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POVZETEK

V diplomski nalogi predstavljamo raziskavo trga in poslovni nacrt za teniskega trenerja S. p..
Podjetje bo ponujalo storitve ucenja tenisa in teniSkih kampov po vzoru mednarodno

priznanih teniskih akademij iz sveta tenisa.

Diplomska naloga je nadgradnja poslovnega nacrta, ki smo ga izdelali kot izpitni izdelek pri
predmetu PodjetniStvo in ga priredili za potrebe diplomskega dela. Dodan je teoreti¢ni del o
tem, kaj je podjetniStvo, podjetniska ideja in kaj poslovni naért. Temu sledi raziskovalni del, v
katerem smo s pomo¢jo anketnega vprasalnika opravili raziskavo trga o potrebah po nasi

nacrtovani ponudbi.

Ugotavljali smo, ¢e so stranke zadovoljne z rezimom dela na konkuren¢nih klubih in ¢e bi jih

zanimala nasa ponudba.

Da bi ugotovili ali je naSa podjetniska ideja tudi poslovna priloznost, smo izdelali poslovni
nacrt za ustanovitev novega podjetja. Dolocili smo cilje, strategijo, trziS¢e, nacrt organizacije
¢loveskih virov, pogoje poslovanja in kriti¢na tveganja, probleme in protiukrepe. Naredili

smo tudi finan¢ni nacrt za novo nastalo podjetje.

Kljucne besede: tenis, ucenje tenisa, teniski kampi, podjetniska ideja, poslovna priloznost,

raziskava trga, financni nacrt, poslovna in finan¢na uspesnost.



SUMMARY

Market study and business plan for the company »SPORTIVITA«, Ltd.

In this thesis we present a market study and a business plan for a tennis coach. Our company
will offer services in tennis, tennis learning programs and tennis camps from the model of

world’s greatest tennis academies.

We have upgraded the business plan which we have made as a part of exam for the subject
Enterpreneurship. Our business plan has been adapted for the needs of the thesis. We have
added the theoretical part about what enterpreneurship, enterpreneurial idea and what
business plan is. The theoretical part is followed by the research part for which we used a

questionnaire conducted market survey about the needs of our offer.

We were resarching the level of satisfaction from clients on the other tennis clubs and the

level of their interest in our services.

We wanted to determine if our business idea is also a business opportunity so we produced
a business plan to start a new company. We have set goals, market, strategy, plan to organize
a human resources, business conditions and the risk of critical problems and countermeasures.

We completed thesis with a financial plan for our newly formed company.

Key words: tennis, tennis training, tennis camps, business idea, business opportunity, market

research, financial plan, business and financial effectiveness.
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1 UVvOD
1.1  Opredelitev obravnavane zadeve

Na obmocju podravske regije imajo najvecji trzni delez v nudenju storitvenih dejavnosti na
podro¢ju vadbe tenisa veliki teniski klubi, predvsem zaradi tradicije in razpoznavnosti iz
zgodovine. Zaradi delovnih izkuSenj na teniSkih akademijah v Veliki Britaniji, ZDA in
Avstriji sem prepri¢an, da je na slovenskem trzis¢u veliko prostora za uvajanje svetovnih

trendov pri trZzenju in predvsem pri izvedbi storitev na podrocju Sportnega treniranja.

Sport se je od prvotno samo fizi¢ne dejavnosti vse bolj razvijal v gospodarsko panogo, ki
zaradi trenda zdravega nacina Zivljenja dobiva vse vecje razseznosti. S Sportom se ukvarja
vedno ve¢ ljudi zaradi zelje po boljsi telesni pripravljenosti, Zelji po dobrem pocutju, lepSemu
zunanjemu videzu telesa itd. Na teniSkih klubih po Sloveniji so nacini izvajanja vadbe
zastareli, trendi iz podrocja trzenja in izvajanja storitev so neopazni in stalne stranke so
delezne skope pozornosti ter nikakrSnih bonitet, ki si jo sleherna stranka/kupec storitve
zasluzi. Ker vecina strokovnjakov iz podro¢ja Sportnega treniranja z mednarodnimi
izkuSnjami ostane v tujini, smo se odlocili, da bi na majhnem privatnem klubu v Mariboru, ki
ni v nasi lasti, ampak v najemu, izvajali storitve, pri katerih bi plan dela in delovni nacrt bil
zasnovan na naprednih nacinih vadbe, ki smo jih opravljali v tujini. Najpomembneje pa je, da
bi bila sleherna stranka delezna pozornosti in boljsega usklajevanja terminov vadbe. Zelje in
potrebe strank so zaradi gospodarskega polozaja drZzave in kupne moci prebivalstva, klju¢ne

za pridobitev in ohranitev strank.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen diplomske naloge je raziskati trg in pripraviti poslovni nacrt, s pomoc¢jo katerega bi

kasneje uspesno izvedli in trzili storitve na podrocju Sporta.
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1.3

Cilji:

izvesti anketo, s pomocjo katere lahko pri strankah na konkurenénih klubih
ugotavljamo, kako so stranke zadovoljne z izvedbo storitev in kaj bi Zelele spremeniti,
ugotoviti, kaksne so nase prednosti in slabosti kot novega ponudnika Sportnih storitev,
ugotoviti, kaksna so glavna tveganja in doloc€iti ukrepe, s pomocjo katerih bi tveganja
minimalizirali,

pripraviti poslovni nacrt in ugotoviti, ¢e lahko postane poslovna ideja tudi poslovna

priloZnost.

Osnovne trditve:

stranke na konkuren¢nih teniskih klubih so nezadovoljne z odnosom in izvedbo
storitev iz strani zaposlenih,

z dobrim poslovnim na¢rtom bomo postavili nove standarde na podrocju rekreativnega
Sportnega udejstvovanja,

na podrocju tenisa v Sloveniji je veliko neizkoriS¢enih idej in novitet, ki se v
zahodnem svetu Sporta s pridom trzijo,

trzenje storitev v Sportu je pri nas nov segment trzenja, saj se Sportne dejavnosti v
Sloveniji Se vedno trzijo zgolj z reklamo od ust do ust,

cenili bomo vsako stranko in se posvecali njenim/njegovim Zeljam ter interesom.

Predpostavke in omejitve

Osnovna predpostavka je seznanjenost strank na domacih teniskih klubih o svetovnih trendih

izvedbe tenisSke vadbe ter na drugi strani o zastarelih nacinih vadbe s strani ponudnikov

storitev pri nas.

Omejitev bi se lahko pojavila pri nezainteresiranosti anketirancev in posledi¢no pri

neizpolnjevanju anketnih vprasalnikov.
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1.4  Predvidene metode raziskovanja

Za metodo raziskovanja smo izbrali anketiranje. Izvajali smo ga z vnaprej pripravljenim

anketnim vpraSalnikom, anketiranci pa so bili stranke iz konkuren¢nih klubov. Anketiranje

smo izvajali osebno.
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2 PODJETNISTVO
2.1  Pojem podjetnistva

Na pojem podjetniStvo imajo razli¢ni avtorji razlicne poglede. Podjetni$tvo je sposobnost
ustvariti in zgraditi nekaj iz prakti¢no niCesar. V nasprotju z le analiziranjem in opazovanjem
podjetja, podjetnistvo pomeni samoiniciativnost, trdo delo, doseganje ciljev in ustanavljanje
podjetja. Pomeni spretnost, zaznati priloznost tam, kjer drugi vidijo le kaos. Predstavlja
moznost ustvariti skupino ljudi, kjer bi se Se bolj izrazile posameznikove spretnosti in talenti

ter imeti znanje za razpolaganje z viri podjetja (Timmons, 1989, 1).

