I. USTANOVITEV GOSPODARSKE DRUZBE IN S.P.

VPRASANJA ZA 10 T

1. KAJ JE GOSPODARSKA DRUZBA, KAKO JIH RAZDELIMO IN NASTEJTE
PRAVNO-ORGANIZACIJSKE OBLIKE!

Gospodarska druzba je pravna oseba, ki na trgu samostojno opravlja dejavnost s pridobitnim
namenom kot svojo izklju¢no dejavnost. V Sloveniji imamo naslednje oblike gospodarskih
druzb:
Gospodarske druzbe razdelimo na osebne in kapitalske. Za osebne druzbe velja, da druzbeniki
za obveznosti druzbe odgovarjajo z vsem svojim premozenjem, za kapitalske pa velja, da
odgovarjajo le z vlozenimi sredstvi. _ )
Osebne druzbe so: , &y ‘\‘
2 d.n.o. ( druzba z neomejeno odgovornostjo ) “ iy
% k.d. ( komanditna druzba )

17 t.d. (tiha druzba ) "'

Kapitalske druzbe so:
% d.d. ( delniska druzba )
% k.d.d. (komanditna delniska druzba )
%t d.o.o. ( druzba z omejeno odgovornostjo )

2. OPISITE S.P. S PREDNOSTMI IN SLABOSTMI!

Samostojni podjetnik posameznik je fizicna oseba, ki na trgu samostojno opravlja dejavnost, s
pridobitnim namenom.
Lastnik je eden in mora zbrati celoten potreben kapital. Za dolgove podjetja odgovarja
neomejeno, z vsem svojim premozenjem. Za vodenje poslov lahko postavi pooblas¢enca.
Slabosti:

't sam mora zbrati potreben kapital,

% prevzame celoten riziko poslovanja, ker odgovarja sam,

't povezanost podjetja z eno sabo osebo (s.p.)
Prednosti:

't svoboda pri podjetniskih odlo¢itvah.
Registracija se izvaja na podlagi priglasitve del pri davéni upravi. Opravlja lahko vse
dejavnosti, razen ban¢niStva in zavarovalnistva. Firma mora vsebovati oznako, da gre za s.p.

3. OPISITE D.N.O. !

Druzba z neomejeno odgovornostjo je osebna druzba dveh ali ve¢ Clanov, ki za obveznosti
druzbe odgovarjajo z vsem svojim premozenjem - neomejeno. Ustanovi se s pogodbo med
druzbeniki. Zacetni kapital ni potreben. Firma mora vsebovati priimek vsaj enega druzbenika
in oznako, da je druzbenikov ve¢. V primerjavi z s.p. so ve¢je moznosti financiranja. Za
tvegane posle ni primerna.



4. OPISITE K.D.!

Komanditna druzba je osebna druzba, v kateri del ¢lanov odgovarja za obveznosti druzbe z
vsem svojim premozenjem (komplementarji), del ¢lanov pa le z vloZenimi sredstvi
(komanditisti). V druzbi je najmanj en komplementar in najmanj en komanditist. Komanditist
v druzbo vlozi svoja sredstva vendar v njej poslovno ne sodeluje, je udelezen pri dobicku.
Komplementar vodi posle druzbe in je strokovno usposobljen za opravljanje poslov in na
racun komanditista povecuje lastni kapital.

5. OPISITE T.D.!

Tiha druzba je posebna oblika osebne druzbe. Tihi druzbenik je lahko pravna ali fizi¢na
oseba, ki v ze obstojeCo druzbo vlozi svoja sredstva z namenom udelezbe pri dobicku.
Premozenje, ki ga tihi druzbenik vlozi preide v premozenje nosilca tihe druzbe. Tihi
druzbenik ni odgovoren za obveznosti druzbe (razen z vloZenimi sredstvi), a hkrati nima
nadzora nad poslovanjem druzbe. Tiha druzba ni vidna navzven. Prednost za nosilca tihe
druzbe je v tem, da mu narasc¢a kapital. Najbolj je podobna k.d., le da se ne ve kdo je tihi
druZbenik.

6. KAJ POMENI KRATICA D.O.0. IN RAZLOZITE!

Druzba z omejeno odgovornostjo je kapitalska druzba, ki jo ustanovi najmanj ena pravna ali
fizicna oseba, ki v druzbo vlozi svoja sredstva. Ustanovi se s pogodbo med druzbeniki, ki
mora biti v obliki notarskega zapisa. Druzbeniki odgovarjajo za obveznosti druzbe le z
vlozenimi sredstvi. Organi upravljanja so skupS¢ina, ki imenuje poslovodjo (lahko je
druzbenik, ni pa nujno) in izvoli nadzorni svet, ki nadzoruje poslovodjo. Osnovni vlozek je
7.500 EUR in je lahko v stvareh ali denarju.

7. ZAKAJ OBSTAJAJO JAVNA PODJETJA?

Javno podjetje je ustanovljeno z namenom zagotoviti tiste dobrine in storitve, katerih
proizvodnja je v javnem interesu in jih privatni trg ne bi mogel proizvesti v tolikSni meri kot
javno podjetje. Namen javnih podjetij ni doseganje dobicka, ampak zadovoljevanje potreb, ki
so v javnem interesu. Ustanovi jih drzava ali lokalna skupnost v okviru javnih gospodarskih
druzb. Primeri: vodovod, komunala,...

8. KAJ JE SODNI REGISTER?

Sodni register je javna knjiga, v kateri so zabelezeni bistveni podatki o podjetjih (lastniki,
zastopniki, oblika podjetja) in najbolj pomembnih pravnih razmerjih vsake gospodarske
druzbe. Je javen, dostopen vsakomur, ki se zanima za podatke iz sodnega registra. Vodijo ga
sodisca. V bistvu je izkaznica druzbe, ki je shranjena na sodiscu.



VPRASANJA ZA 20 T

1. KAJ DELNISKA DRUZBA! OPISITE JO IN POVEJETE KATERI SO ORGANI
UPRAVLJANJA IN NADZORA!

Delniska druzba je kapitalska druzba, ki ima kapital razdeljen na delnice. Lastniki so
delnicarji (pravne ali fizicne osebe), ki jamcijo le z vlozenimi sredstvi. Prednost ustanavljanja
d.d. je v tem, da lahko z majhnimi vlozki pridemo do velikega kapitala, delnice se lahko
prodajajo. Slabost je predvsem v interesih med delniCarji in poslovodstvom — upravo
(delnicarji Zelijo ¢im visjo dividendo, uprava pa nove investicije). Delnicarji imajo pravice in
sicer glasovalno, do udelezbe pri dobicku in do prednostnega nakupa novih delnic. Organi
upravljanja so:

't skup$éina delnicarjev — vsi delni¢arji oziroma njihovi predstavniki (sklie jo uprava ali
doloceno Stevilo delniCarjev, sklepa o spremembah kapitala, preoblikovanju in
prenehanju druzbe, glasovanje — 1 delnica 1 glas)

““ nadzorni svet (imenuje in odpokli¢e upravo, nadzoruje vodenje poslov in se voli za
doloc¢eno dobo)

' uprava vodi posle in zastopa druzbo, poroca nadzornemu svetu, sestavi letno poro¢ilo in
poda predlog delitve dobicka.

2. KAJ SE VPISUJE V SODNI REGITSER? KDAJ ZACNEJO UCINKOVITI
PODATKI IZ SODNEGA REGISTRA?

V sodni register se vpisuje:
't ustanovitev druzbe
.t organiziranje in prenehanje druzbe
't firma in sedez
't dejavnost
% pooblastila
't vrsta in obseg odgovornosti v prometu s tretjimi
“f podatki iz sodnega registra za¢nejo ucinkovati od dne, ko jih sodi§¢e zabelezi v sodni
register. ti podatki se lahko spreminjajo.

3. KATERI SO MOTIVI ZA USTANOVITEV ALI PRIDOBITEV PODJETJA?
OPISITE!

Motivi za posameznika:
't gospodarski / ekonomski: ve¢ denarja, vi§ji dobicek, dobra naloZzba kapitala, Siritev
podjetja;
1 osebni motivi: ve¢ja samostojnost, sam svoj gospodar, uresni¢itev dolo¢enih idej, razvoj
novih izdelkov;.

Motivi za celotno gospodarstvo:

pridobitev novih delovnih mest; izboljSanje gospodarske strukture v dolocCeni regiji ali za
celotno narodno gospodarstvo; poveCanje samostojnosti narodnega gospodarstva; izboljSanje
placilne bilance; zadovoljevanje potreb, ki jih zasebno podjetniStvo ne more zadovoljiti;.



Ustanavljanje podjetij podprejo z vidika celotnega gospodarstva drzava, regije, ob¢ine (npr.
drzava lahko daje ugodne kredite in subvencije, ob¢ina uredi brezpla¢ne komunalne naprave).
To je pospesSevanje razvoja z vidika celotnega je lahko hkrati za podjetnika posami¢ni
gospodarski motiv, da ustanovi podjetje ne dolo¢eni lokaciji.

<
@ @
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1. PRIMERJAJTE D.0.0. IN D.N.O.! KATERO DRUZBO BI USTANOVILI, CE
VESTE, DA BODO VASI POSLI TVEGANI?

D.o.o. je kapitalska druzba, ki jo ustanovi najmanj ena pravna ali fizicna oseba, ki v druzbo
vlozi svoja sredstva. Ustanovi se s pogodbo med druzbeniki, ki mora biti v obliki notarskega
zapisa. Druzbeniki odgovarjajo za obveznosti druzbe le z vlozenimi sredstvi. Organi
upravljanja so skupsc€ina, ki imenuje poslovodjo (lahko je druzbenik, ni pa nujno) in izvoli
nadzorni svet, ki nadzoruje poslovodjo. Osnovni vlozek je 7.500 EUR in je lahko v stvareh ali
denarju.

D.n.o. je osebna druzba dveh ali ve¢ Clanov, ki za obveznosti druzbe odgovarjajo z vsem
svojim premozenjem - neomejeno. Ustanovi se s pogodbo med druzbeniki.zacetni kapital ni
potreben. Firma mora vsebovati priimek vsaj enega druzbenika in oznako, da je druzbenikov
vec€. V primerjavi s s.p. so ve¢je moznosti financiranja. Za tvegane posle je manj primerna.

Ustanovili bi d.o.o., ker odgovarjamo samo z vloZenimi sredstvi.

2. ZELITE SOUDELEZBO PRI POSLU, PA NIMATE NOBENEGA ZNANJA O
PODJETNISTVU. KAJ BOSTE STORILI?

Ustanovili bomo k.d. ali t.d., ker velja:

4 K.D. je osebna druzba, v kateri del ¢lanov odgovarja za obveznosti druzbe z vsem
svojim premozenjem (komplementarji), del clanov pa le z vlozenimi sredstvi
(komanditisti). V druzbi je najmanj en komplementar in najmanj en komanditist.
Komanditist v druzbo vlozi svoja sredstva vendar v njej poslovno ne sodeluje, je
udeleZen pri dobi¢ku. Komplementar vodi posle druzbe in je strokovno usposobljen za
opravljanje poslov in na racun komanditista povecuje lastni kapital,

£ T.D. je posebna oblika osebne druzbe. Tihi druzbenik je lahko pravna ali fizi¢na oseba,
ki v ze obstojeco druzbo vlozi svoja sredstva z namenom udelezbe pri dobicku.
Premozenje, ki ga tihi druzbenik vlozi preide v premozZenje nosilca tihe druzbe. Tihi
druzbenik ni odgovoren za obveznosti druzbe (razen z vlozenimi sredstvi), a hkrati nima
nadzora nad poslovanjem druzbe. Vidna je le navzven po oznaki t.d. Prednost za nosilca
tihe druzbe je v tem, da mu narasca kapital. Najbolj je podobna k.d., le da se ne ve kdo
je tihi druzbenik.



3. KAJ VESTE O NACELIH REGISTRSKEGA PRAVA?

Registrsko pravo je posebna veja prava, ki se nanasa na postopke registracije NP
podjetij oziroma druzb. V registrskih pravih so se oblikovala dolo¢ena nacela ‘i \
po katerih se ravna registrski sodnik:
“* nacelo javnosti, ki pomeni, da je javno vse, kar je vpisano v sodni
register,
' nacelo publicitete, ki pomeni, da morajo biti vsa dejstva in podatki objavljeni v uradnem
listu,
' nacelo obveznosti vpisa, ki pomeni, da mora biti vsaka druzba vpisana v register
" nacelo zaupanja v registrsko stanje, ki pomeni, da ne more biti oSkodovan tisti, ki se
zanese na vpisane podatke v sodnem registru
"t naCelo azurnosti, ki pomeni, da se v sodni register v dolo¢enem roku vpisejo vsa dejstva
ali podatki, ki nastanejo na novo.
% naCelo prioritete pomeni, da ima prednost druzba, ki se je prej vpisala v sodni register.

4. ZELITE POSTATI LASTNIK PODJETJA. KAKSNE MOZNOSTI IMATE, DA
TO POSTANETE IN NA KATERA VPRASANJA MORATE PRED TEM
ODGOVORITI?

Podjetje lahko wustanovimo, pridobimo, preoblikujemo, zdruzimo ali razdruzimo,...
Vse odlocitve v zvezi s tem imajo dolgoroc¢ne posledice in pravno ter gospodarsko vsebino.

Ne glede na to ali se odlo¢imo za ustanovitev ali za pridobitev podjetja moramo odgovoriti na
vprasanja:

“f ZAKAJ — motivi, ki so lahko posamiéni (gospodarski - dobi¢ek, dobra nalozba kapitala
ali osebni — wuresniCitev sanj, vecja samostojnost,...) ali pa motivi celotnega
gospodarstva (pridobivanje delovnih mest, boljsa gospodarska struktura v regiji, boljsa
placilna bilanca,...)

1 KAJ — vrsta podjetja oziroma odlo¢itev o proizvodnji (primarna, sekundarna, storitve), o
specializiranosti, o kadru (izobrazba in sposobnosti) na kar vplivajo trzne raziskave

1% V KAKSNEM OBSEGU - odlogitev o velikosti

W1 KJE - odlogitev o lokaciji, ki je odvisna od naravnih in pravnih pogojev ter od drugih
lokacijskih  dejavnikov kot so delovna sila, konkurenca, kupci, davki,...
PRAVNO ORGANIZACIJSKA OBLIKA (d.o.0., d.d.,...), pri ¢emer upoStevamo
kriterije kot so: jamstvo druzbenikov, tveganost poslovanja, moznost zaposlovanja,
ustanovitveni stroski, moznost financiranja,.... Lo¢imo osebne in kapitalske druzbe.

1% FINANCNE ODLOCITVE — S KAKSNIMI SREDSTVI BOMO FINANCIRALI
PODIJETIJE. Financiranje je lahko lastno — z lastnim kapitalom ali tuje — s tujim
kapitalom. Glede na izvor kapitala loCimo zunanje financiranje (denarni vlozki
druzbenikov, krediti, lizingi) in notranje financiranje (samofinanciranje — dobicek, s
spremembo namembnosti sredstev)

1 KAKO — ORGANIZACIJA v podjetju, ki je lahko centralizirana ali decentralizirana. Za
prvo velja, da ohranja hierarhi¢no obliko, pot navodil je jasna, a dolga (ve¢ birokracije).



I1. VODENJE, PLANIRANJE IN ORGANIZIRANJE PODJETJA

VPRASANJA ZA 10 T

1. KAJ JE MANAGEMENT, KDO OPRAVLJA FUNKCIJO VODENJA, NA
KATERIH RAVNEH SE 1ZVAJA IN KATERA NACELA UPOSTEVA?

Management pomeni vodenje podjetja. Uresnicujejo ga osebe, ki dolocajo cilje, sprejemajo
ukrepe, za uresnicevanje teh ciljev nacrtujejo in organizirajo. Vodenje in odlocanje se izvaja v
treh ravneh:

it Najvisje vodstvo-direktorji: generalni, komercialni, tehni¢ni, finan¢ni

i* Srednje vodstvo: vodje oddelkov

2t Nizje vodstvo: mojstri - delavnice, poslovodje v trgovinah

Funkcija vodenja se kaze v planiranju, odlo¢anju o ciljih ter o delovnih nalogah v
dodeljevanju izvedbenih nalog in v nadziranju delovnih nalog — kadar pa se odkrije
odstopanje se mora ponovno odlo€iti in spremeniti nacrt. Pri vodenju se posluzujemo
naslednjih nacel:

't vodenje na podlagi zastavljenih ciljev,

it vodenje po nacelu izjem,

it vodenje na podlagi pooblastil,

't vodenje na podlagi spodbud

2. KAJ JE PLANIRANJE IN KAJ JE ORGANIZIRANJE?

Planiranje je predvidevanje in doloc¢anje ciljev podjetja in procesov,
ki so potrebni za uresniCitev teh ciljev. Pri planiranju sistemati¢no
predvidevamo potrebne odlocitve podjetja. Planiranje je lahko
stratesko ali operativno.

