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uvoD

V danasSnjem hitro spreminjajem se svetu so kazalci poslovanja podjetij izjerargmgmena.
Kazejo rezultate preteklega poslovanja, trenutaajstin so dober kazalnik smeri poslovanja
podjetja v prihodnosti. Spremembe na trgu in hstregmpo, ki ga narekuje konkurenca, nas
silijo, da spremljamo poslovanje podjetja, kje rgutse nahaja in kam mora stremeti. Zato je
za podjetje pomembno, da pripravlja letno analiaslgvanija, ki je temelj za kompleksnejSo
analizo stanja podijetja na trgu. Poleg tega, dan@iza poslovanja podjetja zelo pomemben
del uspeSnega poslovanja, z njo podijetje prevegpsizijo, cilje in poslanstvo, hkrati pa so
tako pridobljene informacije temelj za vzdrZzevamjepozicioniranje podijetja pri vseh zan;
pomembnih ciljnih skupinah.

Predmet diplomskega dela je analiza poslovanjagpadjMulti Commerce, d. 0. 0., (v
nadaljevanju: Multi Commerce) s podrobnejSo anaprodaje. Analiza obsega poslovanje
podjetja v letih 2005, 2006 in 2007. Podatke o @eshju omenjenega podjetja za leto 2007
sem primerjala s podatki o poslovanju iz leta 2008005 ter jih izrazila z indeksi (07/06 in
06/05), da sem lahko ugotovila stopnjo izboljSasgaoma poslabSanja poslovanja podjetja v
letu 2007 v primerjavi z letoma 2006 in 2005 terotayila odstopanja rezultatov pri
poslovanju.

Namen analize poslovanja omenjenega podjetja fereganjem poslovanja v treh poslovnih
letih oceniti, v katerem obdobju je podjetje posilav uspesSneje, in s tem pridobiti
informacije, ki bodo omogt@le sprejemati boljSe poslovne odltee, ki bodo pripomogle k
vedji uspesSnosti poslovanja podjetja, saj le-to Seanapravljene analize poslovanja.

Cilj diplomskega dela je pripraviti analizo posloya podjetja, ki bo pokazala Sibkeike ter
njegove prednosti. S tem si bo lahko podjetje pattagri sprejemanju odéitev in poslovne
politike v prihodnje, ki mu bodo pomagale priblize¢ zastavljenim ciljem. Prodaja podjetja
predstavlja bistvo obstoja podietja, zato je podeg¥a analiza prodaje Se kako potrebna.

Diplomsko delo je metodoloSko razdeljeno tako, &ju¢uje teoretini in prakteni del. V
posameznem poglavju sem poleg teorije prikazalaprakticni del za obravnavano podjetje.
Teorijo senxrpala iz razpolozljive literature s podia analize poslovanja ter jo primerjala z
dejansko situacijo v obravnavanem podjetju. Prkip¢aem delu sta osnovni vir podatkov za
analizo bilanca stanja in izkaz poslovnega izidewhavanega podjetja. Za lazjo primerjavo
podatkov posameznih let sem podatke iz let 2008006 pretvorila iz slovenskih tolarjev v
evro valuto po t@aju 239,64 SIT za 1 EUR ter jih inflacionirala reveén cen v letu 2007. V
bilanci stanja so podatki prikazani na d@o dan (in sicer na 31. 12. posameznega leta), zato
sem za primerjavo med leti uporabila letni indeés EZivljenjskih potrel8n, ki je za obdobje
december 2005/december 2006 znasal 105,6 in zabmbdecember 2006/december 2007
102,8. Pri izkazu poslovnega izida je prikazanolg@je podjetja v obdobju, zato sem za
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inflacioniranje podatkov uporabila povgre indeks cen Zivljenjskih potretif, ki je v letu
2005 znasal 102,5 ter v letu 2006 103,6. V diploensidelu sem uporabljala Ze popravljene
podatke.

Pri analizi prodaje sem imela veliko omejitev, s@m pri zbiranju podatkov o prodaji
ugotovila, da jih ni veliko na razpolago. Podjgteslovanja ne spremlja dovolj sisteniab,
ne zbira informacij in jih ne analizira. Tako maogmaliza prodaje izhaja iz podatkov o
nara:enih vrednostih blagovne znamke Tommy Hilfiger exdejansko dobavljene vrednosti.
Kljub tem omejitvam sem poskusila pripraviti analiprodaje, ki bo podijetju koristila pri
bodaiih poslovnih odlgitvah.

Diplomsko delo temelji na Sestih vsebinsko povedzasklopih. Uvodu sledi predstavitev
podjetia Multi Commerce, njegov razvoj in dejavnosgt drugem delu se #Zme analiza
sredstev podjetja, ki se deli na dolgéma sredstva, kjer sem analizirala obseg, strukituro
odpisanost, in na kratkafoa sredstva, kjer sem analizirala obseg in strokier obraanje. V
tretiem delu sem opravila analizo zaposlenih, kkgruje obseg zaposlenih, strukturo po
spolu in izobrazbi, dinamiko zaposlenih ter izkéeiost delovnegéasa. Ker je obravnavano
podjetje majhno, sem vse skupaj zdruzila ter opigremstavila.Cetrti del sem namenila
analizi poslovnih funkcij, kjer sem analizirala @abo, prodajno in finamo funkcijo. V
petem delu sledi analiza poslovnega izida, v kadem opredelila prihodke, odhodke in
poslovni izid ter uspesnosti poslovanja, kjer samligirala dobtkonosnost in donosnost,
produktivnost dela ter gospodarnost. V zadnjemtegesdelu sem analizirala problemska
stanja obravnavanega podjetja, ke probleme ter podala predloge ukrepov za odpravo
problemskih stanj. Diplomsko delo sem zaéii@ s sklepom, kjer sem podala nekaj glavnih
ugotovitev, do katerih me je privedlo ptewanje izbranega podjetja.

1 PREDSTAVITEV PODJETJA MULTI COMMERCE, d. 0. o.

Podjetje Multi Commerce, d. o. 0., je po velikastajhno podjetje s tremi zaposlenimi. Po
dejavnosti SKD je registrirano pod Stevilko M70.220drugo podjetniSko in poslovno
svetovanje. Sedez podjetja je na Ulici Milana Majd® v Ljubljani. Od septembra 2007 pa
ima najete poslovne prostore na Beethovnovi 7 bligni. Podjetje vodita dva druzbenika.
Direktor podjetja je Andrej Metlika.

Podjetje Multi Commerce je storitveno podjetje. ©am dejavnost le-teh podjetij je
opravljanje raznih storitev. Bistvo delovanja steenega podjetja je, da storitev nastane in z
njeno porabo izgine (Patnik, 1991, str. 14).

Podjetje Multi Commerce je bilo ustanovljeno 261990. V obdobju od 1993 do 1998 je bila
dejavnost podjetja trgovina s prehrambenimi izdeikmaloprodaja. V tem obdobju so imeli
svojo pekarno v sredif mesta Ljubljana.



Februarja 1999 leta je podjetje qmio sodelovati s podjetiem Tommy Hilfiger Europgerke
bilo vse do konca junija 2001 distributer za blagmznamko Tommy Hilfiger za Slovenijo.
Od julija 2001 do konca junija 2004 je podjetjer@slo poslovanje na avstrijsko podijetje. V
tem obdobju je pridobilo distribucijo za Hrvaskakd da se je zala blagovna znamka
Tommy Hilfiger Siriti na hrvaski trg. Julija 2004apvse do konca junija 2005 se je Tommy
Hilfiger posel v Sloveniji in na Hrvaskem izvajaéposredno med kupci blagovne znamke
Tommy Hilfiger in podjetiem Tommy Hilfiger Europelulija 2005 je podjetje Multi
Commerce postalo uradni zastopnik blagovne znanokendy Hilfiger za podrgje Slovenije,
HrvasSke ter Bosne in Hercegovine. Takrat je poejétidi zaposlilo eno osebo. Leto dni
pozneje je zaposlilo Se eno osebo, leta 2007 ga garadi Siritve poslovanja odito, da
zaposli Se tretjo osebo.

Maja leta 2008 v podjetje Multi Commerce vstopi ndwZbenik s 50-odstotnim delezem
podjetja.

2 ANALIZA SREDSTEV

Sredstva imajo v pr@evanem trenutku pojavne oblike stvari, pravic imatg, vendar jih
lahko Ze v naslednjem trenutku deloma spremengjotekom celotnega poslovnega procesa.
Opredelimo jih lahko kot ekonomske dejavnike, skati razpolaga oziroma ki jih upravlja
podjetje in katerih vrednost je magp objektivno doleéiti v trenutku pridobitve (Heevar,
Iglicar & Zaman, 2002, str. 34-35).

Hocevar, Iglgar, Zaman (2002, str. 35-36) pravijo, da obstajaje klju¢ni elementi za
opredelitev sredstev:

» Sredstva morajo biti ekonomski dejavniki to pomeni, da morajo zagotavljati
trenutne oziroma prihodnje koristi podjetju. Tojpanoga@e, ¢e:
a) so v obliki denarja oziroma jih lahko zamenjamaoenal;
b) jih je oziroma jih bo mogé&e prodati;
c) se predvideva, da se bodo uporabljali v prihodnpesiovanju podjetja.
» Upravljanje ekonomskih dejavnikov oziroma sredstev pomeni, da z njimi podjetje
svobodno razpolaga.
» Sredstvom je praviloma relativno lahko dol@&iti ceno oziroma vrednost v
trenutku, ko so se pridobila.

Po novih slovenskih tainovodskih standardih se sredstva delijo na doflgarosredstva,
kratkoraina sredstva in kratkokoe ¢asovne razmejitve. Dolgotpa sredstva so sredstva, ki
se praviloma preoblikujejo v obdobju, daljSem odegm leta, kratkokma sredstva pa se
preoblikujejo v obdobju, ki je krajSe od leta ddratkoraine ¢asovne razmejitve so terjatve
in druga sredstva ter obveznosti, ki se bodo pdwpdevanjih pojavili v letu dni in katerih



nastanek je verjeten, velikost pa zanesljivo ogenjéSlovenski réunovodski standardi,
2006).

V podjetju Multi Commerce so v vseh treh ptevanih obdobjih prevliadovala kratkéra
sredstva z okoli 90 % vseh sredstev, vendar p& séiazi pretievana obdobja manjSala in so
bila konec leta 2007 za 30,5 % nizja kot konec RAA6 ter za e kot polovico (53,6 %)
nizja kot konec leta 2005. Prav tako so se skozujevana obdobja manjSala dolgéma
sredstva, ki so bila konec leta 2007 4,7 % nizjaklbmec leta 2006 ter 13,7 % nizja kot konec
leta 2005. Vse skupaj je prikazano v Tabeli 1 spoda

Tabela 1: Obseg (v EUR) in struktura (v %) sredstedjetja Multi Commerce v letih 2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost % obos | Vrednost % b7/06
Kratkoraina sredstva 113.436 926 75.6[79 90,2 66,7 52,585 ,1 (8%69,5
Dolgoraina sredstva 9.042 74 8.192 9,8 90,6 7.806 12,9 3 |95,
Skupaj 122.478 100 83.871 100 68,5 60.391 100 72,0

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dah. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Izkaz stanja je temeljni &anovodski izkaz, v katerem je prikazano stanje sted in
obveznosti do virov sredstev v doémem trenutku. Po obliki je lahko stopenjski ali pa
dvostranski. Bilanca stanja je dvostranskiureovodski izkaz, in sicer imamo na levi strani
prikazano stanje sredstev, ki ji pravimo aktiva,degni strani pa stanje obveznosti do virov
sredstev, ki ji pravimo pasiva (Slovensktuaovodski standard 24, 2006). V nadaljevanju
bom najprej podala analizo dolgdémoh sredstev, nato Se analizo kratkanib sredstev
podjetja, obveznosti do virov sredstev pa bom atagala v okviru finatne analize.

2.1 Dolgoraina sredstva

Dolgoraina sredstva so sredstva, ki se praviloma oblikwjepbdobju, daljSem od enega leta,
in niso namenjena nadaljnji prodaji. Po Slovenskatunovodskih standardih 2006 (v
nadaljevanju SRS 2006) med dolgéma sredstva uvéamo neopredmetena sredstva in
dolgorane aktivne ¢asovne razmejitve, opredmetena osnovna sredstvipzbeae
nepreménine, dolgordne finargne nalozbe, dolgotme poslovne terjatve in odloZene terjatve
za davek. Prej so bila dolg@ma sredstva stalna sredstva, ki so zajemala neopeteda
dolgorana sredstva, opredmetena osnovna sredstva in doéigorfinarine naloZzbe.
Opredmetena osnovna sredstva obsegajo zeémljggradbe, opremo, sletne nasade in
osnovnocéredo. Neopredmetena osnovna sredstva so nalozhidobipev materialnih pravic
ali dolgorano vraunljivi stroski in izdatki, ki se pojavljajo v zves poslovanjem podjetja
(Hocevar et al., 2002, str. 40—43).

Analiza dolgor@nih sredstev bo zajemala obseg in strukturo dolgoinosredstev ter obseg in
strukturo opredmetenih osnovnih sredstev po neadpisednosti.
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2.1.1 Obseg in struktura dolgor@nih sredstev

Obseg in struktura dolgo¥nih sredstev v podjetju Multi Commerce sta prikazanTabeli 2,

iz katere lahko vidimo, da se je vrednost dolgaio sredstev v podjetju od leta 2005 do
konca leta 2007 vseskozi zniZzevala. Vrednost dolgon sredstev je bila konec leta 2007 za
4,7 % nizja kot konec leta 2006 in za 13,7 % nkga konec leta 2005. Pri tem se struktura
dolgoranih sredstev po posameznih postavkah med letom& ROQ@007 ni spremenila.
Dolgoraina sredstva predstavljajo opredmetena osnovnateaeds

Tabela 2: Obseg (v EUR) in struktura (v %) dolgamb sredstev podjetja Multi Commerce v letih 2Q0E)6 in

2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost %| okos | Vrednost % | byos
Neopr. dolg. sred. in dolg. @R 0| 00 0l 0,0 0,d 0 0D 0,0
Opr. osnovna sredstva 9.042 100 8.192 100 D0,6 67.800| 95,3
Nalozbene neprermine 0| 0,0 0 0,0 0,0 D 00 0|0
Dolgoraine finargne nalozbe qg 0,0 D 00 0|0 0 Q0 0,0
Dolgoraine poslovne terjatve D 0)0 0 00 0,0 0 DO 0,0
Odlozene terjatve za davek 0 Q0 0 00 0,0 0 |0,00]0,
Skupaj 9.042| 100 8.192 100 90,6 7.806 100 95,3

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

2.1.2 Obseg in struktura opredmetenih osnovnih sreslev po neodpisani vrednosti

Osnovna sredstva so dolgoneje vezani del sredstev podjetja. Ta sredstvaadlpma ve
let prisotna v poslovnem procesu in scfjeevrednosti. S svojimi dinki pomembneje
dolocajo daljSo dobo moznosti za doseganje poslovnesSasgé podjetja (Riko, 2004, str.
54). V Tabeli 3 prikazujem obseg in strukturo osmbwsredstev.

Tabela 3: Obseg (v EUR) in struktura (v %) opredmmét osnovnih sredstev podjetja Multi Commercéiki le
2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost %/| okos | Vrednost % b7/06
Druge napr. in oprema, inven|. 9.042 100 8.192 1000,69 7.806/ 100 95,3
Opred. osnov. sredstva 9.042 10p 8.192 100 90,6 08.8 100| 95,3

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Opredmetena osnovna sredstva v letu 2007 predgtadijuge naprave in oprema, inventar in
druga opredmetena osnovna sredstva, katerih vredage v letu 2007 v primerjavi z letom
2006 zmanjSala za 4,7 % in za 13,7 % v primerjdetam 2005.



2.2 Kratkoro éna sredstva

Kratkoraina sredstva so sredstva, ki se nenehno preoblikufggstavljajo jih sredstva za
prodajo, zaloge, kratkotoe finartne nalozbe, kratkotme poslovne terjatve, denarna
sredstva in kratkokme aktivne¢asovne razmejitve. Slovenskictanovodski standardi 2001
so imeli namesto kratkotoih sredstev gibljiva sredstva. Slednja so wWedjala tudi
dolgorane terjatve iz poslovanja, ki so zdaj del dolgmib sredstev.

Z analizo kratkordnih sredstev bom ugotavljala obseg in strukturdkknacnih sredstev ter
hitrost obr&anja obratnih sredstev.

2.2.1 Obseg in struktura kratkoro¢nih sredstev

Obseg in struktura kratkotnih sredstev nam povesta, kolikSna sredstva imgefed/ezana
in v kaksni obliki. Te podatke bom prikazala v Tide

Tabela 4: Obseg (v EUR) in struktura (v %) kratkémt sredstev podjetja Multi Commerce v letih 200H)6

in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost % obos | Vrednost % b7/06
Sredstva za prodajo 0 0|0 0 Q,0 D,0 0 0,0 0,0
Zaloge 15.076 13,3 11.448 15,1 75,9 7.027 13,4 51,4
Kratk. finartne nalozbe 49.409 435 35.557 47,0 72,0 23214 44,85,3
Kratk. poslovne terjatve 40.797 36,0 26.559 35,1 ,165 13.561 25,8 51,1
Denarna sredstva 8.154 7,2 2.115 2,8 25,9 8|783 7 |1&115,3
Skupaj 113.436 100 75.679 100 66,7 52.585 100 69,5

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Kratkoraina sredstva so se v letu 2007 zmanjSala za 30,kedé ga leto 2006 in za 53,6 %
glede na leto 2005. Najye delez kratkordnih sredstev v letu 2007 predstavljajo kratkor®
financne nalozbe, to je 44,1 %, ki so se v letu 2007 7$adaza 34,7 % glede na leto 2006 in
za 53 % glede na leto 2005. Delez kratkoib finantnih nalozb se je nekoliko zmanjSal
predvsem na tain pove€anja deleZza denarnih sredstev, ki se je do letd 2e¥&eval, in
sicer za 315,3 % glede na leto 2006 in za 7,7 %eglea leto 2005. Kratkotoe poslovne
terjatve so naslednja postavka z ngjwe delezem. Ta se je v celotnem pfeuvanem
obdobju zmanjSal s 36 % na 25,8 %, kar je poslethtdega zmanjSanja terjatev v tem
obdobju. Kratkoréne poslovne terjatve predstavljajo kratkore poslovne terjatve do
kupcev in kratkordne poslovne terjatve do drugih. Vse postavke, rasgrarnih sredstev, so
se v predevanih obdobjih zmanjSale.



