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1. VRSTE TRGOVINSKIH PODJETIJ
Trgovska podjetja delimo po različnih kriterijih, in sicer glede na prevladujoči trg in glede na kupce.

1. Glede na prevladujoči trg:

· NOTRANJETRGOVINSKA

· ZUNANJETRGOVINSKA.
2. Glede na kupce:

· TRGOVINA NA DROBNO (detajlistična trgovina, maloprodaja): kupec je končni porabnik, in sicer posameznik ali gospodinjstvo
· TRGOVINA NA DEBELO (grosistična trgovina, veleprodaja kupci niso končni

porabniki, ampak trgovina na drobno, veliki porabniki (šole, bolnišnice, banke,

zavarovalnice, dijaški domovi …), obrtniki in drugi predelovalci.

· mešana trgovska podjetja«: opravljajo hkrati grosistično in detajlistično dejavnost na domačem in tujih trgih (na trgih EU in/ali trgih »tretjih držav«)

Pomni: Danes količina blaga NI več kriterij za razmejitev trgovine na debelo in trgovinena drobno. Nekateri trgovci na drobno, npr. hipermarketi (megamarketi), lahko namreč nabavljajo in prodajajo večje količine blaga kot pa trgovina na debelo.

VAJA – DOLOČI: 

Vrsta trgovskega podjetja glede na

Kupce

1. Na veletržnici v sosednji državi nabavljajo sadjein zelenjavo mnogi trgovci na drobno iz Slovenije.

2. V spletni knjigarni sem naročila Slovenski pravopis.

3. Božično-novoletni sejem na glavnem trgu vsako leto privabi množico obiskovalcev.

4. Dijaški dom je nabavil nov pomivalni stroj.
5. Splošna bolnišnica je kupila nov RTG- aparat za rentgensko slikanje poškodovancev.

6. V megamarketu v nakupovalnem centru v Novi Gorici sem kupila 1 zaboj sadnih sokov, 5 kg moke, 1 kg soli, 2 kg mesa, 2 kg limon in 5 kg pralnega praška.

7. Po katalogu znane trgovske hiše sem naročila štiri pare moških nogavic, otroško trenirko in bluzo.

8. Podjetje za dostavo pošiljk je nabavilo kolo za pismonošo.

9. Mnoge gospodinje zelo rade nakupujejo sadje in zelenjavo na tržnici v centru mesta.

10. Osnovna šola je kupila nov fotokopirni stroj.

11. Potujoča prodajalna vsak dan dostavlja svež kruh, pecivo in druge osnovne življenjske potrebščine prebivalcem oddaljenih krajev Goriške in Posočja.

12. Na tržnici v centru mesta sem kupila okusne češnje.

1.1 FUNKCIJE TRGOVSKIH PODJETIJ
Trgovska podjetja so podjetja, ki kupujejo blago in ga prodajajo naprej, ne,  da bi ga karkoli predelala.

FUNKCIJE TRGOVSKIH PODJETIJ SO:

1. Prostorska funkcija – približa blago kupcu
2. Časovna funkcija :

· med proiz. in potr. je časovni razkorak :
· proizvodnja je enkratna v velikih količinah, potrošnja čez vse leto primer: sadje – kompoti

· proizvodnja je čez vse leto, poraba sezonska (smuči)

· proizvodnja in potrošnja sta dokaj usklajeni – manjši zamik usklajujemo z zalogami

3. Količinska funkcija – trgovina kupuje v velikih količinah in prodaja naprej v manjših
4. Kakovostna funkcija – trgovina povečuje kakovost izdelkov tako, da jih več skupaj združi. Primer: srajca + kravata
5. Svetovalna in informacijska – trgovec svetuje kupcu – tehnične informacije o izdelku
6. Kreditna – nakup na obroke

1.2 TRGOVINSKA ZAKONODAJA IN INŠPEKCIJSKI ORGANI

Vsak trgovec mora spoštovati veljavno trgovinsko zakonodajo, saj le-tapredstavlja pravno osnovo za opravljanje trgovinske dejavnosti na domačem trgu.

Evropska direktiva o nepoštenih poslovnih praksah pojasnjuje, katere poslovne prakseso dovoljene, katere pa niso, ne glede na to ali potrošnik kupuje v trgovini, ki se nahaja za vogalom, ali prek spletne strani iz tujine. To pomeni, da morajo podjetja vsempotrošnikom v EU oglaševati in prodajati pod enakimi pogoji kot domačim potrošnikom.

Temelj slovenske trgovinske zakonodaje predstavljajo Zakon o trgovini, Zakon o

varstvu potrošnikov in Zakon o davku na dodano vrednost.

1.2.1 EVROPSKA DIREKTIVA O NEPOŠTENIH POSLOVNIH PRAKSAH

Evropska direktiva o nepoštenih poslovnih praksah pojasnjuje pravice potrošnikov pri trgovanju, povečuje njihovo zaupanje in poenostavlja čezmejno trgovanje.

1.2.2 ZAKON O TRGOVINI

Trgovina je opravljanje trgovinske dejavnosti, ki zajema nakup blaga z namenom nadaljne porabe. Trgovec je s. p. ali pravna oseba (d. d., d. o. o., …), ki je registrirana za trgovinsko dejavnost.

A. Pogoji za opravljanje trgovinske dejavnosti

Za opravljanje trgovinske dejavnosti mora trgovec izpolnjevati
 a) minimalne tehnične in druge pogoje. 
Le-ti se nanašajo na:

- prostor, opremo in naprave v prodajalni

- zunanjost prodajalne

- način, opremo in naprave za prodajo blaga zunaj prodajaln

- način, opremo in naprave na posebej urejenem prostoru v trgovini na debelo

- minimalno stopnjo izobrazbe za tipična delovna mesta oz. dela v trgovini.

b) Obratovalni čas

Prodajalna mora obratovati skladno z objavljenim urnikom obratovalnega časa

prodajalne.

c) Pisno soglasje za prodajo zunaj prodajaln (premične stojnice, prodajni avtomati, potujoča prodajalna, prodaja na prireditvah – sejmi, shodi) - trgovec mora pridobiti pisno soglasje za lastnika oz. upravljavca prostora (običajno lokalne skupnosti - občine).

d) Podatki o trgovskem blagu

Trgovec mora evidentirati (zabeležiti) poslovne dogodke v zvezi s stanjem blaga. Pristojnim inšpekcijskim organom mora zagotoviti naslednje podatke o stanju blaga:

- številko in datum prevzemnega dokumenta

- ime dobavitelja

- številko in datum dobaviteljevega dokumenta

- mersko enoto in količino blaga

- prodajno ceno blaga

- podatke o spremembi cene blaga

1.2.3 ZAKON O VARSTVU POTROŠNIKOV

Hrbtenico slovenske zakonodaje, ki varuje potrošnika na slovenskem trgu, predstavlja Zakon o varstvu potrošnikov.
Zakon o varstvu potrošnikov ureja naslednja področja:

· splošna določila (osnovni pojmi, poslovanje in označevanje izdelkov v slovenskem jeziku, postopek z neplačniki pri javnih storitvah in dobrinah, odgovornost za izdelek); 
· oglaševanje blaga in storitev; 
· garancija za brezhibno delovanje stvari (min. garancijski rok je 1 leto od izročitve izdelka končnemu potrošniku); 
· prodaja blaga in storitev (pogodbeni pogoji, cena, posebna pravila o lastnostih blaga, pravila o lastnostih blaga, stvarna napaka); 
· posebne vrste prodaje blaga (dostava na dom, pogodbe, sklenjene na daljavo, pogodbe, sklenjene izven poslovnih prostorov, prodaja na obroke),
· nosilci varstva potrošnikov.

1.2.4 ZAKON O DAVKU NA DODANO VREDNOST

Prihodki od DDV pripadajo proračunu Republike Slovenije. Načeloma DDV

obračunava in plačuje vsaka oseba, ki kjerkoli neodvisno opravlja katerokoli

ekonomsko dejavnost (proizvodno, predelovalno, kmetijsko, trgovsko ali

storitveno). Obračun in plačilo DDV nadzira fURS (Finančna uprava RS).

a) Stopnje DDV

- DDV se obračunava in plačuje po splošni stopnji 22 % od davčne osnove in je enaka za dobavo blaga in storitev.

- Za pridobitev blaga (nakup blaga znotraj EU) se uporablja enaka stopnja, ki se uporablja za dobavo enakega blaga na ozemlju RS.

- Za določeno blago in storitve se DDV obračunava in plačuje po nižji stopnji 9,5 % od davčne osnove: hrana, dobava vode, zdravila, prevoz oseb, knjige …

- Zakon določa oprostitve DDV (davčna stopnja 0 %) pri izvozu in odpremi blaga (prodaji blaga v države članice EU) in tudi za določene dejavnosti, ki so v javnem interesu (npr. zdravstvene dejavnosti) in za določene storitve (npr. bančne storitve).

- Identifikacijska številka za DDV je davčna številka s predpono SI (npr. SI 12345678)

VAJA

Izračunajte prodajno ceno in prodajno ceno z DDV (maloprodajno ceno) za ženske usnjene škornje, model Jana, št. 37., če je nabavna cena 50 eurov.

1.2.5 INŠPEKCIJSKI ORGANI
Izvajanje trgovinske in druge zakonodaje nadzirajo pristojni inšpekcijski organi. Najpomembnejše so tržna, sanitarna, delovna in finančna inšpekcija.

