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IZJAVA O AVTORSTVU

Spodaj podpisana Tjasa Silc, studentka Ekonomske fakultete Univerze v Ljubljani, izjavljam,
da sem avtorica diplomskega dela z naslovom Kosmatinec d.o.o., pripravljenega v sodelovanju
s svetovalko mag. Patricijo Kotnik.

Izrecno izjavljam, da v skladu z dolocili Zakona o avtorskih in sorodnih pravicah (Ur. 1. RS, t.
21/1995 s spremembami) dovolim objavo diplomskega dela na fakultetnih spletnih straneh.

S svojim podpisom zagotavljam, da

V Ljubljani, dne Podpis:

je predlozeno besedilo rezultat izklju¢no mojega lastnega raziskovalnega dela;
je predlozeno besedilo jezikovno korektno in tehni¢no pripravljeno v skladu z Navodili za
izdelavo zakljuénih nalog Ekonomske fakultete Univerze v Ljubljani, kar pomeni, da sem
o poskrbela, da so dela in mnenja drugih avtorjev oziroma avtoric, ki jih uporabljam v
diplomskem delu, citirana oziroma navedena v skladu z Navodili za izdelavo
zakljuénih nalog Ekonomske fakultete Univerze v Ljubljani, in
o pridobila vsa dovoljenja za uporabo avtorskih del, ki so v celoti (v pisni ali grafi¢ni
obliki) uporabljena v tekstu, in sem to v besedilu tudi jasno zapisala;
se zavedam, da je plagiatorstvo — predstavljanje tujih del (v pisni ali grafi¢ni obliki) kot
mojih lastnih — kaznivo po Zakonu o avtorskih in sorodnih pravicah (Ur. 1. RS, §t. 21/1995 s
spremembami);
se zavedam posledic, ki bi jih na osnovi predloZzenega diplomskega dela dokazano
plagiatorstvo lahko predstavljalo za moj status na Ekonomski fakulteti Univerze v Ljubljani
v skladu z relevantnim pravilnikom.
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UuvoD

Medved ni samo nasa naravna, ampak v enaki meri tudi kulturna vrednota, na katero smo lahko
Slovenci upravi¢eno ponosni. (Simoni¢, 2000, str.33)

Diplomsko delo je oblikovano kot poslovni nacrt za ustanovitev podjetia KOSMATINEC d. o.
0., prvega podjetja v Sloveniji, ki se bo ukvarjalo izklju¢no z nudenjem storitev opazovanja
medvedov Vv njihovi naravni okolici.

V tujini taka podjetja Zze obstajajo in so uspeSna, moj namen pa je ugotoviti, ali ima tudi
slovenski trg potencial za to turisticno dejavnost in oceniti pricakovano donosnost, ki bo
predstavljala osnovo za odlocitev o udejanjanju te poslovne priloznosti.

V prvem delu poslovnega nacrta bom predstavila samo podjetje in panogo, v kateri bo podjetje
delovalo. Sledita analiza trga in utemeljitev priloZnosti, kjer sem ocenila velikost trznega deleza
in priSla do spoznanja, da je tudi v Sloveniji zanimanje za tovrstne storitve veliko. Sledijo nacrt
trzenja in storitvenega procesa, dolgoro¢na strategija podjetja, vodstvena skupina in kadri ter
splosen terminski nacrt. V sklepnem delu diplomske naloge se nahaja finan¢ni nacrt,
predstavitev kritiénih tveganj in poslovne simulacije, ki prikazujejo, za koliko se spremeni
dobicek ob morebitnem povecanju ali zmanjSanju prihodkov in stroSkov.

Poslovni nacrt je sestavljen na podlagi predlog priro¢nika za pisanje poslovnega nacrta in
gradiv, ki se uporabljajo pri predmetu Osnove podjetniStva na Ekonomski fakulteti Univerze v
Ljubljani z naslovom Podjetnistvo (Drnovsek & Stritar, 2007). Za finan¢ne projekcije pa so
uporabljeni modeli, ki so izdelani za namene tega predmeta.

1 OPISPODJETJA

1.1 Proizvodi oziroma storitve podjetja

Podjetje Kosmatinec d. 0. 0. bo strankam ponujalo storitve opazovanja medveda v njegovi
naravni okolici v spremstvu izkuSenega lovca. Poudariti moram, da bo to prvo podjetje v
Sloveniji, ki se bo ukvarjalo izklju¢no s to storitvijo, namenjeno pa bo predvsem tujim turistom.
Storitve se bodo sprva opravljale v obmocju lovske druzine Velike Lasce, ki je od Ljubljane
oddaljeno 30 minut voznje, kasneje pa tudi na obmocjih drugih lovskih druzin. Tu vidim
priloZnost za povecan obisk turistov, saj jim ¢asovno ta izlet ne bo vzel prevec Casa.

Stranke bodo podjetje kontaktirale in dogovorili se bomo za uro in dan opazovanja. Na
dogovorjenem mestu in ob dogovorjenem casu jih bo pocakal lovec in jih odpeljal na visoko
opazovalnico, kjer bodo skupaj ¢akali na medveda.



1.2 Poslovni model podjetja

Podjetje Kosmatinec d. o. o. sluzi denar z organiziranimi ogledi medvedov v njihovi naravni
okolici. Kupci so predvsem tuji turisti, ki v svoj obisk Slovenije vkljucujejo tudi oglede
naravnih znamenitosti in aktivnosti v naravi. Za izvajanje storitve so kljuc¢ni lovci oziroma
lovske druzine, ki poskrbijo za varen ogled medveda. Ceprav so lovci prostovoljci, lovske
druzine pa neprofitne organizacije, se njihov interes zagotovi z delitvijo prihodkov. Lovski
druzini in lovcem pripada 50 % cene ogleda. Cena ogleda je 120 €. Cena, ki sem jo dolocila na
osnovi raziskav trga, je dovolj visoka, da bo podjetju Kosmatinec d. o. 0. omogocala ustvarjanje
ustreznega dobicka.

Dodano vrednost kupcu prinasa sam ogled medveda, ki poskrbi za nepozabno dozivetje, merico
adrenalina, radovednosti in navduSenosti. Vrednost za kupca zagotavlja tudi vrnjen del kupnine
Vv primeru, da medveda ne vidi.

1.3 Ime podjetja in blagovne znamke

Podjetje se bo imenovalo Kosmatinec d. o. o., ukvarjalo pa se bo z nudenjem storitev
opazovanja medvedov. Za omenjeno obliko sem se odlocila, ker je v primeru ve¢jega dobicka
dav¢no ugodnejsa od oblike s. p. in ker kot druzbenik ne odgovarjam s svojim premozenjem,
ampak s premozenjem druzbe.

Standardna Klasifikacija dejavnosti po SKD 2008, s katero se ukvarja podjetje, je Sifra S —
druge storitvene dejavnosti, bolj natanéno S 96.090 druge storitvene dejavnosti, drugje
nerazvrS¢ene (other personal service activities).

2 ANALIZA TRGA

2.1 Opredelitev potrebe, zaznane v trZni priloZnosti

Ljudje in medvedi imamo ve¢ kot 500.000 let skupne zgodovine (Turk, 2003, str.43).

Ocene stevil¢nosti medvedov v Sloveniji se precej razlikujejo. Jerina in Adami¢ sta leta 2008
ocenila, da je leta 1998 populacija Stela okoli 290 osebkov, nakar naj bi se do leta 2006
postopoma dvigovala do okoli 370 medvedov. Dosedanje uradne ocene Zavoda za gozdove
Slovenije, ki so bile podane ob letnih predlogih za odstrel velikih zveri, so leta 2007 znaSale od
500 do 700 osebkov (Medved v Sloveniji, 2012).

Podjetje Kosmatinec d. 0. 0. bo nudilo storitev opazovanja medvedov v njihovem naravnem
okolju v spremstvu izkusenih lovcev. S tem bo dopolnilo turisticno ponudbo z izkusnjo, ki je
povezana z naravo. Franch, Martini, Buffa in Parisi (2008, str. 4-14) ugotavljajo, da stevilne
Studije govorijo o novem trendu turizma, tako imenovanem '4L' turizmu (landscape, leisure,
learning and limit). Pojavlja se tudi izraz eko turizem, odgovornostni turizem oziroma turizem,
ki temelji na naravi. Prevladujeta narava in okolje, kar vodi do bolj kultiviranih oblik turizma,
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ki zahtevajo bolj specializirane in osebne storitve. S spontanimi izku$njami, drugacnostjo, vecjo
fleksibilnostjo, nestandardiziranimi turisti¢nimi ponudbami in s svojo ekolosko ozavescenostjo
zelijo turisti $iriti obzorja svojega znanja in prispevati k dobrobiti druzbe.

Kot opisujejo Arnegger, Woltering in Job (2010, str. 915-928) je eko turizem lahko opisan kot
trajnostna oblika SirSe kategorije turizma, ki temelji na naravnih virih v divjini in neraziskanih
ter zas¢itenih obmocjih. Glede predanosti okolju in samega motiva za potovanja lo¢imo Sest
skupin turistov:

- turisti, predani naravi,

- turisti, ki jih zanima narava;

- klasic¢ni turisti, ki pocitnice zakljucijo s kratkim obiskom v naravi,

- turisti s kulturnimi interesi;

- avanturisti;

- turisti, ki se zanimajo za lov in ribistvo.

Po podatkih SURS-a leta 2009 so glavni motiv za prihod tujih turistov v Slovenijo prav nase
naravne lepote.

Podjetja, ki ponujajo tovrstne storitve, so v tujini prisotna ze nekaj ¢asa, pri nas pa se ponudba
Sele zadenja razSirjati. Z omenjeno dejavnostjo bo poskrbljeno tudi za promocijo Slovenije v
tujini, saj je medved tako nasa naravna kot tudi kulturna vrednota. Poleg tega bomo z ve¢jim
razumevanjem in poznavanjem medvedov s pomocjo turizma lahko pripomogli k ohranjanju te
zaSCitene in redke vrste in vplivali na manjSe Stevilo odstrelov medvedov, ki jih vsako leto
predpisejo. Kot je ze leta 1979 zapisal Craighead, so ta enkratna bitja zbir evolucijskih
prilagoditev, vendar brez naSega razumevanja nimajo moznosti za prezivetje. Ker bodo lovske
druzine z ogledi medvedov in lovskimi pristojbinami vecale svoj proracun, sklepam, da se bodo
tudi one zavzemale za ¢im manjSe Stevilo odstrelov. Krze (1988, str. 23-62) ugotavlja, da je
rjavi medved pomemben element naravne in kulturne dedis¢ine po celi Evropi, Kaczensky in
Gossow (2000, str.10) pa, da ohranitev slovenske populacije medveda ni pomembna le na ravni
Slovenije, pa¢ pa tudi na mednarodni ravni, saj le-ta predstavlja vir osebkov za naravno
rekolonizacijo Alp (O medvedih, 2012).

Poleg izjemnega doZivetja, ki ga v ¢loveku vzbudi srecanje z divjo Zivaljo v naravi, je ta nova
dejavnost po mnenju okoljskega ministrstva tudi nacin, s katerim lahko spreminjamo,
izboljSujemo in ustvarjamo pozitiven odnos ¢loveka do medveda. (Jakseti¢, 2012, str. 17)

Privla¢nost panoge lahko ocenimo s pomocjo Porterjevega modela na podlagi petih
konkurenc¢nih sil, ki vplivajo na cene, stroske in investicije, posledi¢no pa tudi na ekonomsko
uspesnost (Pucko, 2003, str. 123).

Ocena Porterjevega modela za panogo, v kateri bo delovalo podjetje Kosmatinec d. 0. o.:
- konkurenca



Tekmovalnost med obstoje¢imi konkurenti je zaenkrat nizka, saj se s ponudbo opazovanja
medvedov ukvarjajo le manjse turistiéne kmetije ali manj$i posamezniki (s. p.), ki se ukvarjajo z
razli¢nimi turisticnimi dejavnostmi. Hkrati se zavedam, da bi se mi ob morebitnem uspehu hitro
pridruzili novi konkurenti. Pod konkurente bi lahko uvrstila tudi posamezne lovske druzine, ker
pa bodo moja ciljna skupina predvsem turisti, ki jih bom skusala pridobivati na turisti¢nih
tockah po Sloveniji, menim, da se lovske druzine kot neprofitne organizacije ne bi same
ukvarjale z iskanjem strank. Poleg tega bi jih pri tem oviralo tudi neznanje tujega jezika.

- moznost pojava novih substitutov

Popolni substitut za mojo dejavnost ne obstaja, lahko pa se pojavijo novi ponudniki z
inovativnimi razli¢icami nudenja te storitve.

- pogajalska mo¢ kupcev
Pogajalska moc¢ kupcev v moji panogi je nizka, saj na trgu ni veliko ponudnikov te storitve.
- pogajalska mo¢ dobaviteljev

Ker je podjetje Kosmatinec d. 0. o. storitveno podjetje, pogajalske mo¢i dobaviteljev ni.

Lahko pa bi lovske druzine imele visoko pogajalsko mo¢, ¢e bi se odlocile, da se z omenjeno
dejavnostjo ukvarjajo same, brez mojega posredniStva. Kot sem pojasnila pri konkurenci,
menim, da se lovske druzine same ne bi ukvarjale z iskanjem strank, tako da je njihova
pogajalska mo¢ zelo nizka oziroma je sploh ni.

- vstopne ovire v panogo

Zaenkrat, razen sezonske narave panoge, ne vidim vstopnih ovir, lahko pa se pojavijo s¢asoma s
kako novo zakonodajo drzave oziroma mednarodnimi dogovori, ki dolo¢ajo varstvo medvedov.

Ocenjujem, da je panoga privlacna, saj ni velikega rivalstva med konkurenti, dobavitelji in kupci
so v slabi pogajalski poziciji, pametnih substitutov ni, drzava pa ne izvaja posebnih regulativ, ki
bi predstavljale vstopne ovire.

