GOSPODARSKO POSLOVANIJE

1. in 2. letnik



I. SPLOSNI POJMI O GOSPODARSTVU

1. Pojasni pojem,pomen in naloge gospodarstva

Gospodarstvo je celota vseh tistih druzbenih dejavnosti, ki so organizirane in ciljno usmerjene v
zadovoljevanje in vzbujanje ¢lovekovih potreb z najrazlic¢nejSimi dobrinami, ki so lahko materialne
v obliki razli¢nih proizvodov ali pa nematerialne v obliki storitev. Pogoj,da tem dejavnostim
reCemo gospodarske dejavnosti, je njihov ekonomski cilj,to je ustvarjanje dobicka.

2. Pojasni in opredeli pojem potreb in jih razvrsti po nujnosti in po Stevilu nosilcev

Potrebo lahko opredelimo kot obcutek pomanjkanja necesa. Po avtorju Maslowu delimo Clovekove
potrebe po hierarhiji na potrebe niZjih in potrebe viSjih ravni. Zadovoljitev niZjih potreb je
predpogoj za obcutenje visjih potreb.

Potrebe niZje ravni imenujemo tudi osnovne Zivljenjske potrebe ali eksistencne potrebe.To so
potrebe po hrani,pijaci,obleki,stanovanju ipd. Dokler clovek ne zadovolji teh potreb, se mu
potrebe visjih ravni sploh ne vzbudijo. Tu mislimo na socialne potrebe(potrebe po druzZenju,
delu,prijateljstvu, zabavi ipd.) potrebe po spoStovanju in priznanju(potrebe po uveljavljanju
v sluZzbi, napredovanju, priznanju prijateljev in SirSe druZbene okolice itd.),najviSje potrebe pa
so potrebe po samouveljavitvi, ali samouresnicitvi, ki se nanasajo na clovekov osebnostni
razvoj.

Na tem mestu nas zanimajo predvsem potrebe,ki jih gospodarstve lahko zadovolji s proizvodnjo
proizvodov (hrana,pijaca,oblacila,pohiStvo,avto,kolo...)ali z opravljanjem razlicnih storitev
(gostinske , bancCne,zavarovalniSke,turisticne, storitve v blagovnem prometu...). Potreb po
izobraZevanju,zdravstvenih storitvah,kulturnih dobrinah,Sportnem udejstvovanju ipd. nam tudi
gospodarstvo ne more zadovoljiti. Te potrebe ljudje zadovoljujemo s storitvami, ki jih izvajajo
negospodarske  dejavnosti(Solstvo,zdravstvo,  kultura,Sport,... Potrebe razdelimo na
individualne ali potrebe posameznika (potreba po hrani,pijaciknjigi,...) in druZbene
potrebe(potrebe SirSe druZzbene skupnosti ,kot so potrebe po gradnji cestkulturnih
dobrinah,gradnji trgovskih centrov,3ol,...)

3. RazlozZi pojem dobrin,njihove redkosti in ji razvrsti po namenu.

Dobrine so najrazlicnejsSa sredstva,s katerimi ljudje zadovoljujemo svoje potrebe. Dobrine, ki jih
ustvarja gospodarstvo imenujemo proizvodi in storitve. Dobrine,ki nam jih nudi narava pa
imenujemo naravne dobrine. V preteklosti so bile te dobrine na razpolago v neomejenih
kolicinah,danes pa zaradi vse vecjega onesnaZevanja vse veC naravnih dobrin postaja zelo redkih in
zato dragocenih ( voda, zrak, zemlja,...) in vse bolj dobivajo znacaj gospodarskih dobrin. Danes je
normalno, da pitno vodo kupujemo v trgovini, vcasih bi se temu smejali. Samo ¢akamo lahko, da
bomo v trgovini kupovali kisikove bombe s svezim planinskim zrakom.

Po namenu delimo dobrine na petrosne in investicijske.Prve kupujemo in uporabljamo konc¢ni
potroSniki (kruh, plas¢,miza,...),druge pa so namenjene proizvodnji potroSnih dobrin.Za ilustracijo
lahko pogledamo eno dobrino, ki lahko sluZi dvema razlicnima namenoma npr. Sivalni stroj
gospodinje, ki ga ta uporablja za Sivanje oblek svoji druZini, ali pa Sivalni stroj Sivilje, ki opravlja
gospodarsko dejavnost, tako da Siva in proizvode prodaja razlicnim kupcem na trgu.

4. Opredeli pojem gospodarske enote in njihovo povezanost .

Osnovne gospodarske enote so podjetja, kot nosilci izvajanja gospodarskih dejavnosti (Gorenje,
Krka, IBM,Kompas,...) in gospodinjstva, kjer se nahajamo ljudje v vlogah kupcev ali
potrosnikov na eni strani in delavcev, v vlogi izvajalcev poslovnega procesa v podjetjih in drugih



druzbenih institucijah.
Delavci s svojim delom v podjetjih sluZijo denar, ki ga potem kot potroSniki porabijo za nakup
razlicnih dobrin, ki jih ta podjetja ustvarijo.

5. Opredeli pojem delitve dela v gospodarskem procesu in opisi zgodovinski razvoj te delitve.

Osnovna delitev dela, ki velja Se danes in je veljala v vseh obdobjih ¢lovekovega bivanja je
naravna delitev dela, temelji na naravnih razlikah med ljudmi ,razlikah kot so spol, starost,
psihofizi¢ne sposobnosti ipd.

Delitev dela v gospodarstvu pa ima svoj zgodovinski razvoj.

Prva gospodarstva vse do srednjega veka in Se kasneje so bila izrazito zaprta gospodarstva, kar
pomeni, da je druZina ali rodovna skupnost v svojem okviru vse dobrine, ki jih je potrebovala
(hrano, obleko, orodja, oroZje ipd.)izdelovala sama. Neposrednih stikov med razlicnimi
gospodinjstvi ni bilo, saj so bili ljudje tedaj dokaj redko naseljeni. Z zgodovinski razvojem in
povecevanjem Stevila prebivalstva, pa so se vse bolj spreminjale in poveCevale potrebe ljudi po
novih in boljsSih dobrinah. Medsebojna srecanja so bila vse pogostejsa in ljudje so si zaceli dobrine
med seboj izmenjevati. To je bilo obdobje naturalne menjave, kjer so menjavali blago za blago.
Ta menjava je bila teZko izvedljiva zaradi razlicnih pomanjkljivosti. TeZko sta se vedno nasla dva ,
ki sta potrebovala ravno tisto blago,ki ga je imel vsak izmed njiju.

TeZko je bilo dolocati vrednost blagu itd.

V tem casu je bila druZbena delitev dela pogojena predvsem z naravnimi razlikami v okolju, kjer so
ljudje bivali. Eni so se pretezno ukvarjali z lovom, drugi z ribiStvom,tretji so kmetovali itd.
Razvoj druzbe je pripeljal do pojava obrtnikov, ki so se ukvarjali s proizvodnjo obrtniSkih
izdelkov(orodje, obleka, cevlji itd.)

Kot nujna razvojna posledica se pojavijo trgovci in trg ,z njimi pa denar. Trgovci so postali
posredniki med razli¢nimi proizvajalci in kupci, porabniki teh proizvodov. Ze takrat so vrsili
nekatere funkcije, ki jih ima trgovina Se danes.

Trg lahko ozna¢imo kot mesto, kjer se srecujeta ponudba in povprasevanje, kjer se oblikujejo
cene in kjer se s pomocjo denarja vrSijo nakupi in prodaje.

Denar je olajsal trgovanje saj vrsi sledece funkcije:

denar kot placilno sredstvo
denar kot menjalno sredstvo
denar kot merilec vrednosti
denar kot kapital

5. Navedi danasnjo delitev dela v druzbi in v gospodarstvu.

V danasSnjem gospodarstvu poznamo sledecCe delitve dela:
1. delitev dela v druzbi in znotraj gospodarstva

2. delitev dela znotraj podjetja

3. tehnicna delitev dela

4. mednarodna delitev dela

1. druzbene dejavnosti delimo sledece:

Gospodarstyvo N egospodarstvo
Proizvodne neproizvodne
dejavnosti - Solstvo
- zdravstvo

1. primarne 2.sekundarne 3. terciarne - Sport,kultura



VSa - znanost

- kmetijstvo  predelovalna - turizem - drZavna uprava
- rudarstvo industrija - trgovina - vojska
- premogovniki ( Zivilska, - banke - sodstvo, toZilstvo,...
- rafinerije usnjarska, - zavarovalnice
avtomobilska, - gostinstvo

pohiStvena,...) - transport,...

Delo znotraj narodnega gospodarstva med podjetji in raznimi institucijami se deli ali vertikalno ali
horizontalno.

Vertikalna delitev je tista, kjer je predhodna dejavnost pogoj za izvajanje naslednje dejavnosti, npr.
kmetijstvo je predpogoj za vso Zivilsko industrijo, usnjarsko, delno tudi tekstilno itd. Surovine iz
primarnih dejavnosti so pogoj za opravljanje sekundarnih proizvodnih dejavnosti, te pa predpogoj
za prodajo koncnih izdelkov v trgovini, ki spada med terciarne dejavnosti.

Horizontalna delitev pa je delitev dejavnosti znotraj ene gospodarske panoge npr. lesna

industrija , ki se deli na pohiStveno, lesno galanterijo, papirno galanterijo itd...

2. Delitev dela znotraj podjetja

Poslovanje podjetij je splet najrazlicnejSih dejavnosti, ki so vse usmerjene v skupen cilj
zadovoljevanja potreb kupcev ob istoCasnem ustvarjanju dobicka.

Da delo poteka c¢imbolj ucinkovito in uspeSno je razdeljeno na razlicna poslovna podrocja ali
poslovne funkcije:

raziskave in razvoj
nabava
proizvodnja
prodaja
financiranje
racunovodstvo...

Delo znotraj posameznega podrocja se deli na delovne enote, delovna mesta, tu pa na delovna
opravila naloge. V proizvodnji gre ta delitev celo do razdelitve dela na posamezna opravila ali
celo na nekaj gibov. u pa gre za t.i. tehnicno delitev dela, katere prednosti so kratki izdelovalni
Casi, visoka stopnja specializacije dela in visoka kvaliteta, slabosti pa predvsem za delavce,saj je
delo enoli¢no in utrujajoce.

6. Pojasni pojem mednarodne delitve dela

Mednarodna delitev dela je delitev dela med drZavami svetovnega gospodarskega sistema.
Pogojena je z razlikami v naravnih danostih, pogojenih tudi s klimatskimi znacilnostmi posamezne
drzave. Tako sredozemske in druge drZave s podobnimi geografskimi in klimatskimi razmerami
pridelujejo juZzno sadje in druge kmetijske pridelke ter jih izvaZajo v drZave, ki teh pridelkov in iz
njih proizvedenih konc¢nih proizvodov nimajo. Po drugi strani drZave, ki razpolagajo z velikimi
nahajalis¢i rudnih in drugih naravnih bogastev izvazajo te surovine ali iz njih narejene izdelke.
Pomemben dejavnik mednarodne delitve dela pa je vse bolj tehnoloSko znanje,s katerim
razpolagajo predvsem drZave razvitega sveta. S pridom ga uporabljajo pri izkoriSCanju manj
razvitih drZav od katerih kupujejo poceni surovine in delovno silo, same pa prodajajo drage koncne
izdelke.

Prednost mednarodne delitve dela je torej v lokaciji proizvodnje tam, kjer so niZji proizvodni
strosSki in ponudba blaga iz razli¢nih delov sveta na trgu posamezne drZave. Slabost pa predvsem v



veliki odvisnosti narodnih gospodarstev od vsakokratnih mednarodnih politicnih in gospodarskih
razmer .

7. Katere oblike gospodarskih ureditev poznas in pojasni njihove znacilnosti.

Poznamo dva nasprotujoca si sistema gospodarske ureditve. Na eni strani je sistem svobodnega
trznega gospodarstva, ki se je preko socialno-trznega razvil v danasnji ekosocialni sistem , na
drugi strani pa je njegovo nasprotje sistem planskega oz. centralnega upravljanja gospodarstva.
Svobodno trzni sistem je le teoreticha moznost, ki daje v ospredje trzne zakonitosti, vsa
gospodarska dejavnost se usmerja in odvija glede na razmere na trgu, proizvajalci so lastniki
proizvajalnih sredstev. Cene se prosto oblikujejo na trgu na osnovi zakona ponudbe in
povpraSevanja,ljudje pa so povsem svobodni tako pri izbiri izobrazbe, delovnega mesta , kakor pri
sprejemanju vseh svojih drugih Zivljenjskih odlocitev.

Prednosti sistema so velike spodbude za podjetniStvo, kakor za delo nasploh, tehnoloski napredek
in dvigovanje Zivljenjskega standarda zaposlenih in lastnikov delovnih sredstev.

Slabosti tega sistema so zanemarjanje socialno Sibkih, starih, bolnih. Zapostavljene pa so tudi
dejavnosti, pri katerih ni veliko moZnosti ustvarjanja dobicka.