Podjetnistvo je gibanje druzbe z gospodarskega vidika, Kkaterega pojavna oblika je
tekmovanje med ljudmi za pridobitev ¢im veC denarja. Denar predstavlja motivacijsko

dobrino, ki posredno omogo¢a zadovoljevanje glavnih potreb podjetnikov (Spilak, 1999, 17).

Morrison definira pojem podjetnika iz mednarodnega vidika. Veliko danasnjih vodilnih
korporacij je ustanovil posameznik, ki je imel jasno vizijo in §¢ pomembneje, da si je obljubil,
da bo svojo vizijo tudi realiziral. Podjetnikom je skupno, da imajo sposobnost zaznati
priloznost, jo trziti in v nadaljnjem procesu ustvariti bogastvo in nova delovna mesta ter
posledi¢no ustvariti korist za celotno druzbo. Taks$ni podjetniki so ljudje, ki imajo pogum in

zaupanje vase, da svoje sanje tudi realizirajo (Morrison, 1998, 4).

2.2  Podjetniska ideja in priloZnost

Podjetnistvo potrebuje ideje. Brez podjetniSkih idej ni poslovnih priloZnosti. Ve€ina idej je
enostavnih in ni nujno, da je ideja enkratna. Je nacin in je oblika, ko se nam prikazujejo stvari

in pojmi (Sauperl, 2009, 25).
Razvoj poslovnih priloznosti poteka v dveh korakih: prvi korak je vezan na snovanje

poslovnih idej, drugi korak pa na njihovo vrednotenje. V' okviru vrednotenja poslovnih idej

moramo pazljivo, sistematicno in s podrobnimi podatki izdelati pet ocen, in sicer:
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Oceno samega proizvoda ali storitve.
Oceno kupcev in trga, na katerega naj bi proizvod oz. storitev prodajali.
Oceno tehnologije in organizacijo proizvodnje.

Oceno upravljanja podjetja in ustrezne kadrovske zasedbe.

o B~ W D

Finan¢no in ekonomsko oceno podjetniske ideje (Tajnikar, 2000, 44).

Kot vir za razvijanje podjetniSkih idej koristimo lastno znanje, znanje drugih, literaturo,
izobrazevanje in usposabljanje, sejme, poslovne in druge obiske, ekskurzije, razstave,

ustvarjalne delavnice, spletne strani itd (Sauperl, 2009, 26).

2.3  Poslovni nacrt

Poslovni naért predstavlja opisno opredelitev podjetniSke ideje oziroma podjetniske
priloznosti. S poslovnim na¢rtom lahko posameznik ali skupina ljudi predstavi drugim ljudem
svojo podjetniSko priloznost. V poslovnem nacrtu je opisana sama ideja in tudi plan, s katerim
lahko pridemo do uresniCitve ideje. Sama uresnicitev ideje Sele prinaSa dodano vrednost za
tistega, ki je idejo predstavil, ta dodana vrednost pa se najveckrat kaze kot dobicek, lahko pa
je tudi v drugi obliki. Da pa bi do uresnicitve ideje prislo, pa so potrebna zaCetna sredstva. Ta
sredstva lahko posameznik pridobi iz lastnih virov ali pa si sredstva pridobi s pomo¢jo raznih
vlagateljev. In ravno potencialni vlagatelji so tisti, ki si najbolj natancno preberejo poslovne

nacrte, ki morajo biti seveda v pisni obliki (Vah¢ic, 2000, 1).

Poslovni nacrt zacrta potek posla in vseh z njimi povezanimi aktivnostmi za tri ali pet let

vnaprej (Ruzzier, et.al., 2008, 283).

Dober poslovni na¢rt mora vsebovati naslednja poglavja:

Predstavitev proizvoda oz. storitve, podjetja in panoge.
Raziskava in analiza trga.

Nacrt trzenja.

Kadri in organizacija.

Razvoj izdelka ali storitve.

Poslovni proces in proizvodni viri.
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http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/Panoga-podjetje-proizvod-storitev
http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/Trzna-raziskava
http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/Nacrt-trzenja
http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/kadri-in-organizacija
http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/Nacrti-oblikovanje-design-in-razvoj
http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/poslovni-proces-in-proizvodni-viri

Terminski nacrt.

Kriti¢na tveganja in problemi.
Finan¢ni naért za naslednjih 3-5 let.
Pridobitev finan¢nih sredstev

(http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt, 18.9.2012).
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http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/poslovni-nacrt/terminski-nacrt
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3 RAZISKOVALNI DEL

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Sport se je zaradi trenda zdravega nacina Zivljenja zadel razvijati v dobic¢konosno dejavnost za
veliko ponudnikov Sportnih storitev. V svetu Sportnih storitev je, poleg izvedbe in predvsem
strokovnega znanja nosilca vadbe/treninga, pomemben tudi odnos do stranke. Ker ima nosilec
poslovne ideje delovne izkuSnje iz domacega in mednarodnega trga, velja prepricanje, da je

v Sloveniji ogromno prostora za izboljSanje kvalitete storitev.

Z raziskavo smo Zzeleli ugotoviti, ali so ljudje zadovoljni z zdaj$njim ponudnikom teniske
vadbe, in ¢e bi se nasi programi vadbe in kompetence izkazali kot poslovna priloznost. V
svoje programe treniranja stalno vkljucujemo trende, nekateri izmed anketirancev pa so bili
nase stranke na enem izmed velikih klubov v Sloveniji. Vsi anketiranci so ze vkljuceni v

programe treniranja na konkuren¢nih klubih.

3.2 Priprava na raziskavo

Za raziskavo trga smo pripravili anketni vprasalnik, ki smo ga osebno razdelili na vecjih
teniSkih klubih v podravski regiji. Za izvajanje ankete na obmocju celotne Slovenije se nismo
odlo¢ili, ker bomo teniSke tecaje na zacetku izvajali samo v podravski regiji. Anketiranci so
obeh spolov, starost pa ni pomembna, saj so teniski tecaji primerni za vsako starost. Rezultati
anketnega vprasalnika za nas predstavljajo klju¢no vlogo pri nacrtovanju in organizaciji

programov teniske vadbe kot samostojnega projekta.

3.3 Vprasalnik za raziskavo

Anketni vpraSalnik zajema 16 vpraSanj. Na vpraSalnik je odgovorilo 70 anketirancev.
VpraSalnik se zaCne z vprasanji, s katerimi ugotavljamo stopnjo zadovoljstva strank s
trenutnim ponudnikom Sportnih storitev, predvsem z izvedbo treninga in odnosom zaposlenih
pred in po opravljeni storitvi do strank. V drugi polovici anketnega vpraSalnika se
osredotoCamo predvsem na svojo vpletenost na trg ponudnikov Sportnih storitev in

ugotavljamo, ¢e so nase poslovne ideje tudi poslovne priloznosti. Spol in starost anketirancev
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nista pomembna, saj je teniSka vadba primerna za vse ljudi. Anketni vprasalnik je v prilogi

diplomskega dela.