2.2 Kupci

Potencialne stranke podjetja bi lahko razvrstila v razli¢ne skupine:

- v manj Steviléno skupino spada predvsem domace prebivalstvo. Ta skupina kupcev ni
pripravljena odsteti veliko denarja za ogled medvedov in tudi zanimanje je z njihove strani
manjSe. Razlog za to vidim v tem, da so ljudje, ki tukaj Zivijo, dokaj seznanjeni z rjavim
medvedom. Poleg tega je bilo v zadnjem Casu ve¢ napadov medvedov na ljudi, zato se jih ljudje
bojijo;



- turisti, ki prihajajo v Slovenijo na pocitnice in ogled turisticnih znamenitosti. Vecinoma
prihajajo iz drzav, kjer nimajo medvedov. Ogleda si zelijo iz radovednosti, poleg tega pa bi radi
izvedeli ¢im vec€ o tej redki vrsti;

- ljubitelji narave, ki v Slovenijo prihajajo izkljuéno zaradi narave, nasih naravnih
znamenitosti in samih aktivnosti v naravi. V zadnjem ¢asu so pri nas vedno bolj popularni
mubharjenje, Sportni ribolov in gorski — pohodniski turizem. Ta skupina predstavlja najvec;ji
potencial v moji storitveni dejavnosti.

Zbiranja podatkov sem se lotila s pomocjo Stirih vrst ankete, saj sem menila, da bom tako
najhitreje priSla do vecje kolicine podatkov od razlicnih skupin ljudi. Anketa se nahaja v
prilogi, glavno vprasanje, ki me je zanimalo, pa je bilo, ali bi ljudi zanimalo opazovanje
medvedov, ¢e je moznost, da ga dejansko vidijo, le 80 %, in da jim v primeru, ¢e se medved ne
pojavi, vrnemo polovico denarja.

OSEBNO ANKETIRANJE

Na turisticnih tockah v Ljubljani (glavna Zelezniska postaja, PreSernov trg, Ljubljanski grad)
sem 1 teden anketirala mimoidoce turiste in tako dobila prvi vtis o tem, kako gledajo na mojo
idejo opazovanja medvedov. Zbrala sem 29 anket.

Vecina anketiranih je bila navdusena. Tudi sama predvidena cena storitve jim, razen mlajsih
turistov, ni predstavljala problema. Najve¢ji problem jim je predstavljalo to, da bi morali biti pri
opazovanju medveda v opazovalnici v popolni tiSini, lahko tudi ve¢ ur. To je bili tudi
najpogostejsi odgovor, zakaj se ne bi udelezili opazovanja medveda.

SPLETNA ANKETA

S pomocjo brezplacnega anketnega formularja sem postavila anonimno anketo, nato pa link
posredovala vsem svojim soSolcem in znancem iz Studentske izmenjave v Avstriji ter jih
prosila, naj jo posredujejo naprej.

Ker jim anketa ni vzela veliko Casa, se je nanjo v zelo kratkem Casu odzvalo kar precej ljudi.
Anketa je brezplac¢no na voljo samo 10 dni in v tem ¢asu sem zbrala 58 resSenih anket.

Tudi tukaj sem bila pozitivno preseneCena, saj je bila vefina navduSena in zainteresirana za
ogled medveda.

Tukaj je bila starost anketirancev nizja (v glavnem so bili mlaj$i od 30 let) in vecina jih ima
manjSe prihodke, zato tudi niso bili pripravljeni odSteti veliko denarja za ponujeno storitev.

ANKETA TURISTOV, KI SO SE UDELEZILI MUHARJENJA

Znanec ima podjetje (Fly boxes, turisti¢cno vodenje, Rok Lustrik, s. p.), ki se ukvarja z
muharjenjem. Njegove stranke so vecinoma turisti, ki pridejo v Slovenijo izklju¢no zaradi
mubharjenja. Prosila sem ga, naj moje ankete razdeli svojim strankam. V 3 tednih je zbral 32
anket.



Ta segment kupcev so ve¢inoma avanturisti in ljubitelji narave, ki so bili prav tako navduseni
nad moznostjo, da bi si ogledali medveda. Ker ima podjetje Fly boxes stranke iz celega sveta, je
bilo nekaj tudi takih, ki so si ze ogledali medveda in nimajo potrebe, da bi to, kljub nepozabni
izkusnji, storili Se enkrat.

ANKETA DOMACEGA PREBIVALSTVA

Anketo sem razdelila Se med razli¢ne starostne skupine ljudi po celi Sloveniji. Zbrala sem 51
anket. Tukaj so bila mnenja deljena. Polovica vprasanih bi si sicer ogledala medveda, vendar bi
za to odstela le malo denarja. Druga polovica vprasanih pa nima Zelje po ogledu medveda, saj
jih je medvedov strah.

KLJUCNE UGOTOVITVE
Skupaj sem zbrala 119 anket tujih turistov in 51 anket domacega prebivalstva.

Pri anketah tujih turistov je na anketo odgovorilo 65 % moskih in 35 % zensk.

55 % je bilo starih med 26 in 35 let, 17 % med 36 in 50, 16 % do 25 let in 12 % nad 50 let.
88 % vseh anketiranih bi se udeleZilo ogleda medveda. Razlogi za ne-ogled medveda so
predvsem strah, nezmoznost biti v ti$ini pri miru ve¢ ur in to, da so ga nekateri ze videli. 72 %
bi si ga ogledalo iz radovednosti, 26 % zaradi adrenalina in 2 % zaradi ostalih razlogov.
Polovica vprasanih bi bila za sam ogled (brez prevoza) pripravljena odsteti med 100 in150 €,
21 % med 150 200 €, 18 % do 100 € in 11 % nad 200 €. Pri vpraSanju, kako dolgo bi bili
pripravljeni v tiSini ¢akati na prihod medveda, jih je vec¢ina odgovorila od 3 do 5 ur (55 %),
39 % bi cakalo do 2 uri, ostalih 6 % pa ve¢ kot 5 ur. Prosila sem jih $e, naj mi rangirajo
aktivnosti, ki so za njih najbolj in najmanj zanimive. Najve¢ (34 %) anketirancev zanimajo
naravne znamenitosti, 22 % adrenalinski Sporti, 16 % muharjenje in Sportni ribolov, po 12 %
gorski turizem in opazovanje Zivali v naravi in 4 % lov.

Na ankete domacega prebivalstva je odgovorilo priblizno 60 % moskih in 40 % Zensk. 36 % je
bilo starih do 25 let, 34 % med 26 in 35, 22 % med 36 in 50 ter 8 % nad 50 let. Medveda bi si
zelela ogledati le polovica vpraSanih. Ostalo polovico je medvedov strah, so jih ze videli v
zivalskem vrtu ali pa jih medved preprosto ne zanima. 40 % bi si ga ogledalo zaradi adrenalina,
60 % pa iz radovednosti. 75 % bi za sam ogled (brez prevoza) odstelo do 100 €, 20 % med 100
in 150 €, le 5 % anketiranih pa bi bilo pripravljenih odsteti ve¢ kot 150 €. Vecina (55 %) bi bila
za Cakanje na prihod medveda pripravljena porabiti od 3 do 5 ur, 40 % do 2 uri in 5 % vec kot 5
ur.

Na podlagi anket sem izoblikovala povpre¢nega kupca. To je tuj turist, star med 25 in 50 let, ki
po kupni mo¢i spada predvsem v srednji in vi§ji razred in ga v okviru obiska Slovenije
zanimajo naravne znamenitosti. Povprasevanje po ogledu medveda je torej veliko, kljub temu,
da je dejanska moznost, da medveda vidijo, le priblizno 80 %. Skupaj bi si medveda Zelelo
ogledati 76 % vseh anketiranih. Vecina bi si pred samim ogledom Zelela izvedeti Se kakSna



dejstva o medvedih, sam ogled pa bi bil v glavnem za vecino enkratno dozivetje in ga ne bi
ponovili.

2.3 Konkurenca

Neposrednih konkurentov na slovenskem trgu Se ni, obstaja pa manjse Stevilo posameznikov in
turisticnih kmetij, ki v svojo ponudbo vkljucujejo tudi ogled medveda.

- GOSTISCE MLAKAR, MIHA MLAKAR, S. P.

Podjetje se nahaja v Starem trgu pri Lozu, blizu Sneznika. Delujejo od leta 1990 in poslujejo
pozitivno. Poleg osnovne gostinske ponudbe ponujajo tudi oglede medvedov. Lani so v okviru
lovske druzine Loz zabelezili 20 vodenih obiskov opazovanja medvedov. Imajo dobro urejeno
spletno stran. Ogled medvedov ponujajo svojim gostom. Sodelujejo s centrom za ohranjanje
naravne in kulturne dedi$¢ine in ponujajo tudi ve¢ dnevnih izletov in opazovanj medvedov. Na
svoji spletni strani nimajo objavljenih cen. (Predstavitev, 2012)

- MARVIS TURISTICNA ORGANIZACIJA, SONJA MAJKIC, S. P. Registrirani so od leta
2008 in se ukvarjajo z organizacijo potovanj, nudijo pa tudi foto lov na divje medvede. Cena je
150 € na osebo. (Fotolov na medvede, 2012)

Na spletni strani poslovnega imenika Slovenija bizi.si sem zasledila podatek, da so v letu 2010
poslovali z izgubo in da ne poslujejo veé. (Marvis — Sonja Majkic s.p., 2012)

Kljub temu imajo Se vedno aktivno in urejeno spletno stran.

- TURISTICNA KMETIJA NA MEJI - MARKO MEZGEC obratuje od leta 2007. Nahaja se v
Pivki. Kot posebno ponudbo imajo tudi opazovanje medveda, za kar raCunajo 200 €.
(Ogledovanje medveda, 2012)

- TURISTICNA AGENCIJA MAJA, MAYA SPORTNI TURIZEM, BORUT NIKOLAS, S. P.
Registrirani so od leta 2000 v Tolminu. Kot teambuilding za zaposlene ponujajo 5-dnevni izlet v
naravo in opazovanje medvedov. (Medved, 2012) Danes obsega turisti¢na agencija MAYA tri
razliéne blagovne znamke, ki pokrivajo razli¢na podro¢ja. Blagovna znamka Sportni turizem
(Outdoor centre) skrbi za organizacijo individualnih in skupinskih enodnevnih avanturisti¢nih
aktivnosti (rafting, mini rafting, kajak, canyoning, hydrospeed, kolesarjenje, pohodnistvo ...),
organizira pa tudi piknike za zakljuCene skupine, ki koristijo storitve. Blagovna znamka
Harmonija tima (Team spirit) organizira in izvaja razli¢ne kongresne dejavnosti (incentive in
team building programi, delavnice in seminarji, poslovni dogodki ...). Blagovna znamka
Dozivite Slovenijo (Slovenia experience) skrbi za vse goste, ki bi Zeleli v Sloveniji preziveti
aktivni dopust. Sestavlja in organizira razlicne programe in pakete za druZine in individualne
osebe.

- LOVSKA DRUZINA LOZ - STARI TRG
Tudi lovska druzina Loz — Stari trg ponuja organiziran in voden ogled medvedov. Stranke
pridobijo iz okoliskih turisticnih kmetij.



Kosmatinec d. o. 0. bo stranke iskal na vec lokacijah in ciljal na ve¢ razli¢nih skupin, trenutni
konkurenti pa v okviru svojih osnovnih storitev svojim gostom ponujajo tudi storitev
opazovanja medvedov.

Prednost podjetja Kosmatinec d. o. o. je v tem, da pokriva druge trzne segmente (predvsem tuje
turiste) in da se trzi aktivno, zgoraj nasteti konkurenti pa se trzijo samo lokalno ali pa pokrivajo
druge trzne segmente, npr. teambuilding za zaposlene.

2.4 Obseg trga in trendi

Na podlagi prihodkov in dobi¢kov konkurentov, identificiranih v prejSnjem poglavju, ne
moremo osnovati ustrezne ocene velikosti trga, saj konkurenti ne trzijo aktivho v trZnem
segmentu, na katerega se bo osredotocilo podjetje Kosmatinec d. o. 0. Za napoved velikosti trga
sem uporabila oceno Stevil tujih turistov na podroc¢ju Ljubljane kot glavni trzni segment, ki me
Zanima.

Po podatkih SURSA je leta 2011 Ljubljano obiskalo 362.481 ljudi.

Glede na to, da je panoga sezonske narave in da se bodo storitve v glavnem izvajale od maja do
septembra, sem za oceno velikosti trga vzela prihod turistov v teh mesecih, skupaj jih je bilo
251.052. Na podlagi tabele tujih turistov so bile leta 2009 za 51 % turistov glavni motiv za
prihod v Slovenijo naravne lepote. V anketi tujih turistov aprila 2009 je bilo 60 % tujih turistov,
anketiranih v Ljubljani, starih med 25 in 44 let (SURS, 2012). Ce na to apliciram $e deleZ
turistov, ki bi se po rezultatih moje ankete dejansko udelezili ogleda medveda (88 %) in delez
tistih, ki bi bili pripravljeni placati dejansko ceno storitve (88 %), dobim priblizno 59.490
potencialnih strank. Na podlagi tega podajam konzervativno oceno, da se bo priblizno 1 % ljudi
1z tega trznega segmenta odlocilo za storitev podjetja Kosmatinec d. o. 0. To je torej okrog 600
turistov.

Trendi, ki govorijo v prid mojemu poslovnemu nacrtu, so, da si vedno vec¢ ljudi Zeli videti in
fotografirati medveda v njegovem okolju. O tem piSe tudi Dragica Jakseti¢ v ¢lanku z naslovom
Medvedji turizem — Veéje povpraSevanje po vodenem opazovanju medveda zahteva
organiziranje ponudbe v reviji Nedelo. To potrjuje tudi vodja sluzbe za loviséa s posebnim
namenom na Zavodu za gozdove Slovenije (ZGS) Janko Mehle, ki pojasnjuje, da se v zadnjem
letu ali dveh interes za opazovanje divjadi in nekaterih zavarovanih Zivljenjskih vrst v naravi
povecuje. ZGS je lani registriral 41 vodenih ogledov, od teh najve¢ na obmoc¢ju Sneznika v
lovis¢u Jelen (kjer so prvi zaceli pripravljati vodene oglede), vsi ogledi skupaj pa so prinesli
nekaj ve¢ kot 4000 evrov prihodkov. Egidij Sinkovec iz Turistiénega drustva Kocevje (TD)
poroca o priblizno 60-ih obiskih na leto, od tega je najve¢ Francozov, Marko Gorse iz lovske
druzine Loz — Stari trg pa 0 20-ih vodenih obiskih opazovanja medveda. (Jakseti¢, 2012, str.17)
Podjetju Kosmatinec d. o. o. govori v prid tudi to, da so Svicarji leta 2007 v LD Velike Las¢e
snemali dokumentarni filmcek, ki si ga je v nekaj dneh na nemSkem televizijskem programu



Prosieben ogledalo preko 10.000 ljudi. Zanimanja za oglede so bila po predvajanju ogromna.
(Galileo ueber baeren a menschen, 2012)

Panogi v prid so tudi napovedi strokovnjakov iz celega sveta, ki so januarja 2012 v okviru
Svedske eko-turisti¢ne organizacije na seminarju LARGE 2012 razpravljali o tako imenovanem
bear watch turizmu. Derek Goldman iz Montane v ZDA pravi, da nacionalni park Yellowstone
letno obisce 3,6 milijonov ljudi, glavna atrakcija pa je ravno ogled medvedov. Leta 2005 je
turizem v Yellowstone parku prinesel ve¢ kot bilijon ameriskih dolarjev dobicka.