Slabosti tega sistema so zahtevale vnos socialnega momenta, tako da drZava poskrbi za varstvo
socialno Sibkih in ogroZenih ter za enakomeren in pospeSen razvoj negospodarskih dejavnosti, ki
ne ustvarjajo dobicka, so pa nujno potrebne za razvoj vsake druZzbe. Govorimo o socialno trznem
gospodarskem sistemu. Sledi pa mu ekosocialni sistem ,ki se uveljavlja predvsem v razvitem
svetu,socialnemu dodaja Se ekoloski moment,saj vse bolj glasno zahteva zascito clovekovega
okolja pred onesnaZevanjem razli¢nih industrijskih dejavnosti oz. pred uni¢enjem pogojev zdravega
bivanja in pomembnih ekosistemov na mnogih obmocjih sveta. Industrijska podjetja in drugi
onesnaZevalci okolja morajo izpolnjevati vse stroZje pogoje obratovanja, v korist zaSCite okolja.
Planski sistem gospodarstva je znacilen za vzhodno evropske drZave npr. Rusko federacijo, kjer
ima drZava zelo velik vpliv na gospodarsko dogajanje,saj centralno plansko vodi ,nacrtuje in
usmerja celoten gospodarski proces v neki drZavi. Izpolnjevanje planov je strogo nadzorovano in
sankcionirano. Drzava tako odloca o vrsti in obsegu proizvodnje,razdelitvi rezultatov
proizvodnje, proizvajalna sredstva so Se vedno v lasti drzave, osebna svoboda ljudi je Se vedno
zelo omejena tako pri odloc¢anju o izobrazbi, poklicu kot tudi o delovhem mestu. Trga ni, njegove
funkcije prevzema drzava, ki tudi doloCa cene in obseg ponudbe ter povpraSevanja. Posledice
navedenih znacilnosti so nizka stopnja motivacije za delo in slab Zivljenjski standard ljudi.

8. Pojasni pojem prvine poslovnega procesa in opisi posamezno prvino.

Pod pojmom prvine poslovnega procesa razumevamo vse sestavine, ki jih podjetje potrebuje, da
lahko izvaja dolocen gospodarski proces. Sem priStevamo :

delovno silo
delovna sredstva
predmete dela

Delovna sila so vsi zaposleni v nekem poslovnem sistemu. Delavci oz. zaposleni opravljajo
izvajalska dela in

vodstvena dela.

Vodstvena dela so vsa tista dela, kjer zaposleni postavljajo cilje,organizirajo njihovo
izvajanje,odlocCajo, nacrtujejo poslovanje in nadzirajo izpolnjevanje ciljev in delovnih nalog.

Izvajalska dela pa so vsa tista, kjer zaposleni izpolnjujejo zadane jim naloge, npr. neposredno
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Za prva dela potrebujejo zaposleni veliko znanja,sposobnosti vodenja in odlocanja, to delo je bolj
kreativno, ustvarjalno in bolj zahtevno. Izvajalska dela pa zahtevajo vec strokovne usposobljenosti
za neposredno fizi¢no delo,poklicne izku3nje, pridobljene prakti¢ne veScine ipd.

Clovek kot delovna sila je osrednji dejavnik poslovanja vsakega podjetja, saj posel delajo ljudje.
Brez kvalitetnega, strokovno usposobljenega kadra (zaposlenih) ni uspeSnega podjetja.

Na delovno uspesnost vpliva delovna sposobnost, ki poleg strokovne usposobljenosti vsebuje tudi
nadarjenost in poklicne izkusSnje, ter pripravljenost za delo, ki je odvisna od vrste in viSine
motivacije zaposlenih t.j. od nagrajevanja, moZnosti napredovanja, priznanja itd. Lahko bi rekli tudi
od moZnosti zadovoljevanja clovekovih potreb, ki jih imajo v nekem podjetju zaposleni.(glej
clovekove potrebe vpraSanje st. 2)

Zaposleni prejemajo za svoje delo placilo, imenovano placa, mezda ali osebni dohodek.

Placilo je odvisno od vrste dela, stopnje izobrazbe, delovnih izkuSenj, delovne dobe, delovne
uspesnosti, kolicine opravljenega dela in tudi od poslovne uspeSnosti samega podjetja, kjer

kdo dela.

Delovna sredstva so del premoZenja podjetja in sicer materialni del osnovnih sredstev podjetja. Tu
mislimo predvsem na zemljiSca, poslovne stavbe,opremo,stroje,razne delovne naprave ipd., z njimi
ob prisotnosti predmetov dela,v poslovnem procesu ustvarjamo proizvode. Njihova skupna
znacilnost je ,da se v poslovnem procesu ne porabljajo v celoti, ampak se obrabljajo, tako da del
njihove vrednosti v vsakokratnem proizvodnem procesu preide na konc¢ni proizvod. Govorimo o
amortizaciji delovnih sredstev. V poslovnem procesu so prisotni daljSe ¢asovno obdobje tudi pet,
deset in veC let. V tem Casu je treba za nadomestitev izrabljenih delovnih sredstev z novimi
obraCunavati amortizacijo.

Predmeti dela so materialni del obratnih ali gibljivih sredstev podjetja. Sem uvrS€amo surovine,
materiale, pomoZne materiale, trgovsko blago, polizdelke, izdelke, pogonska goriva in maziva.
Predmeti dela se v proizvodnem procesu v celoti porabijo. Spremenijo in preoblikujejo se,nekatera
preidejo v nov proizvod (surovine, materiali,...),druga pa se le porabijo (pogonska goriva in
maziva)

Pri porabi predmetov dela prihaja do odpada in do izmecka ali Skarta. Odpadki so neuporabne
surovine ali materiali, ki jih ni veC moZno uporabiti (ostanki blaga, usnja, ploCevine,...) , izmecki pa
so polproizvodi ali

proizvodi, ki imajo vecje ali manjSe napake in jih brez vecjih ali manjSih popustov pri prodajni ceni
ni mozno prodati. Pri sami izrabi predmetov dela moramo poznati tudi normativ porabe, ki nam
pove, koliko neke

surovine ali materialov je potrebnih za izdelavo enote konCnega proizvoda. Tako lahko
kontroliramo porabo in proizvodne stroSke za nek proizvod.

9. Pojasni pojem premozenje podjetja ali poslovna sredstva podjetja.

Premozenje podjetja so vsa sredstva, s katerimi neko podjetje razpolaga in jih uporablja pri
izvajanju svojega poslovnega procesa. Financni kazalec strukture premoZenja nam pokaZze s
katerimi poslovnimi sredstvi podjetje razpolaga in kakSna je njihova knjiZna vrednost( bilanca
stanja).

V osnovi delimo premoZenje podjetja na stalna ali osnovna sredstva in na gibljiva ali obratna
sredstva.

Stalna sredstva so prisotna v poslovnem procesu daljSe obdobje. V poslovnem procesu se obrabljajo
in postopoma prenasajo svojo vrednost na nove proizvode. Pravimo, da se amortizirajo. Postopek



zbiranja denarja za nadomestitev tako izgubljene vrednosti stalnih sredstev ~ imenujemo
amortizacija. Minimalna amortizacija je zakonsko doloCena, viSje stopnje pa podjetja lahko
samostojno dolocajo.

Osnovna sredstva se delijo na :
materialna:

-zemljiSca

-zgradbe

-oprema

-stroji

-naprave

-dolgoletni nasadi

-osnovna Creda...
nematerialna:

-licence

-patenti
financna sredstva

-dolgorocne financne nalozb

(naloZbe v dolgorocne vrednostne papirje npr. delnice, obveznice,...),deleZi v podjetjih....

Obratna sredstva so:

materialna ali stvarna
- surovine
- materiali
-polizdelki
-izdelki
-trgovsko blago
-drobni inventar
-pogonska goriva
-maziva...
financna sredstva
-kratkoroc¢ne financ¢ne nalozbe( blagajniski zapisi,komercialni zapisi,menice, ceki,...)
denarna sredstva
-denar v blagajni
-denar na Ziro racunu in vsa ban¢na dobroimetja
-terjatve do kupcev

10. Pojasni pojem podjetja in navedi njegove temeljne znacilnosti

Podjetje je osnovna gospodarska celica v kateri se izvaja gospodarski proces na osnovi
dejavnikov poslovanja, kot so lokacija,delovna sila in premoZenje podjetja. Poslovni proces je
nacrtovan in organiziran ter ciljno usmerjen v zadovoljevanje Clovekovih potreb ter v
ustvarjanje dobicka.

Danasnja usmeritev podjetij je marketinSka ali trZna, kar pomeni, da se podjetje odloca na osnovi
potreb in zahtev trZiS¢a,ki ga zastopajo kupci, povpraSevalci. Danes ni teZko blaga proizvesti in to
najrazlicnejSih kvalitet po razlicnih cenah, teZko pa ga je prodati, saj je na trgu zelo velika
konkurenca.

V preteklosti so bila podjetja razlicno usmerjena , zelo znana je bila usmeritev v proizvodnjo.



Podjetje je vse sile usmerilo v proizvodnjo doloCenega proizvoda, ne glede na potrebe in mozZnosti
prodaje na trgu.

Podjetja imajo razlicne predmete poslovanja, razlicen obseg poslovanja in velikost, v odvisnosti
od vrste dejavnosti,razlicno organizacijsko strukturo, razlicno pravne-organizacijsko obliko itd.
Vecina podjetij pa ima sledeca podrocja poslovanja,imenovana tudi poslovne funkcije:

raziskovalno-razvojno podrocje
nabava in materialno poslovanje
proizvodnja

prodaja

financiranje

racunovodstvo

kadrovska funkcija

Vecina podjetij opravlja navedene funkcije samo, lahko pa najame ustrezne strokovne sluzbe, ki
zanjo izvajajo doloCene strokovne naloge iz doloCenega podroCja (npr. knjigovodske in
racunovodske posle) velikokrat tudi najamejo na trgu.

11. Pojasni pojem pravne osebe in navedi njegove bistvene znacilnosti

Pravna oseba je pravni subjekt, ki samostojno stopa v pravna razmerja z drugimi pravnimi subjekti.
To je zdruZba posameznikov, ki se na osnovi akta o ustanovitvi zdruZijo v neko organizacijo, ki je
druzbena in ne fizicna tvorba,ki ima lastno pravno subjektiviteto, lastno premoZenje in lastno
notranjo organizacijo. Pravna oseba ni "Ziv" organizem, tako kot fizicna oseba, zato potrebuje
zakonitega in druge zastopnike, ki jo zastopajo v pravnem prometu z drugimi pravnimi subjekti.

Pravne osebe,ki jih najdemo v Sloveniji so:

-gospodarske druzbe

-banke,zavarovalnice

-druZbeno-politi¢ne skupnosti(obcine,mesti, drZava)
-politicne stranke

-drustva

-verske skupnosti

-premoZenjski skladi

-tuje banke, podjetja,drzave...

Pravne osebe imajo razlicno pravno-organizacijsko obliko, ki je skladna z razlicnimi podro¢nimi
zakoni. Najbolj znane oblike pravnih oseb pri nas so:

gospodarske druzbe na podrocju gospodarstva ( d.d.,d.o.o.,d.n.o.,k.d..t. d....)

javna podjetja na podrocju javnih sluzb

zavodi na podrocju negospodarstva

banke in zavarovalnice prav tako na podrocju gospodarstva

12. Katere gospodarske druzbe poznas, kateri zakon jih ureja in katere so bistvene
znacilnosti posamezne vrste druzbe

Gospodarska druzba je pravna oseba, ki opravlja gospodarsko dejavnost kot svojo izkljucno
dejavnost in ob tem pridobiva dobicek.



V Sloveniji danes poznamo sledece gospodarske druZzbe :

druzba z neomejeno odgovornostjo

komanditna druzba

druzba z omejeno odgovornostjo

tiha druzba

delniska druzba

Samostojni podjetnik ni gospodarska druzba ampak je posameznik, fizicna oseba, ki s svojim
delom in z lastnimi sredstvi opravlja gospodarsko dejavnost z istimi pridobitnimi cilji kot
gospodarske druzbe.

Temeljna razlika, ki loCuje zgoraj navedene druzbe, izhaja iz obsega in vrste odgovornosti druZbe.
Tako delimo druZbe v osebne in kapitalske.

Osebne druzbe so druzba z neomejeno odgovornostjo, komanditna druzba in tiha druzba.

Skupna znacilnost teh druzb je osebna angaZiranost druZbenikov, ki osebno sodelujejo pri
izvajanju gospodarske dejavnosti, in za to prevzemajo polno osebno odgovornost, kar pomeni,
da za obveznosti druzbe odgovarjajo neomejeno solidarno, vsak s svojim celotnim osebnim
premoZenjem in ne samo s svojim deleZem ,ki ga je vloZil v podjetje.

Kapitalski druzbi sta druzba z omejeno odgovornostjo in delniSka druzba.

Znacilnost kapitalskih druzb je , da druzbeniki oz. astniki druzb ne sodelujejo vedno pri poslovanju
podjetja oz. druZbe ,poslovanje ne temelji na osebnem zaupanju,kar predvsem velja za delniSko
druzbo, kjer je vlogo subjekta prevzel kapital sam, ki je organiziran in se razporeja tja, kjer so
moznosti ustvarjanja dobicka najvecje. DruZzbeniki pri kapitalskih druZbah odgovarjajo omejeno,
samo z vloZzkom, ki so ga ob ustanovitvi ali kasneje vloZili v druZbo. Osebne odgovornosti
druZzbenikov tu ni. DruZba pa za svoje obveznosti, ki jih je sprejela in povzrocila skozi
poslovanje,odgovarja z vsem svojim premoZenjem, torej z vsemi poslovnimi in neposlovnimi
sredstvi,ki so njena last.