2.2.2 Obra‘anje obratnih sredstev

Hitrost obr&anja obratnih sredstev lahko izrazimo s koeficientraanja obratnih sredstev
ali s Stevilom dni vezave obratnih sredstev. Zajgigel je smotrno, da se obratna sredstva
obratajo ¢im hitreje.

promet v obdobju
povpre’no stanje obratnih sredstev

Koeficient obraanja obratnih sredstev =

(1)

Kot je vidno iz endbe (1), je mogee koeficient obréanja obratnih sredstev izianati kot
razmerje med prometom v obdobju in powien stanjem obratnih sredstev.

Stevilo dni v letu
koeficient obrdaanja

Cas trajanja enega obrata =

(2)

Enaba (2) nam kaZze, da je magocas trajanja enega obrata kaati kot razmerje med
Stevilom dni v obdobju (navadno vzamemo 365 dniletao obdobje) in koeficientom
obratanja obratnih sredstev.

Koeficient obrg&anja obratnih sredstev lahko iZsmamo samo za preteklo obdobje, medtem
ko ga za prihodnje obdobje predvidimo na podlakuigenj (Kosi, Marc & Peljhan, 2004, str.
4).

S poma@jo Tabele 5 bom analizirala hitrost obaaja obratnih sredstev, kratkdroh terjatev
iz poslovanja in zalog.

Tabela 5: Hitrost obrdanja obratnih sredstev in terjatev do kupcev v pgdjMulti Commerce v letih 2005,

2006 in 2007
2005 2006 2007

POSTAVKA Vrednost Vrednost ds/os Vrednost lo7/06
1. Posl. odh. brez amort. 91.518 121.840 1331 7867 96,7
2. Povp. obratna sredstva 34.784 52.074,5| 149,71 34.746,5 66,7
3. Koef. obrat. obrat. sred. (1/2) 2,6 2,3 88,5 34 1478
4. Dnevi vezave obrat. sred. (365/3) 140 158 1129 107 67,7
5. Cisti prihodki od prodaje 86.063 137.169 159,44 139.7 101,9
6. Povp. terjatve do kupcev 22.929 35.310 154 BHH 52,9
7. Koef. obrafanja terjatev (5/6) 3 3 100 7 2333
8. Dnevi vezave terjatev (365/7) 121 121 100 52 43
9. Cisti prihodki od prodaje 86.063 137.169 159,4 13%9.y 101,9
10. Povpréne zaloge 7.602,5 13.262 1744 9.237,5 69,7
11. Koef. obratanja zalog (9/10) 11 10 90,9 1b 150
12. Dnevi vezave zalog (365/11) 33 36 109,21 24 66,7

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 1013H. 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce; Bilanca stanja podjetja Multi Commercedaa 31. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.
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Iz podatkov v Tabeli 5 na strani 7 je razvidno,seaje hitrost obk&nja obratnih sredstev v
podjetju v letu 2007 povala za 47,8 % glede na leto 2006 in za 30,8 % ghedieto 2005,
kar nam pove, da so obratna sredstva hitreje naesyjaljo pojavno obliko kot v letih 2006 in
2005. Posle@no so se dnevi vezave obratnih sredstev v letu 26@ahjSali za 32,3 % glede
na leto 2006 in za 23,6 % glede na leto 2005. @bratedstva so bila torej v letu 2005 v
povpreju vezana 140 dni, v letu 2006 158 dni in v let®2A07 dni. Koeficient obtanja
terjatev do kupcev se je v letu 2007 pealeza 133,3 % glede na leto 2006 in prav tako za
133,3 % glede na leto 2005. Dnevi vezave terjatev Ietu 2005 v povptgu znasSali 121 dni,

v letu 2006 121 dni in v letu 2007 52 dni, torejeseezava terjatev v letu 2007 zmanjSala za
57 % glede na leto 2006 in 2005. Na zmanjSanjevepave so vplivali krajSi roki péd kot
tudi manjSe zamude pri @avanju obveznosti kupcev. Tudi koeficient alanaja zalog se je v
letu 2007 povéal za 50 % glede na leto 2006, kar pomeni, da sdng®i vezave zalog
zmanjSali na 24 dni v letu 2007. Vsi kazalniki kaze&la je podjetje v letu 200%imkoviteje
obratalo svoja obratna sredstva. Ugodno sliko kazeta ta&njSi kazalnik vezave terjatev do
kupcev kot tudi krajSa vezava zalog.

3 ANALIZA ZAPOSLENIH

Analiza zaposlenih po posameznih postavkah ni $n@seaj je v podjetju Stevilo zaposlenih
zelo majhno in v preievanih obdobjih ni bilo vgih sprememb. Zato bom podala samo
opisno razlago.

Stevilo zaposlenih oseb vkijuje vse zaposlene, ki so nagilaih listah podjetja. To pomeni,
da ni pomembno, kje delajo (v enoti, na terenu, @omli so trenutno odsotni (porodniski in
Studijski dopust, trenutna bolezen, stavka) in kak$olozaj imajo v podjetju (lastniki,
menedZment, zaposleni s krajSim delovniasom, pripravniki, najeti zaposleni) (Bregar,
Ograjensek & Bavdaz Kveder, 2004, str. 158).

V podjetju sta bili v pretevanih obdobjih zaposleni najvelve osebi, od tega sta bili obe
mosSkega spola in sta imeli VII. stopnjo izobrazbe.

3.1 Dinamika zaposlenih

Glavni pripoma@ek pri spremljanju in ocenjevanju dinamike zapos$ige bilanca gibanja
zaposlenih. Ta nam kaze vsa p&aga in zmanjSanja Stevila zaposlenih v podjetju te
fluktuacijo osebja (Rtko, 2004, str. 69).

Kadar ocenjujemo fluktuacijo zaposlenih, je dobgwmtoviti vzroke zanjo. Dokler so vzroki
fluktuacije v mejah normale, podjetju ni potrebriaapati. Normalno fluktuacijo povzéajo
upokojitve zaposlenih, nesw zaposlenih, poklicne bolezni, ki povZago invalidske
upokojitve, zahteve po drug@em delu in odpovedi dela, katerih vzroki niso vezaa
podjetje. Visoka fluktuacija v podjetju afaijno negativno vpliva na uspesnost poslovanja, saj
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je produktivnost na novo zaposlenih delavcev podanéja, dokler se ne vkljijo v novo
delovno okolje in svoje delo. Pri tem najpogosigjecunavamo bruto koeficient fluktuacije,
ki naj bi znasal 8-10 %.

Bruto kolicnik fluktuacije = Stevilo zamenjanega osebja v obdobju(3)
u

povpreno Stevilo zaposlenih v obdobj

Za podjetje Multi Commerce zaradi majhnega Stexdgoslenih podrobnejSi izfan ni
najbolj smiseln. Lahko povemo, da v p¥euanih obdobjih ni bilo odhodov zaposlenih, v letu
2006 pa so zaposlili eno osebo.

V letu 2007 ni bilo fluktuacije, saj v podjetju nizaposlili nikogar, prav tako ni nid odSel

iz podjetja. V letih 2005 in 2006 je bruto koefisidluktuacije krepko presegel stopnjo 8-10
%. V letu 2005 je bil bruto koeficient fluktuaciig®0 %, v letu 2006 pa se je nekoliko znizal
in je znaSal 66,67 %. Vzrok za zmanjSanje je, ddij@ ena oseba na novo zaposlena,
odhodov iz podjetja pa ni bilo.

3.2 IzkorisSéenost delovnegd&asa

Zaposleni so delovni potencial podjetja, ki ga aldkoristimo boljSe ali slabSe. Kako dobro
izkoristimo delovni potencial, je odvisno od izk&anja delovhegaasa, ki je na voljo
zaposlenim. Zato obstaja povezava med izkariem delovnegdasa v podjetju in njegovo
uspesnostjo poslovanja. Za ocenjevanje izkarifa delovnega&asa zaposlenega osebja v
podjetju kaze izdelati bilanco koledarskega sklddevnegatasa, ki je nekemu podjetju na
voljo v dolatenem obdobju — najekrat v letu dni (Ptko, 2004, str. 71).

Stevilo opravljenih plganih delovnih ur
mozni koledarski sklad delovnih ur

Izkoris&fenost delovnegéasa =

(4)

Mozni koledarski sklad delovnih ur = povp. St. zapt. del. dni * dolZzina delavnika(5)

Tabela 6: Izkorigenost delovnegéasa v podjetju Multi Commerce v letih 2005, 2008007

2005 2006 2007
POSTAVKA Stevilo Stevilo losos | Stevilo | loz0s
1. Povpreéno Stevilo zaposl. iz mesaih stanj 0,5 1,5 300 D 1333
2. Stevilo delovnih dni v letu 25p 249 98,8 248 @Y,
3. MozZen koledarski sklad delovnih ur (1*2*8) 1.0p8 2.988 296,4 3.968 132,8
4. Stevilo plaanih opravljenih delovnih ur 1.016 2.992 294.5 896 132,6
5. Stopnja izkori. delovnegatasa (v %) (4/3) 100,8 100,1 99,3 100 99,9

Vir: Kadrovske evidence podjetja Multi Commercedaa 31. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.



Iz Tabele 6 na strani 9 je razvidno, da podjetjeltM@ommerce ni imelo tezav z
izkoris&¢enostjo delovnegdéasa, saj je bila le-ta v letu 2007 100-odstotnketw 2006 100,1-
odstotna in v letu 2005 100,8-odstotna.

Na taksSno izhodi® vpliva predvsem narava dela, saj je potrebnokellat delati med
vikendi in slovenskimi prazniki, ki jih v tujini lgdvsem na Nizozemskem) nimajo. Tako je
opravljeno veliko nadur, vendar te niso zabelezét&in dela v podjetju je takSen, da ne
vodijo evidence opravljenih ur, temvese posluZzujejo podatka o Stevilu delovnih dni za
posamezni mesec (40-urni delovni teden) in na godéga belezijo pkane delovne ure. V
podjetju nadure koristijo s prostimi dnevi, vendatartnega Stevila nadur in prostih dni ne
belezijo.

4 ANALIZA POSLOVNIH FUNKCIJ

Spisek nalog podjetja je eno od izhddi&i jih mora upoStevati organizator oziroma raefjat
pri vzpostavljanju organizacije v podjetju. Posanezmpravke lahko glede na njihovo
sorodnost zdruzujemo v posamezne sklope, ki jimujemo funkcije. Funkcije, s katerimi v
zdruzbi prednostno zagotavljajo ponavljanje potpkalovnega in obnovitvenega procesa,
imenujemo poslovne funkcije. Pomembne so predvseaizvyajalna funkcija, prodajna
funkcija, finartna funkcija in nabavna funkcija (Miket, 2004, str. 10).

V nasem primeru proizvodne funkcije ne bomo obraahasaj je podjetje nima. Podrobneje
bom obravnavala prodajno funkcijo, saj ta predgavistvo poslovanja podjetja.

4.1 Nabavna funkcija

Bistvo nabave je v priskrbi poslovnih prvin. Radtigio je mogde kot nakup raztnih
delovnih predmetov po dogovorjeni ceni na deltem trgu. Proces nabave je v vsakem
podjetju vpet v nekatere objektivno dane okalig. Ze sam predmet poslovanja podjetja
objektivno dol@a vrsto znéilnosti, ki jih mora imeti nabava. Seveda pa ne zaaemariti
subjektivnih vplivov na nabavo, ki imajo Se vedrmnembno viogo. Od nabavnega osebja
sta v veliki meri odvisna nabava in njen vpliv repesnost poslovanja podjetja. To nam tudi
omogasa in nas sili, da jo spremljamo in ocenjujemo zhvgemembnih vidikov, ki zajemajo
vplive na uspesnost poslovanja. Ti vidiki so vezar@dvsem na obseg in strukturo nabave,
tok in ritmicnost nabave, nabavne poti, dobavitelje in dobavogoje, nabavne cene in
stroSke nabave (RBko, 2004, str. 76—77).

V podjetju Multi Commerce zaradi pomanijkljivih paklav ni bilo mogd@e izvesti smiselne
analize obsega nabave. Razen dnevov vezave ddfewitebilo razpoloZljivin podatkov, da
bi lahko izr&unala kakSen kazalnik ¥gri nabavni funkciji. Slednja zaradi majhnega @ase
ni klju¢na pri uspesnosti podjetja.
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4.1.1 Obseg nabave

Nabava v ozjem pomenu pomeni nakup blaga po dogovoceni na doléenem trgu. V
SirSem pomenu pa poleg samega nakupa obsega predeséednje dejavnosti: raziskovanje
nabavnega trga, planiranje nabave, oblikovanje vrabapolitike, sklepanje nabavnih
dogovorov, kokinski in kakovostni prevzem materiala, skl@gisje, analiziranje in
evidentiranje nabavnih poslov (Potak, 1991, str. 129-130).

4.1.2 Vezava obveznosti do dobaviteljev

Pri oblikovanju nabavne politike je potrebno upwéte povezanost nabavne in prodajne
funkcije, med katerima se pojavlja zamik. Kupeaghlali storitev ponavadi ne izvede $la
takoj po prevzemu, ampakéasovnim zamikom. \¢asu med prevzemom in gleom kupca
mora podjetje stremeti samo financirati prodanecked proizvodov. Po eni strani mora
podjetje ké¢im manjSim zalogam, na drugi strani pa v najkrajS&su zadovoljiti potrebe
kupcev (BoSnjak, 1999, str. 27). V podjetju Multoi@merce ne prihaja do financiranja
prodane koltine proizvodov. Podjetje Tommy Hilfiger Europe nspaino dobavi nateno
blago kupcu, ko le-ta zan) a.

Tabela 7: Vezava obveznosti do dobaviteljev v pjodpulti Commerce v letih 2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost ds/os Vrednost lo7/06
1. Prihodki od prodaje 86.063 137.169 159,4 139.737.01,9
2. Povpreéne obveznosti do dobaviteljev 49.875 38.996 78,2 .09a 28,4
3. Koeficient obraéanja obveznosti (1/2) 1,7 3,5 203,5 12|16 358
4. Trajanje obrata obveznosti (365/3) 211 108 48,8 28 27,2

Vir: 1zkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 10134 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce; Bilanca stanja podjetja Multi Commercedaa 31. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Cas trajanja enega obrata obveznosti do dobaviteleye v obravnavanih letih glede na
predhodnje zmanjSal. Iz Tabele 7 je razvidno, dikojficient v letu 2005 znasal 1,7, v letu
2006 3,5 in v letu 2007 12,6. V letu 2007 se jegialrza 258 % glede na leto 2006 in za
641,2 % glede na leto 2005. Vzrok za ptarge koeficienta obt@nja obveznosti do
dobaviteljev je pov&anje prihodkov od prodaje in hkrati zmanjSanje pedmuih obveznosti
do dobaviteljev.

4.2 Prodajna funkcija

Prodaja je faza v poslovnem procesu in je ena izieexljnih funkcij v poslovnem procesu,

ki zagotavlja pretvarjanje izdelkov in storitev ngpv terjatve do kupcev, kasneje pa s

placilom v denarna sredstva. Prodajna funkcija morgéengelju predevanja prodajnega trga

usmerjati proizvodnjo, hkrati pa pridobivati kupz& proizvode oziroma storitve podjetja ob

primerni prodajni ceni, ustreznem pospesevanju gjeoter uporabi ustreznih prodajnih poti
11



in metod. Prodaja vsakega podjetf® nanjo gledamo z vidika podjetja, je odvisna od
objektivnih in subjektivnih dejavnikov. Med pomengbabjektivne doldljivke prodaje lahko
uvr&amo obstojeée potrebe kupcev, razmere na prodajnem trgu, siopagvitosti
gospodarstva, gospodarski sistem in politiko. Balj objektivni dejavniki prodaje so za
spremljanje in ocenjevanje prodaje pomembni sulyektejavniki prodaje. Mednje sodijo
sposobnosti in prizadevnost prodajalcev. Brez mjin@moznosti in brez prizadevnega dela
je tezko préakovati uspesSno prodajo proizvodov in storitev pgdj(P@ko, 2004, str. 111).

Prodaja poslovnih dinkov obsega Stevilne postopke, kot so izdelavaudbn sklepanje
prodajnih pogodb, zbiranje na&ib obdelava nardl, izvrSevanje nardél, prevzemanije
poslovnih @inkov iz procesa njihovega ustvarjanja, sklaeige in varstvo poslovnih
ucinkov, omotavanje za prevoz, natovarjanje, izstayg r&unov, izvajanje poslovnega
oglaSevanja ter opravljanje poprodajnih podportonitev (Mihekic, 2004, str. 322).

V podjetju Multi Commerce je prodaja blagovne znamlommy Hilfiger najvéja storitev,

ki jo opravljajo in je bistvenega pomena. Storifevahko kakrSen kolidinek ali korist, ki jo
ponudimo drugemu. Bistvo storitve je, da je ne@pnijiva in ne prinasa lastniStva kupcu
storitve. Kvaliteta storitve je odvisna od tegapkd nudi ter kdaj, kje in kako je ponujena.
Prav tako se je ne more hraniti za kasnejSo proolajoma uporabo (Kotler, 2008, str. 218).
Kot sem Ze omenila v uvodu, je podijetje prodajr@radlagovne znamke Tommy Hilfiger za
slovenski, hrvaski trg in trg Bosne in HercegoviRedjetie Tommy Hilfiger ima sedez v
New Yorku (Zdruzene Drzave Amerike), v Evropi paairpodruznico Tommy Hilfiger
Europe, ki ima sedez v Amsterdamu (Nizozemska).