Svedi so mnenja, da lahko opazovanje medvedov v prihodnosti pri njih postane ena glavnih
turisti¢nih in dobickonosnih atrakcij. (The value of wildlife, 2012)

Prihodke od bear watch turizma je leta 2009 v Stevilkah objavil tudi Finec P. Eskelinen, ki je
ugotovil, da so prihodki leta 2009 na Finskem znasali 215.000 €.

Magnus Sylven pravi, da je ziv medved vreden dvakrat ve¢ kot mrtev ter da je kazanje
medvedov turistom veliko bolj profitabilno kot sam lov na medvede. V Romuniji ogledi
medvedov letno prinesejo med 20.000 in 30.000 € prihodkov. Letno imajo predpisana 2
odstrela medveda, ki bi jim prinesla okrog 15.000 €. V Romuniji za ogled ra¢unajo 20 € na
osebo in Se dodatnih 25 € za fotografiranje medveda. Na Finskem ogled medveda stane 250 €.
Organizacija Rewilding Europe se zavzema za aktivno promocijo ogleda zivali v divjini po celi
Evropi, saj naj bi bil tako imenovani wildlife watching ena izmed najhitreje rasto¢ih novih oblik
turizma. (Bears worth more alive than dead, 2012)

3 UTEMELJITEV PRILOZNOSTI

3.1 Utemeljitev priloZnosti

Na svetu je veliko stevilo podjetij, ki turistom nudijo ogled znamenitih Zivali v posamezni
drzavi. PriloZznost za nastanek podjetja Kosmatinec d. o. o. vidim v tem, da se vse ve¢ ljudi
zanima za zasciteno in redko vrsto rjavih medvedov. V tujini je ¢edalje ve¢ uspesnih podjetij, ki
se ukvarjajo s to dejavnostjo in tudi v Sloveniji vidim velik potencial.

Po podatkih Euronatura iz leta 2006 je v posameznih evropskih drzavah priblizno Stevilo
medvedov:



Tabela 1: Stevilo medvedov v posameznih evropskih drzavah

Drzava Stevilo
medvedov
Albanija 250
Avstrija 12-20
Bolgarija 700
Hrvaska 600-800
Finska 450-600
Francija 10-20
Gréija 110-130
Italija 50-60
Makedonija 90
Norveska 30
Poljska 80
Romunija 5500
Slovaska 700
Slovenija 500-800
Spanija 150
Svedska 1000

Vir: Brown Bear in Europe, 2012.

Kot lahko vidimo, je Slovenija v vrhu po Stevilu medvedov. Medvede lahko v Evropi vidimo
samo v parih drZavah, zato vidim v tem enkratno priloZnost za zanimanje ljudi za to pri nas Se
nerazvito panogo. V najmanj$i drzavi, ki ima medvede in kjer lahko v nekaj urah prides iz
enega konca drzave na drugega, bi turisti za sam ogled medveda porabili malo casa. To bi bil le
nekajurni izlet. V drugih drZavah je ogled medvedov v vecini primerov mozZen samo v zelo
oddaljenih krajih, za kar turisti porabijo ve¢ dni in tudi precej ve¢ denarja za aranZmaje ogledov
s prenocitvami in prevozom.

3.2 Utemeljitev konkuren¢ne prednosti

Z vidika konkuren¢nih podjetij bo konkuren¢na prednost mojega podjetja v tem, da se bo
ukvarjalo izklju¢no z organiziranjem vodenih ogledov medvedov, zato bo imelo bolj fokusirano
trzenje in se bo osredotocalo na trzne segmente, ki jih drugi ne pokrivajo.

Dosedanji manjsi konkurenti ponujajo ogled medveda kot stransko dejavnost svoje ponudbe. To
so predvsem manjSe turisticne kmetije in manj$i posamezniki s. p., ki oglede ponujajo
predvsem domacemu prebivalstvu v krajih, ki niso prevec¢ turisticno obiskani (okolica
Sneznika, Pivke, Tolmina, Starega trga pri Lozu).

Ciljna skupina podjetja Kosmatinec d. 0. 0. bodo predvsem turisti. Sprva se bomo osredotocili
na turiste v Ljubljani in njeni okolici, kasneje pa tudi na turiste na podrocju celotne Slovenije.
Z vidika strank je konkurencna prednost podjetja ta, da se bodo ogledi veinoma odvijali v
obmocju lovske druzine Velike Lasce, ki je od Ljubljane oddaljena priblizno 30 minut voznje.
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To pomeni, da bodo turisti za sam izlet oziroma ogled medveda porabili malo Casa in se jim za
to ne bo treba peljati v oddaljene kraje ter porabiti celega dneva.

3.3 Velikost trznega deleza

Oceno koli¢inske napovedi in dolocCitev pribliznega Stevila ogledov turistov sem naredila v
poglavju Obseg trga in trendi. Koli¢insko naj bi bilo okrog 600 ogledov turistov. Kar se tice
domacega prebivalstva, sklepam, da bo zanimanje manjSe. 1. 10. 2011 je bilo v Sloveniji po
podatkin SURS-a 2.054.741 prebivalcev. Ob predvidevanju, da bi 0,0001 % prebivalcev
zanimal ogled medveda, je to okoli 205 ljudi. Ce sklepam po odgovorih anket domacega
prebivalstva, bi si medveda dejansko ogledala polovica anketiranih. Predvidevam torej
priblizno 100 strank domacega prebivalstva.

Za prvo leto poslovanja predvidevam manjse Stevilo ogledov, saj bo storitev kupcem Se dokaj
neznana. V prvem letu poslovanja ciljam predvsem na turiste v Ljubljani, saj bom poslovanje
zacela v sodelovanju z lovsko druzino Velike Lasce, ki je, kot sem ze veCkrat omenila, od
Ljubljane oddaljena okrog 30 minut voznje. V naslednjih letih poslovanja nacrtujem, da se bo
Stevilka ogledov moc¢no povecala, saj se bomo razsirili tudi na druga obmocja lovskih druzin in
poskrbeli za trzno komuniciranje po celotni Sloveniji in tudi v tujini.

V tabeli je prikazano priblizno predvideno stevilo ogledov na leto.

Tabela 2: Predvideno Stevilo ogledov medvedov na leto

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
Stevilo
ogledov 300 600 700 700 800
medvedov

V Tabeli 3 je prikazano Se predvideno $tevilo ogledov po posameznih storitvah.
70 % vseh ogledov bo z vklju¢enim prevozom, od tega priblizno 20 % individualnih strank,
40 % parov in 40 % skupin.

Ostalih 30 % ogledov bo brez vkljucenega prevoza.

Skupno se predvideva priblizno 20 % vseh ogledov, kjer medveda ne bo.
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Tabela 3: Stevilo ogledov medvedov po vrstah storitev
Letol Leto2 Leto3 Letod Leto5

Osnovni ogled s 37 67 72 72 64
prevozom

Ogled s

prevozom za 74 134 170 170 222

pare

Ogled s

prevozom za 74 134 170 170 222
skupine

Ogled brez 55 145 148 148 132
prevoza

St. ogledov, kjer 60 120 140 140 160

medveda ne bo

Z dolocitvijo cene storitve nisem imela tezav, saj sem priblizno sliko dobila na podlagi
odgovorov Vv anketah. V tabeli, ki sledi, so prikazani prihodki na letni ravni. Cena ogleda bo
120 € na osebo (prevoz izklju¢en) + DDV, v primeru, da medveda ne bo, se vrne polovica
denarja. Cena ogleda z vklju¢enim prevozom bo 150 € + DDV.

Glede na predpostavke, da je verjetnost dejanske pojavitve medveda na ogledu le 80 % ter da v
20 % primerov vrnem polovico denarja in ob upoStevanju popusta pri ogledih z vklju¢enim
prevozom (10 % popust na pare, 15 % popust na skupine), so prihodki, ki jih upostevam tudi v
finan¢nih projekcijah, sledeci:

Tabela 4: Predvideni prihodki po letih

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5

Prihodki v 34.990 69.490 81.160 81.160 92.760
€

4 NACRT TRZENJA

4.1 lzdelki in storitve (s poudarkom na trZenjskem delu)

Kosmatinec d. o. o. nudi nepozabno izkuSnjo za vse, ki si Zelijjo doZiveti posebne in enkratne
obcutke ob pogledu na medveda. Opazovalnica oziroma preza, iz katere se opazuje, je visoka
med 5 in 7 metrov in je od krmi$c¢a oddaljena kakih 20-30 metrov. Za varnost in nadzor poskrbi
oborozeni lovec, ki bo strankam pred ogledom podal koristne informacije. Opazovanje
medvedov in divjadi je popolnoma varno, verjetnost, da bo medved priSel, pa je 80 %. Pogoj je
le, da je treba biti med opazovanjem in ¢akanjem popolnoma tiho. Iz opazovalnice je seveda
mozno tudi fotografiranje. Pred samim ogledom si bodo stranke ogledale Se kratek filmcek o
rjavih medvedih. Po kon¢anem ogledu bo strankam na voljo ogled lovske koce, v blizini pa je
tudi gostilna Brlogar, ki nudi medvedje in druge divjacinske jedi.
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Sama ponudba podjetja se od konkuren¢nih razlikuje po tem, da storitve izvajamo le 30 km
stran od Ljubljane in tako nudimo enodnevni oziroma nekajurni izlet. S tem strankam
prihranimo ¢as.

Lovcem, ki bodo zeleli sodelovati pri vodenju turistov, bo podjetje organiziralo kratke tecaje
tujih jezikov, da bodo strankam lahko nudili strokovno izvedene storitve in odgovorili na
njihova vprasanja.

4.2 Cenovna strategija

Cena s prevozom do lovi$¢a bo 150 € na osebo + DDV, ¢e bo stranka sama pri$la do lovisca, pa
120 € na osebo + DDV. V primeru ogleda s prevozom bomo parom nudili 10 % popust,
skupinam pa 15 % popust.

Cenovna strategija je usklajena z rezultati ankete. Samo storitev lahko $tejemo med luksuzne
storitve, poleg tega bi niZja cena pomenila ve¢ ogledov, masovni ogledi v gozdovih pa bi lahko
ogrozili ze tako ogrozeno vrsto medvedov.

4.3 Trine poti

Pri trZzenju naSih storitev bomo uporabili neposredne prodajne poti, kar pomeni, da sprva ne
bomo imeli posrednikov. Kupce bomo dosegli na glavnih turisticnih lokacijah (Ljubljanski
grad, PreSernov trg, glavna avtobusna in Zelezniska postaja ...) z raznimi oglasi, letaki in preko
interneta.

Kasneje se lahko pojavijo posredniki, kot so razne turisti¢ne agencije, ciljam predvsem na tuje
turisticne agencije, ki bi dosegle nove segmente kupcev.

4.4 Trzenjsko komuniciranje

Ob vstopu na trg bo podjetje uporabilo predvsem oglaSevanje. OglaSevali bomo na vecjih
turisticnih toCkah in znamenitostih, na letaliS¢u in glavni zelezniski postaji, v hotelih in drugih

vvvvv

Uporabili bomo predvsem letake in oglase. 100.000 letakov formata A6 pri podjetju Logos
design, Matej Kuncic, s. p., stane 912 € (Letaki, 2012). Letake bodo delili predvsem $tudentje,
ki bodo placani po 5 € na uro. Obleceni bodo v kostum medveda, ki je prikazan na sliki 1.
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Slika 1: Kostum medveda

Vir: Animal costumes for adults, 2012

Kostum stane 300 €. Ker je v poletnih mesecih vroce, bodo kostum nosili samo zgodaj zjutraj
oziroma zvecer, ko ne bo hude vrocine.

Oglasevali bomo tudi preko interneta, predvsem preko socialnih omrezij, kot sta facebook in
Slovenske turisti¢ne organizacije. Oglas na njihovi spletni strani stane 300 € na mesec, za
trimese¢no objavo nudijo dodatnih 30 % popusta. (Oglasevanje na portalu www.slovenia.info,
2012)

Podjetje Kosmatinec d. 0. 0. bo imelo tudi svojo spletno stran, ki bo imela elektronsko
aplikacijo za prijavljanje na storitve v razpisanih terminih.

Storitve podjetja pa bomo oglaSevali tudi preko sluzbenega avtomobila, ki bo polepljen z
ogromno sliko rjavega medveda in bo pritegnil zanimanje ljudi.

4.5 TrZenje storitev — trije p-ji (People, process, physical evidence)*

Pri trzenju storitev je treba upoStevati tudi razSirjeni trzenjski splet, ki ga sestavljajo ljudje,
procesi in fizi¢ni dokazi. Pri storitvi ogledov medvedov so najbolj pomembni ljudje. Kljucnega
pomena je pravilna izbira ljudi, v mojem primeru lovcev, ki bodo skrbeli za sam ogled in
varnost. Osebni stik med lovcem in strankami je zelo pomemben, zato je zazeleno, da so lovci
prijazni in komunikativni. Poleg tega je klju¢no znanje osnov angles€ine oziroma zmoznost
komuniciranja s turisti s pomocjo kretenj ali na kakrSen koli drug nacin.

Pri procesu je pomembna dobra organizacija od zacetka do konca izvedbe storitve. Poskrbela
bom, da kapacitete na posameznih prezah ne bodo prepolne ter stranke razporedila po vnaprej
dolocenih terminih.