Organiziranje je odloCanje o pristojnostih in pravicah do dajanja
navodil. Z organizacijsko strukturo (kdo je za kaj pristojen in kdo sme
komu odrejati delo) urejamo pristojnost in pravico do dajanja navodil za delo. Z
organizacijskim procesom urejamo potek poslovanja podjetja (kaj delati, v kakSnem
zaporedju, kako, kje). Organizacijske strukture in procesa ne moremo razdruzevati, ker sta
tesno povezana v praksi. Organizacijo moramo po eni strani planirati, po drugi strani pa
moramo planiranje organizirati. Tesno sta povezana planiranje in organiziranje




3. KATERE ELEMENTE ORGANIZACIJSKE STRUKTURE POZNATE? OPISITE
JIH!

Elementi organizacijske strukture so:
1% delovna naloga \\ 3
% delovno mesto .

+¢ oddelek

Delovna naloga je sestavljena iz dolocene vrste sorodnih opravil. Ta opravila so lahko vecja
ali manjSa (narocanje, kontrola, izvedba ...). Ve¢ delovnih nalog strnemo v delovno mesto.

Delovno mesto je skupek vecjega Stevila delovnih nalog, ki so povezane in ustrezajo
sposobnostim posameznega delavca. Vsako delovno mesto ima podrocje odgovornosti in
odlocanja.

Oddelek je zdruzitev delovnih mest pod enotnim vodstvom. Delovna mesta lahko zdruzimo
po funkcijah / opravilih (prodajalni, nabavni oddelek), po artiklih, po religijah (domaci trg),
po skupini strank. Oddelki so ponavadi razélenjeni v pododdelke ali zdruzeni v poslovna
podrogja.

4. KAJ JE PLANIRANJE IN KATERE VRSTE PLANIRANJE POZNATE -
KRATKO VSAKO OPISITE!

Planiranje je nacrtovanje oz predvidevanje dogodkov in nasih reakcije na dogodke. Planiramo
zato, da smo pripravljeni na te stvari.
Loc¢imo:
't StrateSko planiranje je dolgoro¢no, okvirno, grobo (prodor na tuji trg, opustitev
proizvodnega programa...)
't Operativno planiranje je kratkoro¢no in bolj natan¢no (plan izobrazevanja, nabava
surovin, izvedba narocila...)

5. NASTEJTE IN POJASNITE INSTRUMENTE STRATESKEGA PLANIRANJA!

Instrumenti strateSkega planiranja;

% analiza okolja — analiziramo dejavnike mikro okolja (dobavitelj, kupec, posrednik,
konkurenca), makro analiza (razvoj vrednot drzave, zakonodaja, tehni¢ni razvoj,
demografski dejavnik, razvoj potreb v lastni panogi, razvoj celotnega gospodarstva).

% tehnika scenarijev; podjetje pripravi razliéne scenarije dejavnikov in pripravi svojo
reakcijo na dogodke.

% tehnika scenarijev in delfska metoda; scenarije damo v pogled strokovnjakom; mnenje
pridobimo z anketo, naro¢anjem raziskav, interjuvi in porocila placamo.

.t portfeljska analiza; trzni proizvodni portfelj in portfelj trzni delez trzna rast

't matrika proizvod trg; za nove izdelke
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1. PRIMERJAJTE STRATESKO IN OPERATIVNO PLANIRANJE IN
OPREDELITE RAZLIKE IN POVEZANOST!

StrateSko planiranje je grobo in dolgorocno (prodor na nove trge, ustanovitev podruznic,
sprememba lokacija podjetja).

Operativno planiranje je kratkoro¢no in podrobno (plan izobraZevanja v tekocem letu,
raziskave trga na dolo¢enem podroc¢ju v letosnjem letu).

Operativni plani so praviloma v skladu s strateskimi. Strateski in operativni plani so med
seboj povezani. StrateSki plani izhajajo iz osnovnega poslanstva podjetja (temeljni cilji,
vizija).

Operativni in strateski cilji pogosto niso usklajeni. Primeri:
't podjetja morajo na kratek rok doseci prodajne cilje (¢im visja prodaja), dolgoro¢no pa
na trg uvajati nove izdelke, katerih prodaja napreduje pocasi

2. OPISITE KONCEPCIJE OZ NACELA VODENJA!

.t podjetje zeli znizati stroSke na kratek rok, na dolgi rok pa Zeli zvisati kakovost izdelke.

Vecja kakovost izdelkov obicajno pomeni drazje in bolj kakovostne materiale

% vodenje na podlagi postavljenih ciljev; manager skupaj z ‘
podrejenimi postavi cilje, nato magnager vr$i samo nadzor nad AL |
uresni¢evanjem (strateSki del), podrejenim pa prepusti izvedbo l
(operativni del), u¢inek tega pa je motivacija in odgovornost. :

it vodenje po nacelu izjem; izhodis¢e so izjeme (odkloni realizacije od planiranega).
Normalni odkloni so da manager dolo¢i meje za odklone, probleme pa podrejeni
reSujejo sami. Izjemni odkloni pa so da se v reSevanje problematike vklju¢i manager.
Pogoj je da manager doloCi meje; torej kaj je za njega normalni in kaj izjemni odklon.

1 vodenje na podlagi pooblastil; manager ohrani hierarhijo (najvisje, srednje in najnizje
vodstvo). Pooblastila daje od navzdol. Vsak je na svojem podro¢ju samostojen, ucinek
tega je motivacija in odgovornost.

't vodenje na podlagi spodbud; manager se prizadeva dose¢i, da podrejeni cilje podjetja
vzamejo kot svoje cilje; Ce se to doseze, so pripravljeni od sebe dati ¢im ve¢. Kako
manager to dosega?

pritegniti podrejene v postavitev ciljev
#  odgovornost se porazdeli
#  primerni medsebojni odnosi med zaposlenimi
#  upostevanje potreb zaposlenih




3. KAJ JE STRATESKO PLANIRANJE, KATERE SO MOZNE USMERITVE
STRATESKEGA PLANIRANJA —OPISITE JIH!

StrateSko planiranje je grobo in dolgoro¢no (prodor na nove trge, ustanovitev podruznic,
sprememba lokacija podjetja).

Mozna izhodiSca za strateski plan podjetja oziroma usmeritve so:
+t Proizvodna usmeritev; izhodisce _]e prmzvodnJa S koli¢insko veliko proizvodnjo,
dosezemo nizjo ceno na enoto; nizji stroSki - nizja cena, nizja cena — ve¢ lahko kupci
kupijo. Proizvodna usmeritev je osredotoCena na kakovost izdelkov.
Prodajna usmeritev; izhodis¢e plana se postavi na politiko komuniciranja (oglasevalna
politika, politika pospeSevanje prodaje, stiki z javnostjo, osebna prodaja). Ve¢ oglasevanja
- ve€ja prodaja.
¢ Trienjska usmeritev; samo oglasevanje ni dovolj, za izhodis¢e je potrebno vzeti ves
marketing miks:
#  politika proizvoda in sortimenta
#  politika cene in prodajnih pogojev
#  politika distribucije
#  politika komuniciranja
Podjetje iS¢e trzno usmeritev, kar pomeni da i§¢e trzno niso, kjer je povpraSevanje vecje
od ponudbe.
¢ Trina in druzbena usmeritev; to je nadgradnja trzenjske usmeritve. Izhodis¢e druzbene
usmeritve je skrb za okolje, socialno Sibke, invalide, brezposelne. Ta vidik zagotovo
uposteva le toliko, kolikor zahteva zakon. Imamo pa tudi podjetja, ki naredijo veC in to
izkoristijo kot konkuren¢no prednost.

4. POJASNITE KAJ SO STRATESKI IN KAJ SO OPERATIVNI CILJI IN
NAVEDITE PRIMERE!

Strateskl cilji:
¢ Socialni cilji so usmerjeni na druzbo. Primeri teh ciljev: skrb za izobraZevanje zaposlenih,

dodatna zavarovanja, malica, vecje zaposlovanje zensk,...

¢ Ekonomski cilji — trzni cilji: ¢im veé proizvesti, ¢im ve¢ prodati in dose¢i ¢im vedji trzni
delei
stroSki ¢im nizji. To se pogosto doseze na racun nizjih plac delavcev.

¢ Finanéni cilji so osredotoCeni na denarne tokove, koliko denarja priteée v blagajno
oziroma na racun in koliko denarja odteCe. Ti cilji se nanasajo na kratkoro¢no in
dolgoro¢no placilno sposobnost podjetij. Placilna sposobnost je sposobnost podjetja
poravnavati svoje obveznosti.

Operativni cilji:
So dosegljivi kratkorocno oz. srednjero¢no. Primeri: oglaSevanje za leto 2009, finan¢ni nacrt
za 1 polletje, nacrt financiranja dolocenega projekta, nadomescanje delavcev zaradi bolezni.



5. OPISITE VRSTE SLOGE VODENJA PODJETJA IN NJIHOVE VPLIVE NA
ZADOVOLJSTVO DELAVCEV!

Razlikujemo 3 sloge vodenja:
1% participativno —demokrati¢ni

! avtokratski
2% liberalni

Participativno — demokrati¢ni: vodja se o problemu posvetuje s podrejenimi, njihovi

predlogi se obravnavajo enakovredno, resitev skuSajo poiskati skupaj v razpravi :

1% dolgoro¢no so podrejeni zadovoljni, ker se resitve tezav is¢ejo skupaj;

2% kratkoro¢no so lahko zadovoljni ali pa tudi ne; &e trajajo razprave o nepomembnih
zadevah dolgo, so delavci nezadovoljni, zato je o nepomembnih zadevah treba odlocati
drugace

Avtokratski: vodja odloc¢a sam in ga ne zanima mnenje podrejenih.
it dolgoro¢no so podrejeni nezadovoljni, ker ne sodelujejo pri pomembnih odlogitvah,

1

it kratkoro¢no so lahko zadovoljni, ker lahko delo opravljajo z dolo€eno zanesljivostjo.

Liberalni: (kar bo pac bo) vodja prepusca podrejenim, da delajo kot mislijo, da je prav in se

minimalno vmesava v delo; vmesa se samo ¢e pride do problemov.

% dolgoro¢no in kratkoro&no podrejeni niso ve¢inoma zadovoljni, ker nimajo informacije o
tem ali delajo dobro ali slabo.

6. OPISITE METODO BRAINSTORMING IN NASTEJTE NEKAJ PRAKTICNIH
PRIMEROYV UPORABE TE METODE V PODJETJU !

Brainstorming je viharjenje mozganov in tehnika rojevanja idej. Prisotne so osebe z razli¢no
stopnjo informiranosti, ki se morajo dokopati do kar najvecjega Stevila razliénih moznih
resitev. Na list papirja vsak izmed strokovnjakov napiSe svoje ideje, avtorstva nad idejami ni
in nobena ideja ni napacna. Preverjanje idej in ocenjevanje resitev se zacneta, ko so zbrane
vse resitve.

A

X5
AN '\y")

Primeri uporabe v podjetju: za novo dejavnost podjetja, za nov izdelek, ime podjetja,
logotip,...
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7. POJASNITE KDAJ JE SKUPINSKO ODLOCANJE SMISELNO, KATERA
PRAVILA MORAMO UPOSTEVATI IN KATERE PREDNOSTI IN SLABOSTI
IMA!

Skupinsko odlocanje je smiselno pri odlocitvah, ki imajo za podjetje =% iy
dolgoroc¢ne posledice in se ti¢ejo vec zaposlenih. " l&
Pravila : "
¢ v skupini se razpravlja z argumentiranjem razlogov za in proti kon¢na odlo¢itev pa mora
biti sprejeta s soglasjem vseh (konsenz)

¢ Skupinske odlo¢itve se ne sprejemajo:

# 7z glasovanjem ker se s tem ne upoSteva vseh argumentov;

#  ne s kompromisom vsaka stran malo popusti, ker se lahko s tem sprejema slaba

odloditev;

# s pritiskom na druga¢e mislece;.
Prednosti :
1+t ve€ strokovnjakov poveze misli
% manjSe tveganje za sprejem napac¢ne odlocitve
¢ sodelujejo tudi tisti ki bodo ¢utili posledice odlo€itve

Slabosti:

11 pocasnejSe odlocanje zato se ne uporablja pri manj pomembnih zadevah in ¢e je potrebna
hitra odlocitev;

% tezko je sprejemati odlocCitve ¢e vsi ne poznajo zadeve;.

VPRASANJA ZA 30 T

1. OPISITE POSTOPEK STRATESKEGA PLANIRANJA!

Stratesko planiranje izhaja iz poslanstva podjetja. To so zamisli o temeljnih ciljih podjetja.
Sledi analiza okolja, s katero se predvidijo mozne priloZnosti in nevarnosti. Pri analizi okolja
moramo upoStevati zakonodajo, tehnicni razvoj, potrebe odjemalcev, konkurenco in celotni
gospodarski razvoj. Poleg analize okolja si lahko pomagamo tudi s tehniko scenarijev, pri
¢emer gre za predvidevanje razli¢nih kombinacij zunanjih dejavnikov na vpliv podjetja. Eden
od moznih naCinov strateSkega planiranja je tudi portfeljska analiza, ko z vidika trzne
privlacnosti in konkurencne prednosti ali pa z vidika trznega deleza in trzne rasti odloCimo
katera v katera podroc¢ja bomo vlagali, katera obdrzali in katera izloc¢ili. Zatem oblikujemo
dolgorocne (strateske) cilje in pripravimo ter ovrednotimo razli¢ne strateSke usmeritve (na
primer: usmerjenost v prodajo, v trzenje, v proizvodnjo).

2. KDAJ IN ZAKAJ BI UPORABILI TEHNIKE VODENJA IN ODLOCANJA V
PODJETJU? PRIMERJAJTE NJIHOVO UPORABNOST!

% metoda to¢kovanja
# fazal: postavimo minimalne zahteve, da lahko pripravimo oZji izbor idej ali
odlocitev
# faza2: izpostavimo znacilnosti, ki so pri izboru pomembne
# faza 3: zna&ilnosti dodelimo ponder - dodelimo posameznim znadilnostim teZo
tako, da je vsota vseh utezi (ponderjev) enaka 100
# faza 4: posameznim modelom dodelimo ceno znacilnosti od 1 do 7

11



# faza 5: oceno in ponder pomnozimo, zmnozke sestejemo in varianta, ki ima

ey

% viharjenje moZganov (brainstorming)
Naredimo skupino ki §teje 5 — 12 oseb. 1 kriterij je, da iS¢emo predstavnike razli¢ne stroke. 2.
kriterij je, da poskuSamo najti ljudi znotraj podjetja in zunaj podjetja, da dobimo laike in
strokovnjake. Nato dolo¢imo vodjo skupine, ki razlozi udelezencem kaksne ideje se iS¢ejo,
predstavi problem in skrbi, da se upostevajo pravila te metode.

# Pravilo 1: ko udelezenci ustno povedo svojo idejo je kritika prepovedana;

# Pravilo 2: ni bistvo v kvaliteti ideje, poves lahko vse, kar se ti zdi, ¢etudi je
ideja nesmiselna;

# Pravilo 3: avtorskih pravic na idejah ni.

Vodja tudi vodi ves potek in skrbi, da se ideje izrazajo — da ni tiSine. Vodja povezuje ideje,
pomaga tistim, ki tezko izrazijo svoje ideje.

Prednosti: ustno izrazanje idej ima prednost, da reces in ne misli$ Se na druge stvari, povemo
vec ide;j.

Slabosti: udelezenci se tezko vzdrzijo kritike. Vodja s tem ko pomaga oblikovati v¢asih slabo
vpliva, ker oblikuje po svoje. Strokovnjaki se pri svojih idejah dosti krat vrtijo v okviru
ustaljenih ide;j.

-t skupinsko odlo¢anje
Kdaj je primerno? Primerno je, ko gre za odlocitve na dolgi rok, kadar odlocitev zadeva vse
zaposlene ali kadar gre za odlocitve z dolgoro¢nimi posledicami.

Prednosti:
# ved glav ved ve; ved idej ¢e odlo¢a skupina;
# skupina najde ve¢ skupnih tock;
# interdisciplinarni pristop; mnenje razli¢nih strokovnjakov
in zato je odlocitev
boljsa
# tveganje se izravna; odgovornosti ne moremo izvaliti na enega udeleZenca
# odlogitev laZje izpeljemo, tisti, ki jih odlo¢itev zadeva sodelujejo pri odlodanju

Slabosti:

# odlocanje dolgo traja

# odlocitev je lahko slaba, ¢e skupina ne zna skupinsko odlo¢ati
Pravilne tehnike skupinskega odlocanja so: razprava, argument (utemeljitev) in protiargument
(nestrinjanje in zakaj)

Nepravilne tehnike skupinskega odloCanja so: glasovanje (ni nujno da ima vecina prav in ni

moznosti razprave), kompromis (danes jaz govorim, ti jutri), pritisk na drugace misleCe
(namisljeno soglasje).
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¢ metoda 635 (6 oseb, 3 ideje, 5 minut);
Poteka pisno. Pove se jim na kakSen problem zelimo idejo. Vsaka oseba dobi svoj list, zapise
nanj ideje in po 5 minutah zapisano vsak izro¢i svojemu sosedu.