Naloge posameznih inšpekcijskih organov

1. Tržna inšpekcija nadzira vsa podjetja, ki se ukvarjajo s trgovino. Zato ima pravico, da pregleda vse poslovne knjige, dokumente (dobavnice, račune …), blago ter prodajne in skladiščne prostore. Po potrebi zasliši odgovorno osebo in o svojih ugotovitvah sestavi zapisnik. Njeni ukrepi so različni: od denarne kazni do prijave tožilstvu.
2. Sanitarna inšpekcija nadzira sanitarne, higienske in zdravstvene razmere v prodajalnah, skladiščih in drugih poslovnih prostorih trgovca. Trgovanje z mesom in mesnimi izdelki, s siri in z drugimi izdelki živalskega izvora pa nadzira veterinarska inšpekcija.
3. Delovna inšpekcija nadzira izpolnjevanje pravic delavcev iz delovnega razmerja in ukrepa pri preprečevanju nesreč pri delu, poklicnih bolezni ali celo smrtnih primerih na delovnem mestu.

4. Finančna inšpekcija nadzira zlasti pravilnost obračuna in plačila obveznosti trgovca do države (prispevki iz plač, davki). Poleg zunanje je koristna tudi lastna kontrola, ki ugotavlja morebitna nepravilnosti pri nabavi, skladiščenju in prodaji blaga – objektivne (kalo, kvar, lom) in subjektivne primanjkljaje (malomarno ravnanje, krajo blaga).

VAJA:  Označite, katera inšpekcija ukrepa pri naslednjih kršitvah
A. Trgovec prodaja blago znapako, vendarpotrošnikov ni obvestil na predpisan način.

B. Trgovec zaposluje na črno.

C. Hladilna vitrina ne dosega predpisane temperature.

D. Trgovec ni obračunal in plačal davka na dobiček.

E. Trgovec prodaja mlečne izdelke po izteku roka

1.3 LOKACIJA TRGOVSKEGA PODJETJA
Lokacija prodajalne oz. grosističnega skladišča je položaj, mesto ali prostor, v katerem bodo ali so že uredili prodajalno oz. grosistično skladišče. Za uspešno poslovanje je izbrana lokacija odločilnega pomena

Dejavniki lokacije prodajalne so:

1. Bližina in število kupcev ter njihova kupna moč

Prodajalna z blagom vsakodnevne porabe (živila, gospodinjske potrebščine, čistila …) mora biti v naseljenih območjih ali v bližini prometnih poti, kjer se stalno giblje veliko končnih potrošnikov. Prodajalne so v glavne odvisne od stalnih porabnikov.

2. Konkurenčni ponudniki:

· Negativni vpliv konkurence - pri prodaji izdelkov vsakodnevne porabe se trgovec izogiba odpiranju istovrstne prodajalne v neposredni bližini.  

· Pozitivni vpliv konkurence: pri prodaji izdelkov trajne porabe (oblačila, obutev …) je ugodno, da so prodajalne skoncentrirane v nakupovalnih središčih ali v centru mesta oz. na obrobju mesta (avtosaloni, saloni pohištva …), saj koncentracija istovrstnih prodajaln privablja veliko prehodnih kupcev.

3. Velikost površin: Zlasti za nove lokacije so potrebne velike površine za kasnejšo dograditev in širitev prodajalne in parkirnega prostora. 

4. Prometna razvitost kraja: Zaradi množične uporabe avtomobilov in težav pri parkiranju v mestnih središčih gradijo nove prodajalne na obrobju mest. Tako nastajajo vedno novi nakupovalni centri (shooping centri). Po drugi strani pa se nahaja največje število prodajaln v najbolj prometnih ulicah zaradi velikega števila prehodnih kupcev. Pomni: čim bolj je prodajalna ozko specializirana, tem pomembnejša je prometna razvit

Vaja : Za spodaj navedene prodajalne predlagajte najugodnejšo lokacijo in utemeljite svoj predlog. 

	prodajalna
	Najugodnejša lokacija
	Utemeljitev predloga

	Nakupovalni center
	
	

	Papirnica in knjigarna
	
	

	Prodajalna sadja in zelenjave
	
	

	Prodajalna modne obutve
	
	

	Kiosk, ki prodaja časopise
	
	

	Prodajalna živil, čistil
	
	

	
	
	


1.4 DEJAVNIKI POSLOVANJA TRGOVSKEGA PODJETJA
Vsako trgovsko podjetje na drobno oz. na debelo potrebuje za opravljanje trgovinske dejavnosti delovno silo (zaposlene), trgovsko blago in poslovna sredstva (premoženje).

Razlikovanje dejavnikov poslovanja v trgovini na drobno in na debelo

	dejavniki
	Trgovina na DROBNO
	Trgovina na DEBELO

	Delovna sila
	Večina zaposlenih kot prodajalci v prodajnem prostoru
	Večina zaposlenih v skladišču, na prevoznih sredstvih in v upravi.

	Trgovsko blago
	Odvisno od sortimenta.
	Odvisno od funkcij, ki jih opravlja posamezno trgovsko podjetje.

	Poslovna sredstva
	Najpomembnejši prostor je prodajni prostor (ostali poslovni prostori: priročno skladišče, prostor za zaposlene, parkirišče, manipulativni prostor, pisarna). Oprema zavisi od sortimenta, velikosti prodajalne in načina
	


Vaja

	Dejavniki poslovanja
	Manjša prodajalna z živili
	Grosist z obutvijo

	
	
	

	
	
	

	
	
	


1.4.1 TRGOVSKO BLAGO KOT DEJAVNIK POSLOVANJA

Sortiment (asortiman) so vsi izdelki, ki jih ponuja trgovsko podjetje. Ena najpomembnejših poslovnih odločitev v trgovskem podjetju se nanaša na izbiro sortimenta, saj neustrezen sortiment lahko povzroči propad trgovca.

Sortiment določajo: 

• vrsta izdelkov (živila, tekstilni izdelki … ali pa usmeritev po potrebah potrošnikov, npr. »vse za otroka«, salon stanovanjske opreme …) 

• širina sortimenta (število izdelkov) 

• globina sortimenta (število variant posameznega izdelka) 

Pomni: Izdelki, ki imajo enako uporabno vrednost, se lahko razlikujejo tudi po kakovosti in s tem tudi po cenah, zato so izdelki razvrščeni v različne cenovne razrede (višji, srednji, nižji).

Vaja

Opišite sortiment v hipermarketu in prodajalni z obutvijo glede na širino in globino sortimenta (v pomoč so vam naslednji pojmi: širok, ozek, plitev, globok). V hipermarketu je sortiment ___________________in __________________________ V prodajalni z obutvijo pa je sortiment _____________in _______________________. 3. Naštejte tri prodajalne, ki imajo podoben sortiment kot hipermarket. ______________________, _______________________, ______________________. 4. Naštejte tri prodajalne, ki imajo podoben sortiment kot prodajalna z obutvijo. ______________________, _______________________, ______________________. 5. V katero skupino prodajaln bi lahko razvrstili cvetličarno, zlatarno, parfumerijo …? V skupino _________________prodajaln, za katere je značilen ozek in globok sortiment.

Vrste sortimenta so:

 • Sortiment trgovske stroke (sortiment določene blagovne skupine: živila, čistila …) 

 • Sortiment prodajalne: - stalni sortiment (predstavlja jedro sortimenta prodajalne) 

                                              - spremenljivi sortiment (je odvisen od sezone)

                                                - reklamni sortiment (to so novi izdelki, modne novosti).

Vaja

Za supermarket in prodajalno s športnimi izdelki določite izdelke, ki sodijo v sortiment posamezne prodajalne.

	Sortiment prodajalne
	Supermarket
	Prodajalna s športnimi izdelki

	stalni sortiment
	
	

	spremenljivi sortiment
	
	

	reklamni sortiment
	
	


1.4.2 TRGOVSKI PROSTOR IN OPREMA KOT DEJAVNIKA POSLOVANJA

Trgovski prostor in sodobna oprema imata velik vpliv na učinkovitost poslovanja trgovskega podjetja.

Velikost in ustreznost trgovskega prostora in opreme sta odvisni od: 

- vrste trgovskega blaga, 

- načina prodaje, 

- lokacije in razpoložljivih denarnih sredstev za investicije, ki jih ima trgovsko podjetje.

Odgovori:

1. Kako vpliva sodobna oprema na učinkovitost poslovanja v prodajalni?
2. Kateri način prodaje zahteva več prostora zaradi gibanja kupcev med policami in možnosti dostopa do blaga? 
3. Primerjajte velikost prodajnega prostora v zlatarni in v salonu pohištva. Kaj ste ugotovili?
4. Kateri način prodaje zahteva najmanj prostora?
1.5 KAZALCI UČINKOVITOSTI POSLOVANJA

Za ugotavljanje učinkovitosti poslovanja v trgovini na drobno najpogosteje uporabljajo dva kazalca, in sicer prodajo na prodajalca in prodajo na m² prodajne površine. Nekateri trgovci izračunavajo tudi prodajo na zaposlenega in prodajo na m² poslovne površine.

Izračun kazalcev učinkovitosti poslovanja 

1. Prodaja na prodajalca = vrednost prodaje (npr. 1 leto)/ povprečno letno število prodajalcev
povprečno letno štev. prod. = dejansko število prodajalcev (konec jan. – konec dec.)/12

2. Prodaja na m² prodajne površine = vrednost prodaje (npr. 1 leto)/ prodajna površina v m²

3. Prodaja na m² poslovne površine = vrednost prodaje (npr. 1 leto)/ poslovna površina v m²

VAJA – izračunaj kazalce

Letni promet v lanskem letu: 360.000,00 EUR

Dejansko število prodajalcev v lanskem letu: konec meseca januarja 5, februarja 3, marca 4, maja 6, junija 5, julija 4, avgusta 3, septembra 6, oktobra 5, novembra 4 in decembra 3. 