Pri fizi¢nih dokazih pa je predvsem pomembna urejenost gozda in opazovalnic, iz Katerih se bo
opazovalo. Opazovalnice in njihova okolica morajo biti Ciste in urejene, brez odpadkov oziroma
smeti. Ravno tako mora biti urejena lovska koca, njeno parkirisce in okolica. Pomembna je tudi
urejenost sluzbenega avtomobila oziroma avtomobila, s katerim se bo stranke vozilo na oglede
(bodisi avtomobil Studenta, lovca ...)

Funkcionalnega videza bodo tudi letaki in spletna stran podjetja.
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5 NACRT PROIZVODNEGA ALl STORITVENEGA PROCESA

5.1 Kljuéni faktorji poslovnega procesa

Klju¢ni faktorji pri izvedbi storitve, brez katerih podjetje ne bi moglo opravljati svoje
dejavnosti, so lovci z dolgoletnimi izku$njami in vsem potrebnim znanjem za varen voden
ogled medvedov. Pod klju¢ne faktorje lahko Stejem tudi promocijo trZzenja storitev, saj brez
ustreznega in dobro izvedenega trzenjskega promoviranja tezko prides do vecje kolicine strank.
Za kvaliteten tisk letakov in potisk avtomobila bo poskrbelo podjetje Logos Design, Matej
Kuncic, s. p.

Pri podjetjih, ki opravljajo storitvene dejavnosti, je zelo pomembno S$irjenje informacij od ust
do ust, zato bom poskrbela, da bodo stranke maksimalno zadovoljne in bodo svoje izkusnje ter
vtise delile z drugimi. Pri tem mi bo v pomo¢ tudi lastna spletna stran in profil na facebooku.

5.2 lzvedbeni proces

Storitve se bodo izvajale po predhodnem dogovoru s stranko po razpolozljivih Casovnih
terminih. Stranke se bodo lahko prijavile po telefonu, preko e-maila, nase spletne strani ...

Vodila bom delovni urnik s termini, s pomoc¢jo katerega bom lazje kontaktirala lovsko druzino
oziroma lovce same, ki mi bodo potrdili, ali so za dolo€en termin dosegljivi ali ne. Ogledi bodo
mozni ves dan, vendar jih je najbolje izvajati v zgodnjih jutranjih ali popoldanskih urah, kadar
belezijo najvec prisotnosti medvedov v okolici opazovalnic in krmisc.

Stranka bo podala dan in uro Zelenega ogleda. Ce bo stranka tako Zelela, bomo za prevoz
poskrbeli mi in jo pripeljali do lovske koce, od koder bo potem naprej odsla z lovcem. Stranka
se bo lahko tudi sama pripeljala na dogovorjeno lokacijo. Z glavne avtobusne postaje v
Ljubljani pelje do Velikih Las¢ tudi avtobus, tako da imajo stranke veliko razli¢nih moZnosti
prevoza. Za stranke, ki bodo same poskrbele za prevoz, bo tocka srecanja trg v Velikih Lasc¢ah.
Tam jih bo pocakal lovec in jih odpeljal v gozd, ki je oddaljen priblizno 10 minut vozZnje.

Lovska druzina Velike LaS¢e bo nudila tri opazovalnice. Prva opazovalnica sprejme najvec¢ dve
stranki, druga lahko sprejme tri stranke, tretja pa do Stiri stranke. Kapaciteta je torej 9 strank ob
isti uri. Lovska druzina Velike Lasc¢e ima 54 ¢lanov. Od tega jih je priblizno 30 %, kar je 16
lovcev, pripravljenih in zmoznih voditi oglede medvedov.

Do samih opazovalnic se bo odslo pes, potem pa se bo zacelo ¢akanje. Naceloma se bo ¢akalo,
dokler bodo stranke zainteresirane. V primeru, da medveda dalj ¢asa ne bo na spregled, se bo
lahko zamenjalo opazovalnico. Ko bo stranka Zelela koncati ogled, jo bo lovec odpeljal nazaj
pred lovsko koco, kjer jo bo ¢akal nekdo iz podjetja oziroma do avtobusne postaje.
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V primeru, da medveda ne bo, stranki vrnemo polovico denarja oziroma ji po Zelji ponudimo
brezplacen ogled Se naslednji dan. Pred ali po ogledu bo na voljo tudi ogled lovske koce in
kratkega film¢ka o medvedih. Po ogledu pa bo mozen tudi obisk gostilne Brlogar v Velikih
Lascah, kjer nudijo medvedji golaz in narezek.

5.3 Potrebe po zaposlenih in delovni ¢as

Glede na to, da bo podjetje Kosmatinec d. 0. 0. majhno podjetje, bom edina zaposlena oseba jaz
kot ustanoviteljica podjetja. Moja bruto placa bo znasala 1500 €. Skrbela bom za organizacijo
in uskladitev terminov strank z lovci. Podjetje bo po potrebi zaposlovalo Studente preko
Studentskega servisa. Ti bodo skrbeli za deljenje letakov in promocijo ter po potrebi za prevoz
strank do lokacij ogledov. Urnik dela bo fleksibilen, prilagajal se bo Zelenim terminom strank.
Delalo se bo tudi ob vikendih in praznikih, na mobitel bom dosegljiva neprenehoma. Studentje
bodo pladani po 5 € na uro. Student, ki bo poskrbel tudi za prevoz, bo pla¢an tudi za ure
¢akanja. Predvidevam, da se bo za en ogled porabilo priblizno 5 ur.

5.4 Zunanji sodelavci in zunaj najeta podjetja

Zunanji sodelavec podjetja Kosmatinec d. o. 0. bo lovska druzina Velike Las¢e. Lovska druzina
bo dobila 50 % od same cene ogleda (30 € dobi lovska druzina, 30 € lovec, ki bo vodil ogled).
Lovska druzina ima 54 ¢lanov, lovcev, ki so zainteresirani za vodene oglede, pa je priblizno
30 %. Lovska druzina Velike LaS¢e je neprofitno drusStvo, lovci pa prostovoljci, ki morajo
mesec¢no opraviti dolo¢eno $tevilo ur. Te ure bodo lahko opravili z vodenjem turistov in zraven
Se nekaj malega zasluzili.

Vodenje racunov in davéno poslovanje bo podjetje zaupalo podjetju Racunovodske storitve,
Renata Uhan, s. p., ki ima sedeZ v bliZini podjetja in bo za svoje storitve zaraunalo 100 €
mesecno. Decembra, januarja in februarja, ko je mrtva sezona, pa bo ta znesek niZji.

5.5 Pravna vprasanja in potrebna dovoljenja

Za opravljanje teh storitev niso potrebna posebna dovoljenja.

V obmocju opazovalnic in lovske druzine stojijo jasne in velike table, ki opozarjajo, da
vstopamo v lovi§¢a na lastno odgovornost. Kljub temu bodo stranke pred ogledi podpisale
izjavo, da se strinjajo s tem, da v loviS¢a vstopajo na lastno odgovornost. S tem se bomo
zavarovali pred morebitnimi nevSe¢nostmi.

5.6 Kiljucne tehnologije

Klju¢na tehnologija v podjetju bo znanje tujih jezikov in poznavanje medvedov, za kar bodo
poskrbeli lovei. S pomocjo jezikovne Sole Mint bom poskrbela, da se bodo lovci naucili
osnovnega sporazumevanja v tujem jeziku in da bodo zmozni odgovoriti na morebitna
vpraSanja strank glede medvedov in lovstva. Lovec bo moral znati osnove vsaj enega tujega
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jezika. Lahko se bodo odlocili za tecaj angleS¢ine, nemsc€ine ali italijans¢ine. Tecaj bo obsegal
30 Solskih ur in bo posebej prilagojen potrebam podjetja. Ena ura tecaja stane 30 €.
(Individualni programi, 2012) Stevilo potrebnih ur se bo ugotovilo glede na $tevilo prijavljenih
lovcev in glede na njihovo znanje. Menim, da bo potrebno vsaj 30 ur izobrazevanja. Tecaje
tujih jezikov predvidevam v prvem in tretjem letu poslovanja.

Meni in Studentom bodo potrebno znanje glede medvedov podali lovci.

6 DOLGOROCNA STRATEGIJA PODJETJA

6.1 Vizija in poslanstvo

POSLANSTVO PODJETJA:

Kosmatinec d. 0. 0. omogoca ljudem nepozaben in varen ogled medvedov v neokrnjeni naravi,
s ¢imer poskrbi tudi za merico adrenalina in radovednosti.

VIZIJA PODJETIJA:

V prihodnosti Zelimo obdrzati primat na podroc¢ju storitev opazovanja medvedov in se razsiriti
na podrocje celotne Slovenije.

6.2 Opredelitev merljivih ciljev za prvih pet let poslovanja

Merljivi cilji za prvih pet let poslovanja temeljijo na finan¢nih projekcijah podjetja. Ce bi §lo
vse po nacrtih, bi podjetje Ze v prvem letu poslovanja doseglo dobicek v viSini 3000 €. V
drugem letu bi se dobicek dvignil preko 10.000 €. V naslednjih letih je nacrtovana visoka
stopnja rasti oziroma povprasevanja po panogi, zato ocenjujem dobicek v tretjem letu na okrog
17.000 €, v cetrtem letu bi bil Se nekoliko vecji, v petem letu pa bi zaradi razsiritve ponudbe na
obmocje celotne Slovenije dosegel preko 20.000 €.

Sami prihodki so precej vi§ji od kon¢nega dobicka, saj ima podjetje kar visoke variabilne
stroSke. (To so predvsem stroski storitev, saj lovska druZina dobi 50 % od same cene storitve.)
Tako se prihodki ocenjujejo na okrog 35.000 € v prvem letu in preko 90.000 € v petem letu
poslovanja.

Kar se ti¢e Stevila zaposlenih, bo imelo podjetje zaradi majhnega obsega dela prvih pet let
vseskozi samo enega zaposlenega. To bom kot ustanoviteljica podjetja jaz sama.

6.3 ldentificiranje priloZnosti za rast podjetja (v okviru prvih desetih let
poslovanja)

Podjetje Kosmatinec d. o. 0. bo v tretjem letu poslovanja razsirilo svojo ponudbo na podrocje
celotne Slovenije in ne bo ve¢ omejeno zgolj na okolico Ljubljane.

Tako bo pridobilo nove segmente strank tudi v drugih slovenskih krajih. Predvsem ciljamo na
obalo in zdraviliske kraje po Sloveniji, kjer je tudi najvec turistov.
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Slika 2: Obmocje vzorcenja medvedov 2007
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Vir: Vzorcenje 2007, 2012.

Glede na sliko z obmocji stalne prisotnosti medveda se podrocja, ki so najbolj relevantna za
Sirjenje ponudbe, raztezajo vse od Turjaka do Kolpe, obsegajo del Notranjske (Pivka, Ilirska
Bistrica, Sneznik, LoSka dolina) in manjsi del severne Primorske (Idrija, Tolmin).

Po petem letu poslovanja se bo podjetje zacelo promovirati tudi na tujih trgih. Preko tujih
turisti¢nih agencij in raznih posredniSkih agentov bo podjetje poizkuSalo dobiti nove segmente
strank. To bodo stranke, ki bodo v Slovenijo prihajale predvsem zaradi ogledov medvedov in ne
zaradi turisticnih namenov. Tem strankam bo podjetje ponujalo v celoti organizirane izlete.
Poskrbelo bo za letalske karte, prenocis¢a, hrano, po zelji tudi za vodene oglede turisti¢nih
znamenitosti Slovenije.

7 VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

7.1 Vodstvo podjetja

Direktor podjetja bom sama kot ustanoviteljica.

Ostali klju¢ni delavei bodo zunanji sodelavci podjetja, lovei. Lovci delajo prostovoljno in v
korist druzbe, vseeno pa bom poskrbela, da bodo za svoje delo in trud nagrajeni. Tako jim bo za
vsak ogled medvedov, ki ga bodo vodili, pripadalo 30 €. Ostalih 30 € bo $lo v blagajno lovske
druZine, ki jim sluZi za vzdrzevanje lovis¢, opazovalnic, lovske koce, krmo za zivali ...

7.2 Klju¢ni kadri

Vodstveno osebje v mojem podjetju predstavljam jaz kot ustanoviteljica podjetja. Moje delo bo
zajemalo predvsem:

- organizacijo ogledov in uskladitev terminov,

- prevoz strank do lovskih druzin,

- skrbela bom za povezavo vseh ¢lanov v timu; tu mislim predvsem na lovce,

- skrbela bom za spletno stran podjetja,

- skrbela bom za stike z javnostjo in promocijo nasih storitev ter organizirala promocijske
akcije.

Kljuéni kader bodo predstavljali lovci, ki bodo opravljali osnovno dejavnost — vodenje ogleda
medvedov.

18



7.3 Nacdrt zaposlovanja

Zaradi fleksibilnega dela in sezonske narave panoge ni potrebe po dodatnih zaposlenih.
Podjetju bodo v pomoc¢ Studentje.

Prve Studente bom zacela iskati takoj po registraciji podjetja, ki je predvidena za 15. 6. 2012.
Zacetek delovanja podjetja je predviden z 2. 7. 2012. V tem vmesnem c¢asu bom opravila
razgovore s Studenti in izbrala 4-5 S$tudentov, ki bodo ustrezali mojim zahtevam. Predvsem
morajo imeti znanje vsaj dveh tujih jezikov in vozniski izpit kategorije B. Pomembno je tudi, da
so komunikativni in ljubitelji narave. Potrebovala jih bom za deljenje letakov in samo
promocijo na vecjih turisticnih to¢kah po Ljubljani, kasneje pa tudi za prevoze in spremstvo
strank do lovis¢ lovskih druzin. Studentje bodo placani po 5 € na uro. Njihovo razpolozljivost si
bo podjetje Kosmatinec d. 0. 0. zagotovilo z vnaprej pripravljenimi urniki po dnevih. Seveda
trdnega zagotovila za delo na dolo¢en dan ni, saj se bodo stranke po vsej verjetnosti narocale na
oglede iz danes na jutri, a tako bodo vsaj Studentje oziroma podjetje vedeli, kdaj se lahko na
njih racuna.

7.4 Politika zaposlovanja in nagrajevanja v podjetju

Studente bom iskala preko $tudentskega servisa. Glede na to, da bo njihov delovni &as
fleksibilen in bodo po potrebi delali tudi ob vikendih in praznikih, bom poskrbela, da bodo
imeli tak$no urno postavko, kot si jo zasluzijo in jih bom s tem motivirala k uspeSnemu delu.