1. Druzba z neomejeno odgovornostjo d.n.o.

To druzbo ustanovi eden ali ve€ ¢lanov druzbenikov z ustanovitvenim aktom, obic¢ajno s pogodbo,
ki jo sklenejo druzbeniki.

DruZbeniki te druZzbe so osebno udeleZeni pri poslovanju druZbe, ne samo pri upravljanju in
vodenju, temvecC tudi pri izvajanju poslovanja druZbe. Poslovanje temelji na osebnem zaupanju
druzbenikov, saj le-ti odgovarjajo za obveznosti druzbe polno, torej z vsem svojim,tudi osebnim
premoZzenjem.

Vsi druzbeniki imajo pravico do popolnega nadzora nad poslovanjem druzbe.

2. Komanditna druzba je druzba, ki zdruZuje dve vrsti druZbenikov. Prvi t.i. komplementarji
opravlja posle v druzbi in za obveznosti druZbe odgovarja neomejeno, tudi z vsem svojim
premoZenje. Drugi druZbeniki t.i. komanditisti pa iz razli¢nih razlogov ne Zele sodelovati pri
poslovanju druzbe,ampak v druzbo vlagajo le svoj kapital. Njihova odgovornost je omejena na
vloZeni kapital, ki so ga vloZili v podjetje.

Prednost take oblike druZbe je moZnost poveCevanja druZbenega kapitala, brez da bi se razprsil
obseg upravljalcev, komanditisti pa na ta nacin povecujejo svoj kapital, brez prevzemanja polne
odgovornosti ter brez osebnega sodelovanja pri poslovanju.

3. Tiha druzba je pri nas manj znana in uporabljena oblika druzbe, je pa pomembna oblika
predvsem za opravljanje skritih, diskretnih finan¢nih poslov. Po vsebini in obliki je podobna



komanditni druzbi ,s to razliko, da tihi druzZbeniki (komanditisti v K.d.) tu niso vidni navzven in
tudi odgovornosti do skupnega podjetja ne nosi nikoli.

4. DelniSka druzba je najbolj Cista in razvita oblika druzb. Osebni elementi delnicarjev stopajo
popolnoma v ozadje, saj delnicarji kot lastniki druZbe ne sodelujejo vec pri tekoCem poslovanju
druzbe, niti poslovanje in sodelovanje med druzbeniki ne temelji na osebnem zaupanju. Druzba je
poosebljen kapital sam in za svoje obveznosti je druzba sama odgovorna z vsem svojim
premoZenjem.

Delnicarji so lastniki ene ali vec¢ delnic, lahko so to pravne ali pa fizicne osebe. Njihova
odgovornost je vezana na vloZeni kapital, udelezbo pri vodenju in upravljanju druzZbe pa ureja
zakon in akti druZbe.

Glavna prednost te vrste druzb je moZnost zbiranja kapitala, saj lahko z udelezbo velikega Stevila
majhnih vloZkov kapitala pridemo do velikih kapitalskih sredstev. Delnicarji ne odgovarjajo za
obveznosti druzbe razen z vloZenim kapitalom, svoj vloZek v obliki delnic pa lahko zlahka
prenasSajo na druge osebe.

Slabost pa so slabe povezave med delnicarji in vodstvom druzbe, interesi enih in drugih pa so
obiCajno nasprotujoCi. Delnicarji Zelijo ¢im viSje izplacilo dividend, vodstvo pa teZi k akumulaciji
kapitala oz. k investicijam za razSiritev poslovanja.

Ob velikem Stevilu malih delnicarjev je moc nadzora zelo omejena in razprsena.

DelniSka druZba je urejena z Zakonom o gospodarskih druzbah, ki dolo¢a, da mora druZba vsako
leto objaviti porocilo o svojem poslovanju.

Pravice delnicarjev so premozZenjske:

pravica do izplacila dividende (dobicek,ki ga prinasa delnica),
pravica do likvidacijskega deleZa v primeru prenehanja druZbe,
pravica do prednostnega nakupa novih delnic.

in clanske pravice:

aktivna in pasivna volilna pravica,

pravica do nadzorovanja poslovanja druZbe,

pravica do informacij glede poslovanja,

pravica do izpodbijanja sklepov ali ukrepov, ki jih sprejmejo razni organi druzbe.

DelniSko druzbo kot pravno druZbo zastopajo fizicne osebe, ki so organizirane in delujejo v

razli¢nih organih druzbe in sicer:

skupscina delnicarjev, odloca o bistvenih odlocitvah ,ki se nanaSajo na prenehanje, preoblikovanje
in spremembo kapitala

nadzorni svet, ki imenuje ali odpoklicCe ter nadzoruje upravo druzbe

uprava delniske druzbe (management), ki vodi poslovanje ter druzbo zastopa ter predlaga delitev
dobicka

5. Druzba z omejeno odgovornostjo

Ta druZba je nastala kot umetna tvorba in ni plod naravnega razvoja druzb v praksi. spada med
kapitalske druzbe, vendar je razlicna od delniSke druZbe zaradi manjSe koncentracije kapitala.Za
manjSa podjetja je zato bolj prikladna kot delniSka druzba in je tudi najpogostejSa oblika druzb
nasploh,saj omogoca osebno sodelovanje lastnikov podjetja oz. druZbenikov , vendar pa le-ti za
obveznosti druZbe ne odgovarjajo osebno.

Druzbeniki so v druzbi udeleZeni z osnovnimi kapitalskimi vloZki, ki odloCajo tudi o viSini oz.
nacinu delitve ustvarjenega dobicka.

Prednosti te oblike druZbe je torej omejeno jamstvo in manjSa obveSCenost javnosti o poslovanju
druZbe.



Slabosti druzbe pa so manjSa kreditna sposobnost in teZje prenasanje(prodaja) deleZev .
DruZba z omejeno odgovornostjo ima podobne organe kot delniska druzba.

13. Opredeli pojem firma in opiSi njene sestavine.

Firma je ime pod katerim neko podjetje posluje. S firmo se podjetje individualizira in locuje od
drugih podjetij ali ustanov.
Firma vsebuje sledece sestavine:

natan¢no ime podjetja, ki se lahko uporablja kot skrajSana firma
dejavnost podjetja oz. predmet poslovanja

sedeZ podjetja

oznacba vrste in obsega odgovornosti

dodatne oznake kot so slike,risbe, logotipi, vinjete ipd.

Primeri firm:

Polzela,tovarna nogavic,d.n.o., p.o.,Polzela 30
Kameja,kamnosesko podjetje,d.0.0.,3000 Celje
CBH d.o.0. Celje,Celjska borzno posredniska hiSa,PreSernova ulica 18

Podjetja in ustanove v vsakodnevnem poslovanju obicajno uporabljajo skrajSano firmo, ki nosi
samo ime podjetja in njegovo pravno-organizacijsko obliko. Npr. Kovinotehna Celje,d.d.,
Kameja d.o.o.

Ob ustanovitvi podjetja ali ustanove si podjetje izbere in doloc¢i svojo firmo, pri tem pa mora
upostevati dolocbe firmskega prava, ki $¢itijo interese vseh do tedaj ustanovljenih podjetij.
Glavna nacela firmskega prava so:

1. Nacelo obveznosti, ki doloca,da mora vsako podjetje in ustanova imeti svojo firmo in jo tudi
uporabljati.

2. Nacelo stvarnosti in resnicnosti,ki zahteva, da firma vsebuje samo resnicne podatke o podjetju,
ki ne vzbujajo zmote,zamenjave ali zavajanja

3. Nacelo proste izbire ki omogoca prosto izbiro imena podjetja, vendar pa je potrebno upostevati
doloCene zakonske omejite, da ne posega v pravice drugih .

4. Nacelo popolnosti,zahteva, da sta iz firme razvidna predmet poslovanja in pravno organizacijska
oblika druzbe

5. Nacelo enotnosti,doloca,da sme imeti eno podjetje ali ustanova le eno firmo

6. Nacelo javnosti,doloca,da mora biti firma vpisana v sodni register, ki je javna knjiga in vsebuje
seznam vseh vpisanih in obstojeCih podjetij. S tem vpisom se smatra,da je vpis firme javno
razglaSen.

7. Nacelo izkljucnosti, zahteva od vsake nove firme izvirnost oz. zahteva, da se bistveno razlikuje
od drugih ,ki so Ze v rabi v kraju, ki ga pokriva tisto registrsko sodisce.

8. Nacelo trajnosti zahteva, da se firma ne spreminja ali menja ves Cas obstoja podjetja.

14. Pojasni pojem registrskega prava in znacilnosti sodnega registra



Sodni register je javna knjiga v kateri so zapisani vsi pomembni podatki o organizacijah in
podjetjih na obmocju doloCenega sodiSca. Sodni register torej vodijo okrajna sodisca .

Sodni register je javen,zato je dostopen vsakomur, ki Zeli iz njega dobiti konkretne podatke.

V sodnem registru so vpisani podatki za vsako podjetje ali organizacijo,ki se je na tem obmocju
ustanovila in sicer:

ustanovitev druzbe se vpiSe v sodni register

prenehanje druzbe

firma, sedeZ in organiziranost podjetja ali druge organizacije

dejavnost

pooblascene osebe in vrste pooblastil

vrsta in obseg odgovornosti podjetja v prometu s tretjimi

Poslovanje sodnega registra ureja posebna pravna veja in sicer registrsko pravo, ki prav tako kot
firmsko pravo posluje po dolocenih pravnih nacelih:

1. Nacelo javnosti,ki doloca ,da je vse ,kar je vpisano v sodni register javno in dostopno vsakomur,
ki to Zeli.

2. Nacelo publicitete,vsa dejstva ,ki so vpisana v sodni register, morajo biti tudi javno objavljena v
Uradnem listu. Z dnem objave, pa zanje zacno veljati tudi pravne posledice.

3. Nacelo obveznosti vpisa,zahteva,da mora biti vsaka druzba, podjetje, zavod ipd. ob ustanovitvi
vpisana v sodni register.

4. Nacelo zaupanja v registrsko stanje,varuje vsakogar, ki zaupa v verodostojnost vpisanih
podatkov,zato ne more biti oSkodovan, ¢e podatki niso tocni.

5. Nacelo azurnosti zahteva, da so vsa nova dejstva in spremembe takoj vpisane v sodnem
registru.

6. Nacelo prioritete pravi,da ima prednost tista druzba, ki je prej priglasila vpis v sodni register.

15. ObrazlozZi pojem zdruzZevanje v gospodarske in trgovinske zbornice

Trgovinske zbornice so zdruZenja najrazlicnejSih gospodarskih organizacij,tako tistih, ki se

ukvarjajo samo s trgovino, kot tudi industrijskih proizvodnih in razli¢nih storitvenih dejavnosti,npr.

turizem, gostinstvo, gradbeniStvo ipd.

V svetu obstajata dva tipa zbornic in sicer :

zbornice evropskega ali kontinentalnega tipa, v katerih je ¢lanstvo obvezno za vse gospodarske
druzbe

anglosaksonski tip zbornic, ki so povsem svobodno organizirana zdruZenja in tudi ¢lanstvo v njih je
prostovoljno.

Gospodarska zbornica Slovenije danes niha med enim in drugim tipom zbornice. Nekateri
zagovarjajo prednosti enega, drugi pa prednosti drugega tipa zbornice. Najbolj sporna stvar za
gospodarstvenike je dolocba o obveznosti zdruZevanja.

Bistvene znacilnosti in pomen gospodarskih zbornic :

gospodarske zbornice so zdruZenja oz. organizacije razlicnih gospodarskih subjektov, ki so v
odnosu do drZave bolj ali manj avtonomne,

namen zdruZevanja je zastopati skupne in posamicne interese gospodarstva oz. posamezne
gospodarske panoge v odnosu do drzave,

gospodarska zbornica v imenu svojih clanic daje predloge in mnenja pri sprejemanju zakonodaje,
ki neposredno in posredno prizadeva clanice,

gospodarska zbornica zaposluje razlicne strokovnjake s podrocja gospodarstva, prava, financnega
poslovanja,davéne zakonodaje ipd.,ki potem nudijo strokevno pomoc,svetovanje in



informiranje svojim clanicam,
gospodarske zbornice organizirajo razlicne gospodarske sejme,izdajajo uzance in skrbijo za
razvoj in upostevanje poslovne morale,
za svoje Clanice izdajajo razna potrdila,izvozne certifikate,potrdila o kakovosti blaga ipd.
Gospodarske zbornice so ustanovljene za vsako obmocje posebej, na drZavnem nivoju pa so
zdruZene v Gospodarsko zbornico Slovenije, ki je krovna organizacija vseh obmocnih GZ.

16. Opredeli pojma zastopanje in pooblascanje

O zastopanju govorimo takrat, kadar se fizicna oseba iz razlicnih razlogov ne more sama
zastopati v pravnem prometu s tretjimi osebami (npr. mladoletne osebe in osebe, ki so izgubile
poslovno sposobnost, ali je sploh niso imele) in pa kadar govorimo o pravnih osebah, ki so mrtvi
subjekti, brez svoje lastne volje, le skupek interesov oseb in (ali) kapitala ,ki se vanjo zdruZuje.