Slabosti: pri zadnjih listth nam zmanjka idej in Cas je prekratek, da bi nasli novo idejo.
Primerjava z brainstormingom: ideje, ki jih podamo so bolj utemeljene, ker jih piSemo, je pa
manj novih, svezih pristopov.

3. DIREKTOR PODJETJA SONCEK D.0.0. ZELI DOSECI VECJO MOTIVACILJO
ZAPOSLENIH ZA DELO. KAKSEN STIL VODENJA (KATERE POZNATE) MU
PRIPOROCATE? RAZLOZITE IN UTEMELJITE!

Priporocam mu participativno demokraticni stil. Poznamo 3 stile vodenja:
% avtokratski stil
"¢ participativno demokratiéni stil
¢ liberalni stil

Avtokratski stil:

Odnos med podrejenimi in nadrejenimi temelji na tem, da nadrejeni daje ukaz, katerega mora
podrejeni izpolniti. Kratkorocno so delavei lahko s tem stilom zadovoljni, dolgoro¢no pa
delavci niso zadovoljni, saj hocejo izraziti svoje mnenje in sodelovati s predlogi, hocejo ve¢
samostojnosti.

Participativno demokraticni stil:

Nadrejeni se posvetujejo s podrejenimi, vsi lahko dajo svoje predloge. Njihova mnenja so
enakovredna. ReSitev se poiS€e v razpravi. Kratkorocno ne prinese takoj zadovoljstva
zaposlenih, ker se o odlocitvah dolgo razpravlja, dolgorocno pa stil prinese zadovoljstvo
delavcev, ker sodelujejo in izrazijo svoje mnenje, pocutijo se enakovredne.

Liberalni stil:
Delavci uzivajo precej$no svobodo in nadrejeni se vkljuci le, e ga posebej prosijo. Delavcei so
nezadovoljni, ker jih nihCe ne usmerja, ne pohvali niti ne graja.

4. KATERE STILE VODENJA PREDSTAVLJAJO NASLEDNJI PRIMERI!

UTEMELJITE SVOJ ODGOVOR!

1. Vodja oddelka pravi: "Ce svojim delavcem ne predpiSem vseh podrobnosti, delajo
nekateri same neumnosti"

2. Direktor meni: "Mojim ljudem ni treba vec tednov reci ali delajo dobro ali slabo,
sami vedo najbolje, kaj morajo delati."

3.Vodja prodaje ugotavlja:""Danes sta me g. Jutranji in ga. Veclerna v dvournem
pogovoru prepricala, da je njihov nacrt o razdelitvi prodajnih podrocij boljsi od
mojega."

1. Avtokratski 2. Liberalni 3. Demokratiéni
Utemeljitev:
¢ Liberalni stil: (kar bo pa¢ bo) vodja prepuséa podrejenim, da delajo kot mislijo, da je prav

in se minimalno vmesava v delo samo ¢e pride do problemov.
¢ Avtokratski stil: vodja odlo¢a sam ga ne zanima mnenje podrejenih.
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¢ Participativno — dmokrati¢ni stil: vodja se o problemu posvetuje z podrejenimi, njihovi
predlogi se obravnavajo enakovredno, resitev skusajo poiskati skupaj v razpravi.

5. PODJETJE KUHALNIK D.0.0. IMA TRI POSLOVNA PODROCJA:

1. proizvodnjo Stedilnikov s Stirimi elektri¢nimi plo§¢ami,

2. proizvodnjo Stedilnikov dva plin, dve elektri¢ni plos¢i,

3. proizvodnjo Stedilnikov s steklokerami¢no plosco.
PO PROUCITVI PORTFELJSKE ANALIZE SE PODJETJE ODLOCI, DA
PROIZVODNJO POD TOCKO 1) IZLOCI, PROIZVODNJO POD TOCKO 2)
OBDRZI, VENDAR NE VLAGA VEC, V PROIZVODNJO POD TOCKO 3) PA BO
PODJETJE VLAGALO, VENDAR PREVIDNO. KAKSNA KOMBINACIJA
DEJAVNIKOV V PORTFELSKI ANALIZI NAREKUJE POSAMEZNE ODLOCITVE
PODJETJA KUHALNIK D.0.0.?

Portfeljska analiza je eden od instrumentov strateSkega planiranja. Poslovna podroc¢ja ali
izdelke razvr§¢amo po dveh kriterijih:

% trzna privla¢nost in relativna konkurenéna prednost (trzno - proizvodna matrika)

"t trzni delez in trZna rast (portfelj trzni deleZ - trzna rast)

V tem primeru gre za razvr§¢anje po prvem kriteriju. Iz trzno proizvodne matrike ugotovimo,
da je za proizvodnjo pod tocko 1 ugotovljena nizka trzna privlacnost in nizka konkuren¢na
prednost, za proizvodnjo pod tocko 2 nizka trzna privlacnost in visoka konkuren¢na prednost,
za proizvodnjo pod toCko 3 pa visoka trzna privlacnost in nizka konkuren¢na prednost.
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Trzna privlacnost

A
visoka .
Previdno . .
] e Strategija investicij
investirati - .
in rasti
srednja
Zmanjézh
nizka izloc¢iti
ohraniti
»
L
nizka srednja visoka

Konkurenéna prednost
Trzno proizvodna matrika

Trg je privlacen, kadar je na njem konkurence, kadar je napovedana visoka trzna rast, kadar
konkurent tezko prodirajo na to podrocje, ni velike odvisnosti od predpisov, izdelek ni
substitucijski, kadar je zagotovljena nemotena dobava surovin.

Najpomembnejse sestavine konkurenc¢nih prednosti pa so uveljavljeno ime, velik trzni
delez, dober, strokovno usposobljen kader, podjetje ima know how, ima izkusnje, ima dizajn,
ima tradicijo.

6. KDAJ IN ZAKAJ UPORABIMO TEHNIKE NACRTOVANJA AKTIVNOSTI?
PRIMERJAJTE UPORABNOST!

Med tehnike naértovanja aktivnosti sodita:
t gantogram in
! mrezno programiranje

Gantogram je tabela v kateri vodoravno vnasamo c¢as, navpicno pa opravila ki sestavljajo
neko dejavnost. Gantogram pokaze kdaj se opravila pri¢nejo, konec opravil, zaporedje opravil
in vzporednost opravil. Cilj je ¢im ve¢ vzporednih opravil, ker to skrajSa ¢as celotne izvedbe.
Slabost je v tem, da je gantogram primeren samo za manjSe aktivnosti in krajSe ¢asovno
obdobje.
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Primer gantograma: izdelava maturantske obleke

1.dan | 2.dan

3.dan

4.dan

5.dan

6.dan

izbira blaga

izdelava kroja

krojenje blaga

izbira dodatkov

Mrezni plan je primeren ¢e gre za Casovno omejene projekte. Locimo dve obliki in sicer:

pusci¢na mreza in pravokotniska mreza.

Mrezni plan pokaze zaporedje opravil, vzporedna opravila, najzgodnejSe mozne zacetke in
konce opravil, najpoznejSe mozne zacetke in konce, kakSne so casovne rezerve.

Cilj je ¢im bolj skrajSati cas izvedbe del posledi¢no prinese; niZje stroSke, nizja cena, vecja

prodaja, vecji dobicek.
Primer mreznega plana za izdelavo kalupov:

Prikaz opravil v obliki puséiéne mreze:
ZacCetek

Konec
izdelava nacrtov posebni deli — dobavni rok montaza kontrola__ prevoz
O () —»() >O—>Op—>o
- 4 2 1 1
livarski obdelava
2 \ kalupi 2
5 ulivanje
5 >
Prikaz opravil v obliki pravokotniSke mreze:
izdelava posebni deli 5
% montaza
naértov ¥ — dobavni rok —— o P konzroia — pre;f &i
2 4
livarski ivani
: p ulivan
il w3 je | obdglava
2
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II1I. PRIPRAVA PRODAJNE POGODBE
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VPRASANJA ZA 10 T

1. KAJ JE PRODAJNA POGODBA IN KATERE SO NJENE SESTAVINE?

Prodajna pogodba je soglasna (sporazumna) izjava volje med ponudnikom (prodajalcem) in
povprasevalcem (kupcem), da bosta menjala stvarne dobrine ali storitve za denar.
Vsebino prodajne pogodbe sestavljajo:
i obvezne sestavine:
# navedba kupca,
# navedba prodajalca,
# vrsta blaga in kakovost,
# koli¢ina in
# cena
't redne sestavine:
# dobavni pogoji:
# Cas in kraj dobave,
## prenos strokov in rizika
# placilni pogoji:
#¢ Cas in kraj placila, ter
#¢ nacin placila
't obCasne sestavine:
# embalaza,
# prevoz,
# garancije.

Prodajna pogodba nastane, ko se pogodbeni stranki dogovorita, da bosta menjala blago za
denar.

2. NASTEJTE FAZE IN PRAVNE POGOJE ZA NASTANEK IN SKLENITEV
PRODAJNE POGODBE!

Faze za nastanek:

1. povprasevanje kupca

2. ponudba prodajalca

3. sprejem ponudbe — narocilo
4. potrditev narocila

5. prevzem blaga

6. dobava in placilo
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Pravm pogoji za nastanek so:

% soglasna izjava volje, kar pomeni, da se obe strani strinjata s proda_]no pogodbo,

poslovna sposobnost partnerjev pomeni, da so osebe polnoletne in umsko popolnoma
sposobne,

f moznost posla, pomeni,da ne moremo sklepati nesmiselnih poslov (prodaja zemljis¢a na
Luni),

"t prostovoljnost pomeni, da za sklenitev posla ne uporabljamo sile, groZenj,

% dopustnost pa pomeni, da ne smemo krSiti pravnih predpisov in dobrih poslovnih
obicajev.

3. KAJ SO DOBAVNI POGOJI V PRODAJNI POGODBI?

Dobavnl pogoji vkljucujejo:
. izpolnitveni ¢as dobave — dobavni rok (takoj$nja ali kasnejSa dobava),
izpolnitveni kraj dobave je kraj, kjer mora prodajalec kupcu izroc€iti blago in je
pomemben, ker se s prevzemom blaga prenesejo na kupca vsi riziki,
"% prenos stroSkov, ki jih obi¢ajno nosi prodajalec do kraja izpolnitve prodajne pogodbe.

4. KAJ SO PLACILNI POGOJI V PRODAJNI POGODBI?

Placilni pogoji vkljucujejo:
% izpolnitveni kraj placila,
" izpolnitveni Cas plaila — rok placila (predplacilo, ob dobavi oziroma promptno,
poznejSe placilo — po dobavi)

5. NASTEJTE OBCASNE SESTAVINE PRODAJNE POGODBE IN VSAJ ENO
OPISITE?

Obcasne sestavine prodajne pogodbe so dogovor o embalazi, prevozu, dodatnih storitvah,
garanciji in posledicah zaradi zamude pri dobavi ali placilu.

Opis dodatne storitve:
V prodajni pogodbi se lahko prodajalec in kupec dogovorita, da bo podjetje v katerem bo
kupec kupil pohistvo, to pohistvo pripeljalo na kupcev dom in mu ga brezplacno sestavilo.

6. NASTEJTE POSEBNE SESTAVINE PRODAJNE POGODBE IN VSAJ DVE
OPISITE?

Posebne sestavine prodajne pogodbe so:
% splosni prodajni pogoji,
't pridrZek lastninske pravice,
*. skesnina,
"t pravica do zamenjave in
" pogodbena kazen oziroma penale.
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Pridrzek lastninske pravice:
V tem primeru gre za izdelek, ki ga kupec svobodno uporablja, njegov lastnik pa je Se vedno
prodajalec (leasing).

Skesnina:
V<¢asih se pogodbenika dogovorita, da lahko ob placilu skesnine odstopita od pogodbe. To
pomeni, da je potrebno placati le skesnino, pogodbe pa ni potrebno izpolniti.

VPRASANJA ZA 20T

1. OPISITE NACINE NAVAJANJA KOLICINE V PRODAJNI POGODBI!

Poznamo vec vrst pogodb z vidika navajanja kolicine:

" pogodbe z natanéno navedbo koli¢ine, kar pomeni, da se mora naroena koli¢ina
ujemati z dobavljeno,

't pogodbe s priblizno navedbo koli¢ine ali cirka pogodbe so tiste, kjer je koli¢ina
priblizno navedena in so mozna odstopanja (npr. 2%). Namen teh pogodb je
izkori$€enost transportnih in skladiS¢nih zmogljivosti.

't pogodbe brez navedbe koli¢ine, pri cemer si kupec ponavadi blago najprej ogleda, da
dobi priblizen vtis o koli¢ini (primer: kmetijstvo — nakup celotnega pridelovalnega
obmocja).

Pri koli¢ini se upostevajo merske enote:dolzinske (meter), utezne (grami), povrSinske (m2),
prostorninske (m3), votle (liter), Stevilo kosov, kartoni, bale, sodi,...

2. OPISITE NACINE NAVAJANJA CENE V PRODAJNI POGODBI!

Cena je v denarju izrazena menjalna vrednost blaga in je lahko:
' neposredno navedena, kar je obicajno (pas stane 5 EUR)
i posredno navedena, kar je neobicajno (10 pasov za 50 EUR)

Loc¢imo:
f pogodbe s fiksno ceno — cena je natanéno navedena in je ne moremo spreminjati,
i pogodbe z neobvezno ceno, pri ¢emer jo lahko spreminjamo, ¢e se spremeni kakovost,
stroski dobave,...
V prodajni pogodbi se dogovarjamo tudi za popuste in sicer skonto (placila pred
dogovorjenim rokom) ali rabat (zvestobni, koli¢inski,...).
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3. KAKO BI LAHKO DOLOCILI DOBAVNE POGOJE V PRODAJNI POGODBI?

Med dobavnimi pogoji je potrebno dolociti:
/% izpolnitveni ¢as dobave,
% kraj dobave in
i/t prenos stroskov.

Izpolnitveni ¢as dobave:
% kadar ni dogovora velja takoj
% kadar je dogovor:
# se lahko dogovorimo za takoj
# se lahko dogovorimo za kasnejSo dobavo (fiksen datum — 30.3. ali
navadna terminska dobava - v roku 30. dni)
Kraj dobave:
i/t kadar je dogovor - velja dogovorjeno
i/t kadar ni dogovora — velja sedeZ prodajalca v ¢asu , ko smo prodajno pogodbo sklenili

Prenos stroskov: Prenos stroskov transporta, skladiS¢enja, zavarovanja navadno nosi
prodajalec, ¢e ni drugac¢e dogovorjeno.

Del dobavnih pogojev so tudi klavzule — kratke formulacije.
4. KAKO BI LAHKO DOLOCILI KOLICINO V PRODAJNI POGODBI?

Pri koli¢ini se uporabljajo dolzinske, prostorninske, povrSinske, utezne, votle, embalazne
merske enote in Stevilo kosov.

Ce je koli¢ina natanéno navedena gre za pogodbe z natanéno koli¢ino navedbo koligine.
Poznamo Se cirka pogodbe, kjer je koli¢ina priblizno navedena in lahko odstopa za dolo¢en
odstotek.

Poznamo tudi pogodbe, kjer koli¢ina ni navedena — kupec si blago ogleda, da dobi priblizen
ogled nad celotno koli¢ino pogodbe. ‘

Pri navajanju koli¢ine moramo upostevati tudi teZzo embalaze. Pri tezi embalaze lo¢imo med:
bruto tezo, neto tezi in embalazno tezo.

Pri koli¢inskih pogojih govorimo Se o odbitkih pri tezi:
* namec¢ku (¢e kupite dvakrat po 10 enot, vam pri tretjem nakupu dodamo 1 enoto:
10,10,11) in
7 nezaracunanem delu blaga (pri vsakem drugem nakupu vam 1 enote ne bomo
zaraCunali: 10,9,10,9).
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5. KAKO BI LAHKO DOLOCILI KAKOVOST V PRODAJNI POGODBI?

Pri dolo¢anju kakovosti si lahko pomagamo z ogledom blaga, opisom (racionalno — racunsko
izrazen ali pa iracionalno - ni ra¢unsko izrazen) in sliko — dopolnjuje opis.

Kvaliteto lahko doloc¢a tudi blagovna znamka, tip (poenotenje — npr. pri avtu), standard
(oblika, lastnosti, pojme, izmere, kontrole, varnostne predpise,...), trgovski razred (1., II, III).

Pri kakovosti so v uporabi tudi vzorci in modeli poskusanja, s katerimi lahko preverjamo
naroceno blago, lahko pred¢asno poskusimo blago,...

6. KAKO BI LAHKO DOLOCILI PLACILNE POGOJE V PRODAJNI POGODBI?

Dolo¢iti moramo:
% izpolnitveni kraj in
't Cas pladila.

&

Izpolnitveni kraj placila je kraj, kjer mora kupec blago placati.