Prodajna površina: 150 m² 

Poslovna površina: 200 m²

1.6 NOTRANJA ORGANIZIRANOST TRGOVSKEGA PODJETJA

Nabavno, skladiščno in prodajno poslovno funkcijo povezujemo v skupno KOMECIALNO FUNKCIJO, ki je v trgovskih podjetjih najpomembnejša poslovna funkcija. Zato nabavno, skladiščno in prodajno službo združujemo v skupno komercialno službo, ki predstavlja »srce« trgovskega podjetja.

 Naloge posameznih oddelkov trgovskega podjetja

 • Nabavni oddelek: - Nabavlja potrebno blago pri različnih dobaviteljih. - Vodi ga vodja nabave, v tem oddelku pa so zaposleni še nabavni referenti, administratorji, reševalci reklamacij … 18 

• Skladiščni oddelek: - Skladišči nabavljeno blago do prodaje. - Vodi ga vodja skladišča, v tem oddelku pa so zaposleni skladiščniki posameznih blagovnih skupin (živil, tekstila …), šoferji … 

• Prodajni oddelek: - Nabavljeno blago prodaja kupcem. - V trgovini na drobno sestavljajo prodajni oddelek vse prodajalne (marketi, blagovnice, hipermarketi, …), v katerih prodajajo blago končnim porabnikom. - V prodajalnah so zaposleni poslovodja (vodi posamezno prodajalno oz. oddelek v hipermarketu), prodajalci, blagajniki, aranžerji (urejajo prodajalno). - V trgovini na debelo pa prodajajo komercialisti, trgovski potniki, trgovski zastopniki … 

• Finančni oddelek: - Pridobiva denarna sredstva za poslovanje (večinoma od prodaje blaga, najem posojila pri banki). - Podjetje porablja denar za plačila dobaviteljem blaga, izplačilo plač, plačilo državi (davki, prispevki), plačilo dividend delničarjem, vračilo posojila banki … 

• Računovodski oddelek: - Knjiži (beleži) dokumentacijo, ki se nanaša na celotno poslovanje trgovskega podjetja (nabavo, prodajo, zaloge blaga, plače, stroške vode, plačila dobaviteljem blaga, stroške oglaševanja, …), sestavlja bilanco premoženja in izkaz uspeha. 

• Kadrovski oddelek: - Vodi dokumentacijo v zvezi z zaposlenimi delavci. - Opravlja številne naloge, kot so pridobivanje kandidatov za zaposlitev, izobraževanje in usposabljanje zaposlenih, štipendiranje, upokojevanje, žal tudi odpuščanje zaposlenih.

 • V večjih trgovskih podjetjih so še planski, splošnopravni oddelek, oddelek vzdrževanja opreme in naprav, zunanjetrgovinski oddelek … 
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	sklepanje pogodb z dobavitelji
	
	
	
	
	
	


1.7 ORGANIZACIJSKE OBLIKE TRGOVINE NA DROBNO

Organizacijske oblike trgovine na drobno so številne, zato jih razlikujemo po več kriterijih. Le-ti so velikost prodajalne in sortiment, raven prodajnih cen, način nabave in prodaje blaga ter način postrežbe.

Organizacijske oblike glede na velikost prodajalne in sortiment so: 

Organizacijske oblike trgovine na drobno, kjer prodajajo pretežno ŽIVILA

a)  • Prodajalne z mešanim blagom Zanje je značilen širok in plitev/ozek sortiment (živila, tekstilni, drogerijski in parfumerijski izdelki, mogoče tudi igrače, pisalne potrebščine …) in običajna cenovna politika.
b)  • Delikatesne prodajalne Prodajajo samo živila. Imajo različno globok in širok sortiment (npr. veliko sirov, paštet, toda samo dve znamki piva), poudarek je na osebnih storitvah (npr. priprava sendvičev). Značilna je običajna ali ekskluzivna politika cen. 
c) • Specializirane prodajalne z živili Sem spadajo tudi obrtna podjetja, ki sama izdelujejo ali predelujejo izdelke (pekarna ima prodajalno kruha, vrtnar, ki ima prodajalno zelenjave …).
d)  • Supermarketi Imajo širok in srednje globok sortiment živil in plitev sortiment pri drugih blagovnih skupinah; prodajna površina je 400–1000 m2, značilna je običajna cenovna politika. 
e) • Diskonte prodajalne Imajo ožji in plitvejši sortiment kot v supermarketu, vendar skoraj enake blagovne skupine in diskontne cene. 
f) • Veliki supermarketi (hipermarketi, megamarketi) Imajo širok in globok sortiment živil, pogosto tudi sorazmerno širok in globok sortiment nekaterih parfumerijskih in drogerijskih izdelkov. Zanje so značilni mešana politika cen, prodajna površina nad 1000 m2 in običajna cenovna politika. 
Organizacijske oblike trgovine na drobno, ki NE PRODAJAJO ŽIVIL ali pa so živila LE dopolnilni sortiment

 • Specializirane prodajalne Imajo ozek in globok sortiment (npr: prodajalna dežnikov, klobukov, cvetličarna …). Značilna je običajna ali višja cenovna politika (priložnostne posebne ponudbe). 
• Branžne prodajalne Sortiment širši in manj globok kot v specializiranih prodajalnah; to je sortiment določene blagovne skupine (npr. tekstil, športni izdelki, čevlji, električni izdelki …). • Branžni marketi Sortiment je usmerjen zlasti na določene potrebe (npr. gradbeni, vrtni, sanitarni in avtomobilski pribor). Značilna je mešana cenovna politika. 23 • Branžne diskontne prodajalne Sortiment imajo kot branžni marketi, samo plitvejši, značilna je diskontna politika cen.
• Branžne blagovnice To so tekstilne modne hiše, saloni pohištva.
• Veleblagovnice Imajo sorazmerno zelo širok sortiment, z manjšo ali srednjo globino. Lahko imajo specializirane oddelke (npr. prodajalna Maximarket Ljubljana).

 Nakupovalni centri

 • V njih so povezane vse organizacijske oblike trgovin na drobno (hipermarketi, specializirane prodajalne, blagovnice, ozko specializirane trgovine na drobno …; restavracije, banke, zavarovalnice, lekarne …). 

Organizacijski obliki prodajaln glede na način nabave in prodaje sta: 

• Mnogofilialna trgovska podjetja To so velika trgovska podjetja, ki nabavljeno blago prodajajo v številnih lastnih prodajalnah – filialah. Za ta podjetja je značilno, da: - nabavljajo centralno, - kupljeno blago označujejo z lastnimi »trgovskimi blagovnimi znamkami«, - številne prodajalne (filiale) so opremljene na enak način, vendar so različnih velikosti. 

• Trgovske verige Sestavlja jo večje število samostojnih trgovcev na drobno, ki se obvežejo, da bodo kupovali le pri določenem trgovskem podjetju na debelo (npr. SPAR).

V zadnjih letih narašča pomen posebnih oblik prodaje: 

• Prodajne pogodbe, sklenjene na daljavo Istočasna fizična prisotnost prodajalca in potrošnika sploh ni potrebna, saj podjetje uporablja eno ali več sredstev za komunikacijo na daljavo (pisemske pošiljke in druge tiskovine, katalogi, telefonski pogovori, oglaševanje v tisku z naročilnico, televizijska prodaja, elektronska pošta in internet …). 

• Prodajne pogodbe, sklenjene zunaj poslovnih prostorov Le-te se NE sklepajo v prodajalni ali v poslovnem prostoru podjetja, ampak na potrošnikovem domu, ko ga obišče zastopnik podjetja, ali na posebnih prireditvah ali izletih, kamor ga povabijo iznajdljivi prodajalci. Med te pogodbe sodijo tudi potrošnikovi nakupi na sejmih.

Organizacijske oblike prodajaln glede na način prodaje so:
• postrežna (klasična) prodaja, 

• samopostrežna prodaja,

 • samoizbirna prodaja,

 • avtomatizirana prodaja.

vaja

1. Kateri način prodaje prevladuje pri živilih? _____________________________________

 2. Kateri način prodaje prevladuje pri trajnih potrošnih dobrinah (čevlji, oblačila, pohištvo, gospodinjski aparati …)? ___________________________________________________ 

3. Kateri je najstarejši način prodaje v prodajalni? __________________________________ 4. Kako se imenuje način prodaje, ko izberemo izdelek na prodajnem avtomatu? ________________________________________________________________________ 

5. Ali ste že kdaj sklenili prodajno pogodbo na daljavo? _______Če je vaš odgovor pritrdilen, ali ste bili zadovoljni z nakupom? ________. Pojasnite svoj odgovor._________________________________________________________________ _______ 

6. Kateri način prodaje se vam zdi najzahtevnejši za prodajalca? Pojasnite svoj odgovor. ________________________________________________________________________

1.8 ORGANIZACIJSKE OBLIKE TRGOVINE NA DEBELO
Organizacijske oblike grosistov in detajlistov so si zelo podobne. Tudi grosiste razlikujemo po velikosti, sortimentu, ravni prodajnih cen in načinu postrežbe.
Grosisti po velikosti so:

 • Lokalni grosisti - v večjem kraju in njegovi okolici z izdelki vsakodnevne rabe oskrbujejo manjše trgovce na drobno, gostince in manjše obrtnike. 

• Regionalni grosisti – v posamezni regiji oskrbujejo večje trgovce na drobno. 

• Veliki grosisti - delujejo na ozemlju posamezne države in tudi preko meja. Oskrbujejo regionalne in lokalne grosiste in velike trgovske družbe.