Predstavitev posamezne kolekcije poteka v Amsteudaker priredijo modno revijo ter
delavnice, kjer se podrobno seznanijo s posameztekdijo po divizijah. Predstavitve
kolekcije se udelezijo vsi zaposleni v podjetju Toyn Hilfiger Europe, agentje ter
distributerji. Predstavitve kolekcije potekajo &tiat letno, in sicer za vsako sezono posebe;.
Tako poteka predstavitev kolekcije za jesen &e#lau januarja, za zimsko kolekcijo konec
aprila, pomladno kolekcijo konec junija ter poletkolekcijo konec septembra. Na teh
predstavitvah se podrobno seznanijo s posamezeédif, kje so kreatorji dobili posamezne
ideje, kaj je tema, kakSne materiale so uporakalkSne so spremembe in novosti. Poleg tega
dobijo tudi kataloge in cene posameznih artiklavsdjim v pom@ pri prodaji. Cene dota
podjetje Tommy Hilfiger Europe in so za vse trgalen Izjemi sta nemski in avstrijski trg,
kjer so cene 10 % nizje zaradi &me konkurence na teh dveh trgih. Za drzave, ki fuma
enotne evropske valute evro, podjetje ptera ceno v njihovo valuto, tako da cene
posameznih artiklov nife ne dolga sam.
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Podjetje posreduje pri prodaji med podjetjem Tontiljiger Europe in lastniki franSiznih
prodajaln, Shop in Shop prodajaker Wholesale prodajeéinZa svoje posredovanje podijetje
Multi Commerce dobi provizijo glede na vrednostgag (ki jo pl&ajo posamezna podjetja
za nakup blaga) blagovne znamke Tommy Hilfigereinfiksen” odstotek, ne glede na vsoto
prodaje posameznim vrstam trgovine.

Podjetje se pri franSiznih prodajalnah dogovarjpmalajne sestanke z lastniki prodajaln, pri
Shop In Shop prodajalnah in Wholesale prodajalnatse za prodajne sestanke ponavadi
dogovarja z zaposlenimi v podjetjih, ki so odgovara nar@anje blaga ali pa mu natanje

le tega prepu&jo sami. Prodajni sestanki potekajo po predstakiekcije za posamezno
sezono. Podjetje nima svojega prodajnega prostsinaw( room), tako da se posluzuje
prostorov v Amsterdamu (Nizozemska) in SalzburgwsfAja). Rezervira jih na podlagi
prostih terminov prodajnega prostora, tako ddinge prodaje poteka med vikendi, ko so
prostori prosti, oziroma nekaj tudi med tednom, danvse v skladu z dogovorom s
posameznimi prodajalci kolekcij v prodajnem prostd?rodajni sestanki potekajo nekaj dni v
Amsterdamu po posamezni predstavitvi kolekcij @srieje v Salzburgu, saj je ta blizji trgom,
ki jim prodaja podjetje Multi Commerce.

Posamezni prodajni sestanek poteka tako, da s¢ izgevdjetja ter predstavnik podjetja, ki je
odgovoren za natanje blaga, sestaneta v prodajnem prostoru. Twlek&ija za sezono
razdeljena po divizijah oziromadeno po prostorih. Tako lahko v prodajnem prostaieka
ve¢ prodajnih sestankov za ragie divizije hkrati. Vsaka divizija je razdeljena tnedele (po
posameznih dobavah) in je obeSena na obeSalnikdéotaana na policah. Prodajalec in kupec
se najprej dogovorita o okvirnem znesku ®dap nato pa prodajalec seznani kupca s
posamezno kolekcijo (idejo, materiale, barve iti) mu predstavi Kligne artikle ("key
look™. Ko je kupec podrobneje seznanjen s posameéanzijo, izloci posamezne artikle, ki
bi jih vklju¢evalo njegovo natdlo. PolozZi jih na tla prodajnega prostora predgmezno
dobavo divizije in si poskuSa predstavljati celosti®o, ki jo lahko ustvari v svoji prodajalni.
Kupec nato dodaja in odvzema artikle, in ko jeralkiortana, se nafilo vnese v raunalnik,
kjer imajo poseben program za n&nje, in sproti ré&una, koliko znaSa znesek néita.

4.2.1 Obseg in struktura prodaje po prodajnih trgih

Podjetje Tommy Hilfiger Europe ima poslovno letaexqeljeno od 1. aprila dalenega leta
do 31. marca leto kasneje. Zato bom v nadaljnjiiznprodaje blagovne znamke Tommy
Hilfiger obravnavala kot poslovno leto od 1. apdidlatenega leta do 31. marca naslednjega

! Shop In Shop prodajalna — prodajalna, v kateri @migionirane razline blagovne znamke, ki so med seboj
loc¢ene s pohistvom in opremljene s standardi, ki plo¢hjo posamezne blagovne znamke, vendar posamezne
blagovne znamke niso pregrajene z vseh Stirih isgasteno ter imajo skupno blagajno. Med posameiznim
blagovnimi znamkami se kupec sprehaja brez ovir.

2 Whole sale prodajalna — prodajalna, kjer imaj iagovnih znamk, ki so pomeSane med seboj ingilotuje
pohistvo.
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leta. To pomeni, da leto 2007 zajema prodajo odptila 2007 do 31. marca 2008 in leto
2008 zajema prodajo od 1. aprila 2008 do 31. m20€®. Analizirala bom podatke o prodaji
za leti 2007 in 2008, saj so bili samo ti razpgleilPodjetje namre ni spremljalo prodaje v
letih 2005 in 2006, kar mi onemogp analizo prodaje obravnavanih let. Prav tako biso
razpoloZljivi podatki naréila poletne kolekcije 2007 ter zimske kolekcije 808 pomladne
kolekcije 2009, za katere sem uporabila podatkeedyddenih vsotah natda. Pri r&unanju
povpr&ne cene na nakeni kos pri sezoni jesen 2007 nisem imela razpjpdzlpodatkov o
kolicinah, temveé samo o vrednosti natenega blaga, zato izi@n povpréne cene na kos
oblatila ni bil moga. Tako sem Ze na &etku analize prodaje blagovne znamke Tommy
Hilfiger v podjetju Multi Commerce zasledila probiezbiranja podatkov, ker jih podjetje ne
hrani. Podatki v tabelah pri analizi prodaje sogikdo nargilih. Dejansko nargilo je nato
zmanjSano za okoli 10 %, in sicer zaradi neproiny@gosameznih kosov olslf blago ni
ve¢ na zalogi (kadar je natito oddano med zadnjimi) itd. Ponavadi je nato gotino
oziroma skladi®& dostavljeno za priblizno od 5 do 7 % zmanjSan@andio nardilo,
predvsem zaradi neg@anega r&una oziroma zamude pri gilu, poSkodbe blaga, nafrze
dostave blaga itd. V Tabeli 8 bom prikazala obsegtrukturo prodaje blagovne znamke
Tommy Hilfiger na slovenskem, hrvaSkem trgu teutBpsne in Hercegovine v letih 2007 in
2008.

Tabela 8: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodbdl@govne znamke Tommy Hilfiger na slovenskem, kevas
trgu ter trgu Bosne in Hercegovine v letih 2002008

2007* 2008**
TRG Vrednost % Vrednost %
Slovenija 914.828 20,4 1.162.812 18,5
HrvasSka 3.084.32% 68,7 4.194.950 66,5
Bosna in Hercegovina 491.330 10,9 946.922 15
Skupaj 4.490.483 10d 6.304.684 100

Legenda: * Brez nardila poletne kolekcije 2007.
** Predvidena vrednost na&ib

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

V Tabeli 8 predvidevamo, da bo najjieobseg prodaje blagovne znamke Tommy Hilfiger v
letu 2008 na hrvaskem trgu, kjer ocenjujemo, dabseprodalo priblizno 66 % celotne

kolekcije, sledil naj bi slovenski trg z ocenjenkob 18 % prodaje in na tretiem mestu je
Bosna in Hercegovina, kjer ocenjujemo okoli 15-ottsd prodajo celotne kolekcije.

Struktura prodaje blagovne znamke Tommy Hilfigerbj&a nekoliko spremenjena v letu
2007, vendar je hrvaSki trg Se vedno zajemd]|i\aelez prodaje z 68,7 % celotne prodaje.
Slovenski trg je zajemal 20,4 % celotne prodajeBesna in Hercegovina 10,9 % celotne
prodaje.
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Podatki za analizo prodaje blagovhe Tommy Hilfigertrgih med letoma 2007 in 2008 niso
popolnoma primerljivi. Za leto 2007 nisem mogla tiolpodatkov za nardlo poletne
kolekcije 2007. Za leto 2008 pa nisem mogla dgbitdatkov prodaje za zimsko kolekcijo
2008 in pomladno kolekcijo 2009, tako da sem uptaapodatke o predvidenih vsotah
narcila. Tu se kaze slabost podjetja, saj je lahko l@rmhatino, ¢ce podjetje ne spremlja
podatkov sistematno in popolno. Tako ne more spremljati, nguracesa se je prodaja
poveala oziroma zmanjSala (naprimer ali gre za dejamskaanje koltine ali gre za vigji
znesek na podlagi visjih cen itd.).

4.2.2 Obseg in struktura prodaje po vrsti prodajalre

Podjetje Multi Commerce, d. 0. 0., prodaja blagognamko Tommy Hilfiger trem razinim
vrstam prodajaln. Prva vrsta prodajaln so Tommyfigél prodajalne (FFS), ki niso last
podjetja Tommy Hilfiger Europe, tem&so franSize. To pomeni, da podjetje (ki Zeli pjata
blagovno znamko Tommy Hilfiger) pridobi franSizodpetia Tommy Hilfiger Europe. Za
pridobitev franSize mora podijetje, ki jo Zeli prid, izpolnjevati doléene pogoje. Vsaka
franSizna prodajalna ima ddkene standarde, kot naprimer kvadraturo prodajaloleistvo, ki
ga priskrbi podjetje Tommy Hilfiger Europe, dekdjadn izloZbena okna itd. Vse to mora
biti skladno s standardi, ki jih dala to podjetje. Tako se prodajalne, ki so v lastjeta, in
franSizne prodajalne med seboj po izgledu rnwijio. Druga vrsta prodajaln so "Shop In
Shop" prodajalne (SIS). To pomeni, da so v endg@g@ini pozicionirane razine blagovne
znamke, ki so med sebojckne s pohisStvom in opremljene s standardi, ki jdto&hjo
posamezne blagovne znamke, vendar posamezne béagoamke niso pregrajene z vseh
Stirih strani s steno ter imajo skupno dileo blagajno. Med posameznimi blagovnimi
znamkami se kupec sprehaja brez ovir. Kot primgr araenim trgovino Emporium v
Ljubljani. Tretja vrsta prodajaln pa so prodajalfi&hole sale” (Whsl), kjer imajo ve
blagovnih znamk, ki so pomeSane med seboj in jiloéige pohistvo. Kot primer naj omenim
trgovino Intersport.

Tabela 9: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodai@govne znamke Tommy Hilfiger po vrsti prodajaiiae
slovenskem, hrvaskem trgu ter trgu Bosne in Hendegov letih 2007 in prvi polovici leta 2008

2007* prva polovica leta 2008
VRSTA PRODAJALNE Vrednost % Vrednost %
FSS** 1.759.002 39,2 1.385.635 46,8
SIS+ 483.659 10,8 382.051 12,9
Whs|**** 2.247.823 50,0 1.193.499 40,8
Skupaj 4.490.484 100 2.961.185 100

Legenda: * Brez nardila poletne kolekcije 2007.
** FranSizna prodajalna.
*** Shop In Shop prodajalna.
**** \Whole sale prodajalna.

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.
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Iz Tabele 9 na strani 15 je razvidno, da je ngjvabseg prodaje blagovne znamke Tommy
Hilfiger v letu 2007 pri Whole sale prodajalnah, siter kar 50 % celotne prodaje, sledijo
franSizne prodajalne z 39,2 % ter Shop In Shopgedae z 10,8 % celotne prodaje.

Struktura prodaje blagovne znamke Tommy Hilfiger ypeti prodajalne je bila nekoliko
spremenjena v prvi polovici leta 2008, in sicebj® kar 46,8 % celotne prodaje prodano v
franSizne prodajalne, 40,3 % v Whole sale prodajainl2,9 % v Shop In Shop prodajalne.
Delez fransSiznih prodajaln v letu 2008 je zraseldmsem na kan odprtja novih prodajaln v
Sloveniji in na Hrvaskem.

4.2.3 Obseg in struktura prodaje po sezonah

Blagovna znamka Tommy Hilfiger zajema Stiri sezondetu. Prva sezona je poletna
(Summer), sledi ji jesenska (Fall), za tem je zimgKoliday) in Se zadnja, pomladna
(Spring). V Tabeli 10 bom prikazala prodajo blage\anamke Tommy Hilfiger po sezonah
za leto 2007 in leto 2008.

Tabela 10: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodalggovne znamke Tommy Hilfiger po sezonah v 2&iy

in 2008

2007 2008*
SEZONA Vrednost % Vrednost %
Poletje ni podatka - 202.909 312
Jesen 1.870.00f 41 2.758.275 43,7
Zima 118.743 2,6 192.500 31
Pomlad 2.501.733 55, 3.151.000 50
Skupaj 4.490.483 100 6.304.684 100

Legenda: * Predvidena vrednost naib

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 10 je razvidno, da se struktura prodajesgzonah med letoma 2007 in 2008 ni
bistveno spreminjala. Naj¥g sezona je pomladna sezona, ki predstavlja dpbtovico
celotne prodaje. Sledi ji jesenska sezona, ki pSala 41,7 % celotne prodaje v letu 2007 in
predvideno 43,7 % celotne prodaje v letu 2008. Wdedamo, da bo poletna sezona malo
vecja od zimske v letu 2008 in naj bi znaSala 3,2 %dtem ko naj bi zimska znaSala 3,1 %
celotne prodaje. Zimska sezona v letu 2007 je tad®d® % celotne prodaje. Podatka za
poletno sezono 2007 nisem mogla dobiti.
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4.2.3.1 Obseg in struktura prodaje po sezonahgita tr

V Tabeli 11 bom primerjala, kako se je prodajalagmezna sezona v letu glede na trge.

Tabela 11: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodalggovne znamke Tommy Hilfiger po sezonah na
slovenskem, hrvaskem trgu ter trgu Bosne in Hendegor letih 2007 in 2008

2007 2008*
TRG Vrednost % Vrednost %
Slovenija 914.828 20,4 1.162.812 18,5
Poletje ni podatka - 54.790 4|7
Jesen 267.482 29,2 694.52p 59(7
Zima 43.066 4,7 70.500 6,1
Pomlad 604.28( 66,1 343.000 29,5
HrvasSka 3.084.325 68,7 4.194.950 66,5
Poletje ni podatka - 122.308 219
Jesen 1.340.790 435 1.820.642 48,4
Zima 63.013 2,0 101.000 2.4
Pomlad 1.680.522 54,5 2.151.000 51,3
Bosna in Hercegovina 491.330 10,9 946.922 15
Poletje ni podatka - 25.811 2|7
Jesen 261.736 53,3 243.111 257
Zima 12.664 25 21.000 2,
Pomlad 216.93¢ 44.p 657.000 69,4
Skupaj 4.490.483 104 6.304.684 100

Legenda: * Predvidena vrednost naib

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 11 je razvidno, da se je struktura pm®mda) sezonah na trgih spreminjala. Na
hrvaSkem trgu, ki je leta 2007 znaSal nekaj manj Kb % celotne prodaje, je bila najbolj
prodana pomladna sezona, ki je znaSalaka polovico celotne prodaje, sledi ji jesenska
sezona z dobrimi 40 % ter zimska sezona z 2,0 %giDrajveji trg je slovenski trg, ki je
znaSal nekaj wekot 20 % celotne prodaje. Tudi tukaj je bila ndjljmrodana pomladna
sezona z wekot 60 %, sledi ji jesenska sezona z manj kot 3 Zimska sezona s slabimi 5
%. Najman;Si trg predstavlja trg Bosne in Hercegeyiki je okoli 10 % celotne prodaje. Na
tem trgu je nekoliko drugaa struktura prodaje po sezonah. Najbolj prodarzorse
predstavlja jesenska sezona z ket polovico celotne prodaje, sledi ji pomladnase z
dobrimi 40 % in najmanjSa je zimska sezona z dad2fo.

V letu 2008 predvidevamo, da bo struktura prodajespzonah nekoliko spremenjena. Na

slovenskem trgu, ki naj bi znaSal slabo petino toel@rodaje, naj bi prislo do sprememb.

Najveija sezona naj bi bila jesenska sezona z nekaj kw0 %, sledila naj bi pomladna

sezona z nekaj manj kot 30 % ter zimska sezonabrmdo6 % in poletna sezona z nekaj

manj kot 5 %. Na trgu Bosne in Hercegovine, ki lmagnasal 15 % celotne prodaje, naj bi

prav tako priSlo do spremembe, in sicer naj bi hd@/eja pomladna sezona s skoraj 70 %
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celotne prodaje, sledila naj bi ji jesenska sezowl@brocetrtino celotne prodaje ter poletna
sezona s slabimi 3 % in zimska sezona z dobrimac2I&ine prodaje. Hrvaski trg, ki naj bi
Se vedno znaSal nekaj manj kot 70 % celotne prpdajébi imel nespremenjeno strukturo.

Razlogi za spremembe strukture so lahko ¢azlRazlog je lahko izboljSana kolekcija, lahko
je kupcu ostala zaloga iz prejSnjih sezon, zateagednje leto zmanjSal n&io in poveal
narailo sezone, ki je bila bolje prodajana, oziromajesesezona slabSe prodajala in se je
kupec zato odkil, da jo naslednje leto zmanjSa.

4.2.3.2 Obseg in struktura prodaje po posamezaibnsd na trgih

V tem delu bom najprej primerjala vrednost prodgmibizvodov posamezne sezone glede na
trge, nato pa bom primerjale Se Kole prodanih proizvodov posamezne sezone glede na
trge.