Izpolmtvem ¢as placila je ¢as, v katerem mora kupec blago placati in lo¢imo:
- predplacilo (pred dobavo) — avans (kupec delno financira prodajalca, prodajalec ima
zagotovilo, da bo kupec prevzel blago)
f promptno placilo (pri dobavi ali ob prejemu racuna)
't poznejSe placilo z dolo¢enim pla¢ilnim rokom
't posebne oblike placila kot je obro¢no odpladevanje, pri éemer mora biti prodajna
pogodba sestavljena v pisni obliki (ZVP)

V primeru neplacila nam prodajalec lahko zarac¢una zamudne obresti.

Del placilnih pogojev je tudi ara (del kupnine — ¢e kupec odstopi ostane ara prodajalcu,
obratno vrne dvojno kupcu).

Odbitki pri ceni kot sta rabat in skonto so prav tako del placilnih pogojev. Skonto je vezan na

Cas placila, rabat pa priznava prodajalec iz razlicnih razlogov (uvajanje izdelka, razprodaja,
napaka, koli¢inski rabat).
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VPRASANJA ZA 30 T

1. NA PRIMERU RAZLOZITE FAZE ZA NASTANEK IN SKLENITEV
PRODAJNE POGODBE S PRIMEROM!

Faze
't povpraSevanje kupca (v trgovini sprasujem za nakup vozila),
.t ponudba prodajalca (poslje ponudbe),
't sprejem ponudbe — naro€ilo (sprejmem ponudbo-naro¢im avto),
.t potrditev narocila (s strani kupca),
1t prevzem blaga ali (prevzamem blago in placam),
.t dobava (prodajalec) in placilo (kupec takoj ali po obrokih).

To je mozno delovanje kupca in prodajalca, ni pa nujno, saj je prva faza lahko ponudba
prodajalca ali direktno naroc€ilo kupca. Pri sklepanju prodajne pogodbe je pomembno, da gre
za soglasno izjavo volje (ustno, pisno in redko mol¢e) med kupcem in prodajalcem.

2. NA PRIMERU RAZLOZITE PRAVNE POGOJE ZA NASTANEK IN
SKLENITEV PRODAJNE POGODBE S PRIMEROM!

Pravm pogoji za nastanek so:

.f soglasna izjava volje, ki pomeni, da se obe strani strinjata s prodajno pogodbo,

poslovna sposobnost partnerjev pomeni, da so osebe polnoletne in umsko popolnoma
sposobne,

. moznost posla pomeni, da ne moremo sklepati nesmiselnih poslov (prodaja zemljis¢a
na Luni),

. prostovoljnost pomeni, da za sklenitev posla ne uporabljamo sile, grozenj,

% dopustnost pa pomeni, da ne smemo krSiti pravnih predpisov in dobrih poslovnih
obicajev.

Obligacijski zakonik velja za vse prodajne pogodbe, ZT — Zakon o trgovini velja v primeru,

da sta kupec in prodajalec podjetji, ZVP — Zakon o varstvu potros$nikov velja, ¢e je kupec
potrosnik.
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IV.1ZVAJANJE NABAVE IN PRODAJE IZDELKOV

VPRASANJA ZA 10 T

1. NASTEJTE METODE RAZISKAVE TRGA!

Poznamo primarne in sekundarne raziskave trga.
Primarne raziskave lahko opravljamo kot:

1 enkratno proudevanje

11 stalno poizvedovanje

Sekundarne raziskave pa opravljamo na osnovi:
7 notranjih (internih ) podatkov,
1 zunanjih (eksternih) podatkov.

2. KAJ JE NABAVNI MARKETING?

Nabavni marketing se nanasa na raziskavo nabavnega trga. Za uspesno nabavo moramo dobro
poznati nabavni trg. Cilj raziskave nabavnega trga je dobiti informacije o dobaviteljih.,
kolic¢inah materiala, rokih dobave, cenah, servisnih storitvah,.... Te podatke lahko zbiramo
primarno (direktno spraSevanje pri dobaviteljih, obiski sejmov, bank, zdruzenj) ali sekundarno
(statisti¢ni podatki, katalogi, ceniki, prospekti).

3. KAJ JE DISTRIBUCIJSKA POLITIKA?

Distribucijska politika, ki se nanasa na organizacijo prodaje (lastna prodaja, po trgovskih
zastopnikih, trgovskih potnikih, preko drugih trgovin,...). Distribucija so vsi ukrepi, s
katerimi podjetje premosca Cas in prostor, ki loCujeta proizvajalce in porabnike nekega
izdelka.

Vkljucuje:

1 organizacijo prodaje, ki obsega izbiro prodajnih poti (neposredna-direktna ali posredna
- indirektna), prodajnih sistemov (centralizirana ali decentralizirana), prodajnih oblik
(lastne prodajalne, trgovski potniki, zastopniki,...):

# direktna prodaja pomeni, da proizvoajalec prodaja svoje izdelke neposredno kupcu in
je lahko centralizirana (eno prodajno podroc¢je) ali decentralizirana (preko trgovskih
potnikov, preko kataloga, telefona,...).

# indirektna prodaja pomeni, da so v sistem vkljuceni trgovski zastopniki (prodajajo v
imenu in za racun prodajalca), komisionarji (prodajajo v svojem imenu, za racun
prodajalca) in trgovska podjetja (prodajajo v svojem imenu in za svoj racun).
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4. KAJ JE FRANSIZING?

Posebna oblika prodajne poti je fransizing in jo uporabljajo predvsem znana podjetja. Dajalec
franSize posreduje pridobitelju proti placilu franSizne pristojbine pravico,

da uporablja njegovo blagovno znamko ali tehnologijo. Pridobitelj je )
gospodarsko in pravno samostojen, vendar mora izgled prodajalna

prilagoditi zahtevam dajalca franSize in sme prodajati samo njegov

proizvod. (Mc Donalds, Benetton,...). .

-’ - ’ el
VPRASANJA ZA 20 T 'm lovin’ it

1. OPISITE METODE RAZISKOVANJA TRGA!
Poznamo primarne in sekundarne raziskave trga.

Pri primarnih raziskavah podatke pridobivamo namensko z raziskavo trga, pri sekundarnih
raziskavah pa uporabljamo Ze obstojece podatke.

Primarne raziskave lahko opravljamo kot:

¢ enkratno prou¢evanje:
#  anketiranje,
#  opazovanje
#  opravljanje poizkusov

7 stalno proucevanje:
#  panelno poizvedovanje (to je opazovanje stalne skupine oseb, gospodinjstev ali
podjetji, ki jim v enakih Casovnih razmikih postavljamo enaka vprasanja)

Sekundarne raziskave lahko opravljamo kot:
't notranjih (internih ) podatkov,
't zunanjih (eksternih) podatkov.

2. KAJ VESTE O POSPESEVANJU PRODAJE?

V pospesevanje prodaje sodijo vsi ukrepi, ki pomagajo lastni prodajni sluzbi ter posrednikom
ucinkovitejSo prodajo. Sem sodijo tri skupine ukrepov:
1 pospeSevanje prodaje z motiviranjem lastnih prodajalcev (Staff Promotion); med te
ukrepe priStevamo: Solanje prodajnega kadra, prodajna tekmovanja,..
.t pospeSevanje trgovanja pri posrednikih, zlasti trgovini (Merchandising); med te ukrepe
Stejemo: predstavitve izdelkov, Solanje trgovcev, razstavno gradivo,...
1t pospeSevanje porabe pri potroSnikih (Consumers Promotion); med te ukrepe pa
priStevamo: pocenitve izdelkov, nagradne igre,...
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3. KAJ VKLJUCUJE RAZISKAVA NABAVNEGA TRGA?

Ra21skava nabavnega trga vkljucuje:
% politiko nabavnega programa, ki se nanasa na odlo¢itve o vrsti in koli¢ini izdelkov in
storitev, ki jih bomo narocali,
.7 politiko nabavnih cen, pri ¢emer Zeli podjetje dose¢i ¢im visje rabate, ¢im hitrejSe
dobavne roke in ¢im kasnejSe placilne roke,
% politiko nabavnih metod, ki se nanaSa na organizacijo nabave (centralizirana ali
decentralizirana), nabavne oblike (nabavni oddelek, trgovski potnik,..).
. politiko komuniciranja se nanasa predvsem na vtis, ki ga podjetje pusti pri dobavitelju.
Nabavljamo lahko na zalogo, posamicno ali usklajeno s prodajo oziroma s proizvodnjo.

VPRASANJA ZA 30 T

1. NA PRIMERIH RAZLOZITE PRIMARNO IN SEKUNDARNO TRZNO
RAZISKAVO!

Primarna, kar pomeni, da podatke pridobivamo namensko za raziskavo trga in sicer gre za
enkratno poizvedovanje (sprasevanje, opazovanje ali poskus) ali za stalno poizvedovanje
(panelno). Pri poizvedovanju imamo lahko popolno poizvedovanje, kar pomeni, da vklju¢imo
vse trzne udelezence in je mozno le, ¢e je potencialnih kupcev malo. Obicajno je delno
poizvedovanje, pri ¢emer obicajno izberemo udelezence slucajno.

V okviru enkratnega poizvedovanja poznamo anketo (ustno-razli¢nost

: vprasanj, visoki stroSki in pisno-oddaljenost ni pomembna, manjSe Stevilo

’ . vprasanj), opazovanje ljudi v dolocenih situacijah (kam je usmerjen pogled

U\ kupca v trgovini, ali si ogledajo izlozbo,...) in poskus (sami ustvarimo

¥ situacijo, v kateri Zzelimo opazovati kupca. Stalno poizvedovanje — panelno —

panel je stalna skupina oseb, gospodinjstev ali podjetij, ki jim v enakih

casovnih presledkih postavljamo enaka vpraSanja. Namen je spremljanje sprememb (npr.
modna gibanja).

Sekundarna, kar pomeni, da Ze zbrane podatke uporabimo za raziskavo trga in sicer so ti
podatki lahko notranji (interni — struktura prodaje — katerih izdelkov smo najve¢ prodali,
gibanje cen,...) ali zunanji (eksterni — gibanje dohodkov v regiji, Stevilo otrok, Stevilo
zensk,...).

2. KAKSEN JE POMEN NABAVE IN SKLADISCENJA MATERIALA ZA
PODJETJE?

Nabavo in skladiS¢enje materiala povezujemo s tehni¢nimi in gospodarskimi cilji podjetja.
Tehnic¢ni cilji se nanasajo na to, da ima podjetje na razpolago potrebni material ( ustrezne
kakovosti, v zadostni koliéini ob pravem éasu in na zahtevanem kraju) Gospodarski cilji pa
razumemo surovine, sestavne dele, ki jih kupujemo pri drugih pOd_]etjlh pomozni material,
pogonska sredstva in trgovsko blago.
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3. OPISITE ABC METODO SKLADISCENJA!

To je metoda, ki omogoca bolj ekonomi¢no ravnanje z zalogami.
Vse blago oz. material, ki ga podjetje nabavlja razdelimo v tri
skupine: skupino A, B in C. V A skupini je blago, ki predstavlja
vrednostno najvecji delez, koli¢insko pa le manjsi delez blaga, ki ga
podjetje nabavlja (npr. vrednostno 70%, koli¢insko 15% materiala).
V skupino B vkljuéujemo blago, ki predstavlja priblizno enak
vrednostni in koli¢inski delez nabavnega blaga (npr. vrednostno
25%, koli¢insko pa 30% materiala ). V skupino C pa Stejemo blago, ki vrednostno predstavlja
majhen deleZz, koli¢insko pa najvecji deleZ blaga, ki ga podjetje kupuje (npr. 5% vrednostno,
koli¢insko pa 55% materiala). Podjetje posveca najvecjo pozornost pri nabavljanju in
skladiS¢enju materiala iz skupine A, kajti ta skupina veze nase najvecji deleZ sredstev.
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4. RAZLOZITE NABAVNI MARKETING!

Nabavni marketing se nanasa na raziskavo nabavnega trga. Za uspesno nabavo moramo dobro
poznati nabavni trg. Cilj raziskave nabavnega trga je dobiti informacije o dobaviteljih.,
kolic¢inah materiala, rokih dobave, cenah, servisnih storitvah,.... Te podatke lahko zbiramo
primarno (direktno spraSevanje pri dobaviteljih, obiski sejmov, bank, zdruzenj) ali sekundarno
(statisti¢ni podatki, katalogi, ceniki, prospekti).

Raziskava nabavnega trga vkljucuje:

it politiko nabavnega programa, ki se nanasa na odlogitve o vrsti in koli¢ini izdelkov in
storitev, ki jih bomo narocali,

% politiko nabavnih cen, pri ¢emer Zeli podjetje dose¢i ¢im vi§je rabate, ¢im hitrejse
dobavne roke in ¢im kasnejse placilne roke,

7 politiko nabavnih metod, ki se nanaSa na organizacijo nabave (centralizirana ali
decentralizirana), nabavne oblike (nabavni oddelek, trgovski potnik,..).

2% politiko komuniciranja se nanasa predvsem na vtis, ki ga podjetje pusti pri dobavitelju.

Nabavljamo lahko na zalogo, posami¢no ali usklajeno s prodajo oziroma s proizvodnjo.
5. RAZLOZITE POLITIKO IZDELKOV IN SORTIMENTA!

Politika izdelkov in sortimenta, ki se nanaSa na program izdelkov, na sestavo izdelka in
dodatne storitve kot so servis, garancija,...

V proizvodnem podjetju razlikujemo med proizvodnim programom in
: -i programom izdelkov, v trgovskem podjetju pa govorimo o sortimentu
“Tanh . in oblikovanjem sortimenta. Izdelek je vsak poslovni ucinek, ki
ga ponudimo na trgu (tudi storitev). Z vidika trZzenja lo¢imo
osnovno uporabnost izdelka (avto — voznja) in dodatno uporabnost
(uveljavljanje v okolju — avto je luksuzni, uporaba pri raznih dozivetjih —
avto imamo za izlete). Izdelki imajo doloCen zivljenjski ciklus, ki je povezan s tehni¢nim
napredkom, spremembami v navadah potrosnikov in ekonomsko propagando in ima naslednje
faze: uvajanje, rast, zrelost, zasi¢enost in upadanje. Lahko sledi degeneracija in nov zacetek
modificiranega izdelka. Ta cikel je odvisen od prodaje v Casu.
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Pri sortimentu lo¢imo S$irino programa, ki pove, katere skupine izdelkov (zobna pasta, zobna
S¢etka) ima podjetje in globino, ki pove, koliko izvedb imamo v posamezni skupini (pasta za
spiranje, za beljenje zob,..., $etka strdim vratom, z gibljivim vratom,...). Ce sta $irina in
globina skromni pomeni to specializacijo za posamezen izdelek in obicajno serijsko
proizvodnjo. Kadar uvajamo nove izdelke govorimo o inovacijah, kadar poglabljamo
sortiment o diferenciaciji, pri Sirjenju sortimenta pa o diverzifikaciji. Opuscanje izdelkov se
imenuje eliminacija. Variacija izdelkov pomeni spremembe funkcij (daljinski upravljalci
namesto ro¢nega preklapljanja), materiala, barve in oblike. Podjetje poleg izdelka ponuja tudi
razli¢ne storitve kot so svetovanje, montaza, servisiranje,...

6. RAZLOZITE DISTRIBUCIJSKO POLITIKO!

Distribucijska politika, ki se nanasa na organizacijo prodaje (lastna prodaja, po trgovskih
zastopnikih, trgovskih potnikih, preko drugih trgovin,...). Distribucija so vsi ukrepi, s
katerimi podjetje premosca Cas in prostor, ki loCujeta proizvajalce in porabnike nekega
izdelka.
Vkljucuje:
% organizacjio prodaje, ki obsega izbiro prodajnih poti (neposredna-direktna ali posredna
- indirektna), prodajnih sistemov (centralizirana ali decentralizirana), prodajnih oblik
(lastne prodajalne, trgovski potniki, zastopniki,...):

# direktna prodaja pomeni, da proizvajalec prodaja svoje izdelke neposredno
kupcu in je lahko centralizirana (eno prodajno podrocje) ali decentralizirana
(preko trgovskih potnikov, preko kataloga, telefona,...).

# indirektna prodaja pomeni, da so v sistem vkljudeni trgovski zastopniki
(prodajajo v imenu in za racun prodajalca), komisionarji (prodajajo v svojem
imenu, za racun prodajalca) in trgovska podjetja (prodajajo v svojem imenu in
za svoj racun).
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V. OBLIKOVANJE TRZENJSKEGA SPLETA

VPRASANJA ZA 10 T

1. NASTEJTE TRZENJSKE INSTRUMENTE (4XP) IN JIH NA KRATKO
OPISITE!

Med trzenjske instrumente uvrs¢amo:

2t politika izdelkov in sortimenta, ki se nanasa na program izdelkov, na sestavo izdelka in
dodatne storitve kot so servis, garancija,...

i politika prodajnih cen, v okviru katere oblikujemo prodajne cene in pogoje (visino
rabatov, placilne pogoje,...)

it distribucijska politika, ki se nana$a na organizacijo prodaje (lastna prodaja, po
trgovskih zastopnikih, trgovskih potnikih, preko drugih trgovin,...)

i politika komuniciranja obsega reklamo, pospe$evanje prodaje, stike z javnostjo.