VAJA
1.Grosistično podjetje Trgovec, d. d., Ljubljana oskrbuje grosiste vseh slovenskih regij, opravlja pa tudi izvozno-uvozne posle. 
To je __________________ grosist. 

2. Primorka, d. o. o., dobavlja blago večjim trgovcem na drobno na Primorskem. To je __________________grosist. 

3. Tolminka, d. o. o., z izdelki vsakodnevne rabe zalaga manjše trgovce na drobno, gostince in obrtnike na Tolminskem in Bovškem. To je _________________ grosist. 

4. Lesko, d. o. o., Maribor oskrbuje večino mizarjev v Mariboru. To je ________________ grosist.

Grosisti po sortimentu so:

 • Specializirani grosisti, ki ponujajo ožji, vendar zelo poglobljen sortiment določene blagovne skupine (npr. trgovec na debelo z južnim sadjem, s kopalniškim pohištvom, športnimi copati …).

 • Sortimentni grosisti, ki ponujajo zelo širok in srednje globok sortiment sorodnih blagovnih skupin (npr. grosist z živili, obutvijo, oblačili …).

 • Splošni grosisti, ki ponujajo zelo širok in srednje globok sortiment številnih blagovnih skupin (npr. grosist z gradbenim materialom, s pohištvom in z gospodinjskimi aparati). 

Grosisti po ravni prodajnih cen so: 

• »Pravi« grosiste, ki svoje kupce oskrbujejo z blagom iz zaloge v skladišču. Le-ti z grosistično maržo (enako kot trgovci na drobno) pokrivajo stroške poslovanja in planiran bruto dobiček. 

• »Posredniški« (tranzitni) grosisti, ki običajno nimajo lastne zaloge blaga, ampak najprej poiščejo kupca, da bi z njim sklenili prodajno pogodbo. Šele nato kupijo izdelke pri proizvajalcu ali velikem grosistu in jih direktno odpremijo kupcu. Za svoje posredovanje si zaračunajo provizijo, ki je bistveno nižja od grosistične marž.

Grosisti po načinu postrežbe so: 
• Dostavni grosist, ki odpremi blago s svojimi prevoznimi sredstvi ali po špediciji. V prodajno ceno vključi tudi prevozne stroške in stroške zavarovanja blaga do kupčevega skladišča (dobavna klavzula: fco skladišče kupec).

 • Postrežni grosist, pri katerem kupec (manjši trgovec na drobno ali obrtnik) sam prevzame blago v skladišču grosista in ga tudi sam odpelje. Stroške prevoza in zavarovanja blaga do kupčevega skladišča praviloma plača kupec (dobavna klavzula: fco skladišče prodajalec).

 • Mnogi lokalni in regionalni grosisti so hkrati dostavni (za večje pošiljke, ker je dostava gospodarna) in postrežni grosisti (manjše pošiljke).

 • Samopostrežni grosist (»C & C« = »Cash and carry«-grosist), ko kupci nabavljajo izdelke na samopostrežni način v skladiščnih regalih trgovca na debelo. Kupljeno blago plačajo z gotovino in ga odpeljejo z lastnimi prevoznimi sredstvi. Ti grosisti določijo (enako kot diskontni trgovci na drobno) minimalno prodajno enoto, ki je običajno embalažna enota proizvajalca.

 • Regalni grosist je praviloma lokalni grosist, ki se dogovori s trgovcem na drobno, da bo stalno oskrboval njegove prodajalne z določenimi vrstami izdelkov. Da bi pravočasno dopolnil prodajne police, stalno kontrolira potek prodaje.

VAJA

1. ______________________________________se usmerjajo po prometni legi, zlasti cestni in železniški mreži, skladiščnih prostorih …, da bi čim hitreje pripeljali blago do kupcev.

 2. ______________________________________iščejo lokacijo čim bliže kupcem, kar še posebej velja za __________________________, ker prodajajo na samopostrežni način.

 3. ________________________________stalno oskrbuje trgovca na drobno z določenim sortimentom, tako da pravočasno napolni prodajne police. 

2. TEMELJNI POJMI IN NALOGE RAČUNOVODSTVA

Glavni informacijski sistem podjetja predstavlja RAČUNOVODSTVO, ki v denarni merski enoti (evrih) prikazuje vse poslovne dogodke (npr. nabavo in prodajo trgovskega blaga, obračun in izplačilo plač, obračun in plačilo davkov, plačilo dobavitelju …).

Vsako podjetje za poslovno odločanje potrebuje poslovne informacije. Za vsakodnevno odločanje potrebuje podrobne ali analitične informacije (npr. prodaja blaga na oddelku živil v prejšnjem mesecu), za pomembnejše odločitve pa potrebuje zbirne ali sintetične informacije (npr. prodaja blaga na vseh oddelkih v prejšnjem mesecu).

 • Knjigovodstvo ima v računovodstvu najpomembnejšo vlogo, saj se vse ostale funkcije računovodstva (to so nadzor, analiza in načrtovanje) navezujejo na knjigovodske evidence.

 • Knjigovodstvo spremlja pretekle (torej že nastale) poslovne dogodke (npr. nabavo in prodajo blaga, obračun in izplačilo plač …), jih sistematično beleži in ugotavlja: - spremembe v sredstvih (premoženje) in obveznosti do virov sredstev (viri premoženja), - stroške, odhodke in prihodke, - celotni poslovni izid (dobiček oz. izguba).

2.1 RAČUNOVODSKE EVIDENCE IN POSLOVNE KNJIGE

Računovodske evidence v podjetju predpisujejo Slovenski računovodski standardi in Pravilnik o poslovnih knjigah in drugih davčnih evidencah za fizične osebe, ki opravljajo dejavnost ter številni drugi predpisi, kot so Zakon o gospodarskih družbah, Zakon o dohodnini, Zakon o DDV … ).

ENOSTAVNO KJIGOVODSTVO: vsako poslovno spremembo knjižimo (beležimo) le enkrat. To knjigovodstvo lahko vodi s. p. v primeru, da na začetku poslovanja ali v zadnjem poslovnem letu izpolnjuje dve izmed treh določenih meril (za leto 2011: povprečno število delavcev ne presega tri, letni prihodki so nižji od 50.000, 00 EUR, povprečna vrednost aktivne ne presega 25.000,00 EUR). 

• DVOSTAVNO KNJIGOVODSTVO: vsako poslovno spremembo knjižimo najmanj dvakrat. To knjigovodstvo morajo voditi s. p. (tisti, ki ne izpolnjujejo kriterijev za enostavno knjigovodstvo) in vse pravne osebe: gospodarske družbe (d. o. o., d. d. …), banke, zavarovalnice, zavodi … . 

• Tri načela dvostavnega knjigovodstva so: 

- Vsako poslovno spremembo knjižimo najmanj dvakrat.

 - Vsaka knjižba v BREME (debet) ima protiknjižbo v DOBRO (kredit). 

- Vsota knjižb v BREME (debet) = vsoti knjižb v DOBRO (kredit) 

 Temeljni knjigi sta dnevnik (evidenca po časovnem kronološkem zaporedju) in glavna knjiga (zbirna evidenca sredstev in obveznosti do sredstev, stroškov, prihodkov in odhodkov).

2.2 KONTO ALI KNJIGOVODSKI RAČUN
Konto je knjigovodski račun, na katerem evidentiramo (beležimo) poslovne spremembe, ki jih povzročajo poslovni dogodki (npr. nabava blaga, prodaja blaga, obračun in izplačilo plač …).

Teoretično prikazujemo konto v obliki črke T. Vsak konto označimo tako, da jasno vidimo, kaj konto predstavlja. Vsak konto ima IME konta s pripadajočo številčno oznako in označene strani konta

Denarna sredstva na računih – TRR (transakcijski račun) 110 

Kratkoročne terjatev do kupcev v državi 120 

Zaloge blaga v lastnem skladišču 660 

Kratkoročne obveznosti do dobaviteljev v državi 220 

Vstopni DDV 160 

Izstopni DDV 260

• Knjižba je vsak zapis na konto, kontiranje (knjiženje) je torej zapisovanje oslovnih dogodkov. 

• Pravila dvostavnega knjigovodstva določajo, na kateri konto in na katero stran konta bomo knjižili posamezni poslovni dogodek. 