3.4 Analiza anketnih odgovorov

1. Kako bi ocenili kakovost teniSkega treninga?
Ocena Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
5- odli¢no 10 14 %
4- zelo dobro 19 27 %
3- dobro 29 42 %
2- zadovoljivo 12 17 %
1- slabo 0 0%
Skupaj 70 100%
Tabela 1: Kakovost teniskega treninga
Vir: Anketa
Kako bi ocenili kakovost teniSkega treninga?
35
25
20
15 17
10 -
5 |
0
0 T 1
5-odlicno  4- zelo dobro 3- dobro 2- zadovoljivo 1- slabo

Graf 1: Kakovost teniskega treninga

Vir: Anketa

Pri prvem vpraSanju smo ocenjevali, kako so stranke zadovoljne s kakovostjo storitve.

ey
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polovica vseh anketiranih. Za oceno zadovoljivo se je odlocilo 17 % anketirancev, najvecji

odstotek odgovorov pa predstavlja odgovor dobro, ki je v sredini vrednostne lestvice. Po

prvem vprasanju vidimo priloZnost za izboljSanje trga z izvedbo storitve boljSe kakovosti.

2. Kako bi ocenili metode in razumljivost trenerjeve razlage?
Ocena Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
5- odli¢no 17 24 %
4- zelo dobro 15 21 %
3- dobro 23 33 %
2- zadovoljivo 12 17 %
1- slabo 3 4%
Skupaj 70 100%
Tabela 2: Metode in razumljivost
Vir: Anketa
Kako bi ocenili metode in razumljivost trenerjeve
razlage?
25 23
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5- odli¢no 4- zelo dobro 3- dobro 2- zadovoljivo 1- slabo

Graf 2: Metode in razumljivost

Vir: Anketa

Drugo vprasanje se nanaSa na kakovost prenaSanja znanja na stranke — udeleZence teniskih

ey

anketirancev je izbralo oceno dobro, ki je v sredini vrednostne lestvice. Odgovor zadovoljivo

predstavlja 17 % vseh odgovorov, medtem ko je najniZjo oceno za kakovost razlage izbralo 4
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% vseh anketirancev. Pri analizi drugega vprasanja ugotavljamo, da so zaposleni na

konkurenénih teniskih klubih premalo strokovni, saj so stranke ocenile njihove metode

najpogosteje s povpre¢no oceno.

3. Ali se vam zdi trening dovolj raznolik in zanimiv?

Ocena Stevilo odgovorov Delez v odstotkih

Da 24 34 %
V¢asih 37 53 %

Ne 9 13 %
Skupaj 70 100 %

Tabela 3: Raznolikost in zanimivost treninga
Vir: Anketa

40
35
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Ali se vam zdi trening dovolj raznolik in
zanimiv?

S

V¢asih Ne

Graf 3: Raznolikost in zanimivost treninga
Vir: Anketa

Pri tretjem vpraSanju smo se osredotocali predvsem na inovativnost nosilcev storitve, ki je

pogoj za dolgoro¢no kakovostno poslovanje. Po odgovorih sode¢ veliko strank pricakuje vec,

saj se je odgovor »veasih« pojavil kar v 53 %. Zadovoljnih strank z raznolikostjo treninga je
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bilo le 34 %, nezadovoljnih z raznolikostjo samih teniskih vaj pa je bilo 13 % anketirancev,

kar je, glede na moznost izbire alternativnega ponudnika $portnih storitev, visok odstotek.

4. Je moZno termin treninga prestaviti v primeru nezmoznosti prihoda?

Odgovor Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Da 7 10 %
Vasih 18 26 %
Ne 45 64 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 4: Prestavitev treninga
Vir: Anketa
Je mozno termin treninga prestaviti v primeru
nezmoznosti prihoda?
>0 45
45
40
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Graf 4: Prestavitev treninga
Vir: Anketa

Pri vpraSanju o moznosti prestavitve termina teniskega treninga smo zaradi delovnih izkusenj
po slovenskih teniskih klubih pri¢akovali taksen izid. Kar 64 % anketirancev je odgovorilo na
vprasanje o moznosti prestavitve termina z NE. To je pri danasnjih trendih nesprejemljivo, saj
bi ponudniki storitev morali biti bolj fleksibilni. Z DA je odgovorilo le 10 % anketirancev,

odgovor vcasih pa je izbralo 26 % anketirancev.
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5. Imate stalnega trenerja ali se le-ti menjavajo ?

Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih

Stalni trener 13 19 %
Razli¢ni trenerji 57 81 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 5: Stalnost trenerja
Vir: Anketa
Imate stalnega trenerja ali se le-ti menjavajo?

60 57
50
40
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0 7 T

Stalni trener Razli¢ni trenerji

Graf 5: Stalnost trenerja
Vir: Anketa

VpraSanje o stalnem trenerju smo uvrstili v anketni vprasalnik, saj so se nekatere stalne
stranke veCkrat pritoZevale glede konstantnega menjavanja trenerjev. Po anketi sode¢ ima
stalnega trenerja le 19 % vseh anketirancev, razli¢ne trenerje pa 81 %. Ucenje tenisa sodi med
dolgotrajne procese, zato je potrebno razviti odnos s trenerjem, ki mora stranko poucevati
sistemati¢no, saj je ucenje proces. 19 % strank, ki ima stalnega trenerja, so po navadi tisti, ki

zaradi individualnega rezima dela placujejo do trikratni znesek skupinskega treninga.
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6. KakSen rezim dela vam je/bi bil ljubsi?

Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Stalni trener 58 83 %
Razli¢ni trenerji 12 17 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 6: Ljubsi rezim
Vir: Anketa
KakSen rezim dela Vam je/bi bil ljubsi?"
70
60 58
50 -
40 -
30 -
20 -
12
10 -
0 .
Stalni trener Razli¢ni trenerji

Glede na ugotovitve iz odgovorov na prej$nje vprasanje smo ugotavljali, kako je strankam na
konkuren¢nih klubih vSe¢ reZzim dela z razli€nimi trenerji. Ugotovili smo, da si kar 83 %
strank Zeli stalnega trenerja. Glede na to, da ima stalnega trenerja slaba petina anketirancev,

vidimo priloZnost na trgu z fiksiranjem nosilca storitve za to€no dolocene skupine. Le 17 %

Graf 6: Ljubsi rezim
Vir: Anketa

anketirancev si zeli razli¢ne trenerje.

23




7. Ali klub poleg teniSkih storitev nudi tudi druge, druZabne dogodke (pikniki,

sre¢anja, klubski turnirji itd.)?

Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Da 20 29 %
Ne 50 71 %
Skupaj 70 100%
Tabela 7: Druzabni dogodki
Vir: Anketa
Ali klub poleg teniskih storitev nudi tudi druge,
druzabne dogodke?
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Graf 7: Druzabni dogodki
Vir: Anketa

Izkusnje, ki jih imamo iz tujine, so pokazale, da so ljudje bolj zadovoljni in cutijo vecjo
pripadnost klubu, ¢e tam prezivljajo tudi svoj prosti ¢as, ko ne igrajo tenisa. Druzabni
dogodki so kljutnega pomena za zadovoljstvo stalnih in pridobivanje novih strank. Na
vprasanje, ¢e klub, na katerem so c¢lani, organizira druzabne dogodke, je 71 % vseh

anketirancev odgovorilo z NE, le 29 % pa z DA.
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8. Ali bi si Zeleli ve¢ taks$nih dogodkov?

Odgovor Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Da 57 81 %
Ne, druzabnih dogodkov je dovolj 13 19 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 8: Ve¢ druzabnih dogodkov
Vir: Anketa
Ali bi si Zeleli ve¢ takSnih dogodkov?
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Glede na prej$nje vprasanje o organizaciji druzabnih dogodkov na teniskih klubih, smo Zeleli
preveriti, ¢e si stranke teh dogodkov Zelijo. Rezultati na 8. vprasanje so pokazali, da si kar 81
% vseh anketirancev Zeli ve¢ druzabnih dogodkov, le 19 % pa je z zdaj$njim rezimom

organizacije druzabnih dogodkov, zadovoljnih. Nezadovoljstvo strank s potekom druzabnega

Graf 8: Ve¢ druzabnih dogodkov

Vir: Anketa

zivljenja na teniskih klubih ocenjujemo za naso priloznost.
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9. Vam je za morebitna vprasanja, rezervacijo terminov ali reklamacijo vedno na
voljo nekdo od zaposlenih?

Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Da 21 30 %
Vcasih 38 54 %
Ne 11 16 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 9: Razpolozljivost zaposlenih
Vir: Anketa

Vam je za morebitna vprasanja, rezervacijo
terminov ali reklamacijo vedno na voljo nekdo od
zaposlenih?

40 38
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V¢asih

Zadovoljevanje potreb in Zelja strank sta zelo pomembna dejavnika pri merjenju stopnje
zadovoljstva. KakSen odnos imajo konkuren¢ni klubi do reklamacij, smo v dolo¢eni meri
sami izkusili z delovnimi izkuSnjami v Sloveniji, rezultati pa so potrdili nasa predvidevanja

tudi glede ostalih klubov. Le 30 % strank je odgovorilo, da jim je vedno nekdo od zaposlenih

Graf 9: Razpolozljivost zaposlenih
Vir: Anketa

na voljo za vprasanja in reSevanje reklamacij. Najve¢ jih je odgovorilo z VCASIH, kar 54 %

vseh anketirancev. Po na$ih ocenah je to premalo, saj lahko v trenutku, ko ni nih¢e dosegljiv

in se predstavnik kluba ne posveca strankam, stranko izgubi. 16 % je odgovorilo z NE, kar
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pomeni, da jim ni nih¢e od zaposlenih na voljo, ocenjujemo, da lahko gre za tiste, ki trenirajo

ob vecernih urah, saj se delovnik sekretarke in direktorja na konkuren¢nih klubih zakljuci

okrog 17-ih.

10. Ocenite, kako cenjene in zaZelene se pocutite kot stranke.

Ocena Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
5- odli¢no 2 3%
4- zelo dobro 9 13 %
3- dobro 22 31 %
2- zadovoljivo 32 46 %
1- slabo 5 7%
Skupaj 70 100%
Tabela 10: Cenjenost in zazelenost
Vir: Anketa
Ocenite, kako cenjene in zaZelene se pocutite kot stranke.
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Graf 10: Cenjenost in zazelenost

Vir: Anketa

Ugotavljali smo, kako cenjene in zazelene se pocutijo stranke na teniskih klubih, katerih ¢lani
so. Poudarjam, da je razlika odnosa do stranke v tujini (VB, ZDA) veliko bolj naravnana na
zelje in zahteve strank, kot pri nas. Posledi¢no so tudi odgovori pokazali, da je le 3 % strank
odgovorilo, da se kot stranke pocutijo ODLICNO, 13 % pa ZELO DOBRO. Ce smatramo ta
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dva odgovora za nadpovprecna, je zelo zadovoljnih 16 % strank. Z DOBRO, ki je srednja

ocena na ocenjevalni lestvici, je odgovorilo 31 % strank. Presenetljivo pa je najvecji odstotek

pri tem vpraSanju dobil odgovor ZADOVOLIJIVO, kar 46 % strank je obkroZilo ta odgovor,

7 % anketirancev pa je obkroZzilo odgovor, da se poc¢uti SLABO.

11. Bi bili pripravljeni zamenjati teniSki klub?

Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Da 29 41 %
Mogoce 35 50 %
Ne 6 9 %
Skupaj 70 100%
Tabela 11: Zamenjava kluba
Vir: Anketa
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Graf 11: Zamenjava kluba
Vir: Anketa

Za nas je zelo pomembno vedeti, ¢e so stranke iz drugih klubov pripravljene zamenjati

svojega ponudnika in izvajalca storitev. VpraSanje je postavljeno zelo splosno, saj ne

ponujamo alternativne ponudbe med odgovori. Na vprasanje, ¢e bi ¢lani klubov zamenjali
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klub, je 41 % odgovorilo z DA in 50 % z MOGOCE. Ta rezultat pomeni, da bi z dobrim
delom in odnosom lahko potencialne stranke dobili tudi iz konkurenc¢nih klubov, saj je

odgovor, da kluba NE bi menjali, odgovorilo le 9 % anketirancev.

12. Kaj bi bilo klju¢nega pomena pri vasi odlocitvi glede menjave teniskega kluba?
Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Kakovost storitve 17 24 %
Bolj pestra ponudba teniskih programov 29 41 %
Cenovno ugodnejsi ponudnik 5 7%
Boljsi odnos zaposlenih 13 19 %
Kluba ne bi zamenjal 6 9 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 12: Razlog za menjavo kluba
Vir: Anketa
Kaj bi bilo kljuénega pomena pri Vasi odlo¢itvi
glede menjave teniSkega kluba?
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Graf 12: Razlog za menjavo kluba
Vir: Anketa

To vprasanje se navezuje na zeljo strank po menjavi kluba, v odgovorih pa smo ponudili

konkretne alternative za menjavo ponudnika storitev. Stranke na konkuren¢nih klubih, kar 41

%, bi najbolj pritegnila bolj pestra ponudba teniskih programov. Velik odstotek strank bi se
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za menjavo kluba odlocilo tudi v primeru boljSega odnosa zaposlenih, kar 19 %, v primeru
boljse kakovosti storitve pa 24 % anketirancev. Cenovno ugodnejsi ponudnik ni klju¢nega
pomena, saj se je za ta odgovor odlo¢ilo 7 % vseh anketirancev, le 9 % pa kluba ne bi

zamenjalo. Glede na to, da se osredotoCamo na bolj pestro ponudbo in boljSo kakovost

storitev, so odgovori za izvedbo nase dejavnosti vzpodbudni.