Te vrste oseb torej v pravnem prometu potrebujejo zastopnike, fizi¢ne osebe z doloCenimi
sposobnostmi, ki zastopajo njihove interese in v njihovem imenu izraZajo voljo,ki ima za njih
pravne posledice .

Zastopnik je oseba,ki na podlagi pooblastila zastopa pravno ali fizicno osebo.

Locimo tri vrste zastopanja:

zakonito

po odlocbi upravnega organa

pogodbeno

Pri zakonitem zastopanju zastopnika pooblasca za zastopanje sam zakon ( starSi so zakoniti
zastopniki svojih mladoletnih otrok;direktor je zakoniti zastopnik podjetja,...).V posebnih primerih
drzavni upravni organ izda odlocbo, s katero pooblasti doloceno osebo,da zastopa drugo osebo
(npr. skrbnika mladoletnih otrok brez starSev doloci in pooblasti drZavni organ z odlocbo).Najvec
zastopnikov pa je pogodbenih,kjer zastopnika pooblastimo s pravno pegodbo ( direktor npr. s
pogodbo o zaposlitvi pooblasti delavca, da za podjetje opravlja doloCene posle) .Zastopnik,ki
prejme pooblastilo za zastopanje pravne osebe v dolocenih poslih na podlagi pogodbe, se imenuje
pooblascenec.

Pismena izjava, ki jo da neki osebi pooblastitelj ,da ga le-ta zastopa, je pooblastilo.

Locimo vec vrst pooblascencev, ki zastopajo interese podjetja v pravnem prometu s tretjimi:

generalni pooblascenec(lahko opravlja vse vrste poslov za podjetje)

posebni pooblascenec( ima omejena pooblastila, le za doloCene posle)

poslovni pooblascenec (lahko opravlja le konkretno dolocen posel)

pooblascenec po zaposlitvi(nanasa se na zaposlene npr. prodajalci,natakarji, sprevodniki,...)

prokurist (zakonsko doloCen obseg pooblastil)

trgovski potnik (ima omejena pooblastila,opravlja lahko le prodajne posle in ne sme prejemati
kupnine,...)

17. Katere ekonomske kazalce oz. temeljna nacela gospodarjenja poznas?

Osnovni ekonomski kazalci ,ki kaZejo ucinkovitost in uspeSnost gospodarjenja gospodarskih
subjektov,podjetij so:

1. produktivnost

2. ekonomicnost

3. donosnost

4. likvidnost

5. koli¢nik obracanja zalog



Nacelo produktivnosti ali ucinkovitosti poslovanja pomeni poslovati tako,da podjetje doseZe
dolocen obseg proizvodnje v ¢im krajSem casu.

Obseg proizvodnje (skupna koli¢ina proizvodov)
P=

Porabljeni ¢as(skupno Stevilo zaposlenih)

Rezultat primerjamo z rezultati,ki jih doseZejo sorodna podjetja v panogi,ali pa z rezultati istega
podjetja v predhodnih obdobjih,ali s planiranim rezultatom v neki ¢asovni enoti.

V trgovini izracunavamo ta kazalec tako,da vrednost prodaje delimo s Stevilom zaposlenih, ker bi
bil drugace podatek o Stevilu prodanih izdelkov na zaposlenega nesmiseln.

Nacelo ekonomicnosti pomeni poslovati tako,da se dolocen obseg ali vrednost proizvodnje ustvari
s ¢im niZjimi stroSki. Pomeni var¢no poslovanje s poslovnimi sredstvi podjetja.

Vrednost proizvodnje prihodki od prodaje

Skupni stroski proizvodnje celotni odhodki(stroski)

Nacelo rentabilnosti pomeni,da mora podjetje poslovati tako,da z uporabljenimi (vloZenimi )
sredstvi doseZe ¢im visji dobicek,o0z. da dolocen dobicek ustvarimo s ¢im niZjimi sredstvi.

Dosezeni dobicek
R = —eemmmmemmmmmemeemccemeeeeeeeeeeeee x 100 %
Porabljena (vloZena sredstva)

Nacelo likvidnosti zahteva, da je podjetje ves cas poslovanja placilno sposobno-likvidno.To
pomeni, da ima vedno na razpolago dovolj denarnih sredstev,da sproti,v roku zapadlosti poravnava
vse svoje obveznosti do poslovnih partnerjev, drzave, finan¢nih institucij ipd.

Razpolozljiva denarna sredstva(gotovina)

Zapadle obveznosti
Koeficient ali koli¢nik obracanja zalog nam pove, kolikokrat se obratna sredstva ,ki jih podjetje
uporablja v poslovnem procesu,v nekem c¢asovnem obdobju iz svoje osnovne oblike denar-
surovine-izdelki povrnejo nazaj v denar.Hitrost obracanja obratnih sredstev je pomembna zato, da
podjetje s ¢im manj sredstvi ¢im veckrat izvede poslovni proces ter ustvari dobic¢ek.Ta koeficient je
predvsem pomemben za trgovska podjetja, da ¢cimbolj racionalno nabavljajo trgovsko blago , s ¢im
krajSim casom vezave kapitala v zalogah.

TRGOVINA

18. ObrazloZi pojem , pomen in vrste trgovine



Trgovina je neproizvodna gospodarska dejavnost s katero se ukvarjajo trgovska podjetja.
Trgovina je posrednik med proizvajalci in porabniki blaga. Trgovska podjetja kupujejo blago od
proizvajalcev zato, da ga kasneje prodajo naprej razlicnim kupcem. Poleg tega opravljajo razlicne
storitve , kot so skladiScenje, nakladanje, razkladanje, prevoz,oplemenitenje blaga itd.

Trgovska podjetja razvrScamo v tri skupine,glede na razlicne delitvene kriterije:

1. Notranje trgovinska podjetja:
e trgovina na debelo,
e trgovina na drobno,
* meSane trgovine.
2. Zunanjetrgovinska podjetja :

® izvoz,
* uvoz,
® tranzit.

Na tem mestu bomo govorili o notranje trgovinskih podjetjih, ki poslujejo znotraj narodnega
gospodarstva.

Trgovina na debelo kupuje od proizvajalcev blago v velikih kolic¢inah ter ga naprej prodaja
manjSim trgovinam na debelo,trgovini na drobno, ve¢jim konc¢nim porabnikom(Sole, bolnice, vrtci,
...)in manjSim proizvajalcem(obrtnim podjetjem) v Se vedno razmeroma velikih koli¢inah.
Trgovina na drobno ( detajlisticna trgovina) kupuje blago od trgovine na debelo v velikih
kolicinah in ga prodaja naprej v malih koli¢inah kon¢nim porabnikom(gospodinjstvom).

19. Navedi funkcije trgovine.

Funkcije trgovine so:

prostorska

casovna

kolic¢inska

kakovostna

svetovalno informacijska
* kreditna

Funkcije trgovine na debelo in trgovine na drobno so podobne,le da se na nekaterih mestih rahlo
razlikujejo .Nekatere funkcije so pomembnejSe za trgovino na debelo, druge za trgovino na drobno.
Najprej bomo obrazloZili pomen posamezne funkcije za trgovino na drobno.

Prostorska funkcija

Trgovina daje razlicnim porabnikom blago na razpolago na enem mestu in to v bliZini kupcev. Vsa
potrebna opravila,da pride blago v pravem casu, v pravi kakovosti na pravo mesto, to je ¢im bliZe
kupcu, opravi trgovina ter tako premaga velike prostorske razdalje med proizvajalci in porabniki
Sirom sveta. Ce ne bi bilo trgovine, potro3niki ne bi mogli kupovati istovrstnih in razli¢nih vrst
blaga na celotnem gospodarskem prostoru .

Casovna funkcija

Trgovina premosca Casovne razlike med proizvodnjo in porabo blaga. Do teh razlik prihaja, kadar
je:

-je proizvodnja neenakomerna (kmetijska proizvodnja,predelava sadja,...),poraba pa je
enakomerna preko vsega leta,

- je proizvodnja je enakomerna skozi vse leto, pa je poraba neenakomerna(proizvodnja smuci,



kopalk,igrace...).
Trgovina z zalogami blaga zagotavlja, da imajo kupci vedno na razpolago zadostne kolic¢ine blaga
vseh vrst.

Kolicinska funkcija

Med koli¢inami blaga,ki jih proizvaja posamezen proizvajalec in celotno kolic¢ino,ki jo potrebujejo
porabniki so velike razlike. Trgovina kot posrednik te razlike izravnava tako,da opravlja funkcijo
zbiralca

na eni strani,kadar kupuje blago od manjsih proizvajalcev ,in funkcijo razdeljevalca,kadar kupuje
velike kolicine blaga od velikih proizvajalcev ter jih prodaja naprej v manjsih kolicinah.

Kakovostna funkcija

Trgovina z oblikovanjem pestrih in kakovostnih trgovskih sortimentov pomaga kupcem,da izberejo
tisto blago,ki po ceni in kakovosti odgovarja njihovim zahtevam. Izjemoma pa trgovina tudi
oplemeniti blago in mu delno spreminja osnovne znacilnosti(praZenje kave,zorenje sadja,staranje

pijac,...).

Svetovalna in informacijska funkcija

Trgovina informira svoje kupce o razlicnih novostih ter jim povecuje pregled nad ponudbo. Poleg
tega jim svetuje pred, med in po nakupu. Trgovina tudi izobraZuje svoje kupce ter razvija njihove
vrednote.

Kreditna funkcija

Trgovina nudi svojim kupcem razli¢ne nacine placila. Zelo privlacno je obro¢no placevanje,kjer
trgovina kreditira kupca za doloCeno ¢asovno obdobje .S tem trgovina poveca prodajo, saj omogoci
nakup tudi tistim kupcem,ki ne razpolagajo z gotovino. Kupcem pa tako omogoci nakup, ki ga brez
gotovine ne bi uspeli in prilagodi rok odplacevanja njihovim financnim zmozZnostim.

Trgovina pa olajSa financiranje tudi proizvajalcem,saj jim blago placa prej preden ga proda
kon¢nim porabnikom.

20. Navedi in opiSi dejavnike trgovine .

Dejavniki trgovine so:
lokacija
delovna sila
premoZenje trgovskega podjetja:
J trgovsko blago
o poslovni prostori
e poslovna oprema

Lokacija je pomemben dejavnik predvsem v trgovini na drobno,ki mora biti v bliZini kupcev ali na
Pomemben dejavnik lokacije so torej prometne povezave, bliZina konkurence,velikost prodajnega
prostora ipd.

Delovna sila so vsi zaposleni v trgovskem podjetju,ki delajo na podrocju:
¢ prodaje(neposredna prodaja, priprava prodajnih mest, blagajnisko poslovanje, svetovanje,
..n)
e nabave(izbira nabavnega programa,izbira dobaviteljev,naroCanje,prevzemanje,...)
¢ pri vodenju(vodstvo,planiranje, racunovodstvo,financiranje,EPP,...)
¢ pomoznih dejavnostih(skladiScenju,ciS¢enju,varovanju,...)



NajveC zaposlenih v trgovini na drobno je v prodaji,pribliZno 2/3 vseh zaposlenih,razen v
samopostrezni  trgovini,kjer = potrebujejo ve¢ pomozZnih  delavcev,npr.za etiketiranje
blaga,dopolnjevanje blaga na policah,ciScenje ipd.

V trgovini na debelo pa neposrednih prodajalcev ni,saj nimajo prodajnih prostorov. Prodaja v
trgovini na debelo poteka na razlicnih mestih, npr. v skladiS¢u, v upravnih prostorih, v vzorcnih
sobah,lahko tudi pri kupcu ipd.

V trgovini na debelo je najvec ljudi zaposlenih v skladiScu in v nabavi.

Problemi delovne sile v trgovini na drobno:

Najpogostejsi problemi delovne sile so neenakomerne delovne obremenitve, ki nastajajo zaradi
dnevnih, tedenskih ali sezonskih nihanj prodaje. Zaradi vecjih potreb po zaposlenih v prodajnih
konicah je potrebno delavce prerazporediti, kar za njih povzroca problem izgube Casa. Zaradi tega
prihaja do sporov med vodstvom in zaposlenimi.

Drug problem so neugodni delovni ¢asi. V zadnjih letih se je v trgovini uveljavil delovni ¢as”non-
stop”,kjer so trgovine odprte neprekinjeno od 8 do 20 ure. To je od trgovine zahtevalo vecje Stevilo
zaposlenih in s tem veCje stroSke .Zaradi vse vecje konkurence se obseg poslovanja
zmanjSuje,zahteve po bolj ekonominem poslovanju pa so vse vecje. Zato trgovina vse bolj uvaja
deljeni delovni Cas,pri katerem potrebuje manj zaposlenih in s tem povzroCa niZje stroSke
poslovanja.

To pa je zelo neugodno za zaposlene,zato to povzroca teZave pri iskanju kvalificiranih prodajalcev.

21. Poslovna sredstva trgovskega podjetja so:

Trgovsko blago

so vsi proizvodi,ki jih posamezno podjetje prodaja. Izbira prodajnega programa,ki mu pravimo
trgovski sortiment je zelo odgovorna naloga vodstva trgovine,saj je od tega odvisna poslovna
uspesnost trgovine. Sortiment doloca tudi vrsto trgovine.

Sortiment ima svojo Sirino in svojo globino ter svojo kakovostno ter cenovno sestavo.