Tabela 12: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodalggovne znamke Tommy Hilfiger jesenske sezorig 200
zimske sezone 2007, pomladne sezone 2008, patetmees?2008 in jesenske sezone 2008 na slovenskem,
hrvaskem trgu ter trgu Bosne in Hercegovine

Jesen 2007 Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 #e2e08
TRG Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost %
SLO 267.482| 14,3 43.066| 36,3 604.280| 24,2 54.790 27 694.522| 25,2
HR 1.340.790| 71,7 63.013| 53,1 1.680.522| 67,2 122.308| 60,3 1.820.642| 66
BIH 261.736 14 12.664| 10,6 216.930| 8,6 25.811| 12,7 243.111| 88
Skupaj 1.870.007| 100 118.743| 100 2.501.732| 100 202.909| 100 2.758.275| 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 12 je razvidno, da je hrvaski trg v vsslzonah predstavljal ¥ekot polovico
celotne prodaje. Sledi slovenski trg, nato pa geBwsne in Hercegovine. Hrvaski trg je v
prewevanih sezonah zajemal med 60 do 75 % celotne jeradajemo v sezoni zima 2007,
ko je bila ta vrednost nekoliko nizja, in sicer dalb0 %, predvsem zaradigje prodaje na
slovenskem trgu. Slovenski trg je zajemal med 2@0r% prodaje z izjemo v sezoni jesen
2007, ko je le-ta znaSala dobrih 14 %. Na trgu BosnHercegovine se je delez celotne
prodaje gibal med 8 in 14 %.

V Tabeli 13 na strani 19 bom primerjala povjgre ceno enega prodanega kosa proizvoda
posamezne sezone glede na trge.
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Tabela 13: Obseg (v EUR/kos) in struktura (v %)daje blagovne znamke Tommy Hilfiger zimske sez0Q#g, 2
pomladne sezone 2008, poletne sezone 2008 in kesse®one 2008 na slovenskem, hrvaskem trgu ter trg
Bosne in Hercegovine

Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 Jesen 2008
TRG EUR/kos % EUR/kos % EUR/kos % EUR/kos %
Slovenija 38,66 97,4 32,3b 107|0 28,78 95,8 40,16 02,3
Hrvaska 40,55 102, 29,75 98,4 30,64 10,6 38,72 890D
Bosna in Hercegovina 37,25 94,4 28,46 94,2 30,62 9101 39,87 101,8
Skupaj 39,48 100 30,272 100 30,05 100 39,17 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 13 je razvidno, da se je povme cena enega n&emega proizvoda med
posameznimi sezonami spreminjala. Najnizja poypecena nakenega kosa proizvoda je
bila 28,46 EUR/kos v sezoni pomlad 2008 na trgunBos Hercegovine, najviSja pa na
hrvaskem trgu v sezoni zima 2007, in sicer 40,5RK0s. V sezoni pomlad 2008 je na
slovenskem trgu povptea cena na kos dosegla najviSje odstopanje od skppupréne
cene na kos, in sicer za 7 %. Na trgu Bosne in étgngne pa je bila povptea cena na kos
proizvoda najnizje pod povpheo ceno na kos v sezoni pomlad 2008, in sicer 5,8 %

Povpréna cena na kos je na vseh treh pesanih trgih v pretevanih sezonah najprej
padala, nato pa je v sezoni jesen 2008 zrasla Za%0(skupno povpege) v primerjavi s
sezono poletje 2008. Razlog so predvsem cene dehooisiail, saj so poletne kolekcije
cenejSe (posamezni kosi) predvsem zaradi cenejS#termlov ter manjSih kalin
uporabljenih materialov.

Slika 1: Struktura (kofina v %) prodaje blagovne znamke Tommy Hilfigeiskensezone 2007, pomladne
sezone 2008, poletne sezone 2008 in jesenske sMithea slovenskem, hrvaSkem trgu ter trgu Basne i
Hercegovine

Jesen 2008 M

o i
g Poletje 2008 L 0O Trg Bosne in Hercegovine
g 1 | Hrvaskitrg
;% Pomlad 2008 O Slovenski trg
&
Zima 2007
. 1 1 1 : :
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Struktura prodaje v %

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

S Slike 1 je razvidno, da tudi po kithah prodanih proizvodov previaduje hrvaski trgdsa
slovenski trg in nato trg Bosne in Hercegovine. &3ki trg je v vseh preéevanih sezonah
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zajemal vé kot 50 % celotne kaline prodanih proizvodov, slovenski trg med 20 in%4Qer
trg Bosne in Hercegovine z manj kot 15 % celotniéckte prodanih proizvodov.

4.2.4 Obseg in struktura prodaje po divizijah

Blagovna znamka Tommy Hilfiger ima &elivizij, ki so prisotne v vsaki sezoni. Tako ima
loceno mosSka obtdla, denim oblaila, kjer so oblgila za Zenske in moSke, otroSka alik

ki so za fantke in putke, Zenska obtdla, Sportna obkila za Zenske in moSke, spodnje perilo
(zensko in mosko spodnje perilo, pizame, kopala&plter nogavice) in dodatki (pasovi,
torbice, Sali, pokrivala, denarnice, dezniki itdJagovna znamka Tommy Hilfiger ima tudi
poslovna obléla za moske irtevlje, vendar podjetje Multi Commerce, d. 0. o.zastopnik
za ti dve diviziji. V Tabeli 14 bom prikazala prgdgpo posamezni diviziji v letih 2007 in
2008.

Tabela 14: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodalggovne znamke Tommy Hilfiger po divizijah vii&p07

in 2008
2007* 2008**

DIVIZIJA Vrednost % Vrednost % obio7
Moska obl&ila 2.049.594 45,6 2.596.440 41,2 126,7
Denim obl&ila 798.234 17,8 1.261.664 20,0 158,1
Otroska oblaila 99.377 2,2 176.703 2.8 177,8
Zenska oblaila 1.005.881 224 1.552.096 246 154.3
Sportna oblala 327.060 7,3 329.456 52 100,7
Spodnje perilo 32.846 o,/ 87.664 1.4 266,9
Dodatki 177.49] 4, 300.6411 48 169,4
Skupaj 4.490.483 100 6.304.684 100 140,4

Legenda: * Brez nardila poletne kolekcije 2007.
** Predvidena vrednost natib.

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 14 lahko predvidevamo, da se struktuoalgge blagovne znamke Tommy Hilfiger
po divizijah med letoma 2007 in 2008 ne bo bistvepeminjala. V letu 2007 je bila najbolj
prodajna divizija moSka obida s 45,6 % in Zzenska oltiéa z 22,4 %, sledijo denim olilida

s 17,8 %, Sportna oliga s 7,3 %, dodatki s 4,0 %, otrosSka @iz 2,2 % in spodnje perilo
z 0,7 % celotne prodaje.

Za leto 2008 predvidevamo, da se bo vrednostciigrovecala skupno za wekot 40 % v
primerjavi z letom 2007. Predvidevamo, da se bodilarvseh divizij povéalo za vé kot 50
% v primerjavi z letom 2007, razen moska divizkger predvidevamo dobro 25-odstotno
pove&anije, in Sportna obtda, kjer naj bi bilo povéanje minimalno. Najuge pove&anje
vrednosti nardil predvidevamo pri spodnjem perilu, in sicer z& ket 160 % v primerjavi z
letom 2007. To pa zato, ker se je p&ale povpraSevanje kénih kupcev v prodajalnah, tako
da Zelijo povéati ponudbo le-tega.
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V Tabeli 15 bom prikazala vrednost prodaje po pasamdiviziji blagovne znamke Tommy
Hilfiger jesenske sezone 2007, zimske sezone 20@M|adne sezone 2008, poletne sezone
2008 in jesenske sezone 2008.

Tabela 15: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodagedivizijah blagovne znamke Tommy Hilfiger jekens
sezone 2007, zimske sezone 2007, pomladne sefihgal@tne sezone 2008 in jesenske sezone 2008 pri
podjetju Multi Commerce, d. o. 0.

Jesen 2007 Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 He2e08

POSTA. Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost %

Moska o. 811.654 434 63.870| 53,8| 1.174.070| 46,9 86.736| 42,7 1.125.224| 40,8
Denim o. 350.672 18,8 18.601| 15,7 428.961| 17,1 49.510| 244 617.154| 22,4
OtroSka o. 47.19¢ 25 0 0,0 52.181| 21 0 0,0 71.703| 26
Zenska o. 410.181 21,9 36.272| 30,5 559.428| 22,4 58.047| 28,6 622.549| 22,6
Sportna o. 119.114 6,4 0 0,0 207.946| 83 0 0,0 149.956| 5.4
Sp. perilo 15.231 0.8 0 0,0 17.615| 0,7 0 0,0 42.164| 15
Dodatki 115.959 6,2 0 0,0 61.532| 25 8.616| 4.3 129.525| 47
Skupaj 1.870.007| 100 118.743| 100 | 2.501.732| 100 202.909| 100 | 2.758.275| 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 15 lahko vidimo, da se struktura &oke prodaje blagovne znamke Tommy Hilfiger
po diviziiah med posameznimi prodajnimi sezonamibrstveno spreminjala. Najbolj je
opazna razlika med velikimi prodajnimi sezonamséje 2007, pomlad 2008 in jesen 2008)
ter majhnima prodajnima sezonama (zima 2007 intjgo?908).

Pri velikih prodajnih sezonah je bila najbolj prgdadivizija mosSka obkila z nekaj veé kot
40 % celotne prodaje, sledijo Zenska oitdaz ve: kot 20 % in denim obtala z vet kot 17 %
celotne prodaje v posamezni veliki prodajni sezoni.

Pri majhnih prodajnih sezonah je bila prav takdohljprodajna divizija mosSka obida z ve:
kot 40 % celotne prodaje, sledijo Zenska ditdaz okoli 30 % in denim obtda z ve kot 15
% celotne prodaje v posamezni mali prodajni sez@iroSka oblaéla, Sportna obléla,
spodnje perilo se v majhnih prodajnih sezonah nbdao. Manj kot 5 % celotne prodaje je
znaSala prodaja dodatkov v sezoni poletje 2008zwvrs zima 2007 le-teh ni bilo n&enih.

Ker imam na voljo podatke prodaje jesenske sez®3& I jesenske sezone 2008, jih bom
primerjala med sebo;.

Obseg prodaje blagovne znamke Tommy Hilfiger segezoni jesen 2008 pasad za 47,5 %
glede na sezono jesen 2007. Najbolj se je v sepsein 2008 povala prodaja divizije
spodnje perilo, in sicer za &&ot 170 % glede na sezono jesen 2007. Sledi jzighvdenim
obl&tila, ki se je v sezoni jesen 2008 poaka za dobrih 70 % glede na sezono jesen 2007.
Diviziji zenska obl&ila in otroSka obléla sta se v sezoni jesen 2008 piale priblizno
enako, in sicer za nekaj¥&ot 50 % glede na sezono jesen 2007. Divizija raaii&ila se

je v sezoni jesen 2008 passa za manj kot 40 % glede na sezono jesen 20@#nSp
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oblaila so se pouwsla za dobraetrtino, najmanj pa se je v sezoni jesen 2008 falae
divizija dodatki, in sicer za dobrih 10 % gledesgzono jesen 2007.

V Tabeli 16 bom prikazala povpmeo ceno kosa obtd po posamezni diviziji blagovne
znamke Tommy Hilfiger zimske sezone 2007, pomlamone 2008, poletne sezone 2008 in
jesenske sezone 2008.

Tabela 16: Obseg (v EUR/kos) in struktura (v %)daje po divizijah blagovne znamke Tommy Hilfigerskie
sezone 2007, pomladne sezone 2008, poletne se2@BiénJesenske sezone 2008 pri podjetju Multi Cernm

d. o.o.

Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 Jesen 2008
POSTAVKA EUR/kos % EUR/kos % EUR/kog % EUR/kags %
Moska obl&ila 41,53| 105,2 34,26 1144 30,834 101,0 4419 112,8
Denim obl&ila 35,36 89,6 29,96 99,1 27,67 92,1 37|41 95,5
OtroSka oblaila 0 - 17,44 57,7 q 20,83 53)2
Zenska oblaila 38,42 97,3 33,63 1113 32,61 108,5 49,65 126,8
Sportna oblala 0 - 21,49 71,1 0 33,0p 845
Spodnje perilo Q - 12,78 423 0 - 13,b1 34,5
Dodatki 0 - 17,53 58 26,59 884 26,90 68,8
Skupaj 39,48 100 30,22 100 30,05 100 39,17 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 16 lahko vidimo, da se je poupra cena enega n&enega proizvoda med
diviziiami posameznih sezon spreminjala. Najnizjavgre&na cena nak@nega kosa
proizvoda je bila 12,78 EUR/kos za spodnje perilsezoni pomlad 2008, najviSja pa za
Zenska obléla v sezoni jesen 2008, in sicer 49,65 EUR/kosséZzoni pomlad 2008 je v
diviziji spodnje perilo povpra cena na kos dosegla najviSje odstopanje od skupn
povpré&ne cene na kos, in sicer za 57,7 %, ki je bila haginizje pod povpkao ceno na kos.

V sezoni jesen 2008 je bila v diviziji zenska a@lla povpré&na cena na kos viSja od skupne
povpre&ne cene na kos za 26,8 %.

Povpré&na cena na kos je pri vseh divizijah (z izjemo dkoM) v predevanih sezonah
najprej padala, nato pa je v sezoni jesen 2008lazrzs 30,3 % (skupno povgie) v
primerjavi s sezono poletje 2008. Razlog so premveene sezonskih olgi§ saj so poletne
kolekcije cenejSe (posamezni kosi), predvsem zaradejSih materialov ter manjSih koh
uporabljenih materialov. Pri diviziji dodatki je yorecna cena na kos skozi vse pfevane
sezone nardsla. Predvsem tukaj se vidi, da pri dodatkih néjiberazlik v materialin
posameznega artikla oziroma so le-te manjSe in zatprihaja do velikih cenovnih razlik
med posameznimi kosi (npr. pasovi zacklaorbice, denarnice itd.).

S Slike 2 na strani 23 je razvidno, da tudi po dwoéh prodanih proizvodov prevladuje
divizija mosSka oblaila, sledijo divizija Zenska obida, denim obldila in nato Sportna
oblatila, dodatki, otroSka obtda ter spodnje perilo. Divizija moska obilm je v vseh
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prewtevanih sezonah zajemalacviot 35 % celotne kaline prodanih proizvodov, Zenska
oblatila med 17 in 32 %, denim oldita med 17 in 27 % ter ostale divizije z manj k@ %
celotne koléine prodanih proizvodov.

Slika 2: Struktura kotinske prodaje po divizijah blagovne znamke Tomnifigeli zimske sezone 2007,
pomladne sezone 2008, poletne sezone 2008 in essemone 2008 pri podjetju Multi Commerce, d. 0. 0
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Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

4.2.4.1 Obseg in struktura prodaje po divizijalpaaamezne sezone na trgih

V Tabeli 17 na strani 24 bom prikazala prodajo psgmezni diviziji blagovne znamke
Tommy Hilfiger jesenske sezone 2007, zimske se2®®¥, pomladne sezone 2008, poletne
sezone 2008 in jesenske sezone 2008 na slovendkeatkem trgu ter trgu Bosne in

Hercegovine.
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Tabela 17: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prodagedivizijah blagovne znamke Tommy Hilfiger zimske
sezone 2007, pomladne sezone 2008, poletne se2@®éndesenske sezone 2008 na slovenskem, hrvagem
ter trgu Bosne in Hercegovine

Jesen 2007 Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 He2e08

POSTA. Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost % Vrednost %

SLO trg 267.482| 14,3 43.066| 36,3 604.280| 24,2 54.790 27 694.522| 25,2
Moska o. 189.222 70,8 27.281| 633 342.560| 56,7 25.274| 46,1 330.696| 47,6
Denim o. 25.798 9.7 1.611 3,8 130.790| 21,6 6.921| 12,7 169.750| 24,4
Otroska o. 0 00 0 0,0 0 0,0 0 0,0 0| 00
Zenska o. 38.558 14,4 14.174| 32,9 111.529| 185 22.595| 41,2 159.549| 23,0
Sportna o. 0 00 o| o0 8.000| 14 o| 00 15.393| 2.2
Sp. perilo 7.588 2,8 0 0,0 3.257| 05 0 0,0 3.370| 05
Dodatki 6.316| 23 0 0,0 8.145| 13 0 0,0 15.764| 2.3
HR trg 1.340.790| 71,7 63.013| 53,1 | 1.680.522| 67,2 122.308| 60,3 | 1.820.642| 66
Moska o. 511.701 38,2 27.525| 43,7 724.694| 431 45.450| 37,2 684.814| 37,6
Denim o. 291.972 21,8 16.990| 27,0 283.679| 16,9 42.589| 34,8 418.938| 23,0
OtroSka o. 47.196 35 0 0,0 52.181| 3.1 0 0,0 71.703| 39
Zenska o. 314.192 23,4 18.498| 29,3 410.279| 24,4 26.085| 21,3 411.986| 22,6
Sportna o. 71.980 54 0 0,0 150.601| 9.0 o| 00 93.616| 5.2
Sp. perilo 5.264 04 0 0,0 10.039| 0,6 0 0,0 34.717| 19
Dodatki 98.485| 7.3 0 0,0 49.050 29 8.184| 6,7 104.868| 5.8
BIH trg 261.736 | 14 12.664| 10,6 216.930| 86 25.811| 12,7 243.111| 88
Moska o. 110.731 423 9.064| 716 106.817| 49,2 16.012| 62,0 109.715| 451
Denim o. 32.902 12,6 0 0,0 14.492| 6,7 0 0,0 28.465| 11,7
Otroska o. 0 00 0 0,0 0 0,0 0 0,0 0| 00
Zenska o. 57.431 21,9 3.600| 284 37.620| 17,3 9.367| 36,3 51.014| 21,0
Sportna o. 47.134 18,0 0 0,0 49.345| 22,8 0 0,0 40.946| 16,8
Sp. perilo 2379 09 0 0,0 4319 20 0 0,0 4.007| 16
Dodatki 11.158| 43 0 0,0 4337 20 432 17 8.893| 38
Skupaj 1.870.007| 100 118.743| 100 | 2.501.732| 100 202.909( 100 | 2.758.275| 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 17 lahko vidimo, da je divizija mosSkaagilh na vseh treh trgih v vseh pt&vanih
sezonah po vrednosti prodaje nagmejSa.