13. Bi vas v ponudbi teniSkega kluba zanimali mednarodni teniski kampi?
Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Da 57 81 %
Ne 13 19 %
Mogoce 0 0 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 13: Mednarodni kampi
Vir: Anketa
Bi Vas v ponudbi teniSkega kluba zanimali
mednarodni teniSki kampi?
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Graf 13: Mednarodni kampi
Vir: Anketa

Ker smo z ekipo razvili za slovenski trg nov model ucenja tenisa, mednarodne teniSke kampe,

nas je zanimalo, ¢e so stranke teniSkih klubov zainteresirani za tak nacin rekreacije. Gre za
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potovanje z vklju€enim intenzivnim tecajem tenisa, tak model pa je v zahodnih drzavah pri
strankah zelo priljubljen. Nad odzivom strank pri tem vpraSanju smo bili zelo preseneceni, saj

je 81 % anketirancev zainteresiranih, 19 % jih je odgovorilo mogoce, nezainteresiranih pa ni.

14. Kaj izmed nastetega bi vas najbolj pritegnilo pri izbiri trenerja?

Odgovor Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Mednarodne izkusnje 26 37 %
Diploma s podrocja Sportnega treniranja 12 17 %
Inovativnost 29 42 %
Mladost 0 0 %
Drugo 3 4 %
Skupaj 70 100%
Tabela 14: Izbira trenerja
Vir: Anketa
Kaj izmed naStetega bi Vas najbolj pritegnilo pri izbiri
trenerja?
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Graf 14: Izbira trenerja
Vir: Anketa

Pri tem vprasanju smo zeleli dobiti odgovor na vprasanje, kaj bi stranke pri izbiri trenerja

najbolj pritegnilo. Da ima trener mednarodne izkusSnje, bi bilo kljuénega pomena za 37 %

vseh anketiranih, diplomo s podroc¢ja Sportnega treniranja je za najbolj pomemben dejavnik
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ocenilo 17 % anketiranih, za najbolj pomemben dejavnik pri izbiri trenerja pa so stranke

izbrale inovativnost z 42 % vseh odgovorov.

15. Vas novejSi rezimi izvajanja teniSkega treninga pritegnejo (vec¢ rekvizitov,

merjenje srénega utripa, gibalne vaje)?

Odgovor Stevilo DeleZ v
odgovorov odstotkih
Da, zelim si trenirati po vzoru svetovnih trendov 63 90 %
Ne, novejsi rezimi me motijo in oteZujejo igranje tenisa 7 10 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 15: Novejsi rezimi
Vir: Anketa
Vas novejSi reZimi izvajanja teniSkega treninga
pritegnejo?
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Graf 15: Novejsi rezimi
Vir: Anketa

Pri tem vpraSanju smo se osredotocili na potencial nasih delovnih nacrtov, ki temeljijo na
novitetah in modernih nacinih vadbe (merjenje srénega utripa, ve¢ gibalnih vaj, mnogo

rekvizitov itd.). Odgovori so za razvoj in izvedbo nasih programov zelo vzpodbudni, saj je 90
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% vseh anketirancev zainteresirano za moderne nacine vadbe, le 10 % vseh anketirancev pa

ocenjuje moderne nac¢ine kot oviro in za takSno vadbo niso zainteresirani.

16. Ocenite pomembnost zgodovinskih dosezkov kluba, katerega ¢lan ste/bi Zeleli

biti.
Odgovor Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Zelo pomembno 9 13 %
Pomembno, vendar ni klju¢nega pomena 32 46 %
Ni pomembno 29 41 %
Skupaj 70 100 %
Tabela 16: Zgodovinski dosezki kluba
Vir: Anketa
Ocenite pomembnost zgodovinskih dosezkov
kluba katerega €lan ste/bi Zeleli biti.
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Graf 16: Zgodovinski dosezki kluba
Vir: Anketa

Ker ocenjujemo nerazpoznavnost kluba kot slabost, smo Zeleli pridobiti mnenja strank o tem,
kako pomembni so zgodovinski (referencni) dosezki kluba za njih. Presenetljivo je, da jih je
le 13 % odgovorilo z »zelo pomembno«. S »pomembno, vendar ni kljuénega pomena, je

odgovorilo 46 % vseh anketirancev, kar 41 % pa je zgodovinske dosezke kluba ocenilo z »ni
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pomembno«. Za izvajanje nase dejavnosti je ta rezultat dober, saj vecini strank predstavljajo

zgodovinski dosezki kluba nepomemben dejavnik.

3.5  Sklepne ugotovitve

Z raziskavo trga smo prisli do odgovorov, ki nam bodo pomagali pri izvedbi programov
rekreativne teniske vadbe. Z analizo rezultatov anketnega vprasalnika smo dobili boljse
izhodi$Ce, na kaj biti pozoren pri trZzenju in promociji naSe dejavnosti. Spol anketirancev ni bil
pomemben, saj je tenis Sport tako za moske kot tudi za Zenske, prav tako za treniranje tenisa

ni starostne omejitve.

Vsi anketiranci so Ze vpleteni v programe treniranja tenisa. Ugotovili smo, da bi z izvajanjem
Sportnih dejavnosti, ki temeljijo na sodobnih nacinih treniranja in predvsem na cenjenju in
prilagajanju Zeljam strank, lahko pridobili tudi stranke iz konkuren¢nih klubov. Nasa trzna
niSa so tudi mednarodni teniski kampi. Z anketo smo ugotovili, da je zanimanje za
mednarodne teniSke kampe veliko, saj jih ne izvaja Se noben ponudnik Sportnih storitvenih

dejavnosti v Sloveniji.

Eden od prvotnih motivov za organizacijo lastne $portne dejavnosti je bilo opaZanje slabega
odnosa zaposlenih do strank na konkuren¢nih klubih, kjer smo bili zaposleni. Strankam se,
sode¢ po rezultatih ankete, veCkrat zgodi, da ni nikogar od zaposlenih, ki bi jim bil na voljo za
rezervacijo terminov, vprasanja ali reklamacije. Anketirance takSen odnos moti in so
pripravljeni tudi zamenjati ponudnika Sportnih storitev, ¢e bi ta bil predvsem inovativen pri
izvedbi programov. Zelja strank po inovativnosti trenerjev je za nas prednost zaradi izkusenj
iz tujine, saj smo pri snovanju delovnega nacrta za naSe teniSke kampe vkljucili veliko

vzorcev 1z dela v tujini na priznanih teniskih akademijah.
Kot slabost smo ocenili nerazpoznavnost kluba, na katerem bi dejavnost izvajali. Po

rezultatih ankete to ne bi bilo klju¢nega pomena pri strankah, zato smo prepricani v razvoj

podjetniske ideje v podjetnisSko priloznost.
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4 POSLOVNI NACRT

4.1  Dejavnost, smoter in cilji poslovanja
4.1.1 Dejavnost podjetja

Ukvarjali se bomo s storitveno dejavnostjo na novem teniSkem klubu. Z mednarodnimi
delovnimi izku$njami lahko opiSemo stanje na konkuren¢nih klubih kot premalo strokovno,
zato bomo poucevali tenis na novo odprtem klubu v Mariboru. Ukvarjali se bomo s
poucevanjem tenisa ljudi vseh starosti ter skrbeli za izbolj$anje fizi¢ne pripravljenosti nasih
strank. V na$i dvajsetletni karieri in mednarodnem udejstvovanju v $portu smo spoznali, da
so stranke in njihove Zelje vedno na prvem mestu, z nasim znanjem in izku$njami pa bomo
poskrbeli, da bomo poleg zadovoljstva in dobrega pocutja strankam nudili tudi najbolj

kvalitetne storitve na trgu.