Vrste kontov po funkciji: 

• konti stanja: aktivni konti (denarna sredstva na TRR, denar v blagajni, zaloga blaga, oprema, terjatve do kupcev …) in pasivni konti (kapital, obveznosti do dobaviteljev …)

 • konti stroškov (stroški porabljenega materiala, stroški storitev, plače, štipendije …) 

• konti uspeha: konti odhodkov, konti prihodkov in konto poslovni izid (izguba ali dobiček) 

Konti po obsegu: • zbirni ali sintetični konti (npr. zbirni konto prodaje blaga za celotno trgovsko podjetje) 

• posamezni ali analitični konti (npr. posamezni konto prodaje blaga v prodajalni A) 35 Vaja 
Pravila knjiženja za aktivne konte:[image: image5.wmf]
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Za konto transakcijski račun izračunaj:

· debetni promet (vsota vseh postavk na debetu, brez začetnega stanja – pokaže povečanje sredstev)

· kreditni promet (vsota vseh postavk na kreditu – pokaže zmanjšanje sredstev)

· končno stanje in ga komentiraj

· zaključi konto

Pravila knjiženja za pasivne konte:

D

Pasivni konti                   K
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Za konto obveznosti do dobaviteljev izračunaj:

●  debetni promet (vsota vseh postavk na debetu – pokaže zmanjšanje virov sredstv)

●  kreditni promet (vsota vseh postavk na kreditu, brez začetnega stanja –pokaže povečanje virov sredstev)

●  končno stanje in ga komentirajmo

●  zaključi konto

VAJA

Odprite T konte. Nato knjižite nanje naslednje poslovne dogodke, ki so se dogajali v naslednjem mesecu poslovanja  od 1. 1. 200_ do 31. 1. 200_

1. Blagajnik dvigne 400 s transakcijskega računa.

2. Kupijo opremo po računu dobavitelja za 150.000.

3. Nakažejo obrok 30.000 za vračilo dolgoročnega bančnega kredita.

4. Nabavijo drobni inventar za 500 gotovine.

5. Banka jim odobri in nakaže 10.000 kratkoročnega posojila.

6. Dobavitelju poravnajo dolg v višini 30.000 z negotovinskim nakazilom.

7. Kupijo blago za 5000 eur. 

8. Kupijo zgradbo za 300 000 eur.

9. Dobavitelju poravnajo račun v vrednosti 5000 eur.

2.3 BILANCA STANJA (PREMOŽENJA)

Podjetja obvezno sestavijo bilanco stanja ob ustanovitvi – to je otvoritvena bilanca stanja, vsako leto pa 31. 12. (končna bilanca) ob koncu koledarskega leta in 1. 1. ob začetku koledarskega leta (začetna bilanca). Razen teh rednih bilanc lahko ob izrednih dogodkih sestavijo še izredne, na primer ob nesrečah in dogodkih, recimo ob poplavi, požaru, vlomu itd.

Beseda BILANCA izvira iz italijanščine in pomeni tehtnica. Bilanca ima dve strani:

AKTIVO, ki prikazuje sredstva podjetja in PASIVO, ki prikazuje vire sredstev. Povedali smo že, da je vrednost sredstev enaka vrednosti virov sredstev – od tod izvira temeljno bilančno načelo – načelo uravnoteženosti:

            AKTIVA - SREDSTVA      =        PASIVA - VIRI SREDSTEV


AKTIVA =  PASIVA

ZNESEK SREDSTEV = ZNESEK OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV

	Aktiva                                 BILANCA STANJA                                                 Pasiva                               

	Bilančne postavke                    znesek

SREDSTVA


	Bilančne postavke                        znesek

OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV


DELITEV SREDSTEV

Sredstva delimo na dolgoročna in kratkoročna sredstva.

DOLGOROČNA SREDSTVA 

Za dolgoročna sredstva je značilno:

· življenjska doba je daljša od enega leta

· večja vrednost

· oblika se ne spremeni

· sredstva se nenehno obrabljajo – se amortizirajo

· koeficient obračanja je manjši od 1

	Dolgoročna sredstva sestavljajo:

	Opredmetena ali materialna sredstva
	Neopredmetena ali nematerialna sredstva
	Dolgoročne finančne naložbe

	· zgradbe

· zemljišča

· oprema

· osnovna čreda

· večletni nasadi

· predujmi za opredmetena sredstva
	· patenti

· licence

· blagovne znamke

· pravice

· dobro ime
	· delnice in deleži organizacij

· dolgoročni depoziti

· dolgoročna dana posojila


Dolgoročne finančne naložbe prinašajo finančne prihodke.

KRATKOROČNA SREDSTVA

Za kratkoročna sredstva je značilno:

· življenjska doba je krajša od enega leta

· nižja vrednost

· oblika se spremeni

· vrednost v celoti prehaja v vrednost novega proizvoda

· koeficient obračanja je večji od 1

	Med kratkoročna sredstva uvrščamo:

	Zaloge 
	terjatve
	Denarna sredstva
	Kratkoročne finančne naložbe

	· zaloge blaga

· zaloge materiala

· zaloge izdelkov

· zaloge nedokončane proizvodnje
	· dolgoročne in kratkoročne terjatve

· vstopni DDV

· terjatve do kupcev
	· gotovina v blagajni

· denarna sredstva v banki

· prejeti čeki
	· kratkoročna dana posojila

· kratkoročni depoziti


Dolgoročne finančne naložbe prinašajo finančne prihodke.

VAJA – VRSTE SREDSTEV

Proizvajalno podjetje ima poslovna sredstva naslednjih vrednosti:

- stavba
180 00
- sredstva na TR
    2 500

- blagajna
             35 
- stroji
15 000

- orodje 
          5 000
- zaloga materiala
    8 00

- zaloga goriva
       2 00
- zaloga izdelkov
    4 000

- prevozna sredstva    22 800
- terjatve do kupcev
       600

- licence
      7 500
- dolg. dano posojilo
    3 250

- patenti
      5 100
- krat. fin. naložbe
    1 800

Omejena sredstva razporedite na dolgoročna in kratkoročna sredstva.


OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV

Pokažejo nam, od katerih pranih in fizičnih oseb je organizacija pridobila sredstva (pove nam, kdo je lastnik teh sredstev).

Viri sredstev so lahko:

· Lastniki, ki v organizacijo vložijo sredstva;

· Organizacija sama z ustvarjeno akumulacijo (del dobička, ki je namenjen za razširjanje poslovanja);

· Banka, ki je organizacija odobrila posojilo;

· Dobavitelj, kateremu podjetje še ni poravnalo računa;

· Kupci, ki so organizaciji nakazali predujem.

	Viri sredstev so lahko:

	Kapital
	Dolgoročne rezervacije
	Dolgoročne obveznosti
	Kratkoročne obveznosti

	· osnovni kapital

· rezerve

· čisti dobiček ali izguba poslovnega leta
	· za prodajne garancije

· za pokojnine

· za pričakovane izgube
	· prejeti dolgoročni krediti in posojila


	· prejeti kratkoročni krediti in posojila

· obveznosti do dobavitelja, do delavcev, do države


SHEMA BILANCE STANJA

Bilanca stanja dne

	z.št.
	Sredstva
	Znesek
	znesek
	z.št.
	Viri sredstev
	Znesek
	znesek

	A
	Dolgoročna sredstva
	
	
	A
	Lastni viri
	
	

	I. 
	Ne opredmetena sredstva
	X
	
	I.
	Kapital
	X
	

	II.
	Opredmetena sredstva
	X
	
	II.
	Dolgoročne rezervacije
	X
	XXX

	III.
	Dolgoročne finančne naložbe
	X
	XXX
	B
	Dolgovi
	
	

	B
	Kratkoročna sredstva
	
	
	I.
	Dolgoročne obveznosti
	X
	

	I.
	Zaloge
	X
	
	II.
	Kratkoročne obveznosti
	X
	

	II.
	Terjatve
	X
	
	III.
	Pasivne časovne razmejitve 
	X
	XXX

	III.
	Kratkoročne finančne naložbe
	X
	
	
	
	
	

	IV.
	Denarna sredstva
	X
	
	
	
	
	

	V.
	Aktivne časovne razmejitve 
	X
	XXX
	
	
	
	

	
	SKUPAJ
	
	A+B
	
	SKUPAJ
	
	A+B


VAJA 1
Sestavite poenostavljeno končno bilanco stanja trgovskega podjetja Sonce, d. o. o., na dan 31. 12. 2014.

zgradba: 120.000,00 kamion: 50.000,00 embalaža: 300,00

trgovsko blago: 250.000,00 kapital: 110.000,00 

prejeto dolgoročno posojilo: 276.700,00

gotovina v blagajni: 2.400,00 terjatve do kupcev: 25.000,00

obveznosti do dobaviteljev: 70.000,00 oprema: 9.000,00

VAJA 2
VAJA – Sestavi bilanco stanja na dan 1.1.2015

· Dolg do dobavitelja 50000

· Terjatve do kupcev  25000

· Blagajna 40000

· TRR  400000

· Oprema 12000

· Zemljišča 9000

· Dolgoročni krediti 30000

VAJA 3
Trgovsko podjetje HLEBČEK d. o. o. ima na dan 1.4.2015 naslednja stanja (podatki v eur)

	Oprema 
	30.000

	Dolgoročno posojilo banke 
	8.500

	Stavba 
	125.000

	Zaloga materiala
	12.200

	Zaloga trgovskega blaga
	6.500

	Terjatve do kupcev
	1.350

	Obveznosti do dobavit.
	4.600

	Prevozna sredstva
	45.000

	Kratkoročni depozit
	3.600

	TRR
	5.4000

	Stroji
	12.000

	Gotovina
	800

	Lastniški kapital
	?


Sestavi bilanco stanja!

2.4 IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA

Prikazuje nam uspešnost poslovanja v določenem obračunskem obdobju.