Sirino sortimenta predstavljajo vsi razli¢ni izdelki npr. obleka,obutev,mleko, kruh,...Globino
sortimenta pa predstavljajo razliCice ene vrste izdelka npr. bel kruh, ¢rn, koruzni, mlecni kruh ipd.;
Sirok sortiment imajo trgovine z meSanim blagom, veleblagovnice,supermarketi,ki pa ni najbolj
globok. Zelo globok program in ozek pa imajo specializirane trgovine(trgovina s Cevlji, prodajalna
elektro-aparatov, Sportne opreme...)

Trgovski prostor in oprema

Poslovni prostor delimo na:
e prodajni prostor
e skladiScni prostor
e prostor za prevzem in izdajo blaga
® upravni prostor
garderobni prostor
e parkiriSce

Prodajni prostor je namenjen prodaji,zato mora biti primerno opremljen s privla¢no opremo in
dobro zaloZen z blagom.

Skladiscni prostor je namenjen skladiSc¢enju blaga,preden le-ta pride v prodajalno
Skladiscni prostor je posebej pomemben del poslovnih prostorov v trgovini na debelo,saj je od



ucinkovitega skladiS¢nega poslovanja v veliki meri odvisna poslovna uspeSnost trgovskega
podjetja.

Pri trgovini na debelo je ta prostor Se posebej pomemben,ker predstavlja glavnino poslovnih
prostorov,tu pa tudi poteka prodaja blaga.

Prostor za manipulacijo je namenjen prevzemu blaga, ko pride od dobaviteljev ,in odpremi blaga
kupcem. Velikost je odvisna od vrste blaga,ki ga trgovina prodaja.

Upravni prostor je namenjen vsem zaposlenim v upravi podjetja, ki se ukvarjajo z
nabavo,kadrovskimi zadevami,racunovodstvom ipd.

Garderobni prostor in prostor za zaposlene je namenjen zaposlenim,da se tam preoblecejo,
odpocijejo med odmori, namenjen je prehrani, tu so tudi sanitarije ipd.

ParkiriS¢a so vse bolj pomemben del poslovnih sredstev,saj velike trgovine kot so

ew e

Trgovska oprema

V trgovini na drobno je oprema prodajnih povrsin najpomembnejSi del opreme. Sem spadajo
razne police, regali, hladilne omare, avtomatske tehtnice, koSarice, vozicki, elektronske blagajne,
vakumski pakirni stroji ipd.

V trgovini na debelo vsa ta oprema odpade, ker nimajo prodajnih povrSin,razen pri “cash and
carry” nacinu prodaje,kjer kupci blago takoj placajo in odpeljejo.

Pomemben del trgovske opreme je oprema skladisc,to posebej velja za trgovine na debelo,kjer
prodajnih povrsin ni.

SkladiS¢no opremo sestavljajo regali, police, razna prevozna sredstva za prevoz blaga v skladiScu
npr. vilicarji, dvigala, manjSa prevozna sredstva ipd. Nekatera skladiSca so popolnoma
avtomatizirana in racunalnisko vodena ter upravljana.

22, Katere dejavnosti opravljajo trgovska podjetja?

Glavne dejavnosti v trgovini na drobno so:

* nabava
¢ prodaja
¢ skladiScenje
To so najpomembnejSe dejavnosti vsakega trgovca.

Nabava je zelo pomembna in odgovorna dejavnost v trgovini nasploh,saj je od uspeSne nabave
odvisno vse nadaljnje poslovanje. Zajema oblikovanje nabavnega programa, ki mora biti usklajen s
prodajo, ki bo privabil ¢im vec kupcev s svojo kvaliteto in ugodnimi cenami.

Nabavne cene morajo biti dovolj nizke, da lahko trgovina doseZe ¢imbolj konkurencne prodajne
cene.

Proces nabave mora zagotavljati ¢im niZje stroSke zalog,zato mora z dobavitelji dogovarjati ¢im
krajSe dobavne roke.

Prodaja je proces ,ki zajema postopke:

narocilo blaga pri dobavitelju

prevzem blaga od dobavitelja v skladiSce

prenos blaga v prodajalno iz skladiSca

e priprave izdelkov za prodajo(embaliranje in pakiranje, etiketiranje in oznacCevanje s
cenami, zlaganje blaga na prodajne police)



e priprava delovnega mesta za prodajo in namescanje blaga na prodajna mesta
e vzpostavitve stika s kupci(prikaz blaga kupcem,razgovor, pojasnila,informiranje kupcev,
..r)
¢ dogovor o prodaji(kupec se odloci za nakup in s prodajalcem sklene posel)
¢ izvedba prodaje(pisanje racuna,placilo,izpolnitev garancijskega lista,zavijanje oz. embaliranje
ipd.)

V trgovini na debelo prodajni postopek poteka v skladiS¢u,v vzorcnih sobah, v upravnih
prostorih,pri kupcu, po telefonu ipd. Problemov nihanja prodaje, ki jih pozna trgovina na drobno, v
trgovini na debelo ni. Kupcev v trgovini na debelo ni tako veliko in vsi so poznani. Prodaja se tako
vrsi enakomerno znotraj delovnega dne, brez nepotrebnih prodajnih konic.

23. Katere nacine prodaje v trgovini na drobno poznate?

Locimo sledece nacine prodaje:
® postrezni
® samopostrezni: - samoizbirni
® prava samopostrezna prodaja
e prodaja z avtomati
Poseben primer prodaje sta kataloSka prodaja in prodaja “od vrat do vrat” ali prodaja na domu.

Pri postrezni prodaji prodajalec kupca postreZe, ga povprasa po Zeljah,mu svetuje,ko pa se
sporazumeta o prodaji,prodajalec odnese izdelek k blagajni, ga zavije in izroci kupcu, ko je le
placal racun.

Samopostrezna prodaja

Pri samopostrezZni prodaji je blago razstavljeno na prodajnih policah in povsem dostopno kupcem,ki
si ga lahko ogledajo in primerjajo med sabo proizvode razlicnih proizvajalcev. Kupec sam izbere
proizvod ter ga odnese ali z vozickom odpelje do blagajnekjer ga sprejme blagajnicarka,ki
zaracuna blago .

Pogoj za uvedbo samopostreZne trgovine so velike prodajne povrSine za postavitev prodajne
opreme in za blago, ki je na razpolago kupcem v vecjih kolicinah.

Prednosti samopostrezne prodaje za kupca so:
e vecji motiv za nakup,ker je blago privlacno razstavljeno in ga izbirajo sami,
* dober pregled nad vsem prodajnim sortimentom,
* kupci lahko primerjajo cene izdelkov,

¢ hiter nakup brez daljSega Cakanja.

Prednosti samopostreZnega nacina za trgovca:
e prihranek pri stroskih delovne sile ker ni toliko kvalificiranih prodajalcev,
¢ zmanjSanje drugih stroSkov poslovanja ,ker odpade veliko manipulativnih del,
* vecji obseg prodaje.
Prodaja z avtomati
Je najbolj popoln primer samopostreZne prodaje,saj kupec izvede vsa prodajna opravila v celoti

sam.
Prednost tega nacina prodaje je,da lahko kupci nakup izvrSijo kadarkoli, ¢e ga le lastnik dopolnjuje



z izdelki.

Slabosti tega nacina pa so visoki stroski vzdrZevanja avtomatov,pogoste okvare zaradi namernih
poskodb,ki povzrocajo velike stroSke popravil. Zacetne investicije v nakup avtomatov so
velike,avtomati pa niso primerni za prodajo vseh vrst blaga.

Kataloska prodaja

Je poseben primer prodaje,pri katerem trgovec ne potrebuje prodajnih prostorov,saj prodajni
postopek poteka pri kupcu. Prodajalec mora zato potencialnim kupcem dostaviti kataloge,v katerih
predstavi slikovno in opisno svoj prodajni sortiment,opremi ga tudi s cenami in drugimi prodajnimi

pogoji.

Prednosti kataloSke prodaje za prodajalca:
e ker ni neposredne prodaje v prodajnih prostorih prodajalca,ne potrebuje kvalificiranih
prodajalcev,
¢ vecina zaposlenih dela v nabavi in pri skladiS€enju (priprava narocenega blaga in odprema )
¢ lokacija trgovskega podjetja ni pomembna,
e kataloSka prodaja ne pozna takih nihanj,kot prodaja v trgovinah.

» Ce prodajalcu zmanjka dolocenega blaga,ga lahko naro¢i pri proizvajalcu.

Prednosti kataloSke prodaje za kupca:

e kataloSka prodaja obogati ponudbo na podeZelju,kjer ni toliko razli¢nih tgovin,

* kupci lahko izbirajo blago iz kataloga doma,kadar imajo za to Cas,

¢ med sabo lahko primerjajo cene,
e cene v katalogu so stalne,nespremenljive ves Cas veljavnosti kataloga,velikokrat so to diskontne
cene.

Slabosti kataloske prodaje za trgovca:

e veliki stroski izdaje in razpoSiljanja kataloga,
e stroSki vracila blaga,saj trgovec jamci,da bo prevzel vrnjene izdelke v doloCenem roku,proti
vraCilu kupnine,
* pri prodaji na potrosniski kredit prodajalec tvega,da mu kupec blaga ne bo placal.
Pomanjkljivosti kataloske prodaje za kupca

¢ kupec ne more blaga preizkusiti,ga pomeriti,
¢ zaupati morajo informacijam v katalogu.

24. Utemelji pomen in vlogo skladiScenja v trgovini.

Pri prodaji tako na drobno kot na debelo je pomemben del poslovanja skladiScenje blagaki ga
trgovina prodaja svojim kupcem.

SkladiSCe je poseben prostor,ki sluZi shranjevanju nabavljenega trgovskega blaga,embalaZze in
raznega drugega blaga ki ga potrebuje trgovina.

Skladis¢no poslovanje obsega dejavnosti,ki se nanasajo na prevzem,skladiScenje in izdajo blaga

koli¢inski in kakovostni prevzem blaga od dobaviteljev,
sortiranje in hramba blaga pred poskodbami, kvarom in krajo
priprava blaga za prodajo in odpremo,

vodi evidenco o blagu,

sestavljanje komisionov,

* izdaja blago iz skladisca.



Osnovni nalogi skladiScenja sta :

e zagotavljanje zadostnih in stalnih zalog blaga za potrebe kupcev,
e varovanje blaga.

25. Katera skladisca poznas?
Vrste skladis¢
SkladiSca razvrScamo po razlicnih kriterijih:

glede na nacin graditve in lastnosti skladiScenega blaga locimo:
e zaprta skladiSCa(za blago vecjih vrednosti,ki ga je treba zavarovati pred krajo in
vremenskimi neprilikami),
¢ polzaprta skladisca ,
e odprta skladiSca (za poceni blago na katerega ne vplivajo vremenske spremembe),
e silosi (za Zita,),
¢ hladilnice in ogrevana skladiSca za dozorevanje,
¢ vinske kleti (za shranjevanje vin in drugih alkoholnih pijac),
¢ skladiSca cisterne (za tekoca goriva).

2. Po nacinu organiziranosti :

¢ centralna skladiSca( v njem skladiSc¢imo vse vrste trgovskega blaga neke trgovske druzbe),
e prirocna skladiSca ali specialna skladiSca ( za skladiScenje blaga,ki ga je prodajalna prevzela od
centralnega skladiSca ali pri dobavitelju).

26. Opisi ureditev skladiScnih prostorov.
Ureditev skladiscnih prostorov

SkladiS¢ni prostori morajo biti tako urejeni,da izpolnjujejo minimalne tehni¢ne pogoje glede
poslovnih prostorov,naprav in opreme s Cimer omogocajo pravilno ravnanje z blagom ter ga
varujejo pred krajo, kvarom, poSkodbami in umazanijo.

Prostorska razporeditev mora omogocati hitro in uc¢inkovito poslovanje.

SkladiS¢na oprema obsega :

e omare,regale,police,mize,obeSalnike,stojala idr.
¢ skladiS¢na prevozna sredstva(vozicki na roc¢ni in motorni pogon,vili€arji,transportni trakovi
itd.)
* naprave za merjenje(teZe,velikosti,temperature,prostornine,...)
e skladiS¢ni stroji in orodja(stroji za rezanje plocevine,plastike,orodje za odpiranje in
zapiranje embalaze itd.)

¢ palete,kontejnerji,..

Skladiscni prostor se deli na :

dovozno in odpremno rampo,ki je dosegljiva za kamione in ZelezniSke vagone,
® prevzemni prostor



karantena za zacasno skladiScenje

hodnik,ki povezuje razlicne skladiS¢ne prostore,

silos za dokoncno skladiScenje,opremljen z regali,policami ipd. odpremo,

prostor za pripravo komisionov, kompletiranje blaga po enem narocilu,

prostor za skladis¢no administracijo,ki vodi skladiS¢no poslovanje in dokumentacijo,
prostor za skladiS¢no mehanizacijo in opremo,

skladiSce razlicne embalaze,

e prostor za zaposlene za pocitek in osebno higieno zaposlenih.

27. Opisi postopek prevzema blaga v skladiSce.

Prevzem blaga v skladiSce opravi komisija ali posameznik na podlagi spremnih dokumentov
(dobavnice,tovornega lista,racuna).
S prevzemom blaga razumemo:

¢ kolicinski prevzem blaga,
¢ kakovostni prevzem blaga.

Kolic¢inski prevzem blaga pomeni,da ugotavljajo kolic¢ino blaga tako, da ga tehtajo, merijo,
Stejejo...
Prejeto kolic¢ino primerjajo z dokumenti npr. dobavnico,tovornim listom...