4.1.2 Smoter podjetja

o Postaviti nove standarde na podroc¢ju rekreativnega Sportnega udejstvovanja.
o Uspesno oglasevati in trziti storitev.
o Izbrati ponudnike Sportnih rekvizitov in le-te nabaviti pri najbolj kvalitetnem in

zanesljivem ponudniku.

. Pridobiti povratne informacije od udelezencev tecajev in le-te upoStevati pri
nadaljnjem sestavljanju nac¢inov vadbe.

. Odli¢nost na podrocjih treniranja, medsebojnih odnosov, inovacij in zdravega nacina

Zivljenja.

4.1.3 Kratkorocni in dolgorocni cilji podjetja

Kratkorocni cilji

V uvodnem letu zelimo dobro sodelovati s klubom, ki ga bom najeli za izvedbo naSih
programov teniskega treniranja ter nastopiti zelo progresivno do stalnih strank, ki jih Ze
imamo, saj bi z njihovo dobro besedo najlazje ucinkovito povecali obseg dela. Zaradi nase
razpoznavnosti kot profesionalni teniski igralCi, bi se prvo leto osredotocali predvsem na

stranke v Stajerski regiji, na Sportnih klubih, v katerih smo v nasi sedemletni delovni Kkarieri ze
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opravljali delo. Zaposlitev novih sodelavcev je primarni cilj, zaposlovali pa bomo v primeru

ponudbe dela izven regije in/ali povecanja obsega dela.

Opredelitev kolic¢inskih ciljev:
— Startno Stevilo zaposlenih: 1.
— Vlaganja pred startom 5.000 EUR (pisarniska in ra¢unalniska oprema).
— Doseganje 50.000 EUR prometa v prvem letu.

— Ustvariti do 5 % dobicek po prvem letu poslovanja.

Dolgorocni cilji podjetja

Zelimo dose¢i nadvlado na podrodju $portnega treniranja v Sloveniji. Zaposliti Zelimo tri
sodelavce, ki bodo imeli bogate mednarodne izku$nje na podroc¢ju dela v $portu. Dolgoro¢ni
cilj je tudi povezovanje z ustanovami, ki skrbijo za starejSe obCane ter tako omogociti
rekreacijo pod visokim nadzorom in strokovno Sportno usmerjati vse starejSe Zeljne gibanja.
Vsako leto priCakujemo rast posla za 30 %, v 3 letu poslovanja pa bi zaceli pospeSeno
sodelovati tudi s kolegi, s katerimi smo delali v preteklosti iz Nem¢éije, Anglije in Amerike v

namene izobrazevanja zaposlenega kadra.

Opredelitev koli¢inskih ciljev na dolgi rok v Stirih letih:
— Koncno Stevilo zaposlenih ob koncu Cetrtega leta poslovanja: 3.
— Vlaganja v stirih letih poslovanja 12.000 EUR.
— Doseganje 125.000 EUR prometa v Cetrtem letu.

— Ustvariti 15 % dobicek v ¢etrtem letu poslovanja.

4.1.4 Strategija poslovanja

Strategija podjetja bo zelo preprosta. Stranke so vedno na prvem mestu. Njihove potrebe bodo
narekovale trende v ponudbi, s kakovostnimi storitvami pa bomo zasencili konkurenco. Ker je
Sport v Sloveniji veliko manj razvit kot v ZDA in Veliki Britaniji, Kjer je bil nosilec poslovne
ideje zaposlen, bomo vnesli vso naSe znanje uspeSnega dela in razvoja za storitve v Sportu,

tako da bo nasa reklama, poleg pomoc¢i mnozi¢nih medijev, temeljila na reklami od ust do ust.
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4.2

Panoga, podjetje in ponudba

4.2.1 Panoga

Podjetje bo izvajalo poucevanje tenisa in organiziranje Sportne vadbe za ljudi vseh starosti,

kar uvr§¢amo med storitvene dejavnosti. Sport se je od prvotno samo fizi¢ne aktivnosti hitro

razvijal v poslovnem smislu, zato se je pojavila potreba po njegovi urejenosti, sistematizaciji,

informatizaciji, vodenju in organiziranosti.

4.2.2 Organizacijska oblika

Podjetje bo registrirano kot s. p.

Naziv podjetja: SPORTIVITA, Darij Krajnc s.p.

Tréova 226

Malec¢nik 2229

4.2.3 Predmet ponudbe

Sola tenisa
Namenjena je vsem posameznikom, ki bi se radi naucili pravil teniske igre, teniske
tehnike in taktike, pri tem pa izbolj3ali svoje zdravje in splo$no pocutje. Sola tenisa je

primerna za posameznike vseh starosti, spolov in nivojev znanja.

Teniski kampi

Vkljucujejo ucenje in igro tenisa v naravnem okolju, spros¢anje v wellness centrih,
oglede naravnih, zgodovinskih in kulturnih znamenitosti kraja ter okuSanje lokalne
kulinarike. Teniski kampi so primerni za posameznike in pare vseh starosti, za druzine

in tudi za zakljucene skupine
Tenis za podjetja

Namenjen je vsem podjetjem, ki bi rada s pomoc¢jo dinamic¢ne igre tenisa okrepila

psiho-fizi¢no kondicijo, izboljsala zdravje in splosno pocutje zaposlenih.
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Prizadevamo si za izboljSanje medsebojnih odnosov, komunikacije in zaupanja

znotraj podjetja, s poudarkom vadbe na »team-buildingu«

4.3 Triisce
4.3.1 Analizatrga

Zaradi vedno vecje zelje ljudi po zdravem nacinu Zivljenja in Sportnem udejstvovanju so nasa
ciljna skupina predvsem druzine - ve¢ ljudi je premo-sorazmerno z vecjim obsegom dela.
Torej, ciljna skupina so ljudje, ki bi v spros¢enem okolju radi izboljsali svoje igranje tenisa
ali preprosto izboljsali svojo telesno pripravljenost. Aktivnosti in storitve, Katere ponujamo,
so variabilne, in sicer glede na starost ter zmogljivost udeleZencev.

Najvecji problem na trgu Sportnih storitev je informacijski sistem. Veliki zmedi pri
razporejanju dela na klubih in slabem pretoku informacij posledi¢no sledi upad zanimanja pri
strankah. Na trgu nudenja kvalitetnih teniskih storitev pa smo deleZzni predvsem pomanjkanja
izkuSenega kadra. Vecina Sportnih pedagogov ima premalo prakti¢nih izkuSenj, zaradi tega

prihaja do napac¢nega vodenja, kar pa posledi¢no pripelje do nezadovoljstva strank.

4.3.2 Analiza kupcev

Vv W

Ciljno trZiS€e so zdajSnje stalne stranke in nezadovoljne stranke z zdajSnjimi reZimi dela na
konkuren¢nih teniskih klubih. Za iskanje novih strank pa bi se osredotocili tudi na ustanove z

maso ljudi: vrtci, Sole, univerze, banke.