7.5 Drugi lastniki in investitorji, njihove pravice in omejitve

Zaenkrat v svojo sredino ne bom sprejemala drugih lastnikov in investitorjev, saj je to manjsSe
podjetje. Vlozek v podjetje ne bo velik in ga bom lahko v celoti pokrila sama.

7.6 Organizacijska struktura

Podjetje ne bo imelo formalne strukture, saj bom v njem zaposlena samo ena oseba. Tako bo
organizacijska struktura podjetja enostavna. Za pomo¢ bo imelo Studente, vse ostalo delo, kot
so vodeni ogledi, racunovodske storitve, tisk ipd., pa bodo opravljali zunanji sodelavci.

8 SPLOSNI TERMINSKI PLAN

8.1 Kiljucne aktivnosti v prvem poslovnem letu

Terminski naért zaCenjam s Casovno opredelitvijo izdelave poslovnega nalrta, ki sem jo
¢asovno omejila na razdobje od marca do junija. Nekaj dni po kon¢anju poslovnega nacrta pa bi
ustanovila oziroma registrirala svoje podjetje, ki naj bi z delovanjem pricelo 2. 7. 2012. V
vmesnem Casu, med samo registracijo podjetja ter do pricetka delovanja, bi iskala Studente,
poskrbela za ustrezno izobrazevanje tako Studentov kot lovcev, za nakup in potisk avtomobila
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ter postavitev spletne strani podjetja. V tem ¢asu nastajajo tudi prvi odlivi v podjetju, ki so
povezani z ureditvijo avtomobila ter registracijo na novo nastalega podjetja.

Z zacetkom delovanja bi poskrbela za trzno komuniciranje in za prejem prvih narocil ter
posledi¢no prve prilive sredstev. Za pri¢etkom delovanja pa z zamikom meseca dni prikazujem

tudi kategorijo prvega izpladila pla¢ Studentom in lovski druzini.

Slika 3: Terminski nacrt
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9 FINANCNINACRT

9.1 Prihodki in predpostavke za izracun: cena, koli¢ina

Prihodke sem izracunala na podlagi predvidevanj o letnem Stevilu ogledov medvedov, ki sem
jih pojasnila pri poglavju Velikosti trZznega deleZa.
V projekcijah sem uporabila dve izdel¢ni skupini.

Prva je ogled z vklju€enim prevozom, druga pa ogled brez prevoza. Predvidevam, da bo 70 %
strank na lovisce pripeljalo podjetje samo. Cena ogleda z vklju€enim prevozom bo 150 € +
DDV. Cena brez prevoza, torej samo ogled medveda, bo 120 € + DDV. Pri ogledih z
vklju¢enim prevozom bo podjetje parom nudilo 10 % popust, skupinam pa 15 % popust.
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Tabela 5: Predvideno stevilo ogledov in prihodkov po izdelcnih skupinah

OGLED Z VKLJUCENIM PREVOZOM Leto 1l Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
Stevilo osnovnega ogleda 37 67 72 72 64
Stevilo ogledov z 10 % popustom za pare 74 134 170 170 222
Stevilo ogledov s 15 % popustom za skupine 74 134 170 170 222
Prihodek v € (cena = 150 €)
- Osnovna cena (20 % ogledov) 5.550 10.050 10.800 10.800 9.600
- 10 % popust na pare (40 % ogledov) 9.990 18.090 22.950 22.950 29.970
- 15 % popust na skupine (40 % ogledov) 9.250 16.750 21.250 21.250 27.750
SKUPNI PRIHODEK 24.790 44,890 55.000 55.000 67.320
OGLED BREZ PREVOZA Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
St. predvidenih ogledov 55 145 148 148 132
Prihodek v € (cena = 120 €) 6.600 17.400 17.760 17.760 15.840
OGLED, KJER SE VRNE 50 % CENE OGLEDA Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
Stevilo ogledov 60 120 140 140 160
Prihodek (cena = 60 €) 3.600 7.200 8.400 8.400 9.600
Skupno Stevilo prihodkov po letih:
Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
Prihodki 34.990 69.490 81.160 81.160 92.760
v €]

9.2 Variabilni stroski

Variabilni stroski v podjetju so:
- placilo lovski druZini in placilo lovcu

- placila Studentom, ki bodo delali po potrebi in bodo placani po 5 € na uro.

- gorivo (za oglede s prevozi).

Pojasnila k izracunu variabilnih stroskov v projekcijah za ogled z vklju¢enim prevozom:

Strosek goriva = stevilo ogledov X 6 X 1,4

(1)

Kot je razvidno iz enacbe (1) , za pot tja in nazaj porabimo priblizno 6 litrov bencina, liter
stane priblizno 1,4 €. To pomnoZzimo $e z Stevilom ogledov in dobimo strosek goriva.

Strosek dela = stevilo ogledov X 30 % X 25 €

)

Strosek dela (2) je zmnozek Stevila ogledov, 30 % (predvideno §t. ogledov, ki jih bodo opravili

Studentje) in 25 € (Student je pladan 5 € na uro, za prevoz tja in nazaj porabi priblizno 5 ur).
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Strosek storitev Lovske druzZine = stevilo ogledov X 30 € 3
Strosek storitev lovca = 30 € na ogled 4)
StroSek storitev lovca (4) je 30 € na voden ogled, ne glede na Stevilo ljudi.

Pri ogledih brez prevoza in ogledih, kjer se polovica osnovne cene ogleda vrne, sta v povpreéju
predvideni dve osebi na ogled. Lovec torej dobi 15 € na osebo, skupaj 30 €.

9.3 Fiksni stroski

Sezona ogleda medvedov traja priblizno od zafetka marca do novembra, torej 9 mesecev.
Glavna sezona se razteza od maja do septembra. Fiksni stroski so:

Spletna domena in zakup prostora na strezniku: 20 € / mesec; 240 € / leto.

Telekomunikacije (mobitel + internet): 60 € / mesec; 720 € / leto.

Vodenje ra¢unovodstva: 100 € / mesec; 1000 € / leto.

StroSek elektrike: 20 € / mesec; 200 € / leto (decembra, januarja in februarja je stroSek elektrike
manjsi).

Bruto placa zaposlenega: 1500 € / mesec; 18 000 € / leto.

StroSek oglasevanja: trimesecni oglas na spletni strani Slovenske turisti¢éne organizacije 270 €,
jumbo plakat 400 € / mesec (oglasevali bomo junija, julija in avgusta); skupaj za oglaSevanje
1500 € / leto.

Strosek dela za Studenta, ki bo delil letake: 1200 € / leto.

Strosek letakov: 100.000 letakov stane 912 €; predvidevam, da bomo letno porabili okrog
50.000 letakov, torej jih bomo dali tiskati vsako drugo leto.

Kostum medveda: 200 €; enkraten strosek.

Potisk avtomobila: 900 €; enkraten strosek.

Registracija avtomobila + zavarovanje + vinjeta: 1000 € / leto.

Izobrazevanje lovcev: 900 € / leto (izobraZevanje je predvideno samo v prvem in tretjem letu
poslovanja).

9.4 Tocka preloma

Tocko preloma (5) sem izracunala kot kvocient fiksnih stro§kov in razliko med ceno ter

povprecnimi variabilnimi stroski.
FC
(P—AVC)

O (to¢ka preloma) = (5)

Fiksni stroski v prvem letu znaSajo 14.950 €.
Za povprecno ceno sem vzela 120 € , povpre€ni variabilni stroSek pa znaSa 45 €.
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To pomeni, da moramo letno imeti 199 strank, da dosezemo tocko preloma. Kosmatinec d. o. o.
doseze tocko preloma ob koncu prvega leta poslovanja.

9.5 Dobicek

Kot je razvidno iz enacbe (6) sem prispevek za kritje fiksnih stroskov izracunala kot razliko
med ceno in povprecnimi variabilnimi stroski.

Prispevek za kritje fiksnih stroskov = cena — AVC (6)

Za ceno sem vzela 135 € (cena s prevozom za pare), za povprecni variabilni strosek pa 53 €, ki
jih podjetje Kosmatinec d. 0. 0. porabi za storitve lovski druzini Velike Las¢e, gorivo in delo
Studenta. Prispevek za kritje fiksnih stroskov znasa torej 82 €.

Ker je panoga sezonska, tezko opredelim dnevni dobicek. Vecji dobicek se pricakuje ob
vikendih. Najvecje mesene dobicke priCakujem v poletnih mesecih med julijem in
septembrom, ko je v Sloveniji najvec turistov. Marca, oktobra in novembra bo dobicek prece;j
manj$i, saj je takrat turistov veliko manj.

Podjetje ze v prvem letu poslovanja posluje pozitivno v visini 3000 €, v petem letu pa se
nacrtuje ¢ez 20.000 € dobicka.

9.6 Opredelitev opreme ter denarja, potrebnega za zagon poslovanja

Podjetje potrebuje za zagon poslovanja 18.500 €. Ustanovitveni kapital bom porabila za nakup
in potisk avtomobila oziroma kombija (10.000 €), za nakup prenosnega racunalnika in
tiskalnika (800 €). Ostalo se bo porabilo za registracijo in potisk avtomobila, izobrazevanje
lovcev, spletno stran, nakup kostuma in za sprotno delovanje.

Amortizacijska stopnja za avtomobil, tiskalnik in spletno stran je 0,20, za prenosni ra¢unalnik
pa 0,50.

9.7 Virifinanciranja in delezi v podjetju

Podjetje se bo financiralo izklju¢no preko lastniskega kapitala, ki ga bom kot lastnica podjetja
zagotovila sama.

9.8 Analiza donosnosti

Interna stopnja donosa v prvih petih letih znasa 55,5 %, kar ocenjujem kot dovolj visoko
stopnjo, ki utemeljuje investicijo v to poslovno priloznost.

ROE (7) je vsa leta poslovanja pozitiven. Prvo leto znasa 0,34, najvecji pa je v drugem letu, ko
znasa 0,59.
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ROE = Cisti dobicek (7)

povprecni kapital

Kazalec ROA (8) , ki prikazuje rentabilnost sredstev, je ravno tako vsa leta pozitiven. Najvedji
je v drugem in tretjem letu, ko znasa 0,42.
Cisti dobicek

ROA = (8)

povprelna sredstva

10 ANALIZA OBCUTLJIVOSTI

10.1 Kriti¢na tveganja in problemi

Zavedam se, da se pri poslovanju podjetja vedno lahko pojavijo dolo€eni problemi in tveganja.
Predvideti sem skusSala ¢im vec¢ tezav, ki se lahko pojavijo pri bodo¢em poslovanju, da jih bom
lahko odpravila Se preden se pojavijo ali pa se na njih vsaj pripravila z ustrezno resitvijo.

Za tveganje na makro ravni bi lahko izpostavila predvsem trenutno svetovno finan¢no krizo, ki
je mocno prisotna tudi na nasem trgu in katere posledice so bodo kazale Se kar nekaj Casa. Za
podjetje to lahko pomeni predvsem nizje povpraSevanje in manjSo kupno moc.

Zavedam se, da storitve podjetja Kosmatinec d. o. o. sodijo med drazje, luksuzne, vendar je
treba poskrbeti, da ne bo masivnega turizma, saj bi to Skodovalo panogi in predvsem
medvedom v naravi. Poleg tega je potrebno skrbeti tudi za varnost strank, kar pa bi bilo v
primeru morebitnega masivnega turizma otezeno. Glede na to, da je to izkuSnja, ki jo bodo
vecinoma Zeleli doziveti samo enkrat, mora biti tudi sama cena primerna temu. Na podlagi
rezultatov ankete sklepam, da so turisti kljub trenutni krizi Se vedno pripravljeni odsteti veliko
denarja za tako edinstvene storitve. Poleg tega v glavnem prihajajo iz drzav z vi§jim BDP, kar
pomeni, da cena ogleda za njih ni tako visoka.

Tveganje za podjetje predstavlja seveda tudi vstop novih konkurentov. Ker bo podjetje
Kosmatinec d. o. o. prvo podjetje z izklju¢no tovrstno ponudbo, se bo skusalo ¢im hitreje
uveljaviti na trgu ter utrditi dobro ime, saj bi se ob morebitnem uspehu konkurenca mocno
povecala.

Na sami ravni podjetja vidim morebiten problem predvsem v tem, da je ta storitev Se prece]
neznana, zato se na zacetku lahko pojavi nezaupanje strank. Ker pa v tujini tovrstna podjetja Ze
delujejo in so zelo uspesna, menim, da bo uspeha delezno tudi podjetje Kosmatinec d. o. o.
Tveganje se lahko pojavi tudi v primeru, ¢e pride do nesporazuma z lovskimi druzinami. Ker je
delitev dobicka enakovredna, sklepam, da do nesporazumov ne bo prislo.

Veliko tveganje za podjetje lahko predstavlja morebiten napad medveda, saj bi to vrglo slabo
lu¢ na podjetje in posledi¢no pripeljalo do nezaupanja strank.
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Lovcem zaupam in verjamem, da bodo s pomocjo svojega znanja svoje delo opravili
profesionalno in da do morebitnih napadov medvedov ne bo prislo. Verjamem tudi, da bi se ob
morebitnem bliznjem sre¢anju medveda odzvali pravilno in preprecili morebitne posledice.

10.2 Ob¢utljivost dobicka s spreminjanjem klju¢nega ali reprezentativnega
proizvoda (simulacije)

Poleg osnovnih predpostavk sem v projekcijo vkljucila $e stiri druge predpostavke, ki kazejo na
morebitne spremembe v poslovanju, ¢e bi se spremenila katera od upostevanih predpostavk.
Simulacije se nahajajo v prilogi. V nadaljevanju povzemam glavne rezultate. Pri zmanjSanju
prihodkov za 50 % (simulacija 2) ob predpostavki, da se sorazmerno zmanj$ajo tudi
proizvajalni stroski (stroski lovske druzine in lovca), bi bil dobicek prva tri leta negativen. Prvo
leto bi poslovali z izgubo v visini 5000 €, v drugem letu 3500 € in v tretjem s 1500 € izgube. V
Cetrtem letu bi podjetje zacelo poslovati pozitivno v visini 300 €, v petem letu pa okrog 3000 €.

Do zmanjSanja prihodkov bi lahko prislo ob morebitnem ve¢jem neprihodu medvedov, pri
¢emer bi morali strankam vrniti polovico cene ogleda. Poleg tega je tu Se trenutna svetovna
kriza, ki bi lahko zmanjsala povprasevanje po tej luksuzni storitvi.