Prevzem je lahko:

e grob kolicinski,pri katerem ne ugotavljajo vsebine omotov,ampak le Stevilo enot blaga in ce
embalaZa ni poSkodovana ali na silo odprta
¢ detajlni prevzem ali podrobni koli¢inski prevzem sluzZi pregledu vsebine posiljke,Ce je le-ta
kolicinsko enaka koli¢inam v dokumentih. Originalnih tovarniskih omotov ne odpiramo.

Kakovostni prevzem blaga

Kakovost pregledujemo takoj,ko poSiljka prispe. Ugotavljamo jo komisijsko ali s sodnim
izvedencem.
Najveckrat ugotavljamo kakovost blaga :
¢ (e kakovost odgovarja vzorcu
¢ s kemicno analizo
e primerjamo kakovost s standardi.

Ce kakovost ne odgovarja ,je to treba takoj sporociti dobavitelju,drugace izgubimo pravico do
reklamacije. Komisijski zapisnik o ugotovitvi neustreznosti kakovosti prejetega blaga sestavi
komisija .V zapisnik zapiSe vse podrobnosti o ugotovitvah komisije,kot so primanjkljaji, poSkodbe,
preseZki, povzrocena Skoda ipd.

Tak zapisnik se imenuje reklamacija. Dobavitelju jo je potrebno poslati takoj,ko ugotovimo
napake na blagu. OCcitne napake je treba reklamirati takoj, skrite napake pa takoj,ko jih
odkrijemo,vendar najdlje v roku 6 mesecev od prevzema blaga.Za zvijacno zamolCane napake je
rok reklamacije mnogo daljsi.

28. Kako vodimo evidence blaga v skladiSc¢u?



Skladis¢nik mora vsako blago,ki ga prevzame v skladiSce evidentirati na dobavnici ali drugem
prevzemnem dokumentu. Prevzeto blago mora vpisati v prevzemnico,v dveh izvodih od katerih
prejme enega skladiSce,drugega nabava.

Prevzemnica vsebuje sledeCe podatke:

e datum prevzema,
¢ naziv dobavitelja ali odposiljatelja,
e prevozno sredstvo,s katerim so pripeljali blago,
e vrsto,koli¢ino in kakovost blaga,
e koli¢ino in vrsto embalaze,
e morebitne pripombe glede stanja poSiljke.

V skladiS¢u vodijo skladiS¢no kartoteko v kateri so kartice, na katere skladiS¢nik vnaSa podatke na
podlagi temeljnic o prevzemu in odpremi blaga. Na vsaki kartici je vpisana minimalna in
maksimalna koliCina zaloge blaga.

Sodobna skladiSca vodijo evidenco prometa blaga z racunalniki. Podatki so sproti aZurirani in hitro
ter enostavno dosegljivi preko terminala ali preko izpisa.

29. Pojasni pojem,pomen in vrste embalaze.

EmbalaZa so vsa sredstva s katerimi omotamo blago,da ga zas¢itimo pred poSkodbami in mu
omogocimo transport od proizvajalca do kon¢nega porabnika.

EmbalaZza ima tudi funkcijo pospeSevalca prodaje,saj s svojim videzom lahko ugodno vpliva na

kupca.

Vrste embalaZe glede na material iz katerega je izdelana so:

® Jesena,
e kovinska,
e steklena,

e kartonska,papirna,iz lepenke,
e iz jute,bombaZa,konoplje,
¢ iz plastike ali drugih umetnih mas.

Nekatera embalaZa je sestavni del proizvoda to je nelocljiva embalaZa,druga pa je zunanja ali
locljiva embalaza,ki ni nujen sestavni del blaga.

EmbalaZa je lahko drobna,taka,ki je ne vraCamo dobavitelju ter transportna embalaZa,,ki sluzi
prevozu blaga od proizvajalca do kupca in jo lahko uporabljamo wveckrat,zato jo moramo
dobavitelju vracati ali pa placati. Sem spadajo kontejnerji,ki olajSajo in pocenijo transport blaga.

Pakiranje blaga

Loc¢imo originalno tovarniSko embalaZo,ki jo dajo proizvajalci,da zaSCitijo blago in omogocijo
manipulacijo in transport blaga in trgovinsko embalaZo,ki jo daje trgovina.

Pakiranje blaga je lahko rocno ali avtomatsko:
Prednosti avtomatskega pakiranja so:

¢ hitrejSe pakiranje,vecji obseg blaga,
® bolj higienic¢no zlasti pri hrani,zdravilih,



* manjSa nevarnost napak,ki nastanejo zaradi malomarnosti,
¢ nadomestijo monotono rocno delo.

Palete

So lesene podloge,na katere se nalaga blago in s tem omogoci laZjo manipulacijo in transport
predvsem blaga manjSih velikosti.Palete so izdelane tako,da jih lahko dvigne vilicar,jih
spuSca,prestavlja,zlaga eno na drugo ipd.Pri transportu se zamenjujejo,ne vracajo.

30. Obrazlozi vpliv trgovine na okolje.

Trgovina in kupci imajo velik vpliv na okolje,zato lahko veliko pripomorejo k njegovemu
varovanju.

Okolje najbolj obremenjujejo razlicni odpadki,ki jih povzrocajo trgovine in kupci.Tu na
odpadno,predvsem plasticno embalaZo,ki zelo obremenjuje okolje,kadar jo kupci odvrZejo v naravi.
Trgovina lahko z uporabo okolju neskodljive embalaZe veliko pripomore k varovanju narave.
Pomemben onesnaZevalec so tudi parkiriSs¢a in njihovi obiskovalci, ki obremenjujejo okolje z
izpuSnimi plini. Zaradi tega veliko razvitih drzava Ze omejuje gradnjo veliki trgovskih centrov.
Trgovina lahko izobrazuje potrosSnike z oznaCevanjem in reklamiranjem okolju prijazne embalaZe.

31. Opisi znacilnosti prodajaln.

Prodajalna je poslovni prostor v zgradbi,v katerem se trguje na drobno z vsemi vrstami blaga. Ima
prodajni in pomozZne prostore. V prodajnem prostoru poteka prodaja,v njem je tudi razstavljeno
blago,ki ga izbirajo in kupujejo kupci. Pomozni prostori pa so skladiS¢e za shranjevanje blaga in
embalaZe,upravni in sanitarni prostori. Posebej je potrebno urediti zunanjost prodajalne.

Zunanji videz prodajalne mora pritegniti kupce in v njih vzbuditi Zeljo po nakupu.Na to vplivajo
sledeci dejavniki:

dostop do prodajalne

zunanyji zidovi(procelje,fasada)

izlozbena okna

vhod in izhod

® posebne naprave

Dostop mora biti urejen,cist in dovolj Sirok. Pri vhodu mora biti na vidnem mestu napis z
navedbo firme in morebitnim imenom prodajalne. Na vidnem mestu naj bo tudi urnik o
obratovalnem casu prodajalne.

Med zunanjo opremo prodajalne spadajo naprave za zascito pred soncem in deZjem,stojala za
kolesa idr.

Izlozba prodajalne

SluZi razstavljanju in reklamiranju blaga,hkrati pa je vir dnevne svetlobe za prodajalno.
IzloZba je ogledalo prodajalne in okras kraja, zato naj bo ¢im lepSe in privlacno urejena.

V izloZbi razstavljamo najzanimivejsSe in najprivlacnejSe blago in blago,ki mu Zelimo pospesiti
prodajo. Blago,ki je v izloZbi mera biti na zalegi v prodajalni. Vidno mora imeti oznaCeno ceno.
IzloZbe je treba pogosto menjati in osveZiti z novim blagom ter jih redno Cistiti in urejevati.
Prodajalec v prodajalni mora nositi priponko z navedbo imena in priimka ter funkcijo,ki jo
opravlja.



32. Katero opremo in naprave imajo prodajalne?
Oprema in naprave v prodajalni

Razporeditev opreme v prodajalni naj zagotavlja varno gibanje zaposlenih in kupcev ter za
manipulacijo z blagom.
Oprema mora biti prilagojena predmetu poslovanja,sluZiti laZjemu ravnanju z blagom,omogociti
prodajalcu hitro delo,kupcu pa mozZnost,da blago vidi in se ga dotakne. Omogociti mora tudi
vzdrZevanje in higieno.

Med prodajno opremo priStevamo:

* police

e prodajne mize
vitrine
stoli in klopi
blagajne
okrasni predmeti,stojala s cvetjem,
kabine za pomerjanje,
naprave za merjene,
prodajne koSarice,vozicke,
® druga pomoZna oprema.

Naprave za merjenje v prodajalni

Naprave za merjenje so :
* razne polavtomatske,avtomatske mizne in skladiS¢ne tehtnice,opti¢ne
tehtnice,
® razni metri za merjenje dolZin,
e posode za merjenje prostornin ipd.

Vse naprave morajo biti natancne in kontrolirane od pristojnega zavoda za kontrolo meril,kar je
razvidno iz uradnega Ziga na merilu. Nepravilnosti v delovanju meril ugotavlja in sankcionira
pristojni inSpekcijski organ.

33. Katera transportna sredstva imajo prodajalne?

Transportna sredstva v prodajalni delimo na sredstva notranjega transporta, s katerimi
povezujemo posamezne oddelke, sem spadajo voziCki na roCni in motorni pogon, transportne
trakove in blagovna dvigala, ter na sredstva zunanjega transporta, ki obsegajo pol tovorna in
tovorna vozila,vilicarje ipd. vozila ter prikolice.

34. Navedi tehnicne naprave v prodajalni.

Tehnicne naprave omogocajo manipulacijo z blagom ter zavarujejo blago pred poSkodbami in
kvarom.Sem spadajo.

¢ razsvetljava(elektricna,neonska)

* naprave za ogrevanje(centralna kurjava, dovodi toplega zraka, vode,

)

* naprave za prezracevanje(ventilatorji,...)



e naprave za hlajenje (hladilniki, zamrzovalne omare, ventilatorji,...)
¢ sanitarne naprave (delovna obleka, omarica prve pomoci, predmeti
osebne higiene,...)
e razne druge naprave (telefoni, mikrofoni, tekoce stopnice, ozvocenje,
snemalne kamere, ogledala,...)

TEMELJNI PREDPISI V TRGOVINI
35. Navedi in obrazloZi temeljne predpise o trgovini.

Trgovsko dejavnost urejajo posebni predpisi .V Sloveniji uporabljamo sledece predpise:
e Zakon o trgovini,ki doloca pogoje za opravljanje trgovske dejavnosti,
e Zakon o obligacijskih razmerjih,ki ureja medsebojna razmerja pri sklepanju pogodb
e Zakon o varstvu porabnikov, ki varuje interese potrosnikov,

e Uzance, to so zapisani poslovni obicaji, ki so se izoblikovali pri trgovanju.

Zakon o trgovini doloca pogoje za opravljanje trgovinske dejavnosti na domacem in na tujih trgih.
S trgovino se lahko ukvarja posameznik ,samostojni podjetnik(s.p.) ali trgovska druzZba,ki
izpolnjuje minimalne pogoje:

-minimalne tehnic¢ne pogoje glede prostorov,opreme in naprav,
-minimalne sanitarno-zdravstvene pogoje,ce posluje z Zivili in podobnim blagom,
-pogoje o minimalni izobrazbi oseb,ki opravljajo trgovsko dejavnost

Za poklic prodajalca je potreben triletni izobraZevalni program

Minimalni tehnicni pogoji glede prostorov,opreme in naprav zahtevajo,da morajo le-ti ustrezati
nacinu trgovanja in lastnostim blaga.

Higienski in sanitarni pogoji veljajo predvsem za prodajalne Zivil Zivalskega
izvora(mesa,mleka,rib,..):

¢ prodajalna mora biti zavarovana pred glodalci in mréesom
e tla prodajalne morajo biti narejena iz trdnega in nepropustnega
materiala,ki se enostavno Cisti in razkuZuje
e stene prodajalne morajo biti do viSine 2m posebej obdelane s pralnimi
materiali,
e v prodajalni mora biti zagotovljeno trajno stalno naravno in umetno
zraCenje ter naravna in umetna osvetlitev
e garderobne omarice morajo biti dvodelne,loCene za osebna in delovna
oblacila,
e opremljeni morajo biti z ustreznimi hladilnicami,kjer temperatura ne sme
presegati - 18 C.

Zakon o varstvu potrosnikov in Zakon o trgovini skrbita,da trgovina pri izvajanju prodaje ne krsi
pravic,ki jih imajo kupci. Med drugim mera trgovec:
e zavse blago,ki ga prodaja prikazati na vidnem mestu ceno,dolocCeni
v trgovski knjigi in se te cene drZati,
e izdati racun za prodano blago(original racun, paragonski blok,
odrezek registrske blagajne,...)



e zagotoviti podatke o blagu,deklaracijo,garancijski list,ateste in
tehnicna navodila o uporabi,
¢ zagotoviti dobavo rezervnih delov za tehnicno blago,...