2. KAJ SO ODNOSI Z JAVNOSTMI?

Odnosi podjetja z javnostmi niso neposredno povezani z zeljo po povecani prodaji, temvec so
namenjeni ustvarjanju ugleda podjetja v oceh javnosti, kar pa posredno povecuje tudi prodajo
podjetja. Med ukrep stikov z javnostmi priStevamo:

1% sklicevanje tiskovnih konferenc,

it placane in neplacane ¢lanke in reportaZe v sredstvih javnega obvescanja,

i javne aktivnosti podjetja (npr. dan odprtih vrat).

3. KAJ JE OSEBNA PRODAJA?
Osebno prodajo sestavljata osebni stik in prodajni razgovor med prodajalcem in kupcem. Med
osebnim razgovorom lahko prodajalec podrobneje spozna Zelje in potrebe kupca in se na njih
odzove. Vendar pa je osebna prodaja zelo drag nacin prodaje in je primerna le za omejen
obseg izdelkov ali storitev ( npr. investicijske dobrine — stroji,...).

4. KAJ JE TRZNA DIAGNOZA IN KAJ JE TRZNA PROGNOZA?

Trzna diagnoza je proucitev sedanjega trznega stanja, dobimo jo tako, da analiziramo ali
opazujemo dogajanja na trgu.

Trzna prognoza pa pomeni ocenitev prihodnjega razvoja trga na podlagi ocene tistih
informacij, ki smo jih dobili pri trzni diagnozi.

28


http://images.google.si/imgres?imgurl=http://www.zasluzek.org/wp-content/uploads/marketing.jpg&imgrefurl=http://www.zasluzek.org/%3Ftag%3Dtrzenje&usg=__s4EWCX2Vg2vTLi_V8bbVrsf-pDQ=&h=404&w=400&sz=60&hl=sl&start=1&um=1&tbnid=ro1CmHtF-vZspM:&tbnh=124&tbnw=123&prev=/images%3Fq%3DTR%25C5%25BDENJE%26hl%3Dsl%26um%3D1

VPRASANJA ZA 20 T

1. OPISITE ZIVLJENJSKI CIKEL IZDELKA!

Zivljenjska doba izdelka je praviloma ¢asovno omejena, zaradi tehni¢nega napredka in
sprememb v navadah pri uporabi izdelka. Zato poteka zivljenjska doba izdelka skozi Stiri
obdobja: uvajanje, rast, zrelost ter upadanje.

2. OPISITE OGLASEVANJE!

Oglasevanje izdelkov poteka v treh korakih:
% na¢rtovanje oglasevanja (tu najprej dolo¢imo cilje splosne ter posebne, potem
razvijemo vec razlicnih moznosti ter se odlo¢imo za eno izmed njih)
it izvajanje oglaSevanja (uresni¢imo nacrtovano v praksi9
i kontrola oglasevanja (izmerimo uspe$nost reklame, primerjamo doseZene rezultate z
nacrtovanimi).
Oglasevanje lahko izvajamo: v tiskanih medijih (reklamni oglasi), na televiziji in radiju
(televizijski in radijski spoti), na razliénih prireditvah ( reklamni filmi ter reklamni
transparenti), na razli¢nih javnih prostorih (jumbo plakati, WC reklame,...), preko poste ali
osebnega stika (reklamna pisma, letaki,...), preko interneta.

VPRASANJA ZA 30 T
1. RAZLOZITE POMEN TRZENJSKE USMERITVE ZA f)% ;
PODJETJE!
ﬂh;-l

Prodaja je zadnja in najpomembnejSa faza poslovanja podjetja. Tako
podjetja kot organizacije morajo svoje izdelke in storitve trziti (drustva, Sole, ...), kar se
imenuje trzno usmerjeno poslovanje oziroma marketinSka usmeritev. Temelj trzenja je
raziskava trga, s katero podjetje pridobi spoznanja o trznih razmerah, konkurenci, nakupnih
navadah potrosnikov,...
Pri tem so v uporabi trZzenjski instrumenti:
% politika izdelkov in sortimenta, ki se nanasa na program izdelkov, na sestavo izdelka in
dodatne storitve kot so servis, garancija,...
% politika prodajnih cen, v okviru katere oblikujemo prodajne cene in pogoje (vi$ino
rabatov, placilne pogoje,...)
it distribucijska politika, ki se nana$a na organizacijo prodaje (lastna prodaja, po
trgovskih zastopnikih, trgovskih potnikih, preko drugih trgovin,...)
i politika komuniciranja obsega reklamo, pospeSevanje prodaje, stike z javnostjo.

Trzenje je sistematicna ureditev celotnega podjetja, da zadovolji potrebe kupcev ob
upostevanju druzbenih zahtev.
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VL IZRACUNAVANJE KAZALCEV USPESNOSTI GOSPODARJENJA

VPRASANJA ZA 10 T

1. ZAKAJ SO POMEMBNI KAZALNIKI USPESNOSTI POSLOVANJA?

Informacije o uspeSnosti poslovanja so temelj za sprejemanje pomembnih poslovnih
odlocitev.

Uspesnost poslovanja je treba najprej izmeriti, nato pa Se presoditi, ali izra¢unana vrednost
kazalnika, ki smo ga izbrali kot merilo uspesSnosti, kaze pravo sliko o dejanski uspesnosti
poslovanja.

Povsem enostavno bi lahko uspesno podjetje opredelili kot podjetje, ki dosega zadosten
dobicek, ki se mu veca premozenje in ki raste. TakSno podjetje potrebuje denar, ki ga lahko
primerjamo s pogonskim gorivom, da podjetniski stroj neprenechoma tece. Za sprejemanje
ekonomsko racionalnih odlocitev potrebujemo informacije v obliki kazalnikov.

2. KAJ SO KAZALCI POSLOVANJA?

Racunovodstvo zagotavlja veliko podatkov oziroma informacij, ki niso pregledni.
Racunovodske podatke mora vodstvo Steviléno zmanjsati in hkrati povecati njihovo izrazno
moc¢. Kazalci poslovanja so Steviléni podatki. Kazalnike poslovanja dobimo s pomocjo
racunovodskih izkazov:

1% izkaz stanja,

% izkaz uspeha,

% izkaz denarnih tokov.
Kazalci poslovanja kaZejo stanje in razvoj nekega podjetja. Kazalci poslovanja so pomo¢ pri

poslovnih odloc¢itvah.

3. KAJ JE PRODUKTIVNOST? NASTEJTE DEJAVNIKE,
KI VPLIVAJO NA PRODUKTIVNOST!

Produktivnost je razmerje med proizvedeno koli¢ino in vlozenim
delom. Pove nam koliko produkta odpade na enoto delovnega Casa ali izrazen recipro¢no v
kolikem Casu enota produkta.
Faktorji, ki vplivajo na produktivnost so:
i tehni¢no tehnoloski faktorji produktivnosti,
% Cloveski faktorji produktivnosti,
it organizacijski faktorji produktivnosti
2 naravni pogoji.
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4. KAJ JE EKONOMICNOST? NASTEJTJE DEJAVNIKE, KI VPLIVAJO NA
EKONOMICNOST!

Ekonomicnost ali gospodarnost je kazalnik, ki ustvarjene ucinke primerja s porabo vseh prvin
poslovnega procesa.

Ekonomicnost opredelimo z razmerjem med ustvarjeno koli¢ino ucinkov in vsemi zanjo
potrebnimi stroski ali z razmerjem med prihodki in odhodki

Faktorji, ki vplivajo na ekonomi€nost so vsi, ki vplivajo na produktivnost:

-J”,t

¢ tehni¢no tehnoloski faktorji produktivnosti,
1% ¢loveski faktorji produktivnosti,
1% organizacijski faktorji produktivnosti
% naravni pogoji.
Dodatno med dejavnike uvrstimo Se:
%t cene produkcijskih faktorjev,
% koli¢ine porabljenih produkcijskih faktorjev,
% izkoriS¢anje kapacitet.

5. KAJ JE DONOSNOST?

Donosnost ali rentabilnost izraza temeljno razmerje med dolo¢enim donosom (dobicek, Cisti
dobicek) in povprecnimi, za to potrebnimi vlaganji. Donosnost izraunamo kot razmerje med
dobi¢kom in vlozenimi sredstvi (kapitalom), ali kot razmerje med cistim dobickom in
kapitalom. Donosnost nam pove, kakSen rezultat je podjetje doseglo z razpolozljivimi
poslovnimi sredstvi.

Za izracun donosnosti potrebujemo bilanco stanja in izkaz uspeha. 1z
bilance stanja dobimo podatke o posameznih delih premozenja, iz
izkaza uspeha pa podatke o poslovnem izidu.

6. NASTEJTJE DEJAVNIKE, KI VPLIVAJO NA DONOSNOST!

Dejavniki, ki vplivajo na donosnost so vsi, ki vplivajo na ekonomicnost:
“* tehni¢no tehnologki faktorji produktivnosti,
¢loveski faktorji produktivnosti,
organizacijski faktorji produktivnosti
naravni pogoji.

cene produkcijskih faktorjev,

kolic¢ine porabljenih produkcijskih faktorjev,
izkoriS¢anje kapacitet.

Dodatno med dejavnike uvrstimo Se hitrost obracanja sredstev.
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VPRASANJA ZA 20 T

1. OPISITE MERJENJE USPESNOSTI POSLOVANJA PODJETJA?

Splosno ekonomsko nacelo se glasi dose¢i maksimalen rezultat z danimi sredstvi oziroma
doseci dane rezultate z minimalnimi sredstvi. UspeSnost lahko zmerimo, ¢e primerjamo
rezultat s sredstvi. Mero uspesnosti lahko izrazimo na ve¢ nacinov:

¢ nacelo produktivnosti,

¢ nacelo ekonomi¢nosti in

¢ nacelo donosnosti.

Produktivnost osvetli uspesnost poslovanja z vidika delovnega €asa - obicajno v naturalnih
koli¢inah, in je tehni¢na mera uspesnosti poslovanja.

Z razvojem menjave je ekonomika razvila novo mero uspesnosti za presojanje rezultatov
poslovanja - ekonomicnost. Pri njej je postavljen v ospredje stroskovni vidik uspesSnosti
poslovanja - obvladovanje stroskov.

Lastnistvo nad produkcijskimi faktorji pa je privedlo do nove mere uspesnosti - donosnost.
Zanima nas rezultat - dobicek, glede na angazirana sredstva - kapital lastnikov

2. OPISITE ODNOS MED PRODUKTIVNOSTJO IN EKONOMICNOSTJO!

Z vidika ekonomicnosti je lahko povecevanje produktivnosti tudi neracionalno, ¢e vodi do
vi§jih stroskov na enoto proizvoda.

Vecja produktivnost je ekonomsko upravicena le tedaj, ¢e se poveca tudi
ekonomicnost ali ¢e ostane vsaj nespremenjena.

Prav zaradi tega ker se produktivnost in ekonomicnost ne gibljeta vedno v
skladu, moramo pri presojanju uspeSnosti gospodarjenja upostevati obe meri
uspesnosti.

3. OPREDELITE KORISTNOST KAZALCEV POSLOVANJA!

Kazalci poslovanja so koristni le, ¢e pri sprejemanju poslovnih odlocitev upostevamo:
¢ da kazalci poslovanja nimajo izrazne mod¢i brez primerjave:
# primerjamo lahko nadrtovano z doseZenim,
# Casovno (letosnje podatke z lanskimi) ali
# med podjetji (npr. podjetje A in B) ali med panogami (npr. podjetje A in panogo),
.t da kazalcev ne smemo samostojno obravnavati; obravnavamo jih skupaj z drugimi
kazalci,
¢ rezultati kazalcev so lahko popaceni, ¢e so pri izraGunu nismo upostevali to¢nih in
pravilnih podatkov.
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VPRASANJA ZA 30 T

1. KATERE VREDNOSTI LAHKO ZAVZAME KOEFICIENT
EKONOMICNOSTI? RAZLOZITE!

Koeﬁc1ent ekonomicnosti lahko zavzame naslednje vrednosti:
+t E>1, ustvarili smo vec, kot smo porabili - dobro gospodarjenje,
.~ E =1, ustvarili smo enako, kot smo porabili,
E< 1, porabili smo ve¢, kot smo ustvarili - slabo gospodarjenje.

2. ZA KATERI KAZALEC USPESNOST GRE V NASLEDNJIH PRIMERIH?
RAZLOZITE!

¢ V januarju so delavci izdelali 0,7 izdelkov/uro, v februarju istega leta pa 0,8
izdelkov/uro

¢ Podjetje je v januarju ustvarilo na 1 EUR stroskov 0,20 EUR dobic¢ka.

-t Razmerje med dobi¢kom in kapitalom znasa 8 %

Prvi je kazalec produktivnosti, ki kaZe razmerje med proizvedeno koli¢ino in vloZenim delom.
V tem primeru se je produktivnost delavcev zviSala v februarju, kar je za podjetje dober znak.

Drugi je koeficient ekonomicnosti, ki ga izraCunamo kot razmerje med ustvarjeno koli¢ino
ucinkov in vsemi zanjo potrebnimi stroski ali z razmerjem med prihodki in odhodki. (E=1,2)

Tretji je kazalec donosnosti, ki ga izraCunamo kot razmerje med dobickom in vlozenimi
sredstvi (kapitalom), ali kot razmerje med €istim dobi¢kom in kapitalom.

3. PRED VAMI SO OBRAZCI ZA 1ZRACUN KAZALNIKOV. UGOTOVITE
KATERI KAZALNIK IZRACUNAMO IZ OBRAZCA IN KAJ POMENTI!

? Vrednost ustvarjenih ucinkov
StroSki
? Dobicek
= - - 100
Kapital
? Kolic¢ina ustvarjenih ucinkov

Celotni porabljeni delovni ¢as

S prvim obrazcem izratunamo ekonomicnost, z drugim rentabilnost, s tretjim pa
produktivnost.

Ekonomic¢nost ali gospodarnost je kazalnik, ki ustvarjene u¢inke primerja s porabo vseh prvin

poslovnega procesa. Ekonomicnost opredelimo z razmerjem med ustvarjeno koli¢ino uc¢inkov
in vsemi zanjo potrebnimi stroski ali z razmerjem med prihodki in odhodki.
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Donosnost izra¢unamo kot razmerje med dobi¢kom in vlozenimi sredstvi (kapitalom), ali kot
razmerje med Cistim dobickom in kapitalom. Donosnost nam pove, kakSen rezultat je podjetje
doseglo z razpolozljivimi poslovnimi sredstvi.

Produktivnost je razmerje med proizvedeno koli¢ino in vlozenim delom. Pove nam koliko
produkta odpade na enoto delovnega Casa ali izrazen reciprocno v kolikem casu enota
produkta

4. PRED VAMI SO OBRAZCI ZA IZRACUN KAZALNIKOV. UGOTOVITE
KATERI KAZALNIK IZRACUNAMO IZ OBRAZCA IN KAJ POMENTI!

? Cisti dobi¢ek
= - 100
Kapital
? Prihodki
Odhodki
? Kolic¢ina ustvarjenih ucinkov

Stevilo zaposlenih

S prvim obrazcem izraCunamo rentabilnost, z drugim ekonomicnost, s tretjim pa
produktivnost.

Donosnost izra¢unamo kot razmerje med dobi¢kom in vloZenimi sredstvi (kapitalom), ali kot
razmerje med Cistim dobi¢kom in kapitalom. Donosnost nam pove, kaksSen rezultat je podjetje
doseglo z razpoloZzljivimi poslovnimi sredstvi.

Ekonomic¢nost ali gospodarnost je kazalnik, ki ustvarjene u¢inke primerja s porabo vseh prvin
poslovnega procesa. Ekonomicnost opredelimo z razmerjem med ustvarjeno koli¢ino uc¢inkov
in vsemi zanjo potrebnimi stroski ali z razmerjem med prihodki in odhodki

Produktivnost je razmerje med proizvedeno koli¢ino in vlozenim delom. Pove nam koliko
produkta odpade na enoto delovnega Casa ali izrazen reciprocno v kolikem ¢asu enota
produkta
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VII. RAZLIKOVANJE GOSP. DEJAVNOSTI IN POZNAVANJE NJIHOVIH

ZNACILNOSTI
VPRASANJA ZA 20 T
1. NASTEJTE PODJETJA GLEDE NA DEJAVNOST, KI JO OPRAVLJAJO IN
JIH OPISITE!
Loc¢imo:

# proizvodna podjetja,
it storitvena podjetja,
i trgovska podjetja

Proizvodna podjetja so tista katerih pretezni predmet
poslovanja je proizvajanje in prodaja dobrin, produktov, ki
zadovoljujejo razli¢ne potrebe. Med proizvodna podjetja
uvrs¢amo: rudarska, industrijska, gozdarska, gradbena,
kmetijska in obrtno proizvajalna podjetja

Storitvena podjetja so tista, kjer je pretezna dejavnost
opravljanje storitev: podjetja za promet in zveze, gostinska
podjetja, stanovanjsko komunalna podjetja, vodnogospodarska podjetja, turisticna podjetja,
podjetja za nudenje tehni¢nih in poslovnih storitev, banke, hranilnice, zavarovalnice ter druga
finan¢na podjetja.