Spol strank ni pomemben, saj se Sportno udejstvujejo tako Zenske kot moski. Starost tudi ni
ovira, z u€enjem tenisa lahko pri¢nejo vsi, ki so stari ve¢ kot 3 leta, prav tako je izobrazba
strank nepomemben faktor. Socialno stanje je edina ovira, s katero so se srecale stranke v
preteklosti, predvsem v Sloveniji. StroSki u€ne ure tenisa, priprave programov in realizacije le
teh so vcasih prevelik zalogaj za vecclanske druzine, tako da je potrebno iskati stranke poleg

Sportnih ustanov na dobro stojecih podjetjih in uglednih ali privatnih Solah ter vrtcih.

4.3.3 Analiza konkurence

o TK Branik je eden izmed dveh velikih teniskih klubov v Mariboru in ima zaradi

zgodovine velik osip strank iz centra mesta in okolice.
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. ZTK je drugi teniski gigant v Mariboru z odli¢no infrastrukturo in stratesko lego, v
zelo naseljenem delu Maribora.

o TK Mima je majhen privatni klub z odli¢no lego nad mestnim parkom, Ki prisega
predvsem na renome lastnice, najboljSe slovenske teniske igralke vseh ¢asov, Mime

JauSevec.

PREDNOSTI KONKURENCE

Ime iz zgodovine, saj se v Sloveniji ljudje Se vedno srecujejo S problemom sprejemanja novih
ponudnikov. Ne smemo pozabiti tudi na stalne stranke, ki so ustaljene v Ze delujo¢em rezimu

klubov.
SLABOSTI KONKURENCE

Neprofesionalnost osebja, nestrokovnost kadra sovpada s premalo delovnimi izku$njami,
zanemarjanje strank zaradi mase ¢lanov, slab informacijski sistem in ne nazadnje slaba

komunikacija med zaposlenimi znotraj kluba.

TRZNI NASTOP KONKURENCE

Spletni mediji in radijske reklame ob vpisu v novo Solsko/$portno leto, ve¢ina pa jih Se vedno

prisega na ustno izrocilo.
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4.3.4 SWOT analiza

e Neenotnost kolektiva na vecjih

N | Prednosti Slabosti
@)
T e Strokovnost. e Kapaciteta kluba (na zacetku le 4
R e Razpoznavno ime iz tekmovalnih igrisca).
A casov. e Mladost.
N e Zadovoljne stranke iz drugih e Nezmoznost opravljanja  dveh
3l klubov, pri katerih smo delali. treningov na isti termin.
e Mednarodne delovne izkusnje.
e Uporaba naprednih tehnologij pri
v delu.
P e Cenjenje sleherne stranke.
L e Samostojnost in ambicioznost.
| e Kontakti iz sveta tenisa.
\Y/
I
Z | Priloznosti na trgu Ovire na trgu
U
N e Stranke si Zelijo ve¢ pozornosti. e Neenakomerna porazdelitev dela
A e Premalo inovacij na podrocju zaradi variabilnega povprasevanja
N Sporta. (prevec dela poleti, premalo
30 e Premalo motiviran kader. pozimi).
v e Nezadovoljstvo strank s e Zamujanje strank s placilom.
p strokovnostjo $portnih pedagogov. ¢ Kiraja nasih inovacij in nainov
e Veliko neizkoris¢enega kapitala v dela ter prenos le teh na
L evropskih skladih za $port in konkurenc¢ne klube.
' rehabilitacijo. e Ekonomska kriza.
\Y/
I

klubih in slaba informacijska
tehnologija.

Tabela 17: SWOT analiza
Vir: Lasten
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4.3.5 Nacrt trinih ciljev

Vrsta cilja 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
Trzni delez - do 10 % do 3% do 5% do 8 % do 10 %
Oblika izvajanja storitev - samostojno 100 % 100 % 100 % 100 %

Lokacija prodaje
Slovenija (Maribor, nov teniski klub ) — 100%
Tujina- ni v prvotnem planu

CENOVNA POLITIKA

Cene storitev bomo oblikovali po konkurenénih cenah storitev v drugih Klubih s
fleksibilnostjo cene do + 20 %. Gre predvsem za ponujanje bolj strokovne vadbe z ve¢ uénimi
pripomocki, na napredne nacine pa zelimo0 opozoriti z vi§jo ceno. Noben zakon ne omejuje
viSine cene Sportnih storitev na enoto/uro, tako da se bomo morali ravnati samo po

konkuren¢nih cenah.

POLITIKA KONKURENCNOSTI

Z visjo ceno kot konkurenca bomo opozorili na napredne nacine dela, ki so ga delezne nase
stranke. Torej, vi§ja cena bo sluzila kot reklama za visoko kakovost uéne ure. Ponujali bomo
tudi posebne storitve, npr. program prehrane za Sportno aktivne, s katerimi bomo zaseng¢ili

konkurenco.

4.3.6 Nacrt trinih strategij

Prednosti bomo izkoris¢ali predvsem na podlagi nasih znanj in ve$¢in, ki smo jih pridobili z
mednarodnimi delovnimi izkuSnjami v Sportu. Zavedamo se, da je za odpravljanje slabosti
treba prisluhniti strankam in biti odprt za kritike, zato bodo pri nas stranke vedno na prvem
mestu. Za izkoriS¢anje prednosti in odpravljanje slabosti pa bomo posvecali veliko pozornost
izobrazevanju in spremljanju novih svetovnih trendov, saj samo tako lahko ostajamo korak

pred konkurenco.
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STRATEGIJA IZKORISCAN.JA TRZNIH PRILOZNOSTI IN PREMAGOVANJA OVIR NA
TRGU

Trzne priloZznosti bomo izkori$¢ali tako, da bomo poleg spremljanja novih trendov, negovali
stik s stalnimi strankami, ki same vedo najbolje, kaj si Zelijo. Le tako bomo sposobni graditi
okolje, v katerem so stranke in strokovni sodelavci zadovoljni. NaSe inovacije bomo kasneje

tudi patentirali in jih skrbno oglasevali, preden bi lahko konkurenca prevzela nase nacine dela.

STRATEGIJA PRIDOBIVANJA IN OHRANJANJA KUPCEV

Novo potencialno stranko vidimo vsakokrat, ko se pogovarjamo s ¢lovekom, saj je igranje
tenisa ali telesna vadba lahko prav za vsakogar. Ob pogovoru lobiramo nove stranke, za
pridobivanje novih strank pa poznamo tudi druge nacine: letaki za Sole in vrtce, radijski oglas,
reklama v Casopisu za starejSe itd. Stranke bi ohranili tako, da bi bile njihove Zelje vedno na

prvem mestu, saj se zavedamo da brez njih, ne bi bilo nase dejavnosti.

STRATEGIJA KONKURENCNOSTI

Plan za desetletje je pridobiti inovativne, Solane in izkuSene $portne pedagoge, s katerimi bi
lahko kasneje ustvarili teniSko akademijo svetovnih razseznosti. Na zacCetku nasega delovanja
ostane konkurenci (drugim klubom) le ime in zgodovina, oba faktorja pa bi ze v osnovi

zasencili z dobro organizacijo, skrbnim odnosom do strank in strokovnim delom.