Ločimo: odhodke – porabljena sredstva določenega obračunskega obdobja

               Prihodki: - pridobljena sredstva določenega obračunskega obdobja

DOBIMO REZULTAT POSLOVANJA:

Odhodki > prihodkov    IZGUBO

PRIHODKI > ODHODKI    DOBIČEK
3. KOMERCIALNA FUNKCIJA V TRGOVSKEM PODJETJU

Nabavno, skladiščno in prodajno poslovno funkcijo povezujemo v skupno komercialno funkcijo, ki je v trgovskih podjetjih najpomembnejša poslovna funkcija. Zato nabavno, skladiščno in prodajno službo združujemo v skupno komercialno službo, ki predstavlja »srce« trgovskega podjetja.
Strukturo nabavnega oz. prodajnega posla nam sistematično prikazuje naslednja tabela. Toda v praksi se posla tesno prepletata, saj aktivnostim kupca sledijo aktivnosti prodajalca in obratno; tudi vrstni red posameznih aktivnosti se lahko spremeni. 
	FAZA POSLA
	NABAVNI  POSEL
	PRODAJNI  POSEL



	Faza priprave posla
	· Raziskava nabavnega trga in planiranje nabave


	· Raziskava prodajnega trga in planiranje prodaje



	Faza izvedbe posla
	· Povpraševanje v Sloveniji
· Izbor ustrezne ponudbe
· Naročilo in potrditev naročila

(sklenitev prodajne pogodbe)

· Prevzem blaga  (prevzemnica)  

· Kontrola nabavljenega blaga (morebitni  komisijski zapisnik, reklamacija ob prevzemu)

·  Skladiščenje blaga (skladiščna

      evidenca)

· Obračun nabave (kontrola vse nabavne dokumentacije), nadzor nad reševanjem reklamacije 

· Evidenca nabavnega posla

	· Povpraševanje iz Slovenije  in obdelava povpraševanja
· Ponudba kupcu
· Naročilo kupca in potrditev naročila (sklenitev prodajne pogodbe)
· Odprema blaga (nalog za odpremo, dobavnica)

· Izdaja računa

· Dodatna spremna dokumentacija: garancijski list, tehnična navodila, certifikat o ustreznosti, deklaracija za uvoženo blago …

· Obračun prodaje (kontrola vse prodajne dokumentacije) in reševanje morebitne reklamacije

· Evidenca prodajnega posla 



	Faza zaključka posla
	· Plačilo dobavitelju
	· Plačilo kupca 


NABAVA
Glavna naloga nabavne službe je pravočasno zagotoviti trgovsko blago, zlasti pa kakovostno in količinsko ustrezno ter po ugodnih nabavnih pogojih. 

3.1 POVPRAŠEVANJE 

Povpraševanje je predlog za sklenitev prodajne pogodbe, ki ga poda kupec. Ko kupec povprašuje, samo zbira določene informacije. Povpraševanje še ne pomeni, da bosta poslovna partnerja zagotovo sklenila prodajno pogodbo.

Glede na informacije, ki jih kupec želi prejeti od prodajalca, ločimo: 


Poslovno pismo praviloma sestavljajo: 
· glava poslovnega pisma (firma in naslov pošiljatelja, telefon, faks, e-pošta, internetni naslov, logotip, identifikacijska številka za DDV)
· naslov prejemnika (firma in naslov prejemnika)
· kraj in datum (in morebitne evidenčne oznake kot opozorilo na prejšnje dopise oz. kasnejše dopise)
· predmet ali zadeva (vsebina dopisa v kratki obliki)
· vsebina poslovnega pisma (le-ta ima tri glavne dele: uvod, jedro in zaključek)
· sklepno geslo (Lep pozdrav/S spoštovanjem …)
· podpis odgovorne osebe in štampiljka podjetja oz. žig (tj. pečat, ki ima v sredini grb)
· seznam prilog (samo v primeru, ko ima poslovno pismo priloge)
· seznam obveščenih (če kopije poslovnega pisma prejmejo še drugi)
· noga poslovnega dopisa (dodatni podatki o pošiljatelju: TRR pri banki, matična številka, številka vpisa v sodni register, osnovni kapital družbe, sklep sodišča)
Pri sestavljanju VSEBINE poslovnih dopisov so nam v pomoč splošne sheme. 

Splošna shema za POVPRAŠEVANJE

	PREDMET 

ali  ZADEVA
	POVPRAŠEVANJE št … -  navedba blaga



	RAZLOG ZA PISANJE (uvod)
	Sklicujemo se:

· na predhodne pogovore, priporočilo poslovnih partnerjev

· katalog 

· sejemsko ponudbo

· razširitev oz. poglobitev proizvodnega ali prodajnega sortimenta 

· v primeru dodatnega povpraševanja ali v primeru antiponudbe na prejeto ponudbo …

	GLAVNI DEL (jedro)
	Napišemo,  katere informacije potrebujemo: 

· splošne informacije (prospekti, katalogi, ceniki)

· posebne informacije: kakovost, cena, dobavni in plačilni pogoji za določeno blago

Opomba: utemeljitev je potrebna, samo če kupec potrebuje neobičajne informacije (npr. predračun stroškov).

	PRIČAKOVANA REAKCIJA (zaključek)
	Kaj pričakujemo od prejemnika povpraševanja: 

· npr. ugodno in takojšnjo ponudbo

· krajši dobavni rok …

Posledice: npr. večje naročilo, ponovno naročilo.

	SKLEPNO GESLO
	Pozdrav




A) SPLOŠNO POVPRAŠEVANJE





















__________________________________________________________________________________________

TRR: 50506060 pri Dobra banka, d. d., Nova Gorica, matična številka: 10987654, št. vpisa v sodni register: 99/05 042, štev. vložka 33/00501/00, osnovni kapital družbe: 8.000,- EUR (sklep Okrožnega sodišča v N. Gorici – SRG 2006/02253 z dne  16. 10. 2005)

B) DOLOČENO POVPRAŠEVANJE






















_______________________________________________________________________

TRR: 50506060 pri Dobra banka, d. d., Nova Gorica, matična številka: 10987654, št. vpisa v sodni register: 99/05 042, štev. vložka 33/00501/00, osnovni kapital družbe: 8.000,- EUR (sklep Okrožnega sodišča v N. Gorici – SRG 2006/02253 z dne  16. 10. 2005)

VAJA
V nadaljevanju boste prevzeli vlogo DOBAVITELJA oz. KUPCA pohištva.

Pri sestavljanju poslovnih dopisov boste uporabili spodaj navedene podatke.
Dobavna klavzula: FCO skladišče kupec
Dobavni rok: v 30 dneh od datuma naročila
Rok plačila: v 30 dneh od datuma računa na TRR prodajalca
Vaja:  Postavite se v vlogo KUPCA pohištva. S pomočjo predloge in podatkov za oblikovanje dopisov sestavite DOLOČENO POVPRAŠEVANJE.
3.2 PONUDBA

Ponudba je predlog za sklenitev prodajne pogodbe, ki ga poda prodajalec. 

Ponudbe razlikujemo po dveh kriterijih. 







	Obvezna (zavezujoča) ponudba
	Neobvezna (nezavezujoča) ponudba

	· Določena oseba jo pošlje določenemu prejemniku.
· Je vsebinsko opredeljena: vrsta blaga, količina, kakovost, cena ...
· Izraža željo ponudnika, da bi prodal (npr. Z veseljem vam ponujamo …).
· Ne vsebuje opozorila, da je neobvezna ponudba.
· Če zavezujoči ponudbi sledi naročilo, je pogodba sklenjena.
· Naročilo v roku veljavnosti ponudbe ima za posledico sklenitev prodajne pogodbe. 
	Ponudnik se ne želi vezati, zato v ponudbi napiše eno izmed naslednjih določil:

· Ponujamo vam neobvezno.
· Pridržujemo si pravico do vmesne prodaje.
· Cene veljajo do razprodaje zalog.


Splošna shema za PONUDBO

	PREDMET ali  ZADEVA
	PONUDBA št … - navedba blaga



	RAZLOG ZA PISANJE  (uvod)
	Sklicujemo se:

· na prejeto povpraševanje (zahtevana ponudba)

· nov katalog

· posebna ponudba     

· dolgoletni poslovni stiki ….

	GLAVNI DEL (jedro)
	Napišemo, kaj ponujamo:  

· celotni sortiment (splošna ponudba) 

· ponudba določenega blaga ali storitve z navedbo obveznih sestavin prodajne pogodbe: vrsta blaga, kakovost, cena, količina, DDV, dobavni in plačilni pogoji, montaža ... (določena ponudba)

· pri obvezni ponudbi: rok veljavnosti ponudbe

· pri neobvezni ponudbi: eno določilo neobvezne ponudbe 

· Opozorimo na prospekte, kataloge, cenike in jih priložimo 

Pozor! Pri zahtevani ponudbi moramo odgovoriti na vsa vprašanja kupca.

	PRIČAKOVANA REAKCIJA (zaključek)
	Kaj pričakujemo od prejemnika ponudbe? Npr. takojšnje naročilo. 

Posledice: Navedemo morebitne posledice nepravočasnega naročila: zaloge so omejene, sprememba cen ...

	SKLEPNO GESLO
	Pozdrav




A) SPLOŠNA PONUDBA





















TRR: 44433322 pri Štajerski banki d. d., Maribor, matična številka: 56378910, št. vpisa v sodni register: 80/04 032, štev. vložka 66/00402/00, osnovni kapital družbe: 7.500,- EUR  (sklep Okrožnega sodišča v Mariboru  SRG 1998 /01133 z dne  10. 8. 1999

ZAHTEVANA, DOLOČENA PONUDBA





















___________________________________________________________________________

TRR: 44433322 pri Štajerski banki d. d., Maribor, matična številka: 56378910, št. vpisa v sodni register: 80/04 032, štev. vložka 66/00402/00, osnovni kapital družbe: 7.500,- EUR  (sklep Okrožnega sodišča v Mariboru  SRG 1998 /01133 z dne  10. 8. 1998)

VAJA

Postavite se v vlogo DOBAVITELJA pohištva. S pomočjo predloge in podatkov za oblikovanje dopisov sestavite ZAHTEVANO in SPLOŠNO PONUDBO
3.3 RAČUN DOBAVITELJA

Vse bistvene sestavine računa (fakture) se morajo ujemati s prodajno pogodbo. Pri izdaji računa moramo upoštevati veljavne zakonske predpise.  

Izstavljen račun je namenjen kupcu za obračun nabavljenega blaga. H kupcu  naj prispe skupaj z blagom ali vsaj takoj po dobavi blaga oz. opravljeni storitvi. 