Trgovska podjetja kupujejo zato, da bi prodajala. Po obsegu poslovanja jih delimo na grosiste
in maloprodajo.

VPRASANJA ZA 30 T

1. KAJLAHKO STORITE VI IN KAJ OSTALI, DA ZADOVOLJITE ZAHTEVE
OKOLJEVARSTVENE POLITIKE?

Obrtna in industrijska podjetja, promet, gospodinjstva, kmetijstvo,...povzrocajo odpadke. Na
dva nacina ekoloske tehnologije se lahko s tem spopademo:
. aditivni na¢in (dodajanje) se nanasa na ¢is¢enje odpadkov in njihovo odstranjevanje
(odlaganje, seziganje, kompostiranje),
't integrirana tehnologija pa pomeni predelavo odpadkov (reciklaza) in zmanj$evanje
odpadkov (Cistilne naprave),
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Drzava skusa z zakonskimi predpisi o varstvu okolja prispevati k boljSemu okolju in sicer z
instrumenti okoljevarstvene politike in njenim financiranjem:
it zahteve, prepovedi, obvezna pridobitev dovoljenja.
it pospesevalni ukrepi (neposredna podpora, pocenitev posojil, davéna oljasava),
i nacelo povzrotitelja (placa, kdor je povzrocil skodo) in skupnih bremen (davki za
odstranjevanje Ze nastale Skode v okolju)

Obstaja tudi podjetniska politika, ki vkljucuje:
it preprediti onesnazevanje — zmanjsati odpadke,
it reciklaza,
1% odlagati odpadke na za to ustrezno mesto.

V okviru tega se razvija posebna veja industrije, ki proizvaja stroje za reciklazo, Cistilne
naprave,...
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VIII. RACIONALNO RAVNANJE, SKLLADNO Z ZAKONITOSTMI SODOBNEGA
TRZNEGA GOSPODARSTVA

VPRASANJA ZA 10 T

1. KAJJE GOSPODARJENJE?

Gospodarjenje je zavestna dejavnost ¢loveka, saj si ¢lovek vedno najprej zamislja nato Sele
naredi. Gospodarjenje je pojem, ki ga opredeljujejo vsaj tri karakteristike:

i je zavestno dejanje ¢loveka,

it z gospodarjenjem se vsaj delno odpravlja omejenost dobrin,

"t namen gospodarjenja je zadovoljitev potreb.

2. NASTEJTE 4 FAZE PROCESA REPRODUKCIJE!

Proces reprodukcije se odvija v Stirih fazah:
it proizvodnja,
2t razdelitev,
1 menjava in
i potro$nja.
Vse stiri faze povezuje pretok dobrin oz. storitev

3. ZAKAJ SO MEZDE RAZLICNE?

Splosno raven mezd dolo¢i trg. Med zasluzki posameznih
poklicev obstajajo razlike:

't delovne razmere

% izobrazba

it odgovornost

“f posebna znanja, spretnosti, izkusnje

“f uspesnost panoge

4. KAJ JE DOBICEK?

Je dohodek, ki ga prejme podjetnik za organiziranje proizvodnega procesa in za tveganja, ki
jih prevzema. V d.d. organizirajo menedzerji, lastniki samo prevzamejo tveganje. Je edini
dohodek, ki vnaprej ni znan. To je znesek, ki podjetniku ostane po odstetju vseh stroskov.
Nasprotje dobicka je izguba

5. KAJ SO OBRESTI?

Viri za podjetniSke investicije so lahko tudi posojila. Za zacasno uporabo izposojenih
prihrankov plac¢ujemo obresti. Obresti so dohodek lastnika, ki je denar posodil. Obrestna mera
je cena, ki jo posojilojemalec placa za enoto izposojenega denarja. Obrestna mera se obicajno
izraza za eno leto
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6. KAJ JE KONKURENCA?

Na trgu se oblikuje cena na osnovi ponudbe in povprasevanja. Cena je rezultat konkurence
med prodajalci in med kupci. Na trgu je praviloma veliko prodajalcev in kupcev, zato med
njimi vlada konkurenca - tekmovanje. Konkurenca je tekmovanje, da bi dosegli ¢im boljso
ceno. Prodajo in nakup lahko opravimo le, ¢e se s prodajalcem sporazumemo o ceni in
koli¢ini blaga. Konkurenca oblikuje ceno in pokaze:

i kaj in koliko naj podjetja proizvajajo

it Katero tehnologijo naj uporabijo

i Kolik3ne dohodke bo kdo dobil.

7. NASTEJTE DEJAVNIKE, KI VPLIVAJO NA STOPNJO KONKURENCE!

Na stopnjo konkurence vpliva ve¢ dejavnikov:
it §tevilo kupcev in prodajalcev,
it istovrstno ali raznoliko blago,
i preseljevanje proizvodnih dejavnikov in
it obvescenost kupcev in prodajalcev.

8. NASTEJTE ZNACILNOSTI POPOLNE KONKURENCE!

Za popolno konkurenco je znacilno:
A% veliko $tevilo kupcev in prodajalcev,
i blago razli¢nih proizvajalcev je za kupca istovrstno - konkurenca je cenovna,
it prosto preseljevanje med panogami za proizvajalce,
it popolna obvescenost trznih osebkov o trznih razmerah.

VPRASANJA ZA 20 T

1. OPISITE PROIZVODNJO!

Proizvodnja je zaCetna faza procesa druzbene reprodukcije. Reprodukcija se

imenuje zato, ker se proces ponavlja. Lo¢imo: — ——
%t enostavno reprodukcijo (pridobivanje dobrin v enakem
obsegu),
% raz8irjeno reprodukcijo ( pomeni $iritev kapacitet in rast
proizvodnje),

it zozeno reprodukcijo (pomeni obnavljanje procesa v
zmanjSanem obsegu).
Produkti proizvodnje so dobrine, ki niso samo potrosne, ampak
tudi delovna sredstva, ki jih clovek proizvaja za zviSanje
produktivnosti.

SO
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2. OPISITE RAZDELITEV!

Razdelitev je bila v naturalnem gospodarstvu neposredna,blago za blago. Danes je
posredna,blago - denar - blago. Danes se razdelitev opravi preko menjave. Z razdelitvijo se
doloc¢i delez posameznika v skupnem produktu. Razdelitev ni samovoljno dolo¢ena, pac pa je
delez dolocen z razdelitvijo produkcijskih sredstev med udelezence proizvodnje (lastnistvo).

Razdelitev je pomembna faza gospodarskega razvoja. Omogoca Zivljenjski obstoj prebivalcev
in vpliva na njihovo prihodnje delo (motivacija). Prevelike razlike povzroCajo napetost v
druzbi in nestabilnost gospodarstva zatodrzava z davki prerazdeljuje dohodek.

3. OPISITE MENJAVO!

Menjava se odvija na trgu, kjer se kupuje in prodaja za potros$njo. Ker sta proizvodnja in
potro$nja povezani z menjavo govorimo o blagovno denarnem gospodarstvu. Produkt, ki gre
na trg se imenuje blago.

4. OPISITE POTROSNJO!

PotroSnja je zadnja faza gospodarskega procesa pomeni zadovoljitev potreb
in obenem zaradi potroSnje je mogo¢ nov cikel. Lo¢imo proizvodno porabo,
ki pomeni nadomescanje porabljenih dobrin v fazi proizvodnje. Druga vrsta
porabe pa je potrosnja ali kon¢na poraba.

5. OPISITE RAZLIKO MED NOMINALNO IN REALNO MEZDO!

Mezda, ki jo dobijo zaposleni v denarju je nominalna mezda. Za to mezdo si lahko kupijo
doloceno koli¢ino dobrin,...Ker se cene dobrin zviSujejo si za enako nominalno mezdo iz leta
v leto lahko privos¢imo manj. Realna mezda je kupna moc.Povecanje realne mezde je odvisno
od povecanja nominalne mezde in stopnje inflacije:

Stopnja povecanja realne mezde = stopnja povecanja nominalne mezde — stopnja inflacije.

6. OPISITE RAZLIKO MED CENOVNO IN NECENOVNO KONKURENCO!
POJASNITE NA PRIMERU!

Nekatere panoge proizvajajo enako blago ne glede na to, katero podjetje ga proizvaja.
Vecinoma nam je vseeno kdo je pridelal jabolko ali krompir, zato na nas§ nakup vpliva le cena.
Ponudniki konkurirajo s ceno, zato je to cenovna konkurenca. Primer je kruh, mleko.

Kadar ponudniki ne konkurirajo le s ceno, zato je to necenovna konkurenca. V tem primeru na
na$ nakup vplivajo Se drugi dejavniki:

1 Blagovna znamka, ime proizvajalca

it Kakovost blaga,

it Modne smernice,...

it Ponudniki ne konkurirajo le s ceno, zato je to NECENOVNA KONKURENCA
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7. OPREDELITE KORISTNOST KAZALCEYV POSLOVANJA!

Kazalci poslovanja so koristni le, ¢e pri sprejemanju poslovnih odloc€itev upostevamo:
% da kazalci poslovanja nimajo izrazne mo¢i brez primerjave:
# primerjamo lahko nadrtovano z doseZenim,
# Casovno (letosnje podatke z lanskimi) ali
# med podjetji (npr. podjetje A in B) ali med panogami (npr. podjetje A in panogo),
1% da kazalcev ne smemo samostojno obravnavati; obravnavamo jih skupaj z drugimi
kazalci,
% rezultati kazalcev so lahko popaceni, ¢e so pri izraunu nismo upostevali to¢nih in
pravilnih podatkov.

8. OPISITE MONOPOL.!

Monopol je oblika trga, na katerem potrebe kupcev zadovoljuje en sam ponudnik. Proizvod
nima nadomestka, ovire za vstop novih konkurentov na trg pa so velike. Pravi monopoli so
danes redki, tipi¢no obstajajo le z vladno zascito:

2% elektrika,

At

%.f komunalne storitve,
J”t
it voda,
¢ zeleznice,

© posta...

A

e

9. ALI JE MONOPOL ENAKO UCINKOVIT KOT POPOLNA KONKURENCA?

Monopol ni enako ucinkovit kot popolna konkurenca, vzroki so naslednji:
% vi§je cene (kupci lahko kupimo manj)
* manj$a proizvodnja dobrin (kot bi jih lahko)
it proizvodni dejavniki niso racionalno uporabljeni (ker ne proizvaja z
najmanjSimi stroski)
£ pocasnejsi tehnoloski napredek (ni konurence, pocasnejSe inovacije)

10. OPISITE OLIGOPOL!"

Danes v sodobnem gospodarstvu prevladujejo oligopolni trgi, kjer trg obvladuje manjSe
Stevilo velikih proizvajalcev. Konkurenca na taksnih trgih je necenovna. Znacilnost oligopola
je, da lahko vsako podjetje vpliva na trzno ceno: v letalski industriji lahko znizanje cen enega
letalskega prevoznika sprozi cenovno vojno, ki zniza cene vseh konkurentov. Ovire za vstop
novih konkurentov so velike.
Primeri oligopolnih trgov:

7% letalska industrija,

2t mobilna telefonija,

1 trg nafte...
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VPRASANJA ZA 30 T

1. OPISITE SLOVENSKO OBDAVCITEV DOHODKOV OD DELA!

V Sloveniji imamo 3 dav¢ne razrede:

Ce znaga neto letna

e i Znasa dohodnina v eurih
davina osnowva v eurih

Mad Do
7.410.42 16 %
7.410.42 14.820,83 1.185,67| + 27 % nad 7.410,42
14.820,83 3.186,43| + 41 % nad 14.820,83

it v prvem davénem razredu 58,46 odstotka zavezancev, ki so placali 14,60 odstotka vse
dohodnine;

2t v drugem davénem razredu je bilo 27,82 zavezancev, ki so placali 25,72 odstotka vse
dohodnine;

1% v tretjem davénem razredu je bilo predlani 13,73 odstotka vseh zavezancev, ki so
placali okrog 60 odstotkov dohodnine

2. KAKO SE RAZDELI DODANA USTVARJENA VREDNOST?

Celotna ustvarjena in prodana vrednost proizvodov in storitev na trgu se razdeli med:
it dejavnosti,
1 podjetja in
1 posameznike
Celotna ustvarjena vrednost se nameni za:
7t mezde, ki jih prejmejo delavci
it rente, ki pripadajo lastnikom zemlje,
't obresti, ki pripadajo lastnikom kapitala,
% dobicek, ki pripada lastnikom podjetij.

3. OPISITE POSEBNOSTI TRGA DELA (KRIVULJO PONUDBE)!

delovni sili je enako kot povprasevanje po proizvodih. Ponudba delovne sile pa nima enake
oblike kot krivulje kot ponudba dobrin. Na zacetku je vodoravna — v sodobnih drzavah je
dogovorjena minimalna placa, ki jo podjetje mora placati, pod njo delavci niso pripravljeni
sprejeti dela. Krivulja ponudbe narasca. Pri zelo visokih dohodkih se obrne nazaj —delavci so
pripravljeni delati man;j?
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Primer: Najprej delamo polovi¢en delovni cas. Delodajalec nam ponudi
vecje placilo — zaposlimo se za polni delovni ¢as. Placa naraste- delamo
nadure. Dan ima samo 24 ur — pri zelo visoki mezdi Zelimo tudi ve¢ prostega
Casa, zato prosti ¢as cenimo bolj kot dodaten zasluzek.

4. KAKO SE OBLIKUJE VISINA OBRESTNE MERE? RAZLOZITE S
POMOCJO GRAFA!
Visina obrestne mere se oblikuje na trgu posojilnega kapitala v presecis¢u ponudbe
prihrankov in povprasevanja po prihrankih. Varcevanje pomembno vpliva na oblikovanje
obrestne mere. Pri OM 8 % bi imeli presezek prihrankov, pri OM 4 % pa presezek
povprasevanja.

12
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5. OPISITE KAJ SE DOGAJA NA TRGU, KJER JE NECENOVNA
KONKURENCA!

Ponudniki sku$ajo kupce obdrzati na razli¢ne nacine:

1 Ugodnosti

. Prodajni ukrepi — oglaSevanje, ugodne dobave in placilni pogoji, dalj$i garancijski roki,
svetovanje,...

't SkuSajo nas prepricati, da je njihov proizvod EDINSTVEN v mnozici podobnih
izdelkov

1 Z oglaSevanjem poudarjajo razlike v blagu, ki so lahko tudi namlsljene
Pri tem so lahko zelo uspesni, saj kupci izrazito razlikujemo blago in se navezemo na
dolocenega ponudnika.

6. RAZLOZITE OVIRE ZA VSTOP KONKURENTOV V PANOGO IN NJIHOV
VPLIV NA KONKURENCO!

Nekateri trgi so novim ponudnikom dostopni, drugi ne. Brez tezav lahko odpremo novo
zivilsko trgovino: potrebujem majhen kapital za prostor in opremo in zaloge blaga. Na
Stevilnih trgih pa obstajajo ovire za vstop novih konkurentov, zato je konkurenca Sibkejsa.
Obstojeca podjetja v panogi imajo zaradi ovir prednost pred novimi konkurenti in ravnajo
drugace kot ¢e ovir ne bi bilo.
OV1re za vstop v panogo so lahko:
¢ zakonske ovire: drzava podeli koncesijo za opravljanje storitev na
podrodju zdravstva, Solstva, komunale, telekomunikacij,... Ce so
pogoji za pridobitev koncesije zahtevni, jih novo podjetje tezko
izpolni,
% naravne danosti: morje — turizem, naftna nahajil$¢a, rudniki, ...
% intenzivnost trZenja: obstoje¢a podjetja lahko ve¢ namenjajo za
oglasevanje in ustvarjajo prepoznavnost blagovne znamke.
+t tehnoloske: v avtomobilski industriji je optimalna koli¢ina proizvodov velika, potreben
je velikanski zacetni kapital (podobno: banke, telekomunikacije, ...)

7. RAZLOZITE POSAMEZNE ZNACILNOSTI POPOLNE KONKURENCE!

Za popolno konkurenco je znacilno:
¢ veliko Stevilo kupcev in prodajalcev,
% blago razli¢nih proizvajalcev je za kupca istovrstno - konkurenca je cenovna,
.t prosto preseljevanje med panogami za proizvajalce,
't popolna obvescenost trznih osebkov o trznih razmerah.

Veliko Stevilo kupcev in prodajalcev:

Vsak od njih ima le neznaten trzni delez, zato ne more vplivati na ceno. Za prodajalce in
kupce je cena dana — oblikuje se na trgu, neodvisno od njihove volje. Ce Zelijo proizvajalci
doseci dobicek morajo zmanjSati stroske.

Blago razli¢nih proizvajalcev je za kupca istovrstno:

kupcem ni noben proizvajalec ljubsi od drugega. NaSe nakupne odlocitve so odvisne samo od
cene blaga. Konkurenca je cenovna.