36. Navedi inSpekcijske organe ,ki nadzorujejo poslovanje trgovskih organizacij in njihove
pristojnosti.

Izvajanje predpisov o trgovini ter dejanja nelojalne konkurence in nedovoljenih Spekulacij
nadzirajo naslednji inSpekcijski organi:
¢ trZna inSpekcija
¢ sanitarna inSpekcija
¢ delovna inSpekcija
¢ financna inSpekcija

Trina inSpekcija

Nadzira vsa trgovska podjetja. Ima pravico pregleda poslovnih knjig, dokumentov
(dobavnic,racunov),blaga ter prodajnih in skladiS¢nih prostorov.

Za manjSe nepravilnosti pristojne v podjetju opozori in kaznuje z mandatno kaznijo,za hujSe
prekrske pa lahko izda odlocbo o zacasni prepovedi obratovanja trgovine ter doloci rok za odpravo
nepravilnosti. HujSe krSitve mora inSpekcija prijaviti javnemu toZilstvu.

37. Navedi primere nepravilnosti v trgovini,pri katerih mora ukrepati trzna inSpekcija.

TrZzna inSpekcija ukrepa v sledecih primerih:
e (e trgovec krSi predpise o cenah
¢ kadar goljufa kupce pri teZi,kakovosti in izvoru blaga,
e kadar trgovec krsi dobre poslovne obicaje
e kadar s Spekulacijami ali prevarami oSkoduje kupce,
e kadar ne uposteva upravicenih reklamacij kupcev.

38. Opisi naloge sanitarne inSpekcije in kdaj le-ta ukrepa ter navedi naloge delovne
inspekcije.

Sanitarni inSpektor nadzira sanitarne,higienske in zdravstvene razmere v prodajalnah,skladiscih in
drugih poslovnih prostorih trgovca. V njenem okviru deluje tudi veterinarska inSpekcija,ki
nadzoruje trgovanje z mesom,mesnimi izdelki,siri in drugimi Zivili Zivalskega izvora.
Sanitarna inSpekcija ukrepa,kadar:

e trgovec ne upoSteva minimalnih sanitarnih in higienskih pogojev,
Ce prodaja pokvarjena in sumljiva Zivila
e hladilne naprave ne delujejo oz. ne v skladu s predpisi

[ ]
[ ]
Ce zaposleni niso zdravstveno pregledani ipd.

Delovna inSpekcija nadzira uresniCevanje pravic delavcev iz delovnega razmerja, ukrepa pri
preprecevanju nesrec pri delu,poklicnih boleznih.

39. Opisi naloge financne inspekcije.

Financna inSpekcija nadzira pravilnost poslovnih obracunov ter izpolnjevanje obveznosti trgovca
do drZave(obracun davkov in prispevkov).V primeru ugotovljenih nepravilnosti krSitelja kaznuje.



40. Obrazlozi pomen predpisov,ki urejajo oblikovanje cen in prometne davke v trgovini?

V trZznem gospodarstvu se vecCina cen oblikuje na trgu,na osnovi ponudbe in povpraSevanja.

Kadar je potrebno,da zasScCiti proizvajalce ali ponudnike ali pa seveda potrosSnike, oblikovanje cen
nekaterih izdelkov nadzira drZava tako,da doloca najviSje in najniZje cene ter cene po potrebi
tudi zamrzne(nafta in naftni derivati,kmetijski proizvodi,elektri¢na energija,storitve PTT,...)

S prometnim davkom si drZava zagotavlja pomemben vir denarnih sredstev za svoj proracun.
Praviloma so obdavceni vsi proizvodi. S prometnim davkom drZava doloca stopnje prometnega
davka za posamezne izdelke in nacin njihovega obracunavanja.

Davc¢ni zavezanec je kupec,ki kupi dolocen izdelek in ga placa v ceni izdelka.

Trenutno je v pripravi nov zakon o davkih t.i. davek na dodano vrednost ki bo bistveno spremenil
cenovna razmerja in nacin obracunavanja davkov.

41. Obrazlozi pojme omejevanja konkurence,nelojalne konkurence in pojem nedovoljenih
spekulacij.

Podjetja morajo poslovati v skladu z dobrimi poslovnimi obicaji in omogocati zdravo konkurenco
med podjetji. Z zakonom so prepovedana vsa dejanja, ki preprecujejo vsa dejanja ,ki konkurenco
omejujejo. Primeri omejevanja konkurence so:

e (e si podjetja sporazumno razdelijo trg,

e (e sklenejo sporazum, s katerim doloCijo enake cene istovrstnih

izdelkov,

e (e konkurentom onemogocajo kupovati ali prodajati blago Ce si eno

podjetje pridobi monopolni trzni deleZ(nad 40% trga)

e kadar podjetje vrSi diskriminacijo med kupci(dela razlike med njimi).
e (e podjetje ustvarja razlike glede prodajnih pogojev razlicnim kupcem
ipd.

Dejanja nelojalne konkurence povzroCi podjetje takrat, kadar namerno povzroc¢i Skodo drugim
udeleZencem na trgu,tako da:
® oglaSuje in prodaja izdelke z navajanjem neresnic¢nih podatkov,
* da prodajajo izdelke z napakami,kljub vednosti zanje,
* namenoma prodajajo izdelke s ponarejeno blagovno znamko,
e oglaSujejo vecji odstotek popusta kot ga dejansko dajejo,
* obljubljajo nagrade,zato,da privabijo ve¢ kupcev ipd.

Nedovoljene Spekulacije so dejanja trgovskih podjetij s katerimi izkoriSCajo svoj izjemen trZni
poloZaj,tako ,da pridobijo neupravi¢eno premoZenje:
* podjetje skrije blago ter ustavi prodajo, nato pa ga ob pomanjkanju
drago proda,
¢ kadar podjetje kupcem pogojuje nakup enega izdelka z drugim,ki ga
kupci drugace ne bi kupili,
e zavrnitev prodaje blaga,kljub temu da kupec ponudi ustrezno ceno,
* pogojevanje prodaje z vnaprejSnjim placilom brez priznavanja obresti, kot
jih priznava banka za vezane vloge nad 3 mesece,...



42. Kako poteka blagajnisko poslovanje v trgovini na drobno?

BlagajniSko poslovanje v trgovini je odvisno od nacina prodaje. Pri postreZnem nacinu prodaje
kupec blago placa na osnovi paragonskega bloka,na katerem je zapisano kupljeno blago in njegova
cena. Blagajnicarka mu placilo na tem bloku potrdi z Zigom placano lahko pa tudi z odrezkom
registerske blagajne.

Pri samopostreZnem nacinu prodaje pa kupec pripelje blago do blagajnekjer ga blagajnicarka
zaraCuna z vnosom Vv registrsko blagajno. V sodobno opremljenih trgovinah vrednost blaga odcita z
opticnim Citalcem ob uporabi crtne kode. Postopek je zelo hiter in ucinkovit,poleg obracuna
prodaje izvrsi Se spremembo stanja zalog blaga .

Pri postreZnem nacinu prodaje blagajnicarka za vsakega prodajalca vodi evidenco prodanega
blaga .Ob koncu dneva seSteje vrednost prodaje za vsakega prodajalca in njegov delezZ v celotnem
dnevnem iztrzku.

Ko zakljucuje blagajno,blagajnicarka preSteje denar in ugotovi stanje v blagajni,tako da pritisne
na ustrezen gumb na registrski blagajni, pa ji ta pokaZe dnevni izkupicek. Ta znesek se mora
ujemati s stanjem gotovine in s seStevkom prodaje za vse prodajalce skupaj. Tako vrSi trojno
kontrolo(gotovina,trak blagajne,zbirnik prodaje po prodajalcih).
V obracunu blagajne in evidenci stanja mora blagajnicarka prikazati prodajo blaga v :

* gotovini,

e v cekih,

e razlicnih bonih,

* negotovinsko prodajo(potrosSniska posojila,kreditne kartice,...)

V blagajni sme blagajniCarka pustiti le majhen znesek gotovine,do vrednosti blagajniSkega
maksimuma,preostali znesek mora poloZiti v banko. Pri zaklju¢evanju blagajne mora sodelovati
poslovodja ali njegov namestnik.

Obracun dnevnega izkupicka po vrstah placilnih sredstev danes izdelajo elektronske blagajne
same.

43. Katere sodobne oblike placevanja poznas?

Poleg gotovinskega placevanja,ki je v trgovini Se danes zelo uporabljen,se vse bolj uporabljajo
sodobne oblike placevanja:

Kreditne in placilne kartice (elektronski denar)

Ta oblika se je najprej in najbolj uveljavila v ZDA in sicer za blago vsakodnevne porabe.
Prodajalna si pridobi vecje Stevilo stalnih kupcev,placilo pa nemoteno poteka v doloCenem
casovnem obdobju.

Razlika med kreditno in placilno kartico je v tem,da so imetniki kreditnih kartic (Diners, Eurocard,
American Express, Karanta,...)z doloCeno trgovsko druzbo vezani s pogodbo,Ce te pogodbe banka
nima,v tej trgovini kupec ne more placati s kreditno kartico. Pri placilni kartici( Mercator) pa
imetniki prosto izbirajo prodajalno trgovske druzbe,katere placilno kartico imajo. Obracun prodaje
trgovska druzba kupcu obracuna enkrat mesecno,zato je zanjo to dodaten stroSek vezave
kapitala,saj kupcu daje brezobrestno posojilo.



PotrosniSka posojila

So sicer Ze star nacin placevanja v trgovini,vendar Se vedno zelo pomembna oblika financiranja
prodaje. Brez potrosSniSkega posojila ne bi bilo tako velikega obsega dolocenih vrst blaga npr.
avtomobilov,gospodinjskih stroje,televizorjev ipd.
Na posojilno politiko trgovske druzbe vplivata placilna sposobnost potrosnikov in tveganje glede
placila obrokov pri posameznem kupcu.
Pri odobravanju potrosniskih posojil,ki jih trgovska podjetja dajejo iz svojih sredstev,so povsem
samostojna, tako pri dolocitvi izdelkov in blagovnih skupin,za katere bodo odobravale kredit,kakor
tudi rok odplacila kredita,vrednost odobrenega posojila,viSina pologa in obresti.

Za potrosniSka posojila,ki jih dajejo iz sredstev dobljenih od poslovnih bank pa se morajo drzati
zakonskih dolo¢il, ki so vezana na potrosniska posojila.
Vsak kupec prosilec potrosniSkega kredita mora napisati vlogo na posebnem obrazcu. V
zavarovanje najetega kredita mora imeti poroka,ali pa znesek zavarovati pri zavarovalnici,proti
placilu stroSkov zavarovanja. ViSina posojila je odvisna od kreditne sposobnosti prosilca,ta pa od
osebnih prejemkov,in od dobe vracanja posojila.
Prednosti potroSniskih posojil za trgovino so:

* povecanje prodaje,

¢ prodaja blaga vecje vrednosti,

¢ spreminjanje nestalnih kupcev v stalne,
¢ vecji koeficient obracanja zaloge.

TRZENJE -MARKETING V TRGOVINI
44. Utemelji pomen trZenja v trgovini.

Trzenje ali marketing je sodobna poslovna usmeritev trgovske ali druge gospodarske druzbe .
Vse poslovanje in vse poslovne dejavnosti so usmerjene na trg v potrebe,Zelje in zahteve kupca.
Zadovoljevanje potroSnikovih potreb je temeljni cilj in naloga trZno usmerjenega podjetja,saj le
zadovoljen kupec podjetju dolgorocna zagotavlja poslovanje in poslovni uspeh.
Marketing je splet marketinskih politik,govorimo o t.i. marketing mix-u. Gre za povezanost med :

¢ politike trgovskega sortimenta

¢ politike prodajnih cen

¢ politike komuniciranja s kupci

¢ politika pospeSevanja prodaje in reklamiranja

¢ politika varovanja potrosnikov

Raziskovanje trga daje vse potrebne podatke trgovskemu podjetju,da se lahko hitro in uc¢inkovito
prilagaja trZnim spremembam in sprejema prave poslovne odlocitve.

Osnovni nacin zbiranja podatkov o razmerah na trgu je analiza trga. Z razlicnimi anketami ,
vprasSalniki in intervjuji naklju¢no izbranih oseb pridemo do odgovore na spodnja vprasanja :

¢ po kaksnih cenah prodajati,

e Kkatere izdelke prodajati,

¢ kako prodajati,

¢ kdaj prodajati,

* Kkje,



e komu prodajati itd.

Na prodajo vplivajo razlicni dejavniki,kot so kupna moc prebivalstva, ki je odvisna od
pla¢,pokojnin,dohodkov od samostojnega osebnega dela(obrti),viSine odobrenih potrosniskih
posojil ipd. Tudi zivljenjske navade potroSnikov vplivajo na vrsto in obseg nakupa. Zato moramo
prouciti tudi navade,da bomo vedeli,koliko blaga in katerega bomo lahko kje prodali.

Pri anketiranju kupcev moramo izbrati naklju¢ne obiskovalce in v zadostnem Stevilu,da bo vzorec
dovolj velik in rezultat ankete realen.

Poleg gornjih podatkov potrebuje trgovec tudi informacije o delovanju konkuren¢nih podjetij,ki
ponujajo enake ali podobne izdelke kot mi.

Ce ugotovimo,da je konkurenca bolj$a od nas, moramo storiti vse,da svoje poslovanje izboljsamo in
postanemo enako uspesni. V nasprotnem primeru nam bo konkurenca prevzela vse kupce,posledica
pa propad podjetja.