V primeru, da bi se proizvajalni stroski povecali za 20 % (simulacija 3), kar bi pomenilo, da
hocejo lovska druzina in lovci 20 % vecji delez, bi podjetje v vseh letih poslovanja poslovalo
pozitivno. V prvem letu sicer samo v visini 300 €, kar je za 3000 € manj kot ob osnovni
predvideni simulaciji. Od drugega do petega leta bi to pomenilo vsako leto za priblizno 5000 €
manjsi dobic¢ek od prvotno nacrtovanega.

Ob optimisti¢ni in Se vedno realni predpostavki z 20 % povecanjem prihodkov (simulacija 4)
zaradi povecanja povprasevanja, bi se dobicek v primerjavi s prvotno nacrtovanim v prvem letu
podvojil, naslednja §tiri leta pa bi se v povprecju povecal za 6000 € letno. Z 20 % povecanjem
prihodkov sem istoCasno upoStevala 20 % povecanje proizvajalnih stroskov, saj bi si z lovsko
druzino in lovci Se vedno delili 50 % osnovne cene ogleda.

V zadnji, peti simulaciji sem predvidela 10 % povecCanje prihodkov v primeru, da bi
proizvajalni stroski ostali enaki. To pomeni, da bi se cena storitve povecala za 10 %, lovska
druzina in lovci pa bi za ogled dobili isti znesek kot v osnovni simulaciji. Povecanje prihodkov
bi se poznalo samo podjetju Kosmatinec d. o. o., dobicek bi se tako v prvem letu poslovanja v
primerjavi s prvotno nacrtovanim podvojil, v petem letu poslovanja pa bi znasal preko 31.000
€. V petih letih bi se skupni dobicek povecal za okrog 30.000 €.
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SKLEP

V diplomskem delu prikazujem poslovni nacrt podjetja Kosmatinec d. o. 0. Moj cilj je bil
prikazati realne moznosti za zaCetek in obstoj podjetja. Podjetje bo nudilo storitve opazovanja
medvedov v njihovi naravni okolici v spremstvu izkusenih lovcev.

Za zagon podjetja bi potrebovala ustanovitveni kapital v viSini 18.500 €, ki bi ga kot
ustanoviteljica podjetja preko lastniSkega kapitala zagotovila sama. Na podlagi finan¢nih
projekcij pricakujem 55,5 % notranjo stopnjo donosa, kar ocenjujem kot dovolj visoko stopnjo
za utemeljitev investicije v to poslovno priloznost. S pomocjo finan¢nih projekcij sem
ugotovila, da bodo rezultati poslovanja vsa leta pozitivni. Ze v prvem letu bo podjetje ustvarilo
manjsi dobicek, v petih letih pa bo imelo skupaj preko 350.000 € prihodkov in pridelalo okrog
75.000 € dobicka.

Na podlagi rezultatov resenih anket in dejstva, da Stevilo turistov ter samo zanimanje za eko
turizem v Sloveniji naras¢ata, menim, da podjetje lahko pridobi zadosten trzni delez in s tem
uresnici predvidene nacrte proda;.

Zavedam se, da lahko pride do odstopanj med predvidenimi in realnimi rezultati, hkrati pa sem

s pomocjo pesimisticnih simulacij predvidela kriticna tveganja, do katerih lahko pride in
ugotovila, da se registracija podjetja Kosmatinec d. o. o. izplaca.
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Priloga 1: Anketa namenjena turistom

I'm a student at faculty of Economics, University of Ljubljana. I'm writing a business plan
about bear observation. | would appreciate if you can anwser on this short questionnaire.

1. GENDER: Male Female
2. Age: 0-25 years old 26-35 years old 36-50 years old more than 50
years old

3. Which country are you from:

4. Would you be interested in brown bear viewing, observing in the nature? (with hunter
from safe observation hut if possibility to see the bear is 80 %) YES NO

If NOT, please write why

5. Why would you be interested in bear observing? ( circle one)

Because of adrenalin.
Because of curiosities.
Other (please write)

6. How much would you pay for this? (Price includes hunting entrance fee, escort of a
hunter, organization; transport excluded)

to 100 € 100 - 150 € 150 —200 € More than 200
€
7. How long would you be prepared to sit in a silence with a hunter in observation hut to see
the bear?

To 2 hours 3 —5hours More than 5 hours

8. Before observing the bear would you also like to know some facts about it, maybe watch
some short movie? YES NO

9. Would you come to Slovenia just to (1) see the bear or would you do it (2) during the
holidays here?

1 2

10. (1) Would you repeated it or (2) would you do it just once in a lifetime? 1
2



11. Mark the activities from most to less attractive for you. (1 is most attractive, 6 is less
attractive)

_observing and watching bears and other wild animals in nature

_ flyfishing

_hunting

_natural attractions (caves, lakes, mountains ...)

_adrenalin sports (canyoning, rafting, hydrospeed, rock climbing, mountain biking...)
_mountain tourism (trekking)

Thank you very much. I wish you a nice and pleasant stay in Slovenia. (Tjasa)



Priloga 2: Rezultati ankete namenjene turistom

Slika 1: Spol anketirancev

Stevilo Zensk _
Stevilo mosiin .

0 20 40 60 80 100

Slika 2: Starost anketirancev
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Slika 3: Drzava bivanja anketirancev (v %)

Spanija
3

Avstrija
4

Nemcija
5
Kanada
6

Slika 4: Ali bi vas zanimalo opazovanje medveda v naravi (iz opazovalnice v spremstvu
lovca), ¢e je moznost, da medveda dejansko vidite, le 80 %?
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Slika 5: Zakaj bi vas zanimal ogled medveda?
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zaradi adrenalina  zaradi radovednosti drugo

Slika 6. Koliko bi bili pripravijeni placati za ogled medveda? (V ceno je vkljucen vstop v
lovisce, spremstvo lovca, sama organizacija; prevoz ni vstet v ceno.) (V %)

mdo 100 €

W 100-150 €
m150-200 €
H vec kot 200 €

Slika 7: Kako dolgo bi bili pripravijeni sedeti v popolni tisini na prihod medveda? (v %)

Bdo2uri m3-5ur mveclkot5ur




Slika 8: Ali bi si pred ogledom medveda zeleli ogledati kratek filmcek o medvedih oziroma
izvedeti ¢im vec o njih?
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Slika 9: Ali bi v Slovenijo prisli izkljucno zaradi ogleda medvedov (1) ali bi to storili med
vasimi pocitnicami pri nas (2)?
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Slika 10: Ali bi si ogled medveda zeleli neko¢ ponoviti (1) ali bi to storili samo enkrat v
zivljenju (2)?
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Slika 11: Oznacite aktivnosti od 1 do6 , ki so za vas najmanj do najbolj zanimive. (1 je najbolj
zanimiva, 6 najmanj) (v %)

B opazovanje medvedov in drugih
Zivali v naravi

B muharjenje in Sportni ribolov

Hlov

M naravne znamenitosti (jame,
jezera, gore...)

M adrenalinski Sporti (rafting,
gorsko plezanje, gorsko
kolesarjenje...)

m gorski turizem, pohodnistvo




Priloga 3: Anketa domacega prebivalstva

1. SPOL: M V4

2. STAROST: 0-25 let 26-35 let 36-50 let  nad 50 let

3. Ali bi vas zanimalo opazovanje rjavega medveda v naravi? (V spremstvu lovca, iz
opazovalnice cca. 5m visoko, moznosti za videnje medveda so 80%.) DA
NE

Ce ste obkrozili NE, prosim, utemeljite, zakaj ne.

4. Zakaj bi vas opazovanje rjavega medveda zanimalo?
Zaradi adrenalina.
Iz radovednosti, kako zgleda medved od blizu v svojem naravnem okolju.

Drugo (napisite).

5. Koliko bi bili pripravljeni placati za to? (Cena vkljucuje vstop v lovisce, spremstvo lovca,
samo organizacijo: prevoz je izkljucen.)

Do 100 €
100-150 €
150-250 €

Od 250 € napre;j

6. Koliko ¢asa bi bili za to pripravljeni sedeti v popolni ti$ini v opazovalnici z lovcem?

Do 2 uri
3-5ur
Vecd kot Sur



Priloga 4: Rezultati ankete domacega prebivalstva

Slika 1: Spol anketirancev (v %)
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Slika 2: Starost anketirancev (v %)
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Slika 4: Zakaj bi vas opazovanje medveda zanimalo?(v %)
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Slika 5: Koliko bi bili pripraviljeni placati za ogled medveda?
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Slika 6. Koliko casa bi bili pripravijeni v tisini sedeti in cakati na prihod medveda? (v %)
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Priloga 5: Projekcije in simulacije

Mesec | Leto
OBDOBJE: 1 2 3 4 6 7 8 9 10 11 12 I ] 1] v \"/
IZpds bitanc Priprava za tisk |

BILANCA STANJA
SREDSTVA 0 0] 0] 0] 0] 014377 | 16499 | 21934 | 24566 | 25306 | 24835 | 22414 | 22414 | 37717 | 43424 | 61675 | 86758
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) 0 o |0 |0 | 4ts6 | osos | Toess | d047s | 10267 | 10057 | oe74 | 9874 | 7320 | 5308 | 2551 | 521
NEOPREDMETENA SREDSTVA 0 0] 0| 0| 0| 0| 506| 491| 477| 463 | 449| 43 40| 40| 28| 77 0] o
OPREDMETENA OSNOVNA SREDSTVA 0 0] 0| 0] 0] 010604 | 10408 | 10217 | 10015 | 9819 | 9623 | 9426 | 9426 | 7071| 5231 | 2551 52
FINANGNE NALOZBE 0 0| o| o] o] o] o o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
TERJATVE 1Z POSLOVANJA 0 o] o] o o| o] 34| o 0] o 0 0 28| 28 0 0 0] o
éﬁkng MATERIALA / TRGOVSKEGA 0 o ol ol ol ol ol o ) ) ) 0 0 0 o o
ZALOGE PROIZVODOV 0 o] o] o| o| o] o] o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
DENAR 0 0] 0| 0] 0| 0| 222| 5600 11246 | 14089 | 15039 | 14779 | 12530 | 12539 | 30307 | 38117 | 59124 | 86237
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 0 o| o o o 014377 | 16499 | 21934 | 24566 | 25306 | 24835 | 22414 | 22414 | 37717 | 43424 | 61675 | 86758
KABITAL 0 o [T |0 | 4sTr | s34 | o431 | 22280 | 23506 | 23481 | 24631 | 21631 | 34297 | 41184 | 59965 | 84036
OSNOVNI KAPITAL 0 0| 0| 0| 0] 018500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500 | 18500
ZADRZANI DOBIGEK 0 0| 0| 0| 0| 0] 4123] 3106 | 931| 3780 | 5006 | 4981 | 3131 | 3131 | 15797 | 22684 | 41465 | 65536
DOLG 0 o o] o] o] o 0| 1105 | 2503 | 2286 | 1800 | 1354 783 | 783 | 3420 | 2240 | 1710 | 2722
OBVEZNOSTI 1Z FINANCIRANJA 0 o] o] o o o] o] o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA 0 0] 0| 0| 0] 0| 0| 1105] 2503 | 2286 | 1800 | 1354 783 | 783 | 3420 | 2240 | 1710 | 2722
1ZKAZ POSLOVNEGA IZIDA
PRIHODKI POSLOVANJA 0] o] 0] 0] 0] 0] 61301149 | 8730 | 5520 | 3120 0 | 3490 | 69490 | 81160 | 81160 | 92760
PROIZVAJALNI STROSKI 0] 0| 0| 0] 0| 2800| 2625| 4706 | 3637 | 2379 | 1384 140 | 17671 | 30431 | 35777 | 34877 | 39029
AMORTIZACIJA 0] o o o] o 21| 21| 21| 21| 2] on 211 | 1474 | 2527 | 2662 | 2107 | 2030
KOSMATI DOBICEK 1Z PRODAJE 0| 0] 0| 0| 0| -3011| 3294 6573 | 4883 | 2931 | 1526 |  -351 | 15845 | 36532 | 42721 | 44176 | 51701
STROSKI PRODAJE 0] o| 0| o] o 12| 6| 60| 20| 10| 50 0| 2032 | 2700 | 3612 | 2700 | 3612
STROSKI UPRAVE 0| o] 0] 0] 0| 0] 1500 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | _ 1500 | 9000 | 18000 | 18000 | 18000 | 18000
DOBIGEK IZ POSLOVANJA 0| 0| 0] 0| 0| 4123| 1104 | 4383 | 3093 | 1331| 24| -1851| 3913 | 15832 | 21109 | 23476 | 30089
PRIHODKI FINANCIRANJA ol o o o] o o o 0] o 0 0 0 0 0 0 0| o
ODHODKI FINANCIRANJA 0| o| o] o] o] o o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
DOBICEK 1Z REDNEGA DELOVANJA 0| 0| 0| 0| 0] -4123| 1104 4383 | 3093 | 1331 | 24| -1851| 3913 | 15832 | 21109 | 23476 | 30089
IZREDNI PRIHODKI 0| o| o] o] o] o] o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
1ZREDNI ODHODKI o] o] o| o| o] o] o 0] o 0 0 0 0 0 0 0] o
DOBIGEK PRED DAVKI 0| 0| 0| 0| 0| -4123| 1104 4383 | 3093 | 1331 | 24| -1851| 3913 | 15832 | 21109 | 23476 | 30089
DAVEK OD DOHODKA 0 0 0 0 0 o| 7| 36| 244| 105 0 0| 783| 3166 | 4222 | 4695 | 6018
&ISTI DOBICEK 0] 0| 0] 0| 0| 4123| 1017 | 4037 | 2849 | 1226 | 24| -1851| 3131 | 12666 | 16887 | 18781 | 24071
[ZKAZ DENARNIH TOKOV
DENAR KONEC OBDOBJA 0 0] 0] 0] 0] 0] 222 5600 11246 | 14089 | 15030 | 14779 | 12539 | 12539 | 30397 | 38117 | 59124 | 86237
CISTI DOBIGEK 0] 0] 0| 0| 0 4123| 1017 | 4037 | 2849 | 1226 | 24| 1851 | 3131 | 12666 | 16887 | 18781 | 24071
AMORTIZACIJA o] o o o o 21| 21| 21| 21| 211] om 211 | 1474 | 2527 | 2662 | 2107 | 2030
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POVECANJE DOLGA
POVECANJE KAPITALA (BREZ DOBICKA)