Na slovenskem trgu diviziia moSka ofila predstavlja ve& kot 50 % vrednosti celotne
prodaje prvih treh preéevanih sezon (jesen 2007, zima 2007, pomlad 2008 mekaj manj
kot 50 % v sezoni poletje 2008 in jesen 2008. StHdizija Zenska oblila z izjemo v
sezonah pomlad 2008 in jesen 2008, kjer sledi gividenim oblé&ila. Nekaj malega pa
predstavljajo divizije Sportna oldida, spodnje perilo in dodatki. Divizije otroSkalatila na
slovenskem trgu v préavanih sezonah niso prodajali.

Na hrvaskem trgu divizija moska obila predstavlja med 37 in 44 % vrednosti prodaje v
prewtevanih sezonah. Sledi ji divizija Zenska @b z izjemo v sezonah poletje 2008 in
jesen 2008, kjer je divizija denim nekoliko viSfaivizije otroSka oblaila, Sportna obléla,
spodnje perilo in dodatki predstavljajo manj kot 2® vrednosti prodaje v préevanih
sezonah.
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Na trgu Bosne in Hercegovine je prav tako drugano&jejSa divizija po vrednosti prodaje
divizija Zenska oblkila, z izjemo v sezoni pomlad 2008, kjer je to diyd Sportna oblkila.
Sledijo divizije Sportna obtdla in denim obldila ter spodnje perilo in dodatki z manj kot 6 %
vrednosti prodaje v préavanih sezonah. Otroskih obillav prewevanih sezonah na trgu
Bosne in Hercegovine niso prodajali.

V Tabeli 18 bom prikazala povameo ceno prodanega kosa po posamezni diviziji blagov
znamke Tommy Hilfiger zimske sezone 2007, pomlaimone 2008, poletne sezone 2008 in
jesenske sezone 2008 na slovenskem, hrvaskenetrtngi Bosne in Hercegovine.

Tabela 18: Obseg (v EUR/kos) in struktura (v %)daje po divizijah blagovne znamke Tommy Hilfigerske
sezone 2007, pomladne sezone 2008, poletne se2@®éndesenske sezone 2008 na slovenskem, hrvagkem
ter trgu Bosne in Hercegovine

Zima 2007 Pomlad 2008 Poletje 2008 Jesen 2008
POSTAVKA EUR/kos % EUR/kos % EUR/kog % EUR/kags %
Slovenski trg 38,66 100 32,35 100 28,78 1p0 40{16 001
MoSka obl&ila 40,72| 105,3 34,62 1070 27,71 96,3 42,89 106,8
Denim obl&ila 32,88 85,0 29,42 90,0 25,82 89,7 35|94 89,5
OtroSka oblaila 0 - 0 - 0 - 0 -
Zenska oblaila 35,88 92,8 34,31 1061 31,21 108,44 44,97 1120
Sportna oblla 0 - 23,46| 725 q 40,3p 100|3
Spodnje perilo Q - 12,06 37,3 0 - 11,64 28,7
Dodatki 0 - 17,08 52,8 D - 24,67 61,4
Hrvaski trg 40,55 100 29,75 10(¢ 30,5¢ 100 38,72 100
Moska obl&ila 43,69| 107,7 34,15 1148 32,21 105,5 45,23 116,8
Denim obl&ila 35,62| 87,8 29,84 100,3 28,00 91,7 37,91 97,9
OtroSka oblaila 0 - 17,44 58,6 q 20,88 538
Zenska oblaila 41,38| 102,0 33,61 113,0 34,28 1122 51191 134,1
Sportna obléla 0 - 21,44 721 q 30,43 786
Spodnje perilo Q - 13,42 451 0 - 13,81 35,7
Dodatki 0 - 17,66 59,4 26,23 85|19 27,17 70,2
Trg BIH 37,25 100 28,46 100 30,62 100 39,87 100
MoSka obl&ila 38,08| 102,2 33,86 119,0 29,87 97.6 41197 105,3
Denim obl&ila 0 - 39,81 1399 ( - 39,43 98|19
OtroSka oblaila 0 - 0 - 0 - 0 -
Zenska oblaila 35,29 92,7 32,04 112 31,75 103,7 48,31 121,2
Sportna oblala 0 - 21,33 749 0 38,1p 956
Spodnje perilo q - 12,00 422 0 - 12,772 31,9
Dodatki 0 - 16,94 59,4 36,00 1176 28,05 70,4
Skupaj 39,48 100 30,22 100 30,05 100 39,17 100

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 18 je razvidno, da se je poymi@cena na kos pri posameznih divizijah na vséh tre
prewevanih trgih v pre€evanih sezonah spreminjala.
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Pri diviziji moSka oblaila je na vseh treh préavanih trgih povpréna cena enega na@enega
proizvoda med posameznimi sezonami presegala pmwpieeno celotnega naita z izjemo

v sezoni poletje 2008, kjer je bila na slovenskegu tter trgu Bosne in Hercegovini pod
povpr&no ceno celotnega ndiita. NajniZzja povpréna cena nakenega kosa proizvoda je
bila 11,54 EUR/kos na slovenskem trgu v sezonn&898, v diviziji spodnje perilo, najvisja
pa na hrvaskem trgu prav tako v sezoni jesen 20Q8cer 51,91 EUR/kos. V sezoni jesen
2008 je povpréna cena na kos dosegla najviSje odstopanje od skppwpréne cene na
posameznem trgu, in sicer kar 71,3 % pod payyene v diviziji spodnje perilo na slovenskem
trgu. Na trgu Bosne in Hercegovine je bila po¥pee cena na kos proizvoda najvisje nad
povpr&no ceno ha kos v sezoni pomlad 2008, in sicer ZA %0

4.2.5 Obseg in struktura prodaje na i prodajne povrsine

Kljub temu da podjetje nima stroSkov na kvadratréten prodajne povrsine, je smiselna
analiza le-te. Tako bom ugotovila, na katerem frgajo najvejo prodajo na r prodajne
povrSine, in bi bilo na podlagi te analize dobramésliti, kje bi bilo smiselno powati
prodajno povrsino, kako, na katerem trgu ter s kakgsto prodajalne.

4.2.5.1 Obseg prodaje n& prodajne povrsine na posameznih prodajnih trgih

Tabela 19: Obseg (v EUR) prodaje blagovne znamkerypHilfiger na rhprodajne povrsine na slovenskem,
hrvaskem trgu ter trgu Bosne in Hercegovine v 120087 in 2008

2007~ 2008**
POSTAVKA m° Vrednost | Vred./ m° Vrednost | Vred./m
Slovenski trg 600 914.828 1.525 680 1.162.812 1(710
Hrvaski trg 1.161 3.084.32b 2.657 1.211 4.194.950 4648
Trg Bosne in Hercegovine 237 491.380 2.073 P37 G| 3.995
Skupaj 1.998 4.490.483 2.24|7 2.128 6.304.684 2.963

Legenda: * Brez nardila poletne kolekcije 2007.
** Predvidena vrednost natib.

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 19 lahko predvidevamo, da bo n&jvebseg prodaje na frprodajne povrsine
blagovne znamke Tommy Hilfiger v letu 2008 na tBpsne in Hercegovine, kjer naj bi bila
prodajna vrednost nam3.995 EUR. Sledil naj bi ji hrvaski trg, kjer niaij bil obseg prodaje
na nf prodajne povrsine 3.464 EUR/mnato pa $e slovenski trg s predvidenimi 1.710 EUR
na nf prodajne povrsine.

Vrednost prodaje na Tprodajne povrsine blagovne znamke Tommy Hilfigebila nekoliko
spremenjena v letu 2007, kjer je najv@bseg prodaje na hprodajne povrsine na hrvaskem
trgu s 2.657 EUR. Sledita trg Bosne in Hercegovkjer je obseg prodaje na’rprodajne
povrsine 2.073 EUR/fin slovenski trg s 1.525 EUR n& prodajne povrsine.
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Analiza prodaje na fiprodajne povrsine blagovne Tommy Hilfiger po trgied letoma 2007
in 2008 ni smiselna zaradi nerazpolozljivih podatkosameznih sezon.

Podjetju bi predlagala, da bi p@ao prodajno povrSino na trgu Bosne in Hercegovine,
predvsem ker na tem trgu ni take konkurence, sajird@jo ve&jih trgovskih centrov. Prav
tako bi bilo vredno razmisliti o po¥anju prodajne povrsine na hrvaskem trgu ter ugbfovi
zakaj je vrednost nafhprodajne povrsine v Sloveniji tako nizka.

4.2.5.2 Obseg prodaje n& prodajne povrsine po posameznih vrstah prodajaln

Zaradi analize v Tabeli 19 bom analizirala $e pjoda nf prodajne povrsine po posameznih
vrstah prodajaln in s tem poskusSala ugotoviti, leateste prodajalne bi bilo smiselno odpreti
na posameznem trgu.

Tabela 20: Obseg (v EUR) prodaje blagovne znamkerfpHilfiger na rprodajne povrsine na slovenskem,
hrvaskem trgu ter trgu Bosne in Hercegovine v 120087 in 2008

2007* 2008**
POSTAVKA m° Vrednost | Vred./ m m° Vrednost | Vred./ m
Slovenski trg 600 914.828 1.52b6 680 1.162.812 1.710
FSS*** 235 269.836 1.148 236 247.940 1.055
S|SrH*r* 180 335.839 1.866 23( 271.749 1.182
Whg|***** 190 309.153 1.627 22( 229.628 1.044
Hrvaski trg 1.161 | 3.084.325 2.657 1.211  4.194.950 A
FSS*** 501 | 1.389.374 2.778 501 1.038.6ph9 2.073
S|SHrx* 70 147.820 2.112 70Q 110.302 1.576
Whg|***** 590 | 1.547.132 2.622 640 793.989 1.241
Trg Bosne in Hercegovine 2371 491.330 2.073 287 DR 3.995
FSS*** 162 99.792 616 162 99.036 611
S|SHrx* 0 0 0 0 0 0
Whg|***** 75 391.538 5.221 75 169.887 2.265
Skupaj 1.998| 4.490.4841 2.247 2.128 6.304.684 2.963

Legenda: * Brez nardila poletne kolekcije 2007.
** Predvidena vrednost natib.
*** FranSizna prodajalna.
**+* Shop In Shop prodajalna.
*++% Whole sale prodajalna.

Vir: Interni podatki podjetja Multi Commerce.

Iz Tabele 20 je razvidno, da je najjieobseg prodaje na fprodajne povrsine blagovne
znamke Tommy Hilfiger v letu 2007 in predvidenemaddu v letu 2008 na trgu Bosne in
Hercegovine v Whole sale prodajalnah, kjer najilsi orednost prodaje 2.265 EURIm letu
2008 ter 5.221 EUR na Tiprodajne povrsine v letu 2007. Na trgu Bosne imcegovine
imajo v letu 2007 poleg Whole sale prodajaln Saditane prodajalne, kjer je vrednost prodaje
616 EUR na rmprodajne povrsine.
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Kljub temu da je vrednost prodaje n& prodajne povrsine na trgu Bosne in Hercegovine
najvisja v Whole sale prodajalnah, bi bilo polely $eniselno odpreti tudi franSizno prodajalno
vV vegjem mestu, saj je trenutno na tem trgu samo eka, da bi predlagala odprtje le-te v
glavnem mestu Sarajevo. Shop In Shop prodajalinegnaBosne in Hercegovine trenutno ni,
tako da Sirjenje prodaje na le-te trenutno ni néego

Vrednost prodaje na hprodajne povrine blagovne znamke Tommy Hilfigdetu 2008 na
slovenskem trgu naj bi bila najvisja v Shop In Shwpdajalnah, in sicer 1.182 EURIm
sledile naj bi fransizne prodajaine s 1.055 EURten Whole sale prodajalne s 1.044 EUR na
m? prodajne povrsine. Vrednost prodaje naprodajne povrsine blagovne znamke Tommy
Hilfiger je bila na slovenskem trgu v letu 2007 \ptako najviSja v Shop In Shop prodajalnah,
in sicer 1.866 EUR/f sledijo Whole sale prodajalne ter fransizne pjalda.

Podjetju bi predlagala Siritev prodajne povrSineSkop In Shop prodajalnah (kar je v
Ljubljani ravno v teku) in intenzivnejSo prodajoWhole sale prodajalnah, da bi se vrednost
na nf prodajne povrsine povisala.

Na hrvaskem trgu naj bi bila vrednost prodaje rfapmdajne povrine blagovne znamke
Tommy Hilfiger v letu 2008 najvisja v fransiznihqafajalnah s 2.073 EURfAnsledile naj bi
Shop In Shop prodajalne s 1.576 EUR/er Whole sale prodajaine s 1.241 EUR na m
prodajne povrsine. Na hrvaskem trgu je bila vretmqmedaje na r prodajne povrsine
blagovne znamke Tommy Hilfiger v letu 2007 pravaalajvisja v franSiznih prodajalnah s
2.773 EUR/M, sledijo Whole sale prodajalne ter Shop In Shaglajaine.

Podjetju bi predlagala intenzivnejSo prodajo v Wheshle prodajalnah ter Shop In Shop
prodajalnah, da bi se vrednost nd prodajne povrsine povi$ala. Prav tako bi predigal
poveanje prodajne povrsine franSizne trgovine v Zagredaj sta na njihovem trgu zelo
pomembna blagovna znamka ter status in bi s fraadigyovino na elitni lokaciji v sredig
mesta blagovna znamka Tommy Hilfiger pridobila vrest, kar bi lahko pripeljalo do
pove&anja prodaje.

4.3 Finanéna funkcija

Ceprav v ekonomiki podjetja velja, da je financiemna od faz poslovnega procesa, ima
financiranje drugéno naravo kot nabava, proizvodnja ali prodaja, jsaga razliko delni
proces, ki je nekako prisoten pri odvijanju vsehugin delnih procesov v podjetju.
Financiranje podjetja delimo na dva velika delasizer na pasivno financiranje, ki se nanasa
na nabavljanje finamih virov oziroma finatinih sredstev, in na aktivho financiranje, ki
pomeni vlaganje finamih sredstev v druge oblike sredstev podjetjakBu2004, str. 126).

Bistvo finartne funkcije je financiranje, gospodarjenje s fi&r@mi sredstvi ter iz
financiranja izhajajaimi finan¢nimi odnosi (LipEnik, 2005, str. 34).
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Temeljna sprotna naloga finare funkcije je poravnavanje zapadlih prevzetih é&ieihn)
obveznosti podjetja. Do prevzemanja obveznostiatapteje prihaja v kroznem poslovnem
procesu (Mihali¢, 2004, str. 338).

V podjetju Multi Commerce v&na prihodkov izhaja iz provizije od prodaje blagevznamke
Tommy Hilfiger. Zato Zelijo, da kupec naeno blagocim prej pla&a, saj je takrat podjetje
upraviceno dobiti provizijo. Pasivne fin&ne politike v podjetju ni, bolj je zanimiva aktivha
politika, predvsem v smislu kaj narediti z denarjem

4.3.1 Obseg in struktura obveznosti do virov sredet/

Spremljanje ter ocenjevanje obsega in struktureenhwosti do virov sredstev kaze usmerjati
na ugotavljanje, od katerih virov podjetje nabavifenine vire, kakSno sestavo obveznosti
do virov ima in koliko je ta sestava ustreznadfy 2004, str. 128).

Tabela 21: Obseg (v EUR) in struktura (v %) obvetrdo virov sredstev podjetja Multi Commerce

2005 2006 2007

POSTAVKA Vrednost % Vrednost % obos | Vrednost % b7/06
Kapital 51.837 42,3 59.903 70,2 1156 48.458 79,0 0,98
Vpoklicani kapital 22.396 43,2 21.786 36,4 97,3 630.| 42,6 94,7
Kapitalske rezerve 6.67[7 12{9 6.495 10,8 97,3 6,1502,7 94,7
Rezerve iz doltka 1.345 2,6 1.78% 3 132]7 2.063 4,2 115,6
Prenesentisti dobitek 13.513 26,1 20.834 34/8 1542 8.525 17,6 40,9
Cisti dobiek posl. leta 7.90% 15,p 8.963 15 118,4 11.089 p2123,7
Kratk. obveznosti 70.672 57,7 25.418 29,8 36 12.854 21,0 50,6
Kratk. finan. obveznost ( 0,0 84 0|3 a,0 0 D,0 0,0
Kratk. poslo. obveznosti 70.672 100 25.329 99,7 835, 12.854 100 50,1
Skupaj pasiva 122.509 10(¢ 85.316 100 69,6 61.312 01010 71,9

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Iz Tabele 21 je razvidno, da se je vrednost celpamve v letu 2007 zmanjSala za 28,1 %
glede na leto 2006 in za 50,0 % glede na leto 20@bzmanjSanja vrednosti pasive v letu

2007 je priSlo zaradi zmanjSanja vrednosti kratkoito obveznosti, ki so se zmanjSale za 49,4
% glede na leto 2006 in za 81,8 % glede na letdb2B@zlog za zmanjSanje so bile manjSe
obveznosti do drzave in dobaviteljev, saj podjetjebilo zadolZzeno pri bankah. Vrednost

kapitala se je v letu 2007 zmanjSala za 19,1 % egled leto 2006, predvsem zaradi

zmanjSanja prenesenegatega dohika. Vrednostistega dohika poslovnega leta se je v letu

2007 poveéala za 23,7 % v primerjavi z letom 2006.

Delez kapitala je v letu 2005 predstavljal okoli %) ki se je do leta 2007 paiad na skoraj

80 %, vzporedno temu se je delez kratkaib obveznosti do dobaviteljev zmanjSal s 60 %
na priblizno 20 %.
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4.3.2 Finartna varnost

Pri ocenjevanju stopnje kapitalizacije obstaja s&tikano priporsilo, da znaSa vsaj 0,5¢ jo
racunamo z vsemi viri sredstev v imenovalcu. To pomdaipodjetje naj ne bi imelo ¥&ot
polovico obveznosti do tujih virov sredstev, sajvjgem primeru varnost nalozbe v taksno
podjetje za upnika prevdvegana (Ptko, 2004, str. 129).