Politika sortimenta in problemi pri njegovem oblikovanju

Sortiment blaga v trgovini,je celota vseh izdelkov ,ki jih neka prodajalna prodaja in z njimi
zadovoljuje potroSnike. Znacilnosti sortimenta sta njegova Sirina in globina .Jedro vsake prodajalne
je nek stalni sortiment,ki se prilagaja trajnim potrebam potrosSnikov,in spremenljivi sortimentki je
odvisen od sprememb prodaje v razlicnih sezonah, ter reklamni sortimentki ga sestavljajo
novosti,modni izdelki ipd.Njegov namen je povecati privlacnost prodajalne.Trgovska druZba mora
prodajni sortiment stalno in

sproti spreminjati ter ga prilagajati potrebam potrosSnikov ,ter ga po potrebi oZi in Siri,da se izogiba
razli¢nim trZznim tveganjem.

Najvecji problem pri oblikovanju prodajnega sortimenta je v nujnosti hitrega prilagajanja
spremembam Vv povpraSevanju po vrstah blaga,njegovi kakovosti in ceni,ker se navade ,kupna moc
in potrebe hitro spreminjajo.

Politika prodajnih cen in oblikovanje prodajnih cen

Pri oblikovanju prodajnih cen se trgovci stalno srecujejo s problemom,kako oblikovati prodajne
cene,da bodo c¢imbolj ustrezale finan¢nim zmoZnostim kupcev,hkrati pa bile izraz kakovosti
izdelka.

45. Kaksne cene uporabljajo trgovci v trgovini na drobno?
Trgovci na drobno lahko prodajajo po :

o ekskluzivnih cenah
e obicajnih cenah
e diskontnih cenah

Ekskluzivne cene so visje od obicajnih zaradi viSje marZe,ki si jo zaraCunavajo trgovci. Take cene
lahko uporabljajo takrat, kadar prodajajo blago posebne kakovosti,kadar je povprasevanje vecje od
ponudbe,kadar so edini na doloceni lokaciji ipd. MarZa tu znaSa tudi od 100-200% na nabavno
ceno.

Obicajne cene so cene z obiCajno marZo.
Npr.za mleko 10 %,jogurt 15 %,konfekcija 30-50 %

Diskontne cene so niZje od obicajnih,ker si trgovci zaraCunajo niZjo marZo od obicCajne .S tem
privabijo Stevilne kupce in povecajo prodajo in ustvarjeni dobicek.
Trgovci velikokrat kombinirajo vse tri cenovne sestave v eni prodajalni.



Vedno pa se morajo prilagajati cenovni politiki konkurence.

Prosto oblikovanje cen temelji na strosSkih poslovanja in trznih razmerah. Tista trgovska druzba ,ki
je bolje organizirana,ugodneje nabavlja blago,posluje z niZjimi stroSki in z manjSim Stevilom
zaposlenih,ima pa enak ali vecji obseg prodaje,Jahko konkurira z niZjimi prodajnimi cenami.
Govorimo o cenovni konkurenci med trgovskimi druzbami. Na prosto oblikovanje cen bosta v
prihodnosti vplivala predvsem razmerje med ponudbo in povpraSevanjem,ki se kaZe v koliCini
blaga na trgu,ter informiranost kupcev o razpoloZljivih koli¢inah in cenah izdelkov vseh
ponudnikov.

Necenovna konkurenca pa se med trgovci pojavlja tedaj,ko si le ti konkurirajo z razlicnimi
dopolnilnimi storitvami,kot so montaZa,servis,prevoz ipd.

Diferenciacija cen,ki se pojavlja v trgovini na debelo, pomeni,da trgovska podjetja svojim
kupcem,predvsem trgovskim druZbam na drobno,prodajajo po razli¢nih cenah,ki jih oblikujejo na
osnovi dodeljevanja razlicnih popustov (keli¢inski rabat, zvestobni rabat, sezonski popust,
skonto,...).

Poseben primer diferenciacije cen je krajevna diferenciacija,pri kateri v razli¢nih krajih uporabljajo
razlicne cene.

46.Politika pospesevanja prodaje in reklamiranje ter oglasevanje

Trgovsko podjetje mora pospeSevanju prodaje predvsem z metodami oglaSevanja in reklamiranja
nameniti veliko pozornosti. OglaSevanje je skupek dejavnosti, ki s pomocjo sporocil v razlicnih
medijih (radio, televizija, plakati, prospekti, katalogi, Casopisi,...) seznanjajo potroSnike z
doloCenimi izdelki in doloCenimi prodajnimi akcijami. Osnovni cilj je privabiti kupce, jih seznaniti
s ponudbo, vzpodbuditi k nakupu. Koncni cilj je seveda povecevanje prodaje in s tem dobicka za
trgovsko druzbo.

OglaSevanje je treba placati, zato pomeni za trgovino velik stroSek.V podjetju obicajno organizirajo
poseben oddelek,ki skrbi za izvajanje oglaSevalnih akcij.

Z oglaSevanjem Zeli trgovsko podjetje pri potrosSnikih ustvariti pozitivno predstavo, povecati
poznanost, ugled, zaupanje ipd. Na ta nacin Zeli pridobiti nove potro$nike in zadrZati stare.

47. Navedi naloge in oblike oglasevanja.

OglaSevanje ali reklamiranje skusa s svojimi sporocili vplivati na nakupno odlocitev. Glavne naloge
oglaSevanja so :
e prikazati potroSnikom vse izdelke,ki zadovoljujejo njihove potrebe,
¢ da s svetovanjem pomagajo potroSnikom pri odloc€itvi za nakup,
e da spreminja navade potrosnikov,
¢ da obvesca potrosnike o novostih in prednostih novih izdelkov,
da poveCuje zaupanje potrosSnikov v trgovsko podjetje in kakovost njihovih izdelkov in
storitev,
¢ da povecuje prodajo in zmanjSuje stroSke poslovanja.

Oblike oglasevanja

e osebno(reklamni pogovori s kupci reklamno pismo naslovljeno na doloCenega
kupca,degustacije,,
* mnoZi¢no(oglasi \%
casupisih,revijah,radiu,televiziji,letaki,plakati,katalogi,broSure,sestanki,sejmi,izloZbe,reklamno
pakiranje,znacke,novinarske konference,...).



48. Kako podjetje reklamira (oglasuje)?
Bistvene odlocitve pri reklamiranju se nanaSajo na:

¢ predmet reklame(kaj reklamiramo ?),
¢ nacin reklamiranja( kako reklamiramo?),
¢ sredstvo reklame (s ¢im reklamiramo?),
¢ cas reklamiranja (kdaj reklamiramo?),
¢ nacin financiranja( koliko denarja potrebujemo za reklamo?).

Podjetje lahko reklamira en izdelek,skupino izdelkov ali pa cel prodajni sortiment.

Reklamno sporocilo mora pojasniti prednosti reklamiranega izdelka in poudariti naSe prednosti
pred konkurenco. V potroSniku moramo vzbuditi zanimanje in motiv za nakup reklamiranega
izdelka.

49. Pojasni pojem reklamnega sporocila in reklamnega medija .

Reklamno sporocilo (vsebina reklame) moramo dati v najprimernejSo obliko,tako dobimo
reklamno sredstvo (plakati,letaki,katalogi ,TV spoti,radijski spoti,reklamni oglasi,...),ki ga potem
preko reklamnih medijev ( RTV, kino,Casopisi,revije,...) prenesemo do potencialnih kupcev.
Reklamiramo v takem casu,da reklamna sporocila vidi ¢im vec potencialnih kupcev. Kdaj je
najprimernejsi cas za posamezne vrste reklam, mora trgovska druzba ugotoviti z raziskavami.

Reklamiranje je lahko zelo drago. StroSki reklame so odvisni od trajanja reklamiranja,casa
reklamiranja,izbranega oglaSevalnega medija ipd.Za reklamiranje mora podjetje nameniti dovolj
velika sredstva ter jih kar se da smotrno uporabiti.

Pri izvajanju reklam je posebno pozornost potrebno nameniti otrokom in mladini, saj njim
namenjena sporocila ne smejo vsebovati sporoCil, ki bi jim moralno, dusevno ali fizicno
Skodovala.

POSLOVNA KORESPONDENCA

50. Obrazlozi pojem komuniciranja in utemelji njegov pomen.

Komuniciranje je vzpostavljanje stikov in sporazumevanje med poslovnimi partnerji. Podjetja so v
stalnem stiku s svojimi poslovnimi partnerji, dobavitelji,kupci, s svojimi delavci v podjetju ipd.
Brez komunikacije ne bi mogli izraZati svojih potreb, zahtev in interesov ter urejati medsebojnih
odnosov.

Vecina razli¢nih dejavnosti v podjetju zahteva veliko ¢asa za sporazumevanje.

Brez ucinkovitega komuniciranja,ko oba partnerja v komunikaciji izrazita svoje zahteve in se o
njih dobro in uspeSno dogovorita, ne bi bilo uspeSnega podjetniStva ,niti ne uspeSnega druZabnega
Zivljenja.

Oblike sporazumevanja so:

1. ustno
e osebno



¢ po telefonu

2. pisno

e pismo,dopis

e telefax, telegram

¢ racunalniSko obdelani obrazci
¢ elektronska posta

51 Navedite znacilnosti in pravila ustnega sporazumevanja.

Ustno sporocamo kadar je sogovornik dosegljiv. Je hitrejSe in cenejSe,pri osebnem razgovoru
lahko koristimo tudi nebesedne prvine govora(obrazna mimika,drZa sogovornika, ton
glasu,geste...).Slabost ustnega sporazumevanja pa je,da nimamo pisnega zapisa,ki bi kasneje
dokazoval vsebino razgovora.

Zaradi tega pri pomembnih osebnih ali telefonskih razgovorih naredimo pisne zaznamke ter jih
arhiviramo,da lahko kasneje obnovimo vsebino pogovora.

Pri ustnem komuniciranju moramo biti vnaprej dobro pripravljeni na razgovor,da bomo uspeSno
formulirali in izvajali pogovor.

Kadar smo pobudnik sporazumevanja (pogovora) mi,govorimo o aktivhem ustnem
sporazumevanju, moramo upostevat sledece zaporedje dejanj :

* priprava na razgovor (najprej si pripravimo vsebino pogovora,vprasanja za

sogovornika,Zelje in

¢ navezava stikov ( pozdrav sogovorniku,predstavitev, osredotoCenje na problem)

¢ razclenitev informacij do podrobnosti

e premori (med pogovorom delamo premore,da lahko sogovornik vprasa,Ce Cesa ne razume,

.l

¢ povzetek pogovora (ob koncu povzamemo bistvo razgovora in preverimo razumevanje pri
sogovorniku)

e zapis dogovora (pomembne razgovore zapiSemo,izvod zapisa damo tudi sogovorniku v

potrditev)

Pri pasivnem sporazumevanju (kadar je pobudnik pogovora sogovornik) ni moZna priprava na
razgovor,ampak moramo hitro in zbrano odgovarjati. Pogovor ima sledece faze:

¢ navezovanje stika (pozdrav,izkaz pozornosti),
e aktivno poslusanje(sogovornika pazljivo posluSamo in z vmesnimi vprasanji,pripombami
ali prikimavanji z glavo ,damo na znanje,da nas njegove besede zanimajo),
e zapisovanje( obseZne razgovore in sporocila zapiSemo),
e ponovno vprasanje( s ponovnimi vprasanji preverimo,ée smo sogovornika pravilno
razumeli),
e povzetek pogovora in zapis (na koncu pogovora povzamemo bistvo ter ugotovitve ter sklepe
zapiSemo).

52. Povzemi bistvo pismenega sporazumevanja in navedi sestavne dele dopisa:

Pisno sporocamo,kadar partner ni osebno dosegljiv ter,kadar je zaradi vsebine in obsega
sporocila nujen zapis. Pisno se sporazumevamo predvsem kadar gre za zaupna in osebna
sporocila.

Med tem,ko si o sogovorniku ustvarimo prvo mnenje po njegovem zunanjem videzu in vtisu,ki ga
je na n nas naredil ob prvem srecanju,tako je tudi pri poslovnem pismu. Od njegove oblike je



odvisno,ali na s bo pritegnilo ali odbilo.
Osnovna pravila pri dopisovanju so:

¢ pravilno napisano ime na ovejnici in v pismu,
e pravilen in natancen naslov
¢ dober stil izrazanja in poznavanje pravopisa ter slovnice.
¢ uposStevanje standardov za oblikovanje dopisov,ki morajo imeti sledece sestavne dele:

1. glava dopisa: naziv(ime) in naslov odposiljatelja dopisa,ki je obiCajno natisnjena na papirju
dopisa
2. ime in naslov prejemnika dopisa ( z oznacbami poSte,nacina obravnave poSiljke,izrocitvi,
)
3. evidencne oznake (z njimi opozarjamo na predhodne dopise in njihove avtorje),
4. predmet ali zadeva (kratek povzetek bistva dopisa, da dopis dobi pristojna oseba ),
5. nagovor (s katerim izrazimo spoStovanje oz. odnos do prejemnika)
6. vsebina ali besedilo dopisa ( uvod,jedro,zakljucek,pozdrav),
7. oznacba prilog in seznam obvescenih ( e dopisu dodamo priloge, jih navedemo,da lahko
prejemnik preveri, Ce je prejel vse ; Ce je potrebno obvestiti o vsebini Se koga, to navedemo na
dopisu, da prejemnik ve, kdo je Ze obveScen o vsebini dopisa).
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