Prosto preseljevanje med panogami za proizvajalce:

Proizvodni dejavniki so popolnoma mobilni. V teznji po ¢im vecjem dobi¢ku lahko
proizvajalci brez vecjih tezav vstopajo v panogo ali iz nje izstopajo. Obstoje¢im
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proizvajalcem ves €as grozi vstop novih konkurentov, zato veliko akumulirajo, uvajajo
tehnoloske inovacije in zmanjSujejo stroske.

Popolna obveséenost trznih osebkov o trznih razmerah:

Prodajalci in kupci ravnajo gospodarno in skusajo z danimi sredstvi doseci ¢im vecji dobicek.
Prodajalci maksimalen dobicek, kupci maksimalno korist.

Za sodobno gospodarstvo je znacilna nepopolna konkurenca.

8. RAZLOZITE RAZLIKE MED POPONO IN MONOPOLISTICNO
KONKURENCO!

Monopolisti¢na konkurenca je delno podobna popolni konkurenci:

% na trgu je veliko $tevilo kupcev in prodajalcev,

't ovir za vstop in izstop ni,

7 trzna cena je dana.
Razlika je v raznolikosti proizvodov (diferencirani proizvodi). Razlike v blagu so majhne,
pomembno je, da kupci loc¢ijo med podobnimi proizvodi in da jim ni vseeno, kdo je
proizvajalec blaga. Kupci se naveZejo na blagovno znamko, zato so cene lahko viske kot v
popolni konkurenci. Primeri: pralni praski, zobne paste, Sportna oblacila, avtomobili...

€
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IX. RAVNANJE SKLADNO S TRAJNOSTNIM RAZVOJEM IN USPESNO
DELOVANJE VMEDNARODNEM OKOLJU

VPRASANJA ZA 10 T

1. KAJJE GOSPODARSKA RAST?

Gospodarska rast pomeni povecevanje koli¢ine proizvodnje. Izmeri se s stopnjo rasti realnega
bruto domacdega proizvoda. Bruto domaci proizvod naj bi vseboval trzno vrednost vseh
proizvedenih dobrin in storitev. O realnem BDP pa govorimo, ¢e iz nominalnega BDP
izlo¢imo inflacijo.

Gospodarska rast je cilj h kateremu stremijo vse drzave, ker povecuje Stevilo delovnih mest,
dohodke, javno in zasebno porabo. Uspesno gospodarstvo je tisto, ki dolgoro¢no raste.

2. NASTEJTE DEJAVNIKE, KI VPLIVAJO NA GOSPODARSKO RAST IN
OPISITE KAKO VPLIVAJO NA GOSPODARSKO RAST!

Kratkoro¢no je gospodarska rast odvisna od agregatnega (trznega) povprasevanja: ¢im vecje
je, tem hitreje se bo povecal BDP. Dolgorocno je gospodarska rast odvisna od proizvodnih
dejavnikov:

it delovna sila — prebivalstvo

it zemlja — naravno bogastvo

it kapital — proizvodno bogastvo
Cim veg proizvodnih dejavnikov imamo in &im bolj§i so, tem veéji bo BDP. Cim hitreje se
koli¢ina in uc¢inkovitost proizvodnih dejavnikov povecujeta, tem vecja bo gospodarska rast.
Na ucinkovitost — produktivnost — vplivajo tudi tehnoloski napredek, podjetnistvo, velikost
trga, odprtost in struktura gospodarstva. Vsi poslovni dejavniki morajo biti ¢im bolj polno
zaposleni.

3. KAJ JE BDP IN KAJ JE BNP?

BDP je bruto domaci produkt in je skupna trzna vrednost proizvedenih dobrin in storitev
doloCenega narodnega gospodarstva brez vrednosti reprodukcijskega materiala. BDP je
geografska kategorija — uposteva se vsa trzna vrednost proizvodov in storitev v Sloveniji ne
glede na to kdo je lastnik. BNP je lastnisko naravnava kategorija — upoSteva se trzna vrednost
vsega blaga in storitev, ki so bili proizvedeni s proizvodnimi faktorji slovenskih drzavljanov.

Dohodek Slovenskih drzavljanov v Nemciji je del slovenskega BNP, ne pa tudi BDP, ker ni
bil zasluzen v Sloveniji.
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4. NASTEJTE AKTIVNOSTI DRZAVE, KI SPODBUJAJO GOSPODARSKI
RAZVOJ!

Drzava mora zagotoviti ugodno gospodarsko, pravno in socialno okolje. Vpliva lahko tudi na:

2% koli¢ino proizvodnih dejavnikov: domace in tuje nalozbe

it uGinkovitost  proizvodnih  dejavnikov: informacijsko — telekomunikacijska
infrastruktura, spodbujanje  tehnoloskega  razvoja,
podjetnistva, manj birokracije

it zaposlenost proizvodnih  dejavnikov: aktivna politika
zaposlovanja, daven na neizkoris¢ene zmogljivosti

it stabilnost narodnega gospodarstva: nizka inflacija, varstvo
okolja,... |

i skrb za zmerno javno porabo, smotrno uporabo proracunskih sredstev, odpravo
administrativnih ovir za podjetnistvo,...

5. NASTEJTE KAZALCE, KI KAZEJO ZIVLJENJSKO RAVEN!

Smoter gospodarstva je zadovoljiti potrebe ljudi, zato je Zzivljenjska raven ljudi bistvena
ekonomska kategorija. Zivljenjska raven kaZe na razmere v katerih ljudje Zivijo, kakor tudi na
razmere v druzbi. Kot enotni kazalec prikaza zivljenjske ravni uporabljamo BDP/prebivalca.
Kazalci, ki kazejo na razvitost pa so Se:

it kazalci druzbenih razmer

% splosni kazalci Zivljenjskih razmer (demografskih, zdravstvenih, stanovanjskih...

razmerah)
it kazalci delovnih razmer

6. OPREDELITE POJEM DRZAVE IN NASTEJTE NJENE EKONOMSKE
FUNKCIJE!

S pojmom "drzava'" danes mislimo na vse institucije, ki usmerjajo druzbo:
it vlada
' parlament
% sodstvo
% policija in vojska
it Solstvo, zdravstvo in druga javna podjetja
V sodobnem gospodarstvu ima drzava naslednje ekonomske
funkcije:
i izboljsanje ekonomske ug¢inkovitosti
i izboljsanje prerazdelitve dohodka
1% stabilizacija gospodarstva z ukrepi makroekonomske
politike
i izvajanje mednarodne ekonomske politike
i izboljsanje ekoloskega vprasanja.
Omenjene naloge uposteva drzava na razli¢nih podro¢jih svojega delovanja.
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7. OPREDELITE POJEM DRZAVE BLAGINJE!

Drzava blaginje:

.t zagotavlja po netrznih pogojih javne dobrine in storitve: socialno zavarovanje,

zdravstvo,

.% Solstvo, stanovanja, druzbeno blaginjo in podobno,

't zagotavlja prebivalstvu reSevanje dela njegovih Zivljenjskih problemov,

't zagotavlja prebivalstvu visoko stopnjo socialne varnosti,

1 omogoca prebivalstvu precejSen vpliv na odlo¢itve, zlasti na lokalni ravni.
Drzava potrebuje za svoje Stevilne socialne funkcije vse vec sredstev, zato povecuje davéno
obremenitev drzavljanov in podjetij. Ker drzavi ne uspe vec€, s sprotnimi pritoki financirati
rastoce izdatke, govorimo o fiskalni krizi drzave blaginje.

8. NASTEJTE ZNACILNOSTI SODOBNE SOCIALNE DRZAVE!

Osnovne znacilnosti sodobne drzave so v:
't prodaji drzavnih podjetij (denacionalizacija, privatizacija)
% liberalizacija gospodarstva (¢im manjSe poseganje v gospodarstvo)
¢t zmanj$anju "drZave blaginje" (krcenje pravic zdravstva, Solstva, pokojnin, ...)
1 podeljevanju koncesij (koncesijsko oddajanje poslov)
.! Cuti se val podjetniStva.
Sodobna drzava si je zadala tri naloge:
. gospodarsko rast
vklju¢evanje revnih v razvoj
't novi prijemi v regionalnem razvoju

9. NASTEJTE RAZLOGE ZA INTERNACIONALIZACIJO KAPITALA!

Internacionalizacija kapitala - Sirjenje kapitala na svetovno raven v sodobnem gospodarstvu.
Vzroki za Siritev:
£ problem mnozi¢ne hiperprodukcije
% iskanje obmoc¢ij za doseganje ekstra dobicka
"% kapital postaja relativno "odvecen", ker:
# v monopoliziranih panogah karteli omejujejo proizvodnjo in skuSajo preprediti
nalozbe kapitala,
# se v nemonopolnih panogah kopici veliko kapitala, konkurenca je neusmiljena, zato
nizke profitne mere niso privlacne za nadaljnji plasma kapitala,
# v konkjunkturnih proizvodnjah je ponavadi navzod¢a patentna za3¢ita

10.NASTEJTE PREDNOSTI IN SLABOSTI UVOZA KAPITALA ZA SLOVENILJO!

Prednosti za Slovemjo
% uvajanje novih, sodobnih tehnologij,
't uvajanje novih proizvodov in storitev,
1 uvajanje nove, sodobne organizacije,
't povecanje zaposlenosti,
1t povecanje BDP,
¢ dostop na nove trge.
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Slabosti za Slovenijo:
it zaposlovanje tujih menedzZerskih ekip,
it zaostrovanje socialnih konfliktov,
it ukinjanje slovenskih razvojnih oddelkov,
2 hiter »odhod« tujega kapitala v ¢asu recesije,
% tujci lahko kupijo slovensko podjetje, da bi ga zaprli in tako zmanj3ali konkurenco
svojemu podjetju.

11.NASTEJTE TOKOVE, KI SO POTEKALI V OKVIRU NASTAJANJA
SVETOVNEGA KAPITALISTICNEGA SISTEMA!

7t mednarodno gibanje blaga in storitev.
" mednarodno gibanje kapitala.

"t mednarodni prenos tehnologije.

. mednarodna gibanja delovne sile

12.NASTEJTE POMEMBNE MEDNARODNE FINANCNE INSTITUCIJE, KI SO
SE RAZVILE Z INTERNACIONALIZACIJO KAPITALA!

Z internacionalizacijo kapitala so se razvile tudi mednarodne ban¢ne in financne institucije.
2t Mednarodni denarni sklad (IMF).
if Mednarodna banka za obnovo in razvoj (IBRD) ali Svetovna banka.
it Evropska investicijska banka.
it Evropska banka za razvoj.

13. KAJ SO TRANSNACIONALNE KORPORACIJE?

Transnacionalne korporacije (TNK) so podjetja, ki imajo vsaj po en obrat v tuji drzavi. To so
multinacionalna podjetja, pri katerem je kapital podjetja zdruzen iz vecih drzav (podruznic).
Pojavile so se konec 19. in v zaCetku 20. stoletja. Menedzment TNK je odgovoren tudi za
poslovanje podruznic v drugih drzavah. Glavni cilj je maksimiranje dobicka na nivoju celote.
Podrocja delovnaja TNK: nafta, kovine, avtomobilska industrija, kemija, farmacija, guma,
banke, zavarovalnice...

14.NASTEJTE VZROKE ZA NASTANEK TRANSNACIONALNIH KORPORACLJ!

Vzroki za nastanek TNK so bili predvsem:
't naravna bogastva
% novi trgi (nizji stroski)
it izogibanje carinam in drugim oviram
it cenejsi proizvodni dejavniki (delovna sila)
it davéne olajsave /
% milejgi ekoloski predpisi.
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15.NASTEJTE ZNACILNOSTI TRANSANICONALNIH KORPORACIJ!

Znacilnosti korporacije:
2 delniska lastnina,
7t velikanska koncentracija in centralizacija kapitala,
i razvejana proizvodna struktura,
't vlaganje v razvoj,
it dolgoroéno trzno ravnanje,
it samofinanciranje,
it vodilna vloga upravljalske tehnostrukture.

16. KAKO JE NASTALA EU?

Evropska unija je najbolj znana ekonomska integracija. Evropska unija je nastala leta 1957,
ko so se posamezne evropske drzave povezale da bi zdruzene laze zdrzale konkuren¢no tekmo
proti ZDA in Japonski in proti zdruzenemu bloku evropskih socialistiénih drzav. EU je
formalno nastala s Pogodbo o Evropski uniji oz. Maastrichtsko pogodbo leta 1993, vendar
njena zgodovina sega v 50-ta leta. Njen razvoj sloni na teh dogodkih.

Med najbolj razvite ¢lanice sodijo: Irska, Luksemburg, Danska, Nemcija, Velika

Britanija med najmanj razvite: Slovenija, Litva, Latvija, Slovaska.

17.NASTEJTE GLAVNA PODROCJA DELOVANJA EVROPSKE UNIJE!

Glavna podrocja delovanja Evropske unije so:

i regionalna aktivnost

i socialni vidik razvoja

it kmetijska politika

i trajnostni razvoj

it tehnoloske inovacije

% financiranje skupnih politik
Regionalna politika se nanasa na placila iz prora¢una EU v regije.
Placila so namenjena poveCanju razvoja zaostalih regij,
preoblikovanju starih industrijskih con, pomo¢i mladim ljudem in
nezaposlenim, prenovi kmetijstva. Sredstva se za navedene namene izplacujejo prek
strukturnih skladov, katerih je delezna tudi Slovenija.
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VPRASANJA ZA 20 T

1. NASTEJTE IN OPISITE METODE MERJENJA BDP! OPISITE STRUKTURO
SLOVENSKEGA BDP PO DEJAVNOSTIH!

Metode merjenja BDP so:

0 metoda dodane vrednosti: BDP izratunamo tako, da od prihodka vseh proizvajalcev
dobrin in storitev odStejemo stroske (ali: odStejemo vmesno proizvodnjo ali vmesno
porabo),

0 metoda dohodkov: BDP izracunamo tako, da sestejemo vse dohodke od dela in kapitala
in neto posredne davke,

0 metoda izdatkov: BDP izracunamo tako, da seStejemo potrosSne izdatke (osebno
potrosnjo), investicije, drzavne izdatke in neto izvoz (ali: pristejemo izvoz in odstejemo
uvoz).

Struktura BDP Slovenije po dejavnostih:
't kmetijstvo ustvarja manj kakor 5 %,
1% nekmetijske dejavnosti (industrija) ustvarjajo 35-40 %,
.t storitve ustvarjajo 55-60 %

2. ALI VISOKA GOSPODARSKA RAST VEDNO VPLIVA NA VECJO
KAKOVOST ZIVLJENJA? POJASNITE!

Gospodarska rast je cilj h kateremu stremijo vse drzave, ker povecuje Stevilo delovnih mest,
dohodke, javno in zasebno porabo. Posledica gospodarske rasti je zastrupljena voda, ozracje,
izCrpavanje naravnih virov, uni¢evanje okolja, manj prostega Casa,... Gospodarska rast ne
izboljSa vedno tudi blaginje, v nekaterih pogledih ga celo slabsa.

3. KAJ SO PRIMERJALNE PREDNOSTI? OPISITE!

Nekatere drzave so pri nekaterih izdelkih ali storitvah zelo uspesne: po vsem svetu slovijo
italijanski Cevlji, francoski siri, finski telefoni, Svicarske ure,... Drzave se specializirajo za
proizvodnjo takih dobrin in jih izvazajo. Vecina drzav nima tako izrazitih prednosti, vendar
kljub temu nekatere proizvode bolje proizvaja kot druge drzave. Proizvodne dejavnike mora
drzava usmeriti v proizvodnjo tistih dobrin, ki jih najbolj u€inkovito proizvaja. Take dobrine
se proizvajajo v izobilju, zato jih lahko izvazamo. Tiste dobrine in storitve, ki jih ne moremo
ucinkovito proizvajati, uvazamo. Taka mednarodna delitev dela povecuje ekonomsko
ucinkovitost in blaginjo, saj vse drzave pridobijo ve¢ dobrin kot bi jih lahko proizvedle same.
Pri odlo¢itvi o mednarodni trgovini mora drzava upostevati primerjalne prednosti. Primerjalne
prednosti so tiste dobrine in storitve, ki jih proizvaja ucinkoviteje kot druge dobrine in tako
najbolje uporabi proizvodne dejavnike.
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4. V CEM SE RAZLIKUJETA TEORIJA ABSOLUTNIH IN PRIMERJALNIH
PREDNOSTI?

Po teoriji absolutnih prednosti (Adam Smith) naj bi drzava, ki je produktivnejSa v proizvodn;ji
dolocenega blaga to proizvajala tudi za potrebe drugih (npr. ZDA smuci in ra¢unalniki). Po
teoriji primerjalnih prednost pa drzava proizvaja blago, kjer je razmeroma ucinkovitejsa (npr.
ZDA racunalniki).

Adam Smithi

Po teoriji primerjalnih prednosti, ki jo je utemeljil angleski ekonomist David Ricardo je
koristno za vse drzave, da se posamezna drzava specializira za proizvodnjo tiste vrste blaga
pri kateri je razmeroma uc¢inkovitejsa, nato pa si drzave blago izmenjujejo.