Stopnja kapitalizacije M (6)
vsiviri
Stopnja zadolzenosti Lu“, v.|r.| (7)
VS Viri

Tabela 22: Stopnja kapitalizacije (v %) in zadoldstn (v %) podjetja Multi Commerce v letih 2005080n

2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost ds/os Vrednost lo7/06
1. Lastni viri 51.837 59.908 115/6 48.458 80,9
2. Tuji viri 70.672 25.413 36 12.854 50,6
3. Skupni viri 122.509 85.316 696 61.3[12 71,9
4. Stopnja kapitalizacije (1/3) v (%) 42,3 70,2 166 79 1125
5. Stopnja zadolzenosti (2/3) v (%) 57,7 29,8 516 21 70,5

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dah.12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Delez lastnih virov v vseh virih v podjetju je 12807 priblizno 80 % in se je od leta 2005
poveal za nekaj manj kot 87 %, stopnja zadolZenostgp zmanjSala za nekaj manj kot 64
%. Podjetje je imelo v letu 2005 v primerjavi zdeta 2006 in 2007 visoko stopnjo
zadolZenosti, saj je delez tujih virov v vseh viziasal 57,7 %. Visoka stopnja tujih virov je
povezana s poslovnimi obveznostmi, kjer vidimo jelanelo podjetje kratkokme poslovne
dolgove, in sicer kratkotme poslovne obveznosti do dobaviteljev. V letih@@® 2007 se je
delez tujih virov v vseh virih zmanjsal in je |1e2807 znaSal priblizno 20 %. 1z tega lahko
vidimo, da je bilo v podjetju leta 2007 pribliznd 86 sredstev financiranih z lastnim
kapitalom, kar kaze majhno tveganje za morebitmestitorje ali upnike podjetja.

4.3.3 Pl&ilna sposobnost

Sposobnost poravnavanja @laih obveznosti ob roku zapadlosti imenujemo cpia
sposobnost podjetja. Podjetje mora zato razpolagastreznimi likvidnimi sredstvi. Podjetje
je pl&ilno sposobno takrat, ko ima na razpolago dovoljadg, da v danem roku poravna
svoje obveznosti. Ptdna sposobnost podijetja ali likvidnost je najosmejgi pogoj uspesnosti
poslovanja podjetja. Pomembno je, da ima podjetimgrno sestavo gibljivih sredstev in
primerno dinamiko pretvarjanja teh sredstev v deoabliko, s katerimi prav@sno poravna
svoje obveznosti (Rebernik, 1997, str. 268).
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Kazalniki likvidnosti nam pokazejo, kako uspeSnodjetie poravhava svoje tek®
obveznosti. Pri izraunu likvidnosti podijetja izleimo vrednost zaloge, tako da nam pokaze
takojSnjo pléilno sposobnost podjetja (Elliott & Elliott, 200&tr. 692). Ve&ji kot so
kazalniki, v& sredstev ima podjetje na voljo za pokrivanje $vojoveznosti in manj verjetne
so likvidne tezave v prihodnosti. Pri kazalnikitafine sposobnosti primerjamo posamezne
postavke sredstev s posameznimi postavkami obveztmyirov sredstev, torej izhajajo iz
vodoravne analize bilance stanja. Hitri koeficiest koeficient neposredne pokritosti
kratkorainih obveznosti je razmerje med likvidnimi sredstvkratkor@nimi obveznostmi in
naj bi imel vrednost vsaj 0,1, optimalno pa 0,5sp&seni koeficient ali koeficient pospeSene
pokritosti kratkorénih obveznosti je razmerje med vsoto likvidnih sted in kratkorénih
terjatev in kratkorénimi obveznostmi ter naj bi po izkustvu znaSal v&ajKratkor@ni
koeficient ali koeficient kratkokme pokritosti kratkorénih obveznosti je razmerje med
kratkorainimi sredstvi in kratkorénimi obveznostmi ter naj bi dosegel vrednost vsébRS
29, 2006). Podjetje pri pospeSenem in kratkoeon koeficientu preverja pripafeno
vrednost, kar kaze na majhno tveganj&€ipi@ nesposobnosti.

Tabela 23: Kazalci pléine sposobnosti podjetja Multi Commerce v letil®202006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost ds/os Vrednost lo7/06
1. Likvidna sredstva 8.154 2.115 25,9 8.783 415,3
2. Kratkor@ne terjatve 40.797 26.559 65,1 13.561 51,1
3. Kratkor@na sredstva 113.43p6 75.679 66,7 52.585 69,5
4. Kratkor@ne obveznosti 70.672 25.413 B6 12.854 50,6
5. Hitri koeficient (1/4) 0,12 0,08 66,7 0,68 850
6. PospesSeni koeficient ((1+2)/4) 0,69 1,13 163,8 74 154
7. Kratkoro ¢ni koeficient (3/4) 1,6 2,978 186,1 4,091 1,374

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

V letu 2007 je hitri koeficient dosegel vrednosajg,68, saj se je poval za 750 % glede na
leto 2006 in za 566,7 % glede na leto 2005. Rajgagpove&aniu likvidnih sredstev za 315,3
% v letu 2007 glede na leto 2006 in za 7,7 % gled&eto 2005.
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4.3.4 Finartna stabilnost

Tabela 24: Kazalci finaine stabilnosti podjetja Multi Commerce v letih 202806 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost dsios Vrednost lo7/06
1. Dolgor@na sredstva 9.04p 8.192 90,6 7.806 95,3
2. Zaloge 15.076 11.448 75,9 7.027 61,4
3. Trajni kapital 22.396 21.786 97|3 20.631 94,7
4. Dolgor@ni viri sredstev 51.837 59.903 1156 48.458 80,9
5. Osnovna sredstva 9.042 8.192 90,6 7.806 05,3
6. Finanéna stabilnost (4/1) 5,73 7,31 1276 62 84,8
7. Dolg. pokr. dolg. sr. in zalog (4/(1+2)) 2,15 & 141,9 3,27 107,2
8. Kapital pokritost dolg. sred. (3/1) 2,48 2,66 103 2,64 99,2
9. Stopnja samofinanciranja (3/5) 2,48 2,66 107,3 ,62 99,2

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dab. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Vrednost vseh omenjenih kofiikov mora biti okoli 1,ée naj podijetje posluje finano
stabilno.

Vsi kazalci kazejo na izjemno dobro fik@o stabilnost. Z dolgotmimi rezervnimi viri na
primer pokrijejo vsa dolgotma sredstva in zaloge ter Se del kratkaib sredstev, kar kaze
na konzervativno politiko financiranja.

Iz Tabele 24 je razvidno, da je bil v letih 20052006 prisoten trend nakahja vrednosti
kazalnikov finakne stabilnosti, v letu 2007 pa opazimo padanje nwstl kazalnikov
financne stabilnosti z izjemo dolgaioe pokritosti dolgorénih sredstev in zalog, ki so
narastle za okoli 7 % v primerjavi z letom 2006 zKlec finakne stabilnosti je znaSal v letu
2007 6,2 in se je zmanjSal za 15,2 % glede nad6@6. Dolgoréna pokritost sredstev in
zalog je bila v letu 2007 3,27. Kapitalska pokrtdslgora@nih sredstev je bila v letu 2007
2,64 in se je zmanjSala za 0,8 % v primerjavi arteR006. Tudi stopnja samofinanciranja se
je leta 2007 zmanjSala za 0,8 % glede na leto #@Hznasala 2,64. 1z rezultatov vidimo, da
ima podjetje velike dolgotme vire sredstev. Tako dolg@ra sredstva kot tudi dolgano
viri sredstev so se v letu 2007 zmanjSali v priasrjiz letom 2006, in sicer dolgafioa
sredstva za 4,7 % in dolga@ra viri sredstev za 19,1 %. Pri analizi déonosnosti bomo
ugotavljali, kako je vplivalo spreminjanje kazaldawancne stabilnosti podjetja na uspesSnost.

5 ANALIZA POSLOVNEGA IZIDA IN USPESNOSTI POSLOVANJA
5.1 Prihodki

Prihodki zajemajo vrednost prodanih proizvodov pmavljenih storitev podijetja v datenem
obdobju, prihodke od financiranja in druge izregustavke, ki pow&jejo poslovni izid.
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Ugotavljamo jih na podlagi zatanane prodaje, to pomeni na podlagi, ali je kupegep
ratun oziroma blago in ne ali je bila prodajadalaa (Igltar & Hocevar, 1997, str. 55).

V podjetju provizije prodaje blagovne znamke TomiHifiger predstavljajo glavni vir
prihodkov. Provizije so izptane na podlagi vrednosti blaga, ki je bilo dejanpkadano v
prodajalne, in ne na podlagi oddanih r&dro

Tabela 25: Obseg (v EUR) in struktura (v %) prihodipodjetja Multi Commerce v letih 2005, 2006 i©20

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost| % Vrednost %| okos | Vrednost % b7/06
Poslovni prihodki 86.063 81,6 137.169 98,8 15,4 9.137 99,3 1014
Finareni prihodki 1.453| 14 1574 1,0 1083 1.062 D,7 866,
Drugi prihodki 18.013 17,1 173 01 1 0 a,0 0,0
Skupaj 105.529| 100 138,916 100 1316 140.789 100 1,30

Vir: 1zkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 10134 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce.

Iz tabele Tabele 25 lahko razberemo, da so sencefwihodki v letu 2007 povali za 1,3 %
glede na leto 2006 in za 33,4 % glede na leto 28@5lovni prihodki, ki so sestavljeni iz
prinodkov od prodaje in predstavljajo najjedelez v skupini prihodkov, so znasSali 99,3 %
vseh prihodkov in so se pasadi za slaba 2 % v primerjavi z letom 2006 in zéo 60 % v
primerjavi z letom 2005. Fin&ni prihodki so se leta 2007 zmanjSali za 33,2 %imerjavi z
letom 2006 in za 27,6 % v primerjavi z letom 20Bmartne prihodke predstavljajo prihodki
iz posojil, danih drugim. Strukturni delez firanh prihodkov v letu 2007 je bil zelo majhen
in je znaSal 0,7 % celotnih prihodkov. Drugih pudkov v letu 2007 podjetje ni imelo.

5.2 Odhodki

Odhodki skupaj s prihodki oblikujejo poslovni izmbdjetja v doléenem obdobju. Odhodki

zajemajo stroSke, ki se nanaSajo na prodan&ikeliproizvodov (storitev), s katerimi so
pridobljeni prihodki, zajemajo pa tudi nekatere gkupostavke, ki prav tako zmanjSujejo
poslovni izid (Iglcar & Hocevar, 1997, str. 56).

Tabela 26: Obseg (v EUR) in struktura (v %) odhadgodjetja Multi Commerce v letih 2005, 2006 in 200

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednos % obos | Vrednost| % b7/06
Poslovni odhodki 94.23%5 99,45 125586 99,7 133,3 5.a| 100 99,5
Finartni odhodki 27| 0,03 35( 0,3 1.296,3 1 00 D,3
Drugi odhodki 492 0,57 ( D 0,0 0 0,0 g,0
Skupaj 94.754 100 125.946 100 132,9 125.011 100 399,

Vir: 1zkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. @o1® .2005, od 1. 1. do 31. 12 .2006 in od 10134 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce.
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Iz tabele Tabele 26 na strani 33 lahko razberemosa se celotni odhodki v letu 2007
zmanjSali za 0,7 % glede na leto 2006 in galieza 31,9 % glede na leto 2005. Poslovni
odhodki, ki so sestavljeni iz stroSkov blaga, matarin storitev, stroSkov dela, odpisov
vrednosti in drugih poslovnih odhodkov, predstgeljaajveji delez v skupini odhodkov.
Tako v letu 2007 predstavljajo nafjiedelez v skupini odhodkov in znaSajo 99,9992 %lvs
odhodkov. Zmanjsali so se za 0,5 % v primerjavetomn 2006 in povali za 32,7 % v
primerjavi z letom 2005. Fin&ni odhodki so v letu 2007 znaSali 1 EUR, kar je00® %
deleza vseh odhodkov in so se zmanjSali za 99, 7p¥tmerjavi z letom 2006 in za 96,3 % v
primerjavi z letom 2005. Fingne odhodke predstavljajo odhodki iz drugih fitiimh
obveznosti. Drugih odhodkov v letu 2007 ni bilo.

Tabela 27: Obseg (v EUR) in struktura (v %) posibvadhodkov podjetja Multi Commerce v letih 20080&

in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost % obos | Vrednost % b7/06
Stroski blaga, mat. in 73.071 77,5 94.150 74,94 1288 78.625 62,9 83,5
storitev
Nabav. vred. prod. 46.289 63,3 50.408 53,6 1089 11.928 15,2 23,7
blaga in mat.
Stroski porabljenega 279 0,4 406 0,4 1455 378 0,5 93,1
materiala
Stroski storitev 26.503 36,8 43.335 16 168,5 66.31984,3 153
Stroski dela 18.093 19,1 27.61p 2 152,6 38.315 630,138,8
Stroski pla& 13.382 74 21.011 76,11 157 29.2p4 76,5 1394
Stroski pokojninskih 1.139 6,3 1.85¢ 6,7 1632 2.593 6,8 139,56
zavarovanj
Stroski drugih soc. 1.015 5,6 1.5272 55 150 2.123 55 139,55
zavarovanj
Drugi stroski dela 2.557 140 3.221 11,7 126 4.80511,2| 133,7
Amortizacija 2.716 2,9 3.757 3 138,38 7.215 5,8 192
Drugi poslovni 354 0,5 77 0,06 21,8 855 0{7 1110,
odhodki 4
Skupaj 94.235 100 125.596 100 133,3 125.010 100 599,

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 1013H. 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce.

Poslovni odhodki v podjetju Multi Commerce so sdetu 2007 zmanjSali za 0,5 % v
primerjavi z letom 2006 in povali za 32,7 % v primerjavi z letom 2005.

V letu 2007 strosSki blaga, materiala in storiteegstavljajo najvgi delez, in sicer dobrih 60
%, stroSki dela okrog 30 %, ostalo pa amortizacijdrugi poslovni odhodki. Opazno je, da
se je delez dela vel, delez stroSkov blaga, materiala in storitevynjSal. DeleZ stroSkov
blaga, materiala in storitev se je znizal predvsesmadi zmanjSanja nabavne vrednosti
prodanega blaga in materiala z& %et 75 % v primerjavi z letom 2006, strosSki stevi{pa so
se povéali za ve kot 50 %.
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Struktura poslovnih odhodkov se v p¢euanih treh obdobjih ni bistveno spreminjala, €aj s
bili delezi posameznih poslovnih odhodkov priblizmeaki v vseh obravnavanih letih.

5.3 Poslovni izid

Poslovni izid je razlika med prihodki in odhodkidolotenem obdobju (ponavadi obdobje
enega leta)Ce so prihodki v&i od odhodkov, ima podjetje v tistem obdobju del, ¢e pa
so prihodki manjsi od odhodkov, ima podjetje vestobdobju izgubo.

Tabela 28: Izraun dobika podijetja Multi Commerce v letih 2005, 2006 i®20

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost % Vrednost % ok/os Vrednost % b7/06
Poslovni prihodki 86.064 81,b 137.169 98,8 159,4 9.137| 99,3 101,¢
Finargni prihodki 1.453 1,4 1574 1.1 108}3 1.062 0,7 866,
Drugi prihodki 18.013 17,1 173 01 1 0 a0 0,0
Celotni prihodki 105.529 100 138.916 100 131}6 1489 | 100, 101,3
Poslovni odhodki 94.23% 99,45 12556 99,7 133,3 5.am| 100] 99,5
Finartni odhodki 27 0,03 350 0,3 1.296,3 1 0,0 D,3
Drugi odhodki 492 0,52 0 D 0,0 0 0,0 g,0
Celotni odhodki 94.754 100 125946 100 132,9 1230 100 99,3
Dobicek oz. izguba iz posl, -8.172  -75,8 11.573 89,3 - 14.727| 93,3 1273
Dobicek iz financiranja 1.426 13,p 1.224 94 85,8 1.058,7 85,9
Izredni dobéek 17.521| 162,4 1783 13 1 0 00 0,0
Celotni dobi¢ek 10.775 100 12.970 100 120,4 15.778 100 121,6
Davek iz dohtka 2.637 32,4 3.670 39,5 139,2 4312 376 1175
Odlozeni davki 0 0,0 0 0,0 0,0 0 0,0 Q,0
Cisti dobi¢ek 8.138 75,5 9.300 71,7 1143 11.466 7p,7 1233

Vir: 1zkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 10134 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce.

Podjetje je v letu 2007 poslovalo¢sstim dobtkom, saj so se celotni prihodki paadi,
celotni odhodki pa so padli. Celotni prihodki sovdetu 2007 powli za 1,3 % glede na leto
2006. Medtem so se celotni odhodki zmanj3ali za%,dlede na leto 200&isti dobiek se
je v letu 2007 powaal za 23,3 % glede na leto 2006.