[image: image3.wmf] GOLES, d. o. o., Nova Gorica

Lesna cesta 10

5000 Nova Gorica, Slovenija

Tel: +386 5 311 8100, Faks: +386 5 311 8108, E-pošta: goles@giol.wet, 

Spletni naslov: http://www.goles.si 

ID št. za DDV: SI 12345678 

POHIŠTEVNI STUDIO, d. o. o., Ljubljana

Pohištvena cesta 40

1000 LJUBLJANA

ID št. za DDV: SI 91011123 
RAČUN št. 3
Datum računa: 15. 10. 2010
 Datum odpreme: _______________Štev. dobavnice: ___________
Montaža: brezplačna za vsa naročila nad 550,- € vključno z 20 % DDV.

Garancija: 1-letna garancija od datuma nakupa, zagotovljeni rezervni deli pohištva še 5 let od nakupa 
	Zap. št.


	Vrsta blaga


	Količina

(merska enota)
	Cena na enoto (brez DDV) v €
	Stopnja DDV

(v %)
	Znesek DDV v €


	Vrednost brez DDV v €
	Vrednost  DDV v €


	Vrednost z DDV v €



	1
	2
	3
	4
	5
	6 = 4 x 5
	7 =  4 x 3
	8 = 6 x 3
	9 = 7 + 8

	1
	dnevna soba Luna 
	2 sestava
	1.581,36
	22
	
	
	
	

	2
	otroška soba Sonček
	3 sestavi
	889,20
	22
	
	
	
	

	3
	predsoba Mars
	1 sestav
	558,72
	22
	
	
	
	


Cene veljajo FCO skladišče kupec.



	
	Vrednost brez DDV v €
	

	
	Vrednost DDV v €
	

	
	Vrednost z DDV v €  - za plačilo
	7.666,84


Plačilni pogoji: v 15 dneh od datuma računa na TRR: 99955566 pri Dobri banki, d. d. , Nova Gorica

__________________________________________________________________________________

TRR: 99955566 pri Dobri banki, d. d., Nova Gorica, matična številka: 56095841, št. vpisa v sodni register: 50/03 042, štev. vložka 20/00502/00, osnovni kapital družbe: 100.000,- EUR (sklep Okrožnega sodišča v Novi Gorici  – SRG 1995/02253 z dne 10. 3. 1995)
3.4 REKLAMACIJA

Reševanje reklamacije oz. pritožbe je zelo pomemben trenutek, od katerega je odvisno, ali bo kupec prešel h konkurenci. Zato naj bo odziv prodajalca tak, da bo kupec začutil, da je njegova reklamacija dobrodošla. Zelo pomembno je, da prodajalec pravočasno ugotovi, katera reklamacija oz. pritožba je: 

· neupravičena ali
· upravičena
Prodajalec ima na razpolago eno izmed dveh možnostih, in sicer da:

· upošteva reklamacijo oz. pritožbo kupca. Tedaj se kupcu vljudno opraviči in mu predlaga rešitev oz. sprejme kupčev predlog.     


 

· zavrne reklamacijo oz. pritožbo kupca. Tedaj prosi kupca, da sprejme nastali položaj in mu ponudi zanj ugodno poslovno rešitev (npr. rabat pri naslednji dobavi …).
	


Prodajalec bo vljudno, a odločno zavrnil reklamacijo oz. pritožbo:
· Če je prepričan, da je poslal blago v skladu s prodajno pogodbo in so očitki neupravičeni.

· Če misli, da je reklamacija popolnoma neupravičena. 

Odgovor na pritožbo zaradi napake v računu (dobavitelj sprejme pritožbo).
3.5 NALOGE IN POMEN PRODAJE

Glavna naloga prodajne službe je oblikovati prodajni sortiment po potrebah kupcev, oblikovati konkurenčne prodajne cene ter pospeševati prodajo. Prodaja je najbolj usodna poslovna funkcija za obstoj vsakega podjetja, zato je najpomembnejša v komercialni funkciji.

Če prodaja ni uspešna, so nepotrebne tudi ostale poslovne funkcij (nabava skladiščenje, računovodstvo, finance …). Kupci potrjujejo uspešnost trgovskega podjetja z nakupom ponujenih izdelkov.
Številne in s trženjskimi aktivnostmi prepletene naloge prodajne službe so:

• Raziskava prodajnega trga je ugotavljanje, katero blago kupci potrebujejo za zadovolji svojih potreb. Ugotovitve raziskave prodajnega trga so podlaga za planiranje prodaje, prodajni plan pa je osnova za nabavni plan.

• Planiranje prodaje:

- Možnosti planiranja prodaje: po času (dnevno, tedensko, mesečno, letno), blagovnih skupinah (živila, tekstil …), prodajnih območjih, načinu prodaje, kupcih …

-  Razlikujemo kratkoročni prodajni plan (za obdobje do 1 leta) in dolgoročni nabavni plan (za več let).

• Oblikovanje optimalnega prodajnega sortimenta in konkurenčnih prodajnih cen.
• Sprejemanje prodajnih odločitev o načinih prodaje, pospeševanju prodaje in komuniciranju s kupci.
• Sklepanje prodajnih pogodb s kupci, izdaja računov in organizacija odpreme blaga kupcem.

• Reševanje reklamacij.

• Organiziranje prodajne službe.

• Vodenje prodajne evidence in sestavljanje prodajnih poročil.

PONOVI KALKULACIJO CENE:

Nabavna vrednost je 20 eur + 22% ddv

Stroški nabave so 15 eur + 22% ddv

Kupna vrednost z DDV

2. - vstopni DDV (preračunana davčna stopnja!)

3. = Kupna cena brez DDV (1 – 2)

4. + stroški nabave z DDV

5. - vstopni DDV stroškov nabave (preračunana davčna stopnja!)

6. = stroški nabave brez DDV (4 – 5)

7. ……………………………… (3 + 6)

8. + razlika v ceni (marža)

9. = ………………………. (7 + 8)

10. + izstopni DDV

11. = Prodajna vrednost z DDV (MPV) (9 + 10)

3.6 TRŽENJE (MARKETING) V TRGOVSKEM PODJETJU

Trženje ali marketing je sodoben pogled trgovskega podjetja na kupce,tako da podredi vse svoje dejavnosti (nabavo, skladiščenje, prodajo in ostale dejavnosti) željam in potrebam kupcev. Vse hujša konkurenca zahteva vključitev elementov sodobnega trženja v poslovanje vsakega podjetja, da bi uspešno poslovalo in čim bolj zadovoljilo potrebe kupcev.

1. Naloge trženja so:

• Določiti sedanje in bodoče potrebe kupcev.

• Te potrebe preučiti in obdelati s trženjski instrumenti (tj. trženjski splet).

• Za prodajo pripraviti ravno takšne izdelke, ki bodo zadovoljili želje in potrebe kupcev.

2. Osnovno načelo trženja je »POIŠČI IN ZADOVLJI POTREBO KUPCA«.

3. Temelj trženja je RAZISKAVA PRODAJNEGA TRGA (tj. trga kupcev), saj so njene ugotovitve katere izdelke prodajati, po kakšni ceni, komu in koliko izdelkov, kje, kdaj in kako prodajati) podlaga za postavljanje trženjskih ciljev (npr. povečanje prodaje izdelka X) in oblikovanje trženjskega spleta.

4. Politiko komuniciranja, ki je eden izmed štirih elementov trženjskega spleta, največ uporabljajo naslednje poslovne funkcije:

• nabava (komuniciranje z dobavitelji)

• prodaja (komuniciranje s kupci)

• kadri (iskanje primernih kandidatov za razpisano delovno mesto …)

5. Trženjske aktivnosti se danes odvijajo tudi v negospodarskih dejavnostih (v izobraževanju, zdravstvu, kulturi, športu, politiki …).

Trgovska podjetja raziskujejo prodajni trg v vsakodnevnih stikih s svojim

kupci. S tržno raziskavo skušajo zbrati naslednje tržne informacije: katere izdelke prodajati, po kakšni ceni, kje prodajati, komu in koliko izdelkov, kako prodajati in kdaj prodajati.

S tržno raziskavo moramo pridobiti podatke tudi o trgovskih podjetjih, ki so nam največja konkurenca, da ugotovimo, ali je naša ponudba boljša ali slabša.

• Viri podatkov so:

- Sekundarna raziskava, ko za našo tržno raziskavo uporabimo že zbrane podatke (podatke Statističnega urada RS, GZS, ZPS …). Ta raziskava je hitrejša, cenejša, vendar manj zanesljiva, saj so podatki pogosto že zastareli.

- Primarna raziskava je zbiranje podatkov na »terenu« (osebno, po telefonu, internetu, pošti …), je zamudnejša in dražja, vendar zanesljivejša.

Tržne raziskave so praviloma drage. Zato moramo pri izbiri načina raziskovanja (primarne oz. sekundarne raziskave) primerjati stroške tržne raziskave z njenimi pričakovanimi uspehi. Le-te naj bi upoštevali pri planiranju prodaje in sprejemanju prodajnih odločitev.
4. VPRAŠANJA

1. Ločitev trgovine glede na trg?

2. Delitev trgovine glede na kupce?

3. Funkcije trgovskih podjetij!

4. Zakon o varstvu potrošnikov!

5. Zakon o ddv – ju!

6. Naštej inšpekcijske organe in jih opiši!

7. Naštej dejavnike lokacije prodajaln in jih opiši!

8. Kateri so dejavniki poslovanja trgovskega podjetja? Opiši jih!

9. Katere oddelke v trgovini poznaš, na kratko jih opiši!

10. Kaj so to mnogofilialna trgovska podjetja?

11. Organizacijske oblike trgovine na debelo!

12. Oblike komuniciranja v trgovini! Opiši jih!

13. Kaj je enostavno kaj dvostavno knjigovodstvo?

14. Kaj je to konto, katere poznaš, kaj je to aktivni, kaj pasivni konto – značilnosti teh dveh!

15. Kaj je bilanca stanja in kaj nam kaže?

16. Kaj so kratkoročna sredstva in kaj sem spada?

17. Značilnosti dolgoročnih sredstev in kaj sodi sem?

18. Razloži obveznosti do virov sredstev!

19. Sestavi svojo ponudbo, naročilo in račun! – prinesi na izpit

20. Kaj je to reklamacija?

21. Kaj so naloge prodajne službe?

22. Izračunaj prodajno cena za izdelek – nabavna cena = 15 eur brez ddv, odvisni stroški so 5 eur brez ddv, marža je 20%, ddv je 22%!

