 0,83 0,58 =13 -1,13 =058 0,52 0.3 0,10 6,52 2,8
RETURN ON SALES (CISTI DOBICEK B ) i - - i — - ~
/ PRIHODEK) ROS |#DEL/DI #DELM| 136 £28 000 000 008 015 015 D24 016 0 D23 003 000 014 02
STOPNJE DONOSOV
7,00
6.00 A
S/ .
5,00 .
v ™
4,00 : S
1T} 4 e
ey
2 300 .
S 200 »
o / |
1,00 . -
0,00 — e
-1,00 e m w Py v
-2,00
LETO
—+— ROA —=— ROE ROS
INTERNA STOPNJA DONOSA (IZ PODATKOV PO LETIH) 0 I wooom

INTERMA STOPMIA DONOSA

43,5%
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Priloga 8: Simulacije za podjetje Avtodel d. o. 0.

FROJEKCIIE 2007

Tabela 2: Simulacije za podjetje Avtodel d. o. o.
SIMULACIJE

izpis simuisel] |

KAPITAL
Stevilka si

zirmulacija 1

10004

3763 2584 2840 21357 S4882
=imulacija 2 10000 4173 3750 5335 25545 82770
zimulacija 2 10000 4578 4534 8230 295933 70558
zimulacija 4 10000 3363 1405 145 17069 45554
zimulacija S 10000 2058 234 -2550 12731 309106
Gibanje vrednosti kapitala
SO0
TOD00
50000 ——
50000 /! j —a#—simulacia 1
E 40000 ._..-"'-;/' - —m—=simulacia 2
= : . .
= 10000 l_.-"/ /"‘\ simulacija 3
20000 g simulacis 4
10000 _,/l_;x/ —#—simulacia 5
D T - T —— /-’I/ T
LLEE 1 1 2 3 4 5
cas

DENAR
Stevilka si

zimulacija 1 10000 285 o4a7 1366 24175 54121
simulacija 2 10004 559 1735 4085 25584 71812
simulacia 3 100040 1413 2823 G807 34838 79703
simulacija 4 10000 171 -541 -1354 18775 265330
simulacia S 10004 -243 -1825 -4075 13370 48539

Gibanje vrednosti denarja

GODO0 |

S0D00 |

L5000 % | —*—=simulacis 1
0000 ~

BE00 =7 —il— simulacija 2
g gg i simulacija 3
20000 == _:r,-""f simulacija 4
1 DDDE T -+ EFJ""';-:'""F : —T— simulacija 5§

10000 = 3 5 5 3 e
cas
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DOBICEK
Stevilka si

simulacija 1 ] 5232 -1184 258 18517 44525
simulaciia 2 ] -S227 -414 1776 20110 43125
simulacia 3 0 -od22 356 3206 21703 e e
simulaciia 4 ] 5537 -1954 -1254 16524 40525
simulacia S 0 7042 -2ia4 2754 15331 IFI2S
Gibanje vrednosti dobicka
g0000
D000
- 0000 —— simulacija 1
::a 30000 —il— simulacija 2
£ simulacijs 3
= 20000 simulacija 4
10000 —— simulacija 5
0
10000
cas
Dol bwve
Stevilka si
zimulacija 1 0 3 & 11 14 15
zimulacija 2 0 3 5 8 15 13
zimulacija 3 0 3 4 o> 15 12
zimulacija € 0 3 10 89 13 17
zimulacija & 0 3 2] -13 O 20
Stopnja zadolzenosti (v%)
20
70
50
950 —#—simulacis 1
g 40 — —m—simulscijs 2
230 —
o220 — ,_ﬂ simulacija 3
_gﬂg . - —— :#‘__'_-_:.} simulacija 4
E T T T T
-1d . 3 5 g—-—f z B —#—simulacija 5
=20
cas

se nadaljuje
28



nadaljevanje

ROA
Stevilka =i

zimulacija 1 0,00 -0,50 -0,35 0,05 1,32 1,00
zimulacija 2 0,00 -0,82 =0,10 0,35 1,11 0,54
simulacija 3 0,00 -0, 74 0,07 0,48 0,82 0,85
zimulacija 2 0,00 -0,95 -0,78 -1,24 1,65 1,07
zimulacija S 0,00 -1,08 -1,58 287 2,58 1,18
Gibanje ROA
4,00
3,00
2 00 —a#— simulacia 1
—— simulacija 2
S 1.00 _ :
[ simulacia 3
0.00 simiulacija 4
=1.00 —H#— simulacija 5
-2,00 |
cas
ROE
Stevilka si
zimulacija 1 0,00 -0,62 -0,31 0,10 5,02 2,81
simulacija 2 0,00 -0,58 -0,10 0,47 3,63 2,358
gimulacija 3 0,00 -0,54 0,03 067 264 212
zimulacija 2 0,00 -0,55 -0,58 -0,50 115,51 3,54
zimulacija S 0,00 -0,70 -0,52 -11,80 5,01 3,13
Gibanje ROE
140,00
120,00
100,00 iz
w 80,00 e
2 so00 Moz
40 00 Mizid
20 00 —#—Mizi5
0, 0D i T - . ——T—
-20,00 1 2 & * = &
cas
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