POVECANJE SREDSTEV (BREZ DENARJA)
DENARNI TOK

PODATKI

POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V
OBDOBJU
POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V

0 0 0 0 0 0| 1105 | 1398 | -216 | -486 | -447 | -571 783 | 2637 | -1180 [ -530 | 1012
0 0 0 0 0 [ 18500 0 0 0 0 0 0 | 18500 0 10000 0 0
0 0 0 0 0 | 14366 | -3046 0 0 0 0 28 | 11348 -28 650 | -650 0
0 0 0 0 0 222 | 5378 | 5646 | 2843 951 | -260 | -2239 | 12539 | 17858 | 7719 | 21008 | 27113

obonsy 1 1 1 1 1 1 00 o 0 0 0 1 1 1 1 1
ANALIZA RAZMERIJ DO DRZAVE IZ NASLOVA

DDV

TERJATVE ZA DDV KONEC OBDOBJA O 0 0 0 0 346 200 229 137 8 53 28| 28 122 168 116 147
OBVEZNOSTI ZA DDV KONEC OBDOBJA 0 0 0 0 0 0 126 298 1746 1104 624 0 0 1158 1353 1353 1546
SALDO IZ NASLOVA DDV 07T T 0de T on7 060 ae08Aots s e | o8 o6 Aaes 237 A3se
NEOPREDMETENA SREDSTVA Stevilo enot: 1

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST of o o o 0o 0 50 50 50 50 50 50 50| 50 50 50 50 520
SKUPAJ AMORTIZACIJA of o o o 0o 0 14 14 14 14 14 14 4| 100 12 2 7 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI of o o o 0o 0o 14 29 4 5 72 8 00| 100 272 443 520 52
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 506 491 477 463 449 434 420 420 248 77 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU of o o o o 0o 5 0 o0 o o o ofl =2 o 0o 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV o o 0 0 0o 14 0 0 o o o ofl 14 o 0o 0 0
spletna stran

NABAVNA VREDNOST of o o o 0o 0 50 50 50 50 50 50 50| 50 50 50 50 520
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 14 14 14 14 14 14 14| 100 A2 A2 77 0
POPRAVEK VREDNOSTI o 0 0 0 0 14 29 4 5 72 8 10| 100 272 443 50 52
NEODPISANA VREDNOST 0] 0 0 0 0 0 506 491 477 463 449 43 420 | 420 248 77

NABAVE V OBDOBJU o 0 0 0 0 5 0 0 0o 0o 0o ofl 2 o 0o 0 0
NEPREMICGNINE Stevilo enot: 1

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST of o o o o o o o o o 0 0 0 0o o0 0 0 0
SKUPAJ AMORTIZACIJA of o o o o 0o 0o 0 o0 o 0 0 0 o 0 0 0 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI of o o o o o o 0o o o o0 0 0 o 0 0 0 0
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST ol o o o o o o 0o o0 o 0 0 o o 0 0 o 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU of o o o o o o 0o o0 o 0 0 0 o 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV o o 0 0o 0o 0o 0o o0 o o0 0 0 o 0 0 0 0
NEPREMICNINA

NABAVNA VREDNOST of o o o o o o0 0o o0 o 0 0 o o 0 0 o 0
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
POPRAVEK VREDNOSTI o o 0 0o 0o 0o 0o 0 o 0 0 0 o 0 0 0 0
NEODPISANA VREDNOST of ¢ o o o 0o o o 0 o o0 0 0 o 0 0 0 0
NABAVE V OBDOBJU o 0o 0 0 0o 0o 0 0 0o 0 0 0 0o 0 0 0 0
OPREMA Stevilo enot: 4

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0| o 0 0 0 0 10800 10800 10800 10800 10800 10800 10800 | 10800 10800 11450 10800 10800
SKUPAJ AMORTIZACIJA of o o 0o 0 0 1% 196 1% 19 19 196 196 | 1374 2355 2490 2030 2030
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI o o o o 0 0 1% 393 589 785 981 1178 1374 | 1374 3720 6219 8249 10279
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 o 0 0 0 0 10604 10408 10211 10015 9819 9623 9426 | 9426 7071 5231 2551 521
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU ol o o o o o0 180 0 0 o 0o 0 o|180 0 650 650 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV o 0o 0 0 0 260 0 0 o o 0o o260 0 13 130 0
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avto

NABAVNA VREDNOST 0 0o 0 0 0 0 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 | 10000 10000 10000 10000 10000
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 167 167 167 167 167 167 167 | 1167 2000 2000 2000 2000
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 167 333 500 667 833 1000 1167 | 1167 3167 5167 7167 9167
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 9833 9667 9500 9333 9167 9000 8833 | 8833 6833 4833 2833 833
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 10000 0 0 0 0 0 0 | 10000 0 0 0 0
prenosni rac¢unalnik 1

NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 650 650 650 650 650 650 650 | 650 650 650 650 650
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 o 27 2 2 21 21 21 27| 190 325 135 0 0
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 27 54 8 108 135 163 190 | 190 515 650 650 650
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 623 59 569 542 515 488 460 | 460 135 0 0 0
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 650 0 0 0 0 0 0| es0 0 0 0 0
prenosni ra¢unalnik 2

NABAVNA VREDNOST 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 650 0 0
AMORTIZACLIA o o o o0 0 0 0o 0o ©0o 0 0 0| 0 0 3 0 0
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 35 325 35
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 35 325 325
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 650  -650 0
tiskalnik

NABAVNA VREDNOST 0 0o 0 0 0 0 150 150 150 150 150 150 150 | 150 150 150 150 150
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 3 3 3 3 3 3 3] 18 30 3 3 30
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 3 5 8 10 13 15 18| 18 48 78 108 138
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 148 145 143 140 138 135  133| 133 103 73 43 13
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 150 0 0 0 0 0 0| 150 0 0 0 0
FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1

SKUPAJ NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE NALOZB 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NALOZBA

NALOZBA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATVE IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATEV

TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZALOGE MATERIALA | TRGOVSKEGA BLAGA

SKUPAJ VREDNOST ZALOGE

TKOPAY ! 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST MATERIALA 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
KAPITAL

SKUPAJ GIBANJE KAPITALA of o 0o o 0 00 0 0 0 0 0 0180 0 - 0 0
POVECGANJE / ZMANJSANJE KAPITALA 0 0 0 0 0 0 18500 0 0 0 0 0 0 | 18500 0 0 0 0
DELITEV DOBIGKA 0 0 10000 0 0
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OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA Stevilo enot; 1

SKUPAJ OBVEZNOSTI 1Z FINANCIRANJA ol o o o o o o o o o o o of o o o 0 o0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOSTI of o o o o o o o o o o o of o 0 o 0 o0
SKUPAJ DANE OBRESTI IPD. of o o o o o o o o o o o of o 0 o 0 o0
OBVEZNOST

OBVEZNOST of o o o o o o o o o o o of o o o 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI o o o 0o 0 0o 0o 0o 0o 0o 0o o o o0 o 0 o0
DANE OBRESTI IPD. of ¢ o o o o o o 0o o 0o 0 0o o 0o 0o 0 o0
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ OBVEZNOSTI 1Z POSLOVANJA ol o o o o o o o o o o o o o o o 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOSTI of o o o o o o o 0o o o o of o 0 o 0 o0
SKUPAJ DANE OBREST! IPD. of o o o o o o o o o o o of o 0 o 0 o0
OBVEZNOST

OBVEZNOST of o o o o 0o o o o o o o of o o o 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI ©o o o o0 0 0 0o 0o o 0o 0o o] o o0 o 0 0
DANE OBRESTI IPD. of o o o o o o o o o o o of o 0 o 0 0
PRIFODKI POSLOVANJA SPREMENLIVI Stevilo onot 5

SKUPAJ PRIHODKI of o 0 0 0 0 0 6130 1149 8730 5520 3120 0| 34990 69490 81160 81160 92760
SKUPAJ IZSTOPNI DDV of o o 0 0 0 0 126 208 1746 1104 624 0| 6998 13898 16232 16232 18552
SKUPAJ STROSKI MATERIALA of o o 0o 0 0 0 15 25 197 131 74 0| 808 1463 1747 1747 2029
SKUPAJ STROSKI STORITEV ol o 0 0 0 0 0 213 402 3065 1931 1104 O | 12261 24501 28410 28410 32028
SKUPAJ STROSKI DELA of o o o 0o 0 0 13 27 176 M7 66 0| 722 1307 1560 1560 1812
SKUPAJ ZALOGE PROIZVODOV of o o o o o o o o o o o of o o o0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV ol o o o o 0o 0o 3 5 39 2 15 0| 162 203 349 349 406
PROIZVOD 1 - osnovna cena z prevozom

NETO PRODAJNA CENA 00 00 00 00 00 00 1500 1500 1500 1500 1500 1500 | 1500 50,0 1500 1500 1500
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 7 11 9 6 4 0 37 67 72 72 64
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLIGINA) o o o 0o 0 0 o 0o 0o 0o 0o o o o0 o 0 0
PRIHODEK 0O 0 0 0 0 0 105 165 135 900 600 0| 5550 10050 10800 10800 9600
1ZSTOPNI DDV o 0 0 0 0 0 210 30 200 180 120 0| 1110 2010 2160 2160 1920
STROSKI MATERIALA o o o 0o 0 0 5 9@ 76 5 3 0| 31 53 605 605 5%
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 420 660 540 360 240 0| 2220 4020 4320 4320 3840
STROSKI DELA o 0o o 0 0 0 5 8 6 4 30 0| 278 503 540 540 480
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA o o o 0o 0 0o 0o 0o o 0o 0o o o o0 o 0 0
VSTOPNI DDV o 0o o o0 0 0 12 18 15 10 7 0| 6 113 121 121 108
SPREMENLIIVI STROSKI TENGTS 00 00 00 o0 o0 00 7se 789 789 759 759 759 | 759 759 759 759 759
WATERIAL T TREOVEKO BLAGS 00000000 0000 00 T e T e T e T e e e [ ed T ed T e e e
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 00 00 00 00 00 00 17 17 17 17 A7 A7 177 7 A7
MATERIAL 00 00 00 00 00 00 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84
CENA ENOTE MATERIALA 00 00 00 00 00 00 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) o o 0o 0o 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ZUNANJE §TORITVE 00 0000 o0 000000 600 800 600 60,0 e0,0 60,0 | 800 60,0 600 60,0 60,0
VSTOPNI DDV V STORITVAH 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
STORITEV LD 00 00 00 00 00 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CENA STORITVE 00 00 00 00 00 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) o o 0o o 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
STORITEV LOVEC 00 00 00 00 00 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CENA STORITVE 00 00 00 00 00 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) o o 0o o 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
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NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PROIZVOD 2 - cena z prevozom za pare
NETO PRODAJNA CENA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 1350 1350 1350 1350 1350 1350 | 1350 1350 1350 1350 1350
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 14 24 18 12 6 0 74 134 170 170 222
ZALOGA KONEC OBDOBUJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 1890 3240 2430 1620 810 0| 9990 18090 22950 22950 29970
1ZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 378 648 486 324 162 0| 1998 3618 4590 4590 5994
STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 59 101 76 50 25 0 31 563 714 714 932
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 630 1080 810 540 270 0| 3330 6030 7650 7650 9990
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 53 90 68 45 23 0 278 503 638 638 833
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 12 20 15 10 5 0 62 113 143 143 186
| SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 530 530 530 530 530 530| 530 530 530 530 530
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 08 08 08 0,8 08 08 08 08 08 0,8
MATERIAL 00 0,0 0,0 0,0 00 0,0 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42
CENA ENOTE MATERIALA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ZUNANJE STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 450 450 450 450 450 450 | 450 450 450 450 450
VSTOPNI DDV V STORITVAH 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 0,0
STORITEV LD 00 00 0,0 00 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
STORITEV LOVEC 0,0 00 0,0 0,0 0,0 00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38
DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38
CENA DELA 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PROIZVOD 3 - cena z prevozom za
skupine
NETO PRODAJNA CENA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 1250 1250 1250 1250 1250 1250 | 1250 1250 1250 1250 1250
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 14 24 18 12 6 0 74 134 170 170 222
ZALOGA KONEC OBDOBUJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 1750 3000 2250 1500 750 0| 9250 16750 21250 21250 27750
1ZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 350 600 450 300 150 0| 1850 3350 4250 4250 5550
STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 35 60 45 30 15 0 186 338 428 428 559
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 546 936 702 468 234 0| 2886 5226 6630 6630 8658
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 32 54 41 27 14 0 167 302 383 383 500
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 7 12 9 6 3 0 37 68 86 86 112
| SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 438 438 438 438 438 438 | 438 438 438 438 438
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 05 05 05 0,5 05 05 05 05 05 0,5
MATERIAL 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
CENA ENOTE MATERIALA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZUNANJE STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 390 390 390 390 390 390| 390 390 390 390 390
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VSTOPNI DDV V STORITVAH 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 0,0
STORITEV LD 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
STORITEV LOVEC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 90 9,0 9,0 90 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23
DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23
CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROIZVOD 4 - cena brez prevoza
NETO PRODAJNA CENA 0,0 0,0 0,0 00 0,0 00 1200 1200 1200 1200 1200 1200 | 1200 1200 1200 1200 120,0
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 8 19 15 8 5 0 55 145 148 148 132
ZALOGA KONEC OBDOBUJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 960 2280 1800 960 600 0| 6600 17400 17760 17760 15840
IZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 192 456 360 192 120 0| 1320 3480 3552 3552 3168
STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 360 855 675 360 225 0| 2475 6525 6660 6660 5940
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
| SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 450 450 450 450 450 450 | 450 450 450 450 450
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 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 0,0 0,0 0,0
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 00 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
MATERIAL 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
CENA ENOTE MATERIALA 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZUNANJE STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 450 450 450 450 450 450 | 450 450 450 450 450
VSTOPNI DDV V STORITVAH 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 0,0
STORITEV LD 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
STORITEV LOVEC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NEPOSREDNO DELO 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 0,0 0,0 0,0
DELO 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 0,0
CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROIZVOD 5 - 50 % popust na ceno ogleda zaradi neprihoda
medveda
NETO PRODAJNA CENA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 600 600 600 600 600 600| 600 600 600 600 600
PRODANA KOLICINA 0 0 0 0 0 0 8 22 15 9 6 0 60 120 140 140 160
ZALOGA KONEC OBDOBUJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 480 1320 900 540 360 0| 3600 7200 8400 8400 9600
IZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 9% 264 180 108 72 0 720 1440 1680 1680 1920
STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 180 495 338 203 135 0| 1350 2700 3150 3150 3600
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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| SBREMENLIVI §TROSKITENSTS 0000000000 20 a2 505 22 225 205 | 225 225 225 225 225
WATERIAL T TRGOVEKS BIAGS 00 000000 000000 o0 T 00 o0 o0 00 00 00 00 00 00
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
MATERIAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
CENA ENOTE MATERIALA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FUNANJE STORITVE 00 00700 TTTo0 00 00 22s s a0s  Taas 226 205 | T22s 225 225 225 225
VSTOPNI DDV V STORITVAH 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
STORITEV LD 00 00 00 00 00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
CENA STORITVE 00 00 00 00 00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
STORITEV LOVEC 00 00 00 00 00 75 75 75 715 15 15 75 15 15 15
CENA STORITVE 00 00 00 00 00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NEPGSREDNG DELG 0,0 00700000000 o0 0 000 0000 |00 00 00 00 00
DELO 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
CENA DELA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROIZVAJALNI STALNI STROSKI
g?gggf(r ROIZVAJALNI STALNI 0 0 0 0 0 2800 200 200 200 200 140 140 | 3880 3160 4060 3160 3160
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 560 40 40 40 40 28 28| 776 632 812 632 632
vodenje racunovodstva 0 0 0 0 0 100 100 100 100 50 50| 500 1000 1000 1000 1000
Spleina domenazakup prostora na o 0 0 0 0 20 20 20 2 2 2| 120 240 240 240 240
strosek elektrike 0 0 0 0 0 220 2 2 2 10 10| 100 200 200 200 200
strosek telefona in interneta 0 0 0 0 0 60 60 60 60 60 60 360 720 720 720 720
registracija avtomobila+vinjeta 0 0 0 0 1000 0 0 0 0 0 0| 1000 1000 1000 1000 1000
potisk avtomobila 0 0 0 0 90 0 0 0 0 0 0| 900 0 0 0 0
izobrazevanje lovcev 0 0 0 0 900 0 0 0 0 0 0 900 0 900 0 0
STROSKI PRODAJE
SKUPAJ STROSKI PRODAJE 0 0 0 0 0 1112 690 690 290 100 50 0| 2032 2700 3612 2700 3612
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 22 138 138 58 20 10 0| s86 540 722 540 722
stroski oglasevanja 0 0 0 0 0 49 40 90 0 0 0| 1070 1500 1500 1500 1500
strosek Studentov, ki oglasujejo 0 0 0 0 0 200 200 200 100 50 0| 750 1200 1200 1200 1200
100.000 letakov 0 0 0 0 912 0 0 0 0 0 0| on 0 o1 0 o
kostum medveda 0 0 0 0 200 0 0 0 0 0 0| 200 0 0 0 0
STROSKI UPRAVE
SKUPAJ STROSKI UPRAVE 0 0 0 0 0 0 1500 1500 1500 1500 1500 1500 | 9000 18000 18000 18000 18000
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
bruto plaga direktorja 0 0 0 0 0 1500 1500 1500 1500 1500 1500 | 9000 18000 18000 18000 18000
IZREDNI PRIHODKI
SKUPAJ IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[ZREDNI ODHODKI
SKUPAJ IZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ODHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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0,20
0,20
0,20
0,20
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0,00
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Stopnja DDV