Primer: ZDA za proizvodnjo racunalnikov potrebuje 40% manj dela kot Slovenija, za smuci
pa le 20% manj kot Slovenija. Zato naj bi se Slovenija usmerila v proizvodnjo smuci, ZDA pa
v proizvodnjo rac¢unalnikov.

5. OPISITE DVA KONCEPTA VLOGE DRZAVE!

Liberalni koncept drzave je poudarjal neodvisnost gospodarstva od drzave. Drzava naj bi:
it zagotavljala uresnievanje lastninskih pravic,
i varovala trg in konkurenco,
it zagotavljala red in zakonitost v druzbi,
it organizirala zunanjo obrambo drzave,
2t izdajala denar.

Keynesijanski koncept je reformisticni koncept drzave. Gospodarska kriza je pokazala, da
mora drzava povecati svojo vlogo v gospodarstvu zaradi nekaterih slabosti trga:
% trg ne daje dovolj informacij, da bi podjetja lahko vedno sprejemala ekonomsko najbol;
racionalne odlocCitve,
% trg ne reduje problema eksternalij, ko dejavnost posameznika ali podjetja pozitivno ali
negativno vpliva na druge,
i trg ne zagotavlja proizvodnje javnih dobrin (zdravstvo, Solstvo ...),
it trg omogoca nastajanje monopolov, ki jih mora drzava omejevati,
% delovanje trga lahko privede do prevelikih razlik v dohodkih in do socialnih napetosti,
zato je potrebna redistribucija dohodka.

6. VKATERIH OBLIKAH SE KAZE INTERNACIONALIZACIJA KAPITALA?

Danes se internacionalizacija kapitala kaze v vecih oblikah:
it svetovni trg - svetovni kapitalizem
i regionalne ekonomske integracije: OECD, EU, EEC
't mednarodne ban¢ne in finan¢ne institucije: svetovna banka, IMF, finan¢ne borze...
i transnacionalna podjetja - korporacije TNK.
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7. OPISITE UCINEK TRANSNACIONALNIH KORPORACIJ NA RAST IN
RAZVOJ GOSPODARSTVA!

Ucinek TNK na rast in razvoj gospodarstva poraja pozitivne in negativne ucinke.
Pozitivni ucinki so:

it proizvodnja zahtevnih proizvodov,

it zaposlovanje in

% veliki dobicki,

% enostaven izvoz zaradi centrale,

1t dobri poslovni rezultati,

1% pladevanje davkov v proradun drzave

podruznice

Negativni ucinki so:
% oddaljenost  poslovanja  od  ostalega
gospodarstva,
it prevladovanje interesov korporacije,
it podruZnica je kot obrat,
it zato ni izobrazevanja ljudi,
% drugaéna poslovna kultura,
i izogibanje davkov s transfernimi cenami

8. KAJ JE GOSPODARSKA ODPRTOST GOSPODARSTVA IN KAJ JE
MEDNARODNA KONKURENCNOST?

Ker posamezna drzava ne proizvaja vseh proizvodov, ki jih potrebuje, je prisiljena uvazati; po
drugi strani pa za doloCene proizvode ustvari presezke, ki jih poskusa izvoziti. Vsaka drzava
je prisiljena uvoziti vsaj del proizvodov in storitev, ki jih potrebujejo njeni prebivalci, ker jih
sama ne proizvaja (ali: veCina drzav proizvaja presezke, te pa poskusa izvoziti). Odprtost
merimo z deleZzem uvoza oziroma izvoza v BDP. Mednarodna konkurencnost je sposobnost
vsake drzave, ki skrbi za svoje izvozne sposobnosti, gospodarska razvitost, Sir§i gospodarski
razvoj.

9. OPISITE TRGOVINSKO BILANCO?

Trgovinska bilanca prikazuje velikost izvoza in uvoza blaga. Saldo trgovinske bilance
izraCunamo kot razliko med izvozom in uvozom. Trgovinska bilanca ima lahko primanjkljaj
ali presezek. Saldo trgovinske bilance je pozitiven (trgovinska bilanca ima presezek), kadar je
izvoz vecji od uvoza, in negativen (trgovinska bilanca ima primanjkljaj), kadar je uvoz vecji
od izvoza.
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10.KAJ JE ZNACILNO ZA GEOGRAFSKO STRUKTURO SLOVENSKE
ZUNANJE TRGOVINE?

Geografska struktura slovenske zunanje trgovine:
f naSe najpomembnejSe zunanjetrgovinske partnerice so drzave EU,
- ve€ kakor 60-odstotkov slovenskih zunanjetrgovinskih tokov poteka z EU,
't ve¢ kakor 20-odstotkov slovenskih zunanjetrgovinskih tokov poteka z Nem¢ijo,
%t odvisnost od EU je po mnenju ekonomistov prevelika,
.t slovenske zunanjetrgovinske tokove bi bilo treba bolj razprsiti,
17 §ibki gospodarski tokovi s hitro rasto¢imi trgi: Azija (Kitajska), Vzhodna Evropa.

11. OPISITE PLACILNO BILANCO!

To je prikaz vseh ekonomskih transakcij drzave s tujino v dolocenem letu. Sestavljata jo dva
osnovna racuna:

1 tekoCi

% kapitalsko-finan¢ni racun
Na tekoCem racun so zapisana vsa placila blaga, storitev, dohodki od dela in kapitala ter
transferna placila.

Kapitalsko-finan¢ni racun vkljucuje nakupe premoZenja, kreditne tokove s tujino in
mednarodnih denarnih rezerv.

V pladilni bilanci so zabelezena vsa placila, ki gredo legalno preko drzavne meje, v trgovinski
bilanci pa je prikazana velikost uvoza in izvoza.

12. PREDNOSTI IN SLABOSTI VSTOPA SLOVENIJE V EU?

Prednosti so:
't prost pretok blaga, kapitala in delovne sile bo povecal konkuren¢nost na enotnem trgu
in silil podjetja k vecji ekonomski u€¢inkovitosti, inovativnosti, znizevanju stroSkov in k
povecanju produktivnosti
f vedji pritok tujega kapitala
' dostop do novih tehnologij
% ve¢ja mobilnost delovne sile
% dostop do evropskega trga znanja (mobilnost tudentov)
% ve€je moznosti za znanstveno sodelovanje
Slabosti so:
% Stroski za uvajanje pravnega reda EU, za zgraditev in delovanje ustreznih institucij ter
delovanje EU
. Stroski prestrukturiranja nekonkurenénih panog in kmetijstva
1t Zmanj3anje nacionalne suverenosti
¢ Izguba avtonomije v uresni¢evanju ekonomske politike
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13.NASTEJTE IN OPISITE INSTITUCLJE EU!

't Evropsko komisijo sestavlja 27 komisarjev - po en iz vsake |
drzave ¢lanice - ki pokrivajo posamezna podro¢ja. Vendar
pa je 'Komisija' tudi institucija, kjer dela 25.000 ljudi.

7% Svet EU je osrednji organ pohtlcnega odlo¢anja v EU. :
Zastopa drzave ¢lanice, njegova sestava je odvisna od tematike na dnevnem redu Svet
EU je skupaj z Evropski parlament je edinstvena nadnacionalna institucija, katere ¢lani
so izvoljeni demokrati¢no na splosnih neposrednih volitvah.

it Parlament zastopa interese evropskih drzavljanov, ki so danes zdruzeni v Evropski
uniji. Evropski poslanci si s Svetom EU delijo zakonodajno pristojnost, zato ima EP
velik vpliv na vsakdanje zivljenje 492 milijonov evropskih drzavljanov.

VPRASANJA ZA 30 T

1. OPREDELITE RAZLIKO MED GOSPODARSKO RASTJO, GOSPODARSKIM
RAZVOJEM IN TRAJNOSTNIM RAZVOJEM!

Gospodarska rast pomeni povecevanje koli¢ine proizvodnje. Izmeri se s stopnjo rasti realnega
bruto domacega proizvoda. Gospodarska rast ne izboljSa vedno tudi blaginje, v nekaterih
pogledih ga celo slabSa (onesnaZevanje, ...). Pomembnejsi od gospodarske rasti je
gospodarski razvoj, ki prinasa vecji BDP in boljSe Zzivljenjske razmere. Merimo ga z
indeksom ¢lovekovega razvoja in drugimi kazalniki. Se pomembnejsi je trajnejsi razvoj:
gospodarska rast, ki izboljSuje kakovost zivljenja, ne ogroza okolja in je socialno naravnana.
Gospodarska rast poveCuje materialno blaginjo ljudi, trajnostni razvoj pa izboljSuje tudi
kakovost zivljenja, ne da bi ogrozili prihodnje generacije.

2. ALI JE PRODUKTIVNOST DELA V SLOVENLJI ENAKA KOT V DRUGIH
ZAHODNO EVROPSKIH DRZAVAH? RAZLOZITE!

Delovna sila v Sloveniji je manj produktivna kot v drugih Zahodno Evropskih drzavah. To
pomeni, da nasa delovna sila ustvari manj dodane vrednosti na zaposlenega. V Sloveniji
moramo nujno dvigniti produktivnost. Ker se produktivnost dela ratuna kot razmerje med
ustvarjenim BDP in Stevilom zaposlenih je logi¢no, da bo lahko produktivnost vi§ja tudi, ¢e bi
zmanjSali Stevilo zaposlenih. Cilj je ohraniti ali povecati Stevilo zaposlenih in dvigniti BDP.
Velja, da so delavci v proizvodnji in v zasebnem sektorju bolj produktivni od t.i. belih
ovratnikov (delavci v pisarni oziroma birokrati) in od delavcev v javnem sektorju.

Ena od moznosti za dvig produktivnosti je tudi specializacija.
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3. POJASNITE TEORIJO PRIMERJALNIH PREDNOSTI V MEDNARODNI
MENJAVI NA PRIMERU SLOVENIJE!

Ta teorija pravi, da so koristi za vse drzave najvecje, Ce se vsaka drzava specializira za
proizvodnjo tiste vrste blaga, pri kateri je razmeroma ucinkovitej$a, nato pa proizvedeno
blago zamenja za blago, ki ga proizvajajo druge drzave, da pridobi vse potrebno za svoje
drzavljane.

Pri odlocitvi o mednarodni trgovini mora drzava upostevati primerjalne prednosti. Primerjalne
prednosti so tiste dobrine in storitve, ki jih proizvaja ucinkoviteje kot druge dobrine in tako
najbolje uporabi proizvodne dejavnike.

Slovenijo zaznamuje izjemen geografski polozaj, ki omogoca razvoj turizma (termalni
turizem, kongresni, gorski turizem,...), razvoj transporta, pri ¢emer moramo paziti, da ne
bomo izpodrinili razvoja turizma. S turizmom je povezano tudi vinogradniStvo in gostinstvo,
ki ju prav tako lahko oznac¢imo za primerjalne prednosti Slovenije.

4. RAZLOZITE KRIZO DRZAVE BLAGINJE!

Velika socialna pomo¢ in reSevanje ekonomskih vprasanj je zahtevalo velika financna
sredstva. To je imelo za posledico zmanjSanje motivacije in delovne morale. Model socialno-
trznega gospodarstva zaide v 80-ih letih v krizo. Zahteve po velikih sredstvih povzrocijo
fiskalno krizo in s tem krizo drzave blaginje. Socialna stabilnost, ki je bila znacilna za drzavo
blaginje je zahtevala velika finan¢na sredstva. Te zahteve so sprozile fiskalno krizo in drzava
je moral najti reSitve. Ukrepi, ki so jih uvedli, so bili:

i racionalizacija drzavnega aparata

it privatizacija

it zmanjSanje vloge drzave.
Ta proces je potekal v mnogih drzavah zelo pocasi, v drugih hitreje. Drzava se je s tezavo
umikala iz gospodarstva in tudi ljudje so se tezko prilagodili spremembam.

5. KAJ JE EKONOMSKA INTEGRACIJA? NASTEJTE EKONOMSKE
INTEGRACIJE GLEDE NA STOPNJO INTEGRACIJE!

To so meddrzavni sporazumi o postopnem ekonomskem sodelovanju in zdruZevanje

nacionalnih ekonomskih prostorov.
1# OBMOCJE PROSTE TRGOVINE: odpravljene so vse ovire za trgovanje med

drzavami ¢lanicami

7 CARINSKA UNIJA: ukinitev carin med drzavami ¢lanicami, ohranijo in poenotijo pa
se carine v trgovanju s tretjimi drzavami

7% SKUPNI TRG: carinska unija, ki odpravi tudi necarinske
omejitve trgovanja ter omejitve na podro¢ju pretoka
proizvodnih dejavnikov

1t EKONOMSKA (GOSPODARSKA) UNIJA: skupni trg,
fiksni devizni teCaji in dolocena usklajenost ozr.
koordinacija ekonomskih politik

7% POPOLNA EKONOMSKA INTEGRACIJA: gospod. unija, ki ima enotno valuto,
skupno centralno banko in skupno ekonomsko politiko
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6. OPISITE RAZLOGE ZA USTANAVLJANJE EKONOMSKIH INTEGRACIJ IN
IMENUJTE VSAJ DVE EKONOMSKI INTEGRACIJI!

Razlogi so:

1% povetanje proizvodnje v drzavi zaradi specializacije, ki je posledica uresni¢evanja
nacel primerjalnih prednosti v ¢im bolj liberaliziranem medsebojnem ekonomskem
sodelovanju

't pocenitev proizvodnje zaradi prihrankov obsega, ki jih omogo¢a mnozi¢na proizvodnja
na razSirjenem trgu in povecane proizvodnje specializacije

% izboljsanje odnosov menjave med drzavami ¢lanicami glede na preostali svet

. trajnejSe  izboljSevanje ekonomicnosti poslovanja zaradi povecane konkurence
proizvajalcev iz razli¢nih drzav — pomeni ve¢jo ekonomicnost

" lazje prestrukturiranje proizvodnje v posameznih drzavah ¢lanicah

% lazje uresnicevanje in uveljavljanje skupnih politi¢nih in ideolo$kih ciljev (poenotenje
politike — skupna ideologija)

Primeri ekonomskih integracij:

1t WTO (World Trade Organization) - svetovna trgovinska organizacija

¢ CEFTA (Central European Free Trade Agreement) — srednjeevropski sporazum o
prosti trgovini, katerega cilj je obnova neodvisnosti, demokrati¢nosti in svobode ter
odprava totalitarnih rezimov, prav tako pa tudi popolna integracija v Z-evropsko
politiéno, gospod., varnostno in pravno ureditev. Prej je stela 8 ¢lanic: Cesko-Slovaska
se je razdelila na Cesko in Slovasko, Romunija, Bolgarija, Hrvaska, Slovenija,
Madarska in Poljska. Z vstopom v EU so jo morale Ceska, Slovaska, Madzarska,
Poljska in Slovenija zapustiti.

1 EFTA (European Free Trade Association ) — evropska cona proste trgovine = cilji so
manj ambiciozni kot cilji in dejavnosti evropske gospod. skupnosti. Od 10-ih drzav so
ostale samo $e Islandija, Liechtenstein, Norveska in Svica.

.t EU — Evropska unija

7. KAJ JE ZNACILNO ZA SLOVENSKO TRGOVINSKO BILANCO?

Za slovensko trgovinsko bilanco je bilo v vseh letih po osamosvojitvi znacilno, da je imela
primanjkljaj, saj ve¢ blaga uvaza kakor izvaza. Temeljni razlog za vecanje trgovinskega
primanjkljaja je v tem, da je prestrukturiranje proizvodnje v obdobju tranzicije zahtevalo vec;ji
uvoz investicijskih proizvodov in/ali reprodukcijskega materiala, ki ga doma ne proizvajamo.
Pretirana navezanost pri izvozu ali uvozu samo na eno drzavo (ali skupino drzav) je lahko
usodna. Recesija, ki zajame drzavo, v katero ve¢inoma izvazamo, ima neposreden vpliv na
izvoz drzave in s tem na gospodarsko aktivnost.

8. KAKO SE FINANCIRA EU?
Evropska unija se financira iz skupnega letnega proracuna, ki temelji na finan¢ni perspektivi,
to je dogovoru o kljucnih prednostnih nalogah in okvirih proracunskih odhodkov Evropske
unije za vecletno obdobje ter predstavlja temeljni okvir za evropske politike v danem

finan¢nem obdobju.

V nasprotju z nacionalnimi proracuni proratun EU ne sme v nobenem letu izkazovati
primanjkljaja, torej morajo biti proracunski prihodki uravnotezeni s proracunskimi odhodki.
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Prorac¢un EU sestavljajo tri glavne kategorije prihodkov:
% Tradicionalni lastni viri: Tradicionalne lastne vire sestavljajo kmetijske dajatve ter
carine, temeljece na skupni carinski tarifi za uvoz dobrin iz drzav, ki niso ¢lanice EU.
+1 Vir na osnovi davka na dodano vrednost (DDV): Sredstva iz naslova DDV so
definirana z uporabo enotne davéne stopnje na harmonizirano davéno osnovo.
24 Vir na osnovi bruto nacionalnega dohodka (BND): Definiran je kot izravnalna
postavka, t.j. razlika med odhodki in vsemi ostalimi viri financiranja.

57