Analiza dobtka v Tabeli 28 nam pokaZze, da se je v letu 200Gtmetiobtek poveal za 23,3
% v primerjavi z letom 2006 ter za 40,9 % v primagijz letom 2005 in je znaSal 15.778,00
EUR. Na dohiek so vplivali dohiek oziroma izguba iz poslovanja, dédk iz financiranja in
izredni dobéek. Dobtek iz poslovanja leta 2006 se je v letu 2007 Sestmvza 27,3 %,
dobiek iz financiranja pa se je leta 2007 zmanjSal4a % v primerjavi z letom 2006, saj so
se poslovni prihodki powali manj kot poslovni odhodki. 1zrednega dika oziroma izgube
v letu 2007 ni bilo, saj podijetje ni imelo drugihifdkov in ne drugih odhodkov.
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5.4 UspesSnost poslovanja

Tabela 29: Izréun ciste dobikonosnosti kapitala, donosnosti sredsteviste dobfkonosnosti prihodkov
podjetja Multi Commerce v letih 2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost | Vrednost | 06/05 Vrednost | 07/06
1. Celotni prihodki 105.529 138.916 131,6 140.789 01,3
2. Celotni odhodki 94.754 125.946 132,9 125.011 399,
3. Celotni dobiek 10.775 12.97( 1204 15.7Y8  121,6
4. Cisti dobicek 8.138 9.30(0 114,38 11.466  123,3
5. Povpreéna vrednost sredstev 101.813 103.912,5 102,1 73.3140,6
6. Povpréna vrednost kapitala 48.176|5 55.870 116,0 54.180,5 97
7. Dane obresti 27 350| 1296,3 1 0,3
8. Dobitkono. kapitala (v %) (4/6) ROE 16,89 16,64 98,6 25| 127,1
9. Donosnost sredstev (v %) ((3+7/5) ROA 10,61 12,8 120,8 21,52 167,9
10. Dobikonosnost prihodkov (v %) (4/1) 7,7 6,7 Sy 8,1 1@

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 1013H. 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce; Bilanca stanja podjetja Multi Commercedaa 31. 12. v letih 2005, 2006 in 2007.

Donosnost sredstev je bila v vseh treh pesanih letih dokaj visoka, v letu 2007 je bila
najvisja in je znaSala 21,52 %. V letu 2007 seejalpovéala za 67,9 % glede na leto 2006.
Ker je delez kapitala v letu 2007 narastel na gk8@a%, se je razlika med ROE in ROA
zmanjSala. Dolskonosnost prihodkov je v letu 2007 znaSala 8,1 &bjé& za 20,9 % \ekot v
letu 2006, ko je dobkonosnost znaSala 6,7 %, in za 5,2 % ket v letu 2005, ko je le ta
znasSala 7,7 %. Vsi trije kazalniki kazejo visokpesnost podjetja.

5.5 Produktivnost dela

V ekonomski teoriji je produktivnost dela opredefekot razmerje med kélno ustvarjene

proizvodnje in porabljenim potroSkom dela. Produkbst dela delimo na parcialno
produktivnost, pri kateri primerjamo ustvarjeno ipw@dnjo S porabo enega samega
produkcijskega dejavnika, in totalno produktivnogtri kateri primerjamo ustvarjeno
proizvodnjo s porabo vseh produkcijskih dejavnikByvegar et al., 2004, str. 156).

Tabela 30: Izréun produktivnosti dela v podjetju Multi Commerdetih 2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost | 06/05 Vrednost | 07106
1. Poslovni prihodki 86.063 137.169 159,4 139.737 01,2
2. Povpreéno Stevilo zaposlenih 0,p 1/5 300 2 133,3
3. Stevilo opravljenih delovnih ur 1.016 2.992 4. 3.968 132,6
4. Produkt. | (v EUR/zap.) (1/2) 172.126 91.446 53 69.868,5 76,4
5. Produkt. Il (v EUR/uro) ( 1/3) 84,7 54,8 64,7 32 64,2

Vir: 1zkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 10134 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce; Kadrovske evidence podjetja Multi Commerdetih 2005, 2006 in 2007.
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Iz Tabele 30 na strani 36 je razvidno, da sta gttduost | in 1l v predevanih letih padali.
Poslovni prihodki so se v préevanih letih poveéali za manj, kot se je povalo povpréno
Stevilo zaposlenih in Stevilo opravljenih delovuih Poslovni prihodki na zaposlenega so se v
letu 2007 zmanjSali za 23,6 % glede na leto 2006i69,4 % glede na leto 2005. Medtem so
se vsi poslovni prihodki glede na delovno uro v letanjSali za 35,8 % glede na leto 2006 in
za 58,4 % glede na leto 2005.

5.6 Gospodarnost

Gospodarnost lahko opredelimo kot razmerje medopaghi prihodki in poslovnimi odhodki
ter razmerje med celotnimi prihodki in celotnimihadlki. Poslovanje je tem bolgukovito,
¢im vegjo kolicino poslovnih prihodkov oziroma celotnih prihodkgvidobimo na enoto
poslovnega odhodka oziroma celotnega odhodka. pakmovana gospodarnost nam kaze
uspesnost poslovanja in ne le njegovimkovitosti. Od ugotavljanja gospodarnosti na pgdla
ustvarjanja poslovnih dinkov pa ni velik skok do ugotavljanja gospodarnost podlagi
prodanih koléin. Tako obrazlozena gospodarnost bolje kaze celgbospodarsko uspesnost
poslovanja podjetja (Turk, 2003, str. 292—-294).

Tabela 31: Izréun kazalcev gospodarnosti v podjetju Multi Commertatih 2005, 2006 in 2007

2005 2006 2007
POSTAVKA Vrednost Vrednost | 06/05 Vrednost | 07/06
1. Poslovni prihodki 86.063 137.169 159.,4 139.737 01,2
2. Celotni prihodki 105.529 138.916 131,6 140.789 01,3
3. Poslovni odhodki 94.23b 125.596 133,3 125.010 ,599
4. Celotni odhodki 94.754 125.946 132,9 125.0112 399,
4. Gospodarnost | (1/3) 0,913 1,09p 119\6 1,118 Jop
5. Gospodarnost Il (2/4) 1,114 1,103 99 1,126 102,1

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do12. 2005, od 1. 1. do 31. 12. 2006 in od 1013H. 12. 2007 za podjetje Multi
Commerce.

Gospodarnost iz poslovanja in celotna gospodarstaspozitivni v vseh letih, razen v letu
2005. V letu 2007 se je celotno poslovanje galeza 2 %, in to zaradi boljSe gospodarnosti
iz poslovanja, saj so se poslovni prihodki p&ale poslovni odhodki pa zmanjsali.

6 ANALIZA PROBLEMSKIH STANJ

Analiza poslovanja podjetja Multi Commerce je padaz da podjetje v sploSnem nima veliko
notranjih slabosti v poslovanju. Terjatve do kupay se sicer zmanjSale, vendar se je
koeficient obraanja terjatev pou&l, kar pomeni, da so se dnevi vezave terjatev Fakhw
letu 2007 glede na leti 2006 in 2005. Prav takojesgri obveznostih do dobaviteljev
koeficient obr&anja obveznosti poval ter dnevi vezave zmanjSali. Pri zadolZzenostijgtpal
sem opazila, da se je stopnja zadolzenosti zmarngsal9,5 % v primerjavi z letoma 2006 in
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2005. Lastni viri predstavljajo slabih 80 % vsehiovi Kazalci pl&ilne sposobnosti so
pozitivni in visoki, kar kaze majhno tveganje ¢lae nesposobnosti.

Trg tekstilne industrije je postal z leti zrel iela zahteven. Konkurenca je vednajae kar
posledéno vpliva na cene in poslovanje. Podjetje je zail) izpostavljeno nevarnostim in
tveganjem iz okolja, kar zahteva nova znanja, @pistin ukrepe, da podjetje vseeno dosega
pozitivne rezultate in rate, ki si jih je zadalo. UspeSnost poslovanjargnaitno najbolj
ob¢utljiva na vplive iz okolja, saj wgh notranjih slabosti podjetje nima. Pri identdiiji
problemskih stanj bom zato upoStevala tudi tvegdajavirajo iz zunanjega okolja podjetja.

6.1 Kljuéna problemska stanja

Eno izmed poslovnih tveganj je tveganje v zveziogalorom s podjetiem Tommy Hilfiger
Europe, za katero je podjetje uradni zastopnik odrgdju Slovenije, HrvasSke ter Bosne in
Hercegovine. Tveganje je vezano na dolgonmobdobje in je odvisno od strategije, ki jo ima
podjetje glede zastopnikov v prihodnosti.

Drugo poslovno tveganje je povezano s prodajo itakdtla tekstiinem trgu se je pojavilo
veliko Stevilo blagovnih znamk nizjega cenovnegareda, ki nudijo kvaliteto, drzijo modne
smernice in so dostopne SirSemu krogu kupcev. Besdvpri zenski populaciji je opaziti
trend ,v& za manj denarja”, kar pomeni, da predvsem za maihaatke in modne muhe
odStejejo manj denarja za kos, vendar imajo s testr@So izbiro v svoji garderobni omari.
Poleg tega naslednjo sezono lazje zamenjajo gdrdetcer vedo, da niso odstele veliko
denarja zanjo, so jo ponosile in na voljo so noamdi po dostopnejSih cenah, hkrati pa lahko
Se vedno kombinirajo z oldlidi iz prejSnjih sezon.

Poslovno tveganje te vrste bi podjetje lazje predsan obvladovalo¢e bi imelo boljSi sistem
zbiranja, spremljanja in analiziranja podatkov odaji. V diplomski nalogi sem na podlagi
analize ugotovila, da je nagja slabost podjetja prav pomanjkanje podatkov, iklabhko
pomagali pri odldanju o ukrepih, s katerimi bo podijetje obvladovaleganja povezana s
prodajo tekstila in postavljanju ustreznih trzemsitrategij.

Podjetje mora biti pozorno tudi na obvladovanjafifmih tveganj, ki so pomembna sestavina
obvladovanja posla, saj vplivajo tako na poslovot tudi finaréni polozaj podjetja. Tako
vplivajo na sam izid poslovanja ter tudi na sploggled podietja, ki pa sekundarno vpliva na
poslovne rezultate.

Med finartnimi tveganji imamo likvidnostno tveganje, pri kagm predujemo, ali je
podjetje sposobno poravnati svoje t&k@bveznosti in ali je zmozno z denarnim tokongi
ustvarja, poravnati svoje obveznosti iz financieanz analize sem ugotovila, da ima podjetje
dobre kazalnike likvidnosti in majhen delez tujimov med vsemi viri. Tuji viri so v letu
2007 znaSali skoraj 21 % vseh virov in podjetjesjepnjo zadolzenosti v letu 2007 Se
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zmanjSalo za slabih 30 % glede na leto 2006. Hedjgulti Commerce ima majhno
likvidnostno tveganje, saj ima visok delez lastmitov, s katerimi je sposobno poravnati
svoje tekde obveznosti. Vendar pa mora biti podjetje kljutmteprevidnoCe kupci z&nejo
zmanjSevati svoja natita oziroma pride do zaprtja prodajaln, se lahkal@dEno poveéa
likvidnostno tveganje.

Pri kreditnem tveganju spremljamo izterljivost &gv. V podjetju so se terjatve do kupcev v
letu 2007 zmanjSale za 57,1 % v primerjavi z |leR006, kar pa v tem primeru ne pomeni, da
gre za slabso prodajo. Koeficient okanja terjatev se je v letu 2007 nathpoveal za veé

kot 130 % v primerjavi z letom 2006. Poskath so se tudi dnevi vezave terjatev zmanjSali za
57 %. Iz tega je razvidno, da kupci oziroma trgaweizamujajo s pédli, tako da pri podjetju

ni prisotnega velikega kreditnega tveganja. Ketesatve vezane na daljSi rok izterjave, se
posledéno poznajo vplivi pri poravnavi obveznosti do doibaljev. Ker podjetje nima
prisotnega velikega kreditnega tveganja, saj koptioma trgovci ne zamujajo s pll, se je
koeficient obrdanja obveznosti v letu 2007 p@at za ve€ kot 250 % v primerjavi z letom
2006. Dnevi vezave obveznosti do dobaviteljev paesemanjsali za 73,8 %.

Za podjetje Multi Commerce bi lahko ocenili, da minmalutnega tveganja, saj imamo v
Sloveniji isto valuto kot na Nizozemskem, vendastaia valutno tveganje pri poslovanju s
Hrvasko in Bosno in Hercegovino. Ker so cene nadebh trgih preréunane iz evra na
podlagi srednjega taja evropske banke, lahko pride do valutnega tjag&re pride do
podcenjenosti hrvaske kune ali pa bosanske mangemerjavi z evrom, se cene izdelkov
blagovne znamke Tommy Hilfiger zviSajo, kar lahkov@de do zmanjSanja povpraSevanja po
blagovni znamki in s tem poslédio zmanjSanja natanja blaga, kar privede do nizjega
prihodka podjetja.

6.2 Predlogi ukrepov za odpravo problemskih stanj

V podjetju Multi Commerce se zavedajo ¢ne konkurence na trgu, ki jo poskuSajo omiliti s
ponudbo dodatnih storitev za kupce. Zato so v 2608 zaposlili Visual Merchandisetj&i

naj bi skrbel za urejenost prodajnih prostorov @rtih in standardih podjetjia Tommy

Hilfiger Europe. Prav tako je njegova naloga umdiprodajnega prostora novo odprte
prodajalne. V podjetju se zavedajo tudi pomenaassilstrankami. V prihodnosti nhameravajo
zaposliti Se eno osebo, ki bi skrbela za hitrej&tgk informacij med podjetiem Tommy

Hilfiger Europe in kupci ter omogda tekaie poslovanje med njimi ter skrbela za hitro
reSevanje zapletov.

Podjetju bi predlagala, da postavijo sistem zbagmpdatkov o prodaji, prodajnih trgih ter
konkurentih, ki bi jim pomagal pri odidvah kako zmanjSati poslovno tveganje. S
spremljanjem prodaje bi takoj opazili ali prodajpada, ugotovili vzroke in jih skuSali v

3 Visual Merchandiser — oblikovalec prodajnega pomast
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najkrajSemcasu odpraviti. Spremljanje prodajnih trgov bi omélyo hitrejSe reagiranje na
spremembe na le-tem in s tem zmanjSanje poslovetahj. Podjetje se mora zavedati svoje
konkurence ter jo redno spremljati ter poskusSaiikorrak pred njimi.

V casu prisotnosti blagovne znamke Tommy Hilfiger @v@hiji, na Hrvaskem ter Bosni in
Hercegovini ni bilo zaslediti w@m oglaSevalskim akcijam, ki bi prispevale k ¢je
prepoznavnosti same blagovne znamke. Podjetjuebilapgala prisotnost v visokokakovostnih
modnih revijah, predstavitev kolekcije z modnimvifami, jumbo plakati ter sodelovanje na
medijsko prepoznavnih dogodkih, kot je na primeaBshow v Splitu, kjer bi lahko razstavili
jadrnico Tommy Hilfiger (podjetje Tommy Hilfiger iansvojo jadrnico, helikopter itd.).

Podjetje skuSa tuje viréim bolj zmanjSati z odpteevanjem dolgov, saj se s tem, ko se
zmanjSuje delez tujih virov med vsemi viri, izbolj§ pl&ilna sposobnost podjetja. Za

zmanjSanje likvidnih tveganj bi podjetju predlagatklajevanje denarnih in blagovnih tokov,
spremljanje denarnih tokov, izdelovanje likvidnastnplanov vnaprej in spremljanje

njihovega ureskievanja.

Pri kreditnem tveganju je potrebno stalno sprendjaizterljivosti terjatev. Podjetje je
spremenilo politiko prodaje. Dnevi vezave terjasevse zmanjSali za ¥é&ot 50 %. 1z tega je
razvidno, da kupci oziroma trgovci ne zamujajo &l Terjatve so vezane na daljSi rok
izterjave in tako se poslaio poznajo vplivi pri poravnavi obveznosti do doitaljev.
Vendar pa mora biti podjetje pozorno nacplaost kupcev oziroma trgovcev, saj bi se
kreditno tveganje podjetja patedo, ce bi ti za&eli zamujati s pléli.

Pri valutnem tveganju je potrebno spremljati gileatgajev, kolikor je mogée glede na
relativno dolg rok od natila do dobave. Zaenkrat gibanjecagev ni povzréilo vegjih
sprememb, tako da le-ti niso imeli¢y@ga vpliva na nak@nje blaga. V primeru ¥gh nihanj
tecajev, bi prisli v posStev inStrumenti za &8 pred valutnimi tveganji.

SKLEP

Analizo poslovanja podjetja Multi Commerce, d. q.zakljuwtujem s sklepnim poglavjem, iz
katerega izhaja, da je bilo leto 2007 za Multi Coence uspesSnejSe po ustvarjen&stem
dobicku glede na leti 2006 in 2005. Na kratko bom poazelednostna stanja, ki so ugodno
vplivala na uspesnost poslovanja, in problemskajat&i so neugodno vplivala na uspesnost
poslovanja podjetja Multi Commerce v obravnavandmaiodju.

Z analizo kratkorénih sredstev sem ugotovila, da se koeficient &g terjatev do kupcev
v letu 2006 ni spremenil glede na leto 2005, v 207 pa se je poval v primerjavi z letom

2006. Posledno so se dnevi vezave terjatev v letu 2007 zmanj§aimerjavi z letoma 2006
in 2005, na kar so vplivali krajSi roki giater tudi manjSe zamude pri gkevanju obveznosti
kupcev. Koeficient obksanja zalog se je v letu 2006 zmanjSal glede na2e@b, leta 2007 pa
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se je poveal glede na leto 2006. Vsi kazalniki kazejo, dageljetje v letu 2007 dinkoviteje
obratalo svoja obratna sredstva. Pri analizi poslovnink€ij sem ugotovila, da se je
koeficient obraanja obveznosti do dobaviteljev skozi prevana leta poweval, leta 2007
kar za 258 % glede na leto 2006. Dnevi trajanjatbbbveznosti pa so se v pfevanih
obdobjih zmanjSevali, kar je odraz uspeSnosti p@si@a. Vzrok za povwanje koeficienta
obratanja obveznosti do dobaviteljev je pdanje prihodkov od prodaje in hkrati zmanjSanje
povpr&nih obveznosti do dobaviteljev. ZmanjSanje dnevezave terjatev ter zmanjSanje
dnevov vezave obratnih sredstev so ene izmed bistyeednosti podjetja.

V okviru poglobljene analize prodaje blagovne znanflommy Hilfiger se je pokazalo, da
podjetje ne spremlja prodaje skozi leta, kar jenoogaialo analizo prodaje med posameznimi
obravnavanimi leti, zato sem analizirala podathearaji za leti 2007 in 2008. Prav tako niso
bili razpolozljivi podatki za nardlo poletne kolekcije 2007 ter zimske kolekcije 80
pomladne kolekcije, za katere sem uporabila podatedvidenih vsotah nafita.