Stopnja DDV

Stopnja DDV

Stopnja DDV

Stopnja DDV
Stopnja DDV
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KAZALNIKI

CILJNE SPREMENLJIVKE

KAPITAL 0 0 0 0 0 14377 15304 10431 22280 23506 23481 21631 21631 34207 41184 50965 84036
DOBICEK 0 0 0 0 0 4123 1017 4037 2849 1226 24 1851 3131 12666 16887 18781 24071
DENAR 0 0 0 0 0 222 5600 11246 14089 15039 14779 12530 12530 30397 38117 50124 86237
STRUKTURA PRIHODKOV (v %)

SKUPAJ PRIHODKI 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
RO ERIHODKI OB B RGN BHHME  AGEEHL MBS SEEBHE 1000 1000 1000 1000 1000 A 1000 1000 1000 1000 1000
PROIZVOD AR B GRREM WA B 171 144 155 163 192 MR 159 145 133 133 103
PROIZVOD AR B GORER WA MRERM 308 282 278 293 260 AR 286 260 283 283 323
PROIZVOD WS GAREEL AR GOEEN RRES BRERM 285 261 258 272 240 MR 264 241 262 262 299
PROIZVOD W A AR AR AR mEER 157 198 206 174 192 @ 189 250 219 219 171
PROIZVOD W GAREE GRS GREEN ARRES BEEM 78 15 103 98 115 103 104 103 103 103
PRIHODKI FINANCIRANJA A B GARER AR mRERR 00 00 00 00 00 ##E 00 00 00 00 00
IZREDNI PRIHODKI W GAREEL BAEE GREEN ARRES BEERM 00 00 00 00 00 #0000 00 00 00

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

STRUKTURA PRIHODKOV

5 6 7 8 9 10 11 12

=PROIZVOD
=PROIZVOD
=PROIZVOD
mPROIZVOD
@PROIZVOD

OBDOBJE
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STRUKTURA ODHODKOV (v %)

SKUPAJ PRIHODKI 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0  100,0  100,0 100,0 100,0  100,0
SKUPAJ STROSKI MATERIALA HitHHH T S i 2,5 2,2 2,3 24 24 HiHHH 2,3 2,1 2,2 2,2 2.2
SKUPAJ STROSKI STORITEV HiHH HiHH W O 348 35,0 35,1 35,0 354  HiHHHH 35,0 353 35,0 35,0 345
SKUPAJ STROSKI DELA HitHHH HitHHH i Y Y 2,2 2,0 2,0 21 2,1 HiHHHH 2,1 19 19 19 2,0
AMORTIZACIJA HiHH HiHH W O 34 1.8 24 38 6,7 42 3,6 33 26 2,2
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI HitHHH I AR i 33 1,7 23 3,6 45 i 11 45 5,0 39 34
SKUPAJ STROSKI PRODAJE HitHHH T S i 11,3 6,0 33 18 16 HiHHHH 84 39 45 33 39
SKUPAJ STROSKI UPRAVE HiHH HiHH W O 245 13,1 17,2 272 48,1 25,7 259 222 222 19,4
ODHODKI FINANCIRANJA HitHHH HitHHH i Y Y 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 #itith 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
|IZREDNI ODHODKI HitHHH T S i 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 #itith 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DAVEK NA DOBICEK HiHH HiHH W O 14 3,0 28 1,9 0,0 #iHHH 2,2 46 52 58 6,5
CISTI DOBICEK HitHHH HitHHH i Y Y 16,6 35,1 32,6 222 -0,8 89 18,2 20,8 23,1 259

100%

80%

60%

40%

20%

0%

1 3 4 5 6 12
-20%

OBDOBJE

BSKUPAJ STROSKI MATERIALA

OSKUPAJ STROSKI DELA

BSKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI

BSKUPAJ STROSKI UPRAVE

@IZREDNI ODHODKI

oCISTI DOBICEK

BSKUPAJ STROSKI STORITEV

OAMORTIZACIJA

BSKUPAJ STROSKI PRODAJE

DOODHODKI FINANCIRANJA

BDAVEK NA DOBICEK

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA V OBDOBJU

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA

0

7189  HHHHHE  HHRAH

HHHRH  HHHEHE HHEEE HEEEE 44827 60130 81141 105099 148433
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POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA
160000
140000
120000

190000
>
f30000
Boo0o
o
@A0000
20000

0 ||
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | Il 11l \Y V

OBDOBJE

PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA

0 0 0 0 0 O iHHHHH  HHHEH  HHEAHH HHRRE HEREH HHHERH 69080 138980 162320 162320 185520

PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA

200000
180000
160000
0000
180000
0000
£0000
550000
40000
20000
0

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | i m v v
OBDOBJE
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CISTI DOBICEK NA ZAPOSLENEGA

CISTI DOBICEK NA
ZAPOSLENEGA

0 0 0 O -4123  #HeHH  HHHEE HEREE R AR R

6261

25332

33774 37562 48142

STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA (V %)

60000
50000
40000
L
30000
om
o]
20800
(2]

=
10000

-10000

CISTI DOBICEK NA ZAPOSLENEGA

OBDOBJE

CELOTNE OBVEZNOSTI 100,0 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000  100,0 1000  100,0 1000 100,0 1000 1000 100,0
KAPITAL HHHHE  HEREH R HERRE R 100,0 933 88,6 90,7 929 945 95 965 909 948 972 969
DOLG HHHHE AR R R T 0,0 6,7 14 9.3 71 55 35 35 9.1 52 28 31
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STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA

100%
90%

80%
70%

60%
50%

40%
30%

20%
10%

0%

STOPNJE DONOSOV

5 6 7 8 9 10 11
OBDOBJE

12 | i

v Vv

BKAPITAL aDOLG

ROA (CISTI DOBICEK /
POVPRECNA SREDSTVA)

ROA

i O acaaadaialO O nincaasas O didididia 688 079 252 147

0,59

0,01 0,94

0,28

042

042

0,36

0,32

ROE (CISTI DOBICEK /
POVPRECNI KAPITAL)

ROE

it acacaOO OO i 688 082 278 164

0,64

-0,01 -0,98

0,34

0,59

0,58

0,46

0,40

RETURN ON SALES (CISTI
DOBICEK / PRIHODEK)

ROS

HHHEHE  HHEHE  HEHRE HEEEE R HEEEE 017 035 0,33

0,22

0,01 #HHHHH

0,09

0,18

0,21

0,23

0,26

0,70

STOPNJE DONOSOV

0,60
0,50

/.__.\

0,40

_— 2 2

0,30
0,20

STOPNJE

0,10
0,00

SEEY

LETO

v

\%

[ ——ROA —=—ROE

ROS
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INTERNA STOPNJA DONOSA (IZ PODATKOV PO

LETIH)

0 |

11} v

INTERNA STOPNJA DONOSA

55.5%

0 18500

0 10000

0 84036

KAPITAL
Stevilka
simulacije
simulacija 1 0 21631 34297 41184 59965 84036
simulacija 2 0 22414 18717 7135 7470 10693
simulacija 3 0 22338 30135 31298 44499 62325
simulacija 4 0 20938 39854 54002 80189 112857
simulacija 5 0 20931 39156 52536 77810 109302
Gibanje vrednosti kapitala
160000
140000
120000 —e— simulacija 1
100(15300 —&— simulacija 2
8(%00 simulacija 3
66000 simulacija 4
40000 —*— simulacija 5
20000
0
3 4
cas
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Stevilka
simulacije
simulacija 1 0 12539 30397 38117 59124 86237
simulacija 2 0 12539 12434 3012 6156 11572
simulacija 3 0 12539 25725 28017 43694 64360
simulacija 4 0 12539 36824 51188 79384 115356
simulacija 5 0 12539 35947 49702 76969 111735
Gibanje vrednosti denarja

160000
140000
120000 —e— simulacija 1
100000 —&— simulacija 2

0000 o

simulacija 3

B0000

40000 simulacija 4

20000 —¥— simulacija 5

0 !
Cas
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Stevilka
simulacije
simulacija 1 0 3131 12666 16887 18781 24071
simulacija 2 0 -4719 -3697 -1582 335 3223
simulacija 3 0 303 7797 11163 13201 17826
simulacija 4 0 5902 18916 24149 26187 32668
simulacija 5 0 5930 18225 23380 25274 31492
Gibanje vrednosti dobicka
45000
40000
35000 ) .
30000 —e—simulacija 1
25900 —a— simulacija 2
26800 —— o
15800 ___—— simulacija 3
16800 e simulacija 4
5008 @ —x— simulacija 5
-5000 =1 1 2 3 4 5
-10000
cas
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Dolg/Obveznosti

Stevilka
simulacije
simulacija 1 0 3 9 5 3 3
simulacija 2 0 0 5 14 14 12
simulacija 3 0 0 9 6 4 4
simulacija 4 0 7 10 4 2 3
simulacija 5 0 7 9 4 2 3
Stopnja zadolzenosti (V%)
12 |

= 10 4 —e— simulacija 1

o

c 8 S —&— simulacija 2

N

% 6 / i \\.\L\ simulacija 3

: : /// \‘*\ simulacija 4

=y \_’_Q

8 2 / / < — —¥—simulacija 5

oL |
-1 1 2 3 4 5
Cas

26

se nadaljuje



nadaljevanje

ROA
Stevilka
simulacije
simulacija 1 0,00 0,28 0,42 0,42 0,36 0,32
simulacija 2 0,00 -0,42 -0,18 -0,11 0,04 0,31
simulacija 3 0,00 0,03 0,28 0,34 0,33 0,32
simulacija 4 0,00 0,53 0,57 0,48 0,38 0,33
simulacija 5 0,00 0,53 0,55 0,48 0,38 0,33
Gibanje ROA
1
0,8
0.6 —e&—simulacija 1
, . S¢ —&— simulacija 2
< 0,4 v — ) .
o) / simulacija 3
x 0,2 — . ,
simulacija 4
° g/ > 3 4 5 | —x—smuadas
-0,2 -
~w
-04
cas
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ROE
Stevilka
simulacije
simulacija 1 0,00 0,34 0,59 0,58 0,46 0,40
simulacija 2 0,00 -0,51 -0,16 -0,12 0,05 0,43
simulacija 3 0,00 0,03 0,35 0,44 0,42 0,40
simulacija 4 0,00 0,64 0,90 0,69 0,48 0,41
simulacija 5 0,00 0,64 0,87 0,68 0,48 0,40
Gibanje ROE
1,4
1,2 )
1 —e&— Seriesl
0,8 —8— Series2
EJ) 8’2 " — Series3
@ 0,2 Z W Series4
0 g “Q./ R —*— Series5
-0, % 3 4 5 6
04 s
-0,6
cas
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