23. Kaj so naloge trženja?

24. Kakšne tržne raziskave poznaš? Opiši jih!

Napišite seminarsko nalogo – Moja prodajalna – napisana naj bo na roko, ne tipkana; obsega naj prib. 5 strani. Nalogo bomo v tretjem sklopu oblikovali. 

Modul: POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA





Program: TRGOVEC





Vsebinski sklop: POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA








Vrste  povpraševanja 





Določeno povpraševanje





Kupec želi natančne 


informacije o določenem blagu 


(npr. o lastnostih blaga, kakovosti, ceni, dobavnih in plačilnih pogojih, montaži …).








Antiponudba (protiponudba)





Kupec je že prejel ponudbo, vendar pričakuje, da bo prodajalec na kupčevo željo spremenil ponudbo


(npr. plačilo takoj naj bi spremenil v plačilo 60 dni po dobavi).








Povratno (dodatno) povpraševanje





Kupec je že prejel ponudbo, vendar potrebuje še dodatne informacije


(npr. o načinu plačila, montaži, garanciji). 








Splošno povpraševanje





Kupec želi le splošne 


informacije 


(kataloge, prospekte, cenike …).








� Bosa noga, d. o. o.


Varčna ulica 10


5000 Nova Gorica


Tel. +386 5 123 4567, faks +386 5 123 4578 


E-pošta: � HYPERLINK "mailto:bosanoga@siol.wet" �bosanoga@siol.wet� 


Spletna stran: http: //www.bosanoga.si


ID št. za DDV: SI 41424345











N. Gorica, 15. 9. 2015





Čeveljci, d. o. o.


Udobna ulica 5


2000 Maribor 





POVPRAŠEVANJE št. 8  –  KATALOGI IN CENIKI





Naš sortiment želimo dopolniti z novimi modeli ženske in moške obutve. Vljudno vas prosimo, da nam pošljete kataloge in cenike moške in ženske obutve za sezono jesen-zima 2015/2016.





Pričakujemo vaše sodelovanje.








Lep pozdrav





Bosa noga, d.o.o.


Niko Bos





Niko Bos


vodja nabave








�   Bosa noga, d.o.o.


Varčna ulica 10


5000 Nova Gorica


Tel. +386 5 123 4567, faks +386 5 123 4578 


E-pošta: � HYPERLINK "mailto:bosanoga@siol.wet" �bosanoga@siol.wet� 


Spletni naslov: http: //www.bosanoga.si


ID št. za DDV: SI 41424345


      








N. Gorica, 20. 9. 2015





Čeveljci, d.o.o.


Udobna ulica 5


2000 Maribor 





DOLOČENO POVPRAŠEVANJE št. 9  –  ŽENSKI USNJENI ŠKORNJI 





Lepo se vam zahvaljujemo za kataloge in cenike. Zanimajo nas ženski usnjeni škornji črne barve, velikosti 36–40, primerni za zahtevnejše kupce. Zato vas vljudno prosimo za vašo najugodnejšo ponudbo.








Bosa noga, d.o.o.


Niko Bos





Niko Bos


vodja nabave








Lep pozdrav





Montaža: brezplačna za vsa naročila nad 550,- € vključno z 22 % DDV.


Garancija: 1-letna garancija od datuma nakupa, zagotovljeni rezervni deli pohištva še 5 let od nakupa. 


Zap. št.








�
Vrsta blaga





�
Količina


(merska enota)


1�
Cena na enoto 


(brez DDV) v €


2�
Stopnja DDV


(v %)


3


�
�
1�
dnevna soba Luna �
2 sestava�
1.581,36�
22 %�
�
2�
otroška soba Sonček�
3 sestavi�
889,20�
22 %�
�
3�
predsoba Mars�
1 sestav�
558,72�
20 %


�
�



Dobavna klavzula: FCO skladišče kupec


Dobavni rok: v 30 dneh od datuma naročila


Rok plačila: v 30 dneh od datuma računa na TRR prodajalca








� POHIŠTEVNI STUDIO, d. o. o., Ljubljana				K U P E C


Pohištvena cesta 40


1000 LJUBLJANA


Tel: +386 1 611 7751, faks: +386 1 611 7752, E-pošta: pohistvo.studio@giol.wet, 


Spletni  naslov: � HYPERLINK "http://www.pohistvo-studio.si" �http://www.pohistvo-studio.si�


ID št. za DDV: SI 91011123 


Vodja nabave: Ivan Prijazni








________________________________________________________________________


TRR: 78945612 pri Odlični banki, d. d., Ljubljana, matična številka: 33050774, št. vpisa v sodni register: 890/01 022, štev. vložka 890/00301/00, osnovni kapital družbe: 10.000.,- EUR (sklep Okrožnega sodišča v Ljubljani – SRG 2006/23323 z dne 11. 7. 2006)








� GOLES, d. o. o., Nova Gorica				D O B A V I T E L J 


Lesna cesta 10


5000 Nova Gorica


Tel: +386 5 311 8100, faks: +386 5 311 8108, E-pošta: goles@giol.wet 


Spletni naslov: � HYPERLINK "http://www.goles.si" �http://www.goles.si� 


ID št. za DDV: SI 12345678 


Vodja prodaje: Marko Leseni


_______________________________________________________________________________________


TRR: 99955566 pri Dobri banki, d. d., Nova Gorica, matična številka: 56095841, št. vpisa v sodni register: 50/03 042, štev. vložka 20/00502/00, osnovni kapital družbe: 100.000,- EUR (sklep Okrožnega sodišča v Novi Gorici  –  SRG 1995/02253 z dne 10. 3. 1995)








Vrste ponudb





glede na obveznosti





glede na zahtevo za izstavitev





zahtevana ponudba





je odgovor na vsa kupčeva vprašanja iz povpraševanja





neobvezna ponudba


(nezavezu-joča ponudba)











nezahtevana ponudba





sestavi prodajalec


brez predhodnega povpraševanja kupca (npr. posebna ponudba, novi modeli)





obvezna ponudba


(zavezujoča 


ponudba)








� Čeveljci, d. o. o.


Udobna ulica 5


2000 Maribor 


Tel. +386 2 456 7890, faks +386 2 456 7891 


E-pošta: ceveljci@amail.com


Spletni naslov: � HYPERLINK "http://www.ceveljci.si" �http://www.ceveljci.si�


ID št. za DDV: SI 56789101





Maribor, 18. 9. 2015








Bosa noga, d. o. o.


Varčna ulica 10


5000 Nova Gorica








PONUDBA št. 20 – KATALOGI IN CENIKI








Zahvaljujemo se vam za vaše povpraševanje št. 8 z dne 15. 9. 2010. Z veseljem vam sporočamo, da smo svoj sortiment dopolnili z moško in žensko obutvijo priznanih evropskih proizvajalcev. Njihovi modeli upoštevajo najnovejše modne trende za zimsko sezono 2010/2011 in so primerni za vse generacije. Želimo si, da bi v priloženih katalogih in cenikih našli izdelke, primerne za vaše kupce. 





Pričakujemo vaše nadaljnje sodelovanje. Za dodatne informacije smo vam vedno na voljo.








Lep pozdrav





Čeveljci, d. o. o. 


Joško Obuti





Joško Obuti


vodja prodaje








� Čeveljci, d. o. o.


Udobna ulica 5


2000 Maribor 


Tel. +386 2 456 7890, faks +386 2 456 7891


E-pošta: � HYPERLINK "mailto:ceveljci@amail.com" �ceveljci@amail.com�


Spletni naslov: � HYPERLINK "http://www.ceveljci.si" �http://www.ceveljci.si�


ID št. za DDV: SI 56789101   





Maribor, 25. 9. 2015








Bosa noga, d. o. o.


Varčna ulica 10


5000 Nova Gorica








PONUDBA št. 21  –  ŽENSKI USNJENI ŠKORNJI 








Lepo se vam zahvaljujemo za vaše povpraševanje št. 9 z dne 20. 9. 2010. 





Z veseljem vam predstavljamo elegantne ženske usnjene škornje, model JANA:


blago: ženski škornji  v črni barvi s 7 cm visoko peto, velikost 36-40


kakovost:  zgornji del: usnje, podloga: usnje; podplat: umeten 


cena: 140,90 € za par FCO skladišče kupec, vključno z 20 % DDV


dobavljena količina: najmanj 10 parov


dobavni pogoji: v 5 dneh po prejemu naročila


plačilni pogoji: v 8 dneh po izvršeni dobavi


veljavnost ponudbe: do 30. 12. 2010





Za dodatne informacije smo vam na voljo po telefonu oz. elektronski pošti. 





V pričakovanju vašega cenjenega naročila vas lepo pozdravljamo.








Lep pozdrav





Čeveljci, d. o. o. 


Joško Obuti





Joško Obuti


vodja prodaje








GOLES, d. d.


Marko Leseni





Marko Leseni


vodja prodaje











1