Podjetje je imelo v letu 2007 napjeobseg prodaje blagovne znamke Tommy Hilfiger pri
Whole sale prodajalnah, v prvi polovici leta 20@8je bil najvéji obseg prodaje v franSiznih
prodajalnah, predvsem nacum odprtja novih prodajaln v Sloveniji in na Hrvagk Pri
analizi prodaje po posamezni diviziji lahko predxrdmo, da se bo leta 2008 vrednost &iaro
poveala v primerjavi z letom 2007, predvsem pri divizpodnje perilo (v& kot 160 %),
predvsem zaradi povanega povprasSevanja Kamh kupcev v prodajalnah. Na vseh treh
prewevanih trgih v vseh preéavanih sezonah sem ugotovila, da je bila n&mea po
vrednosti prodaje divizija moSka obia. Vendar pa bi pri tem rada opozorila, da se je
divizija zenska oblkila zatela m@&no priblizevati omenjeni diviziji.

Finartna analiza je razkrila, da predstavljajo négjvelelez obveznosti do virov sredstev v
letu 2005 kratkoréne obveznosti, v letih 2006 in 2007 pa kapital. edul 2007 je bilo v
podjetju 80 % sredstev financiranih z lastnim kapin, kar kaze predvsem majhno tveganje
za morebitne investitorje in upnike podjetja. Kazapltilne sposobnosti so se v
obravnavanih letih povevali predvsem zaradi potemja likvidnih sredstev. Tudi pri
kazalcih finakne stabilnosti je prisoten trend nat@$ja vrednosti kazalnikov, vendar iz
rezultatov vidimo, da podjetje razpolaga z velikidmlgora@nimi sredstvi. V letu 2006 so se
dolgorani viri sredstev pov&li glede na leto 2005, vendar so se v letu 200&rg$ali glede
na leto 2006. Podjetje je konec vseh treh g@eanih let poslovalo uspesno in izkazowvakii
dobiek. Ustvarjen pozitiven poslovni izid je posledieaednega dolkka v letu 2005 ter
dobicka iz poslovanja v letih 2006 in 2007. Ddkonosnost kapitala, sredstev in prihodkov v
podjetju se je v letu 2007 patada glede na leto 2006. Produktivnost dela pa sdgéu 2007
zmanjSala glede na leto 2006. Kazalec gospodarabistkonoménosti, se je v letu 2007
poveal glede na leto 2006, kar kaz&nkovito in uspesSno poslovanje.

Analizo lahko zakljdim z oceno, da je v letih 2005, 2006 in 2007 pgéjstulti Commerce z
dobrimi poslovnimi potezami uspesSno poslovalo. Aliao sem zelela odkriti probleme, s
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katerimi se je podjetje sdalo v obravnavanih obdobjih, in nakazati moznetvesSiVidnejSih
slabosti, ki bi se pojavile v préevanih obdobjih, ni bilo zaslediti, razen zmanjgan;
produktivnosti dela. V podjetju se s@go, kot tudi celotni tekstilni trg, z veliko konfenco,

ki jo obvladujejo z dodatno ponudbo svojih storjtket so zaposlitev novega osebja (visual
merchandiser), vzpostavitev oddelka za p®nkoipcem, priskrba reklamnega materiala,
izobraZzevanje lastnikov prodajaln in prodajalcenjitr ter Se mnogo e Podjetje ima nizek
delez tujih virov med vsemi viri ter ga z dobrindgbovnimi rezultati postopoma Se zmanjSuje
in tako izboljSuje plé&lno sposobnost podijetja. Podjetju Multi Commerck, 0. 0. bi
priporatala, da uvede boljSi sistem spremljanja podatkev,de pri hitri Siritvi in hitri rasti
vedno tezje dela po spominu. S tem bodo imeli bph&gled ter v&o kontrolo nad prodajo,
ki je temelj njihovega poslovanja.
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PRILOGE

Priloga 1: Bilanca stanja podjetja Multi Commerak,0. 0. na dan 31. 12. 2005 s pripad#joi stalnimi

cenami v EUR

Leto 2005 po SRS 2006

POSTAVKA Tekote cene | Stalne cene

SREDSTVA 112.852 122,509

A. DOLGOROCNA SREDSTVA 8.329 9.042
l. Neopredmetena sredstva in dolg. aktigasovne razmejitve 0 0
Il. Opredmetena osnovna sredstva 8.339 9.042
lll. |NaloZbene neprerhine 0 0
IV. |Dolgoroéne finagne nalozbe 0 0
V. Dolgoraine poslovne terjatve 0 0
VI. |OdloZene terjatve za davek 0 0
B. KRATKORO CNA SREDSTVA 104.494 113.436
l. Sredstva (skupine za odtujitev) za prodajo 0 0
Il. Zaloge 13.887 15.076
lll. |Kratkoro¢ne finagne naloZbe 45.514 49.409
IV. |Kratkoro¢ne poslovne terjatve 37.581 40.797|
V. Denarna sredstva 7.511 8.154
C. KRATKORO CNE AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 29 32
Zabilartna sredstva 0,0 0,0
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 112.853 122.509

A. KAPITAL 47.751 51.837,
l. Vpoklicani kapital 20.631 22.396
Il. Kapitalske rezerve 6.151 6.677
lll. |Rezerve iz dolika 1.239 1.345
IV. |PreseZek iz prevrednotenja 0 0
V. Preneseniisti dobicek 12.448 13.513
VI. |Prenesendista izguba 0 0
VII. | Cisti dobiek poslovnega leta 7.282 7.905
VIll. | Cista izguba poslovnega leta 0 0
B. REZERVACIJE IN DOLG. PAS. CASOVNE RAZMEJITVE 0 0
l. Rezervacije 0 0
Il. Dolgoraine pasivné€asovne razmejitve 0 0
C. |DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 0 0
l. Dolgoraine finargne obveznosti 0 0
Il. Dolgoroéne poslovne obveznosti 0 0
lll. |OdloZene obveznosti za davek 0 0
C. | KRATKORO CNE OBVEZNOSTI 65.102 70.672
l. Obveznosti, vkljdene v skupine za odtujitev 0
Il. Kratkoro¢ne finartne obveznosti 0 0
Ill. |Kratkoro¢ne poslovne obveznosti 65.102 70.672
D. KRATKORO CNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0 0
Zabilartne obveznosti 0 0

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dah. 12.

2005



Priloga 2: Bilanca stanja podjetja Multi Commerak,0. 0. na dan 31. 12. 2006 s pripad#joi stalnimi

cenami v EUR

Leto 2006
POSTAVKA Tekote cene | Stalne cene
SREDSTVA 80.792 85.316
A. |DOLGOROCNA SREDSTVA 7.757 8.192
l. Neopredmetena sredstva in dolg. aktigasovne razmejitve 0
II. | Opredmetena osnovna sredstva 7.757 8.192
lll. | NaloZbene nepresine 0 0
IV. | Dolgoraine finaréne nalozbe 0 0
V. | Dolgoraine poslovne terjatve 0 0
VI. | OdloZene terjatve za davek 0 0
B. | KRATKORO CNA SREDSTVA 71.666 75.679
B Sredstva (skupine za odtujitev) za prodajo 0 0
Il. |Zaloge 10.841 11.448
lll. | Kratkoraine finaréne nalozbe 33.671 35.557
IV. | Kratkorane poslovne terjatve 25.150 26.559
V. | Denarna sredstva 2.003 2.115
C. |KRATKORO CNE AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 1.369 1.445
Zabilartna sredstva 0 0
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 80.792 85.316
A. |KAPITAL 56.726 59.903
l. Vpoklicani kapital 20.631 21.786
Il. | Kapitalske rezerve 6.151 6.495
Ill. | Rezerve iz doldka 1.690 1.785
IV. |Presezek iz prevrednotenja 0 0
V. | Prenesentisti dobitek 19.730 20.834
VI. | Prenesendista izguba 0 0
VII. | Cisti dobicek poslovnega leta 8,525 8.963
VIII. | Cista izguba poslovnega leta 0 0
B. | REZERVACIJE IN DOLG. PAS. CASOVNE RAZMEJITVE 0 0
l. Rezervacije 0 0
Il. | Dolgoraine pasivn€asovne razmejitve 0 0
C. |DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 0 0
I Dolgoraine finargne obveznosti 0 0
Il. | Dolgorane poslovne obveznosti 0 0
lll. | OdloZene obveznosti za davek 0 0
C. |KRATKORO CNE OBVEZNOSTI 24.065 25.413
B Obveznosti, vkljdene v skupine za odtujitev 0
Il. | Kratkoraine finargne obveznosti 79 84
lll. | Kratkoratne poslovne obveznosti 23.986 25.329
D. |KRATKORO CNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0 0
Zabilartne obveznosti 0 0

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dah. 12.

2006



Priloga 3: Bilanca stanja podjetja Multi Commerak,0. 0. na dan 31. 12. 2007 s tékoi cenami v EUR

Leto 2007
POSTAVKA Tekote cene
SREDSTVA 61.312
A. | DOLGOROCNA SREDSTVA 7.806
l. Neopredmetena sredstva in dolgame aktivnetasovne razmejitve D
Il. | Opredmetena osnovna sredstva 7.806
lll. | NaloZbene nepregine 0
IV. | Dolgoraine finargne nalozbe 0
V. | Dolgoraine poslovne terjatve 0
VI. | OdloZene terjatve za davek 0
B. |KRATKORO CNA SREDSTVA 52.585
B Sredstva (skupine za odtujitev) za prodajo 0
Il. |Zaloge 7.027
lll. | Kratkoraine finargne naloZbe 23.214
IV. | Kratkoraine poslovne terjatve 13.561
V. |Denarna sredstva 8.783
C. |KRATKORO CNE AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 921
Zabilartna sredstva 0
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 61.312
A. |KAPITAL 48.458
B Vpoklicani kapital 20.631
Il. | Kapitalske rezerve 6.150
Ill. | Rezerve iz doldka 2.063
IV. | Presezek iz prevrednotenja 0
V. | Prenesentisti dobitek 8.525
VI. | Prenesendista izguba 0
VII. | Cisti dobicek poslovnega leta 11.089
VIII. | Cista izguba poslovnega leta 0
B. |REZERVACIJE IN DOLGORO CNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0
l. Rezervacije 0
Il. | Dolgoraine pasivh€asovne razmejitve 0
C. |DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 0
l. Dolgoraéne finargne obveznosti 0
Il. | Dolgorane poslovne obveznosti 0
lll. | OdloZene obveznosti za davek 0
C. |KRATKORO CNE OBVEZNOSTI 12.854
I Obveznosti, vkljdene v skupine za odtujitev 0
Il Kratkorane finargne obveznosti 0
lll. | Kratkoratne poslovne obveznosti 12.854
D. |KRATKORO CNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0
Zabilartne obveznosti 0

Vir: Bilanca stanja podjetja Multi Commerce na dah. 12. 2007



Priloga 4: I1zkaz poslovnega izida podjetja Multir@merce, d. 0. 0. v obdobju od 1. 1. 2005 do 312Q@5 s

pripadajacimi stalnimi cenami v EUR

Leto 2005

POSTAVKA Tekote cene| Stalne cend
A. | CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 81.047 86.063
I. | Cisti prihodki od prodaje na dor@m trgu 22.071 23.437
Il. |Cisti prihodki od prodaje na trgu EU 19.792 21.017
l1I. | Cisti prihodki od prodaje na trgu izven EU 39.184 41.609
B. | POVECANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0 0
C. | ZMANJSANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0 0
C. | USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE STORITVE 0 0

SUBVENCIE, DOTACHE, REGRESI, KOMPENZACIJE IN

D. | DRUGI PRIH., KI SO POVEZANI S POSL. UCIN. 0 0
E. | DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 0 0
F. | KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 81.047 86.063
G. | POSLOVNI ODHODKI 88.741 94.235
I. | StroSki blaga, materiala in storitev 68.812 73.071
II. |StroSki dela 17.038 18.093
. | Odpisi vrednosti 2.558 2.716
IV. | Drugi poslovni odhodki 334 354
H. | DOBICEK I1Z POSLOVANJA 0 0
I. |[1IZGUBA IZ POSLOVANJA 7.695 8.171
J. | FINANCNI PRIHODKI 1.369 1.453
I. | Finartni prihodki iz delezev 0 0
II. |Finareni prihodki iz danih posojil 1.369 1.453
[l. | Finartni prihodki iz poslovnih terjatev 0 0
K. |FINAN CNI ODHODKI 25 27
I. | Finartni odhodki iz oslabitve in odpisov finan. nalozb 0 0
II. |Finartni odhodki iz finaknih obveznosti 25 27
. | Finartni odhodki iz poslovnih obveznosti 0 0
L. |DRUGI PRIHODKI 16.963 18.013
I. | Subv., dotacije in podobni prih., ki niso poveia posl. dinki 0 0
II. | Drugi finanéni prihodki in ostali prihodki 16.963 8.013
M. | DRUGI ODHODKI 463 492
N. | CELOTNI DOBI CEK 10.149 10.777
O. | CELOTNA IZGUBA 0 0
P. | DAVEK 1Z DOBI CKA 2.483 2.637
R. | ODLOZENI DAVKI 0 0
S. | CISTI DOBI CEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 7.666 8.140
S. | CISTA 1ZGUBA OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 0 0

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do®

. 2005



Priloga 5: I1zkaz poslovnega izida podjetja Multir@merce, d. 0. 0. v obdobju od 1. 1. 2006 do 312QQ6 s

pripadajacimi stalnimi cenami v EUR

Leto 2006

POSTAVKA Tekote cene| Stalne cend
A. | CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 132.403 137.169
I. | Cisti prihodki od prodaje na doram trgu 17.45]1 18.079
Il. |Cisti prihodki od prodaje na trgu EU 78.998 81.842
l1l. | Cisti prihodki od prodaje na trgu izven EU 35.954  37.248
B. | POVECANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0 0
C. | ZMANJSANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0 0
C. | USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE STORITVE 0 0

SUBVENCWE, DOTACNE, REGRESI, KOMPENZACIJE IN

D. | DRUGI PRIH., KI SO POVEZANI S POSL. UCIN. 0 0
E. | DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 0 0
F. | KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 132.403 137.169
G. | POSLOVNI ODHODKI 121.232 125.594
I. | StroSki blaga, materiala in storitev 90.878 94.150
II. |StroSki dela 26.652 27.612
. | Odpisi vrednosti 3.626 3.757
IV. | Drugi poslovni odhodki 75 78
H. | DOBICEK I1Z POSLOVANJA 11.171 11.573
I. |[1IZGUBA IZ POSLOVANJA 0 0
J. | FINANCNI PRIHODKI 1.519 1.574
I. | Finartni prihodki iz delezev 0 0
II. |Finareni prihodki iz danih posojil 1.519 1.574
. | Finartni prihodki iz poslovnih terjatev 0 0
K. |FINAN CNI ODHODKI 338 350
I. | Finartni odhodki iz oslabitve in odpisov finan. nalozb 0 0
II. |Finartni odhodki iz finaknih obveznosti 338 350
. | Finartni odhodki iz poslovnih obveznosti 0 0
L. |DRUGI PRIHODKI 167 173
I. | Subv., dotacije in podobni prih., ki niso poveia posl. dinki 0 0
II. | Drugi finanéni prihodki in ostali prihodki 167 173
M. | DRUGI ODHODKI 0 0
N. | CELOTNI DOBI CEK 12.519 12.969
O. | CELOTNA IZGUBA 0 0
P. | DAVEK 1Z DOBI CKA 3.543 3.670
R. | ODLOZENI DAVKI 0 0
S. | CISTI DOBI CEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 8.976 9.299
S. | CISTA 1ZGUBA OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 0 0

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do®

. 2006



Priloga 6: I1zkaz poslovnega izida podjetja Multir@merce, d. 0. 0. v obdobju od 1. 1. 2007 do 312QQ7 s

pripadajacimi stalnimi cenami v EUR

Leto 2007
POSTAVKA Tekoge cene
A. | CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 139.737
I. | Cisti prihodki od prodaje na doram trgu 14.036
Il. |Cisti prihodki od prodaje na trgu EU 125.701
l1I. | Cisti prihodki od prodaje na trgu izven EU 0
B. | POVECANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0
C. | ZMANJSANJE VRED. ZALOG PROIZ. IN NEDOKON. PROIZ. 0
C. | USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE STORITVE 0
SUBVENCIJE, DOTACIJE, REGRESI, KOMPENZACIJE IN DRUG | PRIH.,
D. |KI SO POVEZANI S POSL. UCIN. 0
E. | DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 0
F. | KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 139.737
G. | POSLOVNI ODHODKI 125.010
I. | StroSki blaga, materiala in storitev 78.625
Il. | Stroski dela 38.315
[ll. | Odpisi vrednosti 7.215
IV. | Drugi poslovni odhodki 855
H. | DOBICEK I1Z POSLOVANJA 14.727
I. |[1IZGUBA IZ POSLOVANJA 0
J. | FINANCNI PRIHODKI 1.052
I. | Finartni prihodki iz delezev 0
II. |Finareni prihodki iz danih posojil 1.052
[l. | Finartni prihodki iz poslovnih terjatev 0
K. |FINAN CNI ODHODKI 1
I. | Finartni odhodki iz oslabitve in odpisov finan. nalozb 0
II. |Finartni odhodki iz finaknih obveznosti 0
. | Finartni odhodki iz poslovnih obveznosti 1
L. |DRUGI PRIHODKI 0
I. | Subv., dotacije in podobni prih., ki niso poveia posl. dinki 0
II. | Drugi finanéni prihodki in ostali prihodki 0
M. | DRUGI ODHODKI 0
N. | CELOTNI DOBI CEK 15.778
O. | CELOTNA IZGUBA 0
P. | DAVEK 1Z DOBI CKA 4.312
R. | ODLOZENI DAVKI 0
S. | CISTI DOBI CEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 11.466
S. | CISTA 1ZGUBA OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 0

Vir: Izkaz poslovnega izida v obdobju od 1. 1. do1®. 2007