STRATEGIJA VSTOPANJA NA TRG, REKLAMIRANJA IN PROMOVIRANJA

Na trg bomo vstopili preko obstojecih kontaktov in strank, ki smo jih uspeli ohraniti skozi leta
delovanja v tenisu. Ne smemo pozabiti tudi na nezadovoljne stranke konkurenénih klubov, Ki
jih srecujemo na Sportnih dogodkih. Za mnoZi¢ne vpise, recimo v teniSko $olo, pa bi poskrbeli
s tiskanjem letakov, spletno reklamo (Facebook, Myspace) in ne nazadnje tudi radijske

postaje, ki bi sluzile predvsem kot pridobitev strank s starostjo 30 let in vec.
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STRATEGIJA RASTI OBSEGA

Storitve Zelimo opravljati na novo nastalem $portnem klubu in mu tako pomagati k rasti in k
vecanju Stevila stalnih strank, kar bi za nas kot izvajalce pomenilo tudi visje prihodke. To pa
ne pomeni, da se Zelimo osredotocati samo na $tajersko regijo, kajti skrbno negujemo stike iz
sveta tenisa (Anglija, Nemcija, Amerika) in Zelimo ponuditi strankam moznosti izmenjav
preko tenisa; bodisi za poslovne ali turisticne namere. V preteklosti se je pokazalo v praksi,
kako pozitivne za spoznavanje novih ljudi in druzenje so izmenjave teniskih ekip in gostitev

le teh, to se seveda vzajemno vrne v drugi drzavi iz njihove strani.

STRATEGIJA TRZENJSKE KULTURE

Cilj je biti vedno dosegljiv in vedno na voljo strankam. To je hiter in u¢inkovit na¢in za
pridobivanje novih strank, saj si vsaka stranka Zeli hiter odziv in fleksibilnost. Ob vsakem
povprasevanju se bomo pripravljeni prilagoditi Zeljam in zahtevam strank, z tak§nim odnosom

pa bomo uporabili tudi obstojece stranke za pridobitev novih strank.

STRATEGIJA POPRODAJNIH AKTIVNOSTI

Zavedamo se, da je vzdrZevanje stikov po doloCeni uri, sklopu ur, realizaciji nacrta, nujno
potrebno za morebitno nadaljnje sodelovanje. In ker pri storitveni dejavnosti, kot je ucenje
tenisa, nikoli ne pride$ do konca, vedno si lahko boljsi, je treba stike skrbno negovati. Dobro

mnenje strank po opravljeni storitvi je tudi klju¢nega pomena za pridobitev novih strank.
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4.3.7 Podjetniska kalkulacija trenerske ure

Kalkulacijske osnove:
- izbrani reprezentant je teniski trening,
- delez kalkuliranega reprezentanta v strukturi prihodka: 100 %,

- planirana koli¢ina letnega reprezentanta: (130 ur x 12 mes.) 1.560 ur.

Postavka Algoritem Vrednost
Stro$ek materiala / 0,00 EUR
Strosek dela 18.000,00 x 100 % : 1.560 11,54 EUR
StroSek poslovanja (47.510 — 18.000,00) x 100 % : 1.560 18,91 EUR
= Lastna cena 11,54 + 18,91 30,45 EUR
Zelen dobicek (5 %) 30,45 x4 % 1,22 EUR
= Prodajna cena brez DDV 30,45+ 1,22 31,67 EUR

Tabela 18: Kalkulacija trenerske ure
Vir: Lasten

Komentar k podjetniski kalkulaciji: izraCunana prodajna cena na osnovo nasih nacrtovanih
stroSkov in Zelenega dobicka v 1. letu poslovanja v viSini 31,67 je malenkost nizja od
naértovane prodajne cene v nacrtu prodaje, kjer nacrtujemo prodajo ure po 32 EUR. Tako
izraCunana kot nacrtovana prodajna cena ure sta obe Se konkurenc¢ni, kar pomeni, da imamo
do povprec¢ne cene na trgu Se vedno manj$i manevrski prostor pri oblikovanju prodajne

vrednosti ure.

4.3.8 Nacrt prodaje

OSNOVE ZA REALISTICNO NAPOVED PRODAJE

Po pregledu cen ponudnikov teniSkih storitev smo prisli do zakljucka, da je lahko vrednost
urne postavke za uro tenisa ali fizicne vadbe 32 EUR. S temi cenami bi lahko ustvarili, poleg
kritja vseh stroskov dela in poslovanja, $¢ minimalno dodano vrednost. Zaradi vecjega osipa
dela poleti in manjSega osipa dela pozimi bi tako po realni napovedi lahko ustvarili dobrih
50.000 EUR prometa prvo leto.
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OSNOVE ZA PESIMISTICNO NAPOVED PRODAJE:

Ker bomo delovali v sektorju Sportnih storitev, je zdravje na prvem mestu. V primeru bolezni
daljSega rehabilitacijskega Casa, bi bil prihodek manjsi. Poleg zdravja pa je konstantnost
strank tudi pogoj za zasluzek, zato bi v Casu njihovih dopustov, bolezni itd. morali sluziti
dovolj, da pokrijemo vse stroske place in poslovanja, kar bi pomenilo prihodek 30.000-40.000

evrov na trenerja.

OSNOVE ZA OPTIMISTICNO NAPOVED PRODAJE:

Zaradi izkuSenj dela s stalnimi strankami v preteklih letih in konstantnim povprasevanjem
novih strank, bi imeli zagotovljeno delo skozi celo leto. Zaradi naSega dobrega zdravstvenega
stanja je tudi pojav hujsih kroni¢nih bolezni zelo majhen, zato si upam predvideti konstantno
delo skozi vse leto. Ob taksnem razpletu bi letni prihodek lahko znasal vse do vrednosti med
55.000 - 60.000 evrov, kar bi pomenilo kritje vseh stroskov poslovanja in place ter ustvarjeno
vi§jo dodano vrednost v 1. letu poslovanja.

POGOJI PRODAJE

NasSa ponudba bo sestavljena iz segmentov ucne ure tenisa ter kondicijskih treningov. Mozno
bo kupiti le eno ucno uro, ki se zara¢una po konkurenéni tarifi drugih ponudnikov, ¢e pa bodo
stranke zainteresirane za dolgoro¢ni nacin dela, pa bomo prodajali tudi pakete po vec¢ ur istih
ali razli¢nih rezimov (samo 10 ur tenisa, 5 ur tenisa/5ur fitnesa itd.), na katere bomo dodajali

razne ugodnosti (darila sponzorjev, promocijski material).

KOLICINSKA NAPOVED PRODAJE

Predmet prodaje | Enota Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
mere

Teniski trening | Mesec 130 ur 162 ur 243 ur 325 ur

Teniski trening | Ure/dan 6 ur/dan 7,4 ur/dan 11 ur/dan 14,7 ur/ dan
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VREDNOSTNA NAPOVED PRODAJE

Predmet prodaje Povpre¢. | Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vrednost | v EUR v EUR v EUR v EUR
Ure treninga 32 €/ura 49.920 62.208 93.319 | 124.800
Skupaj realisticna napoved 50.000 62.400 93.600 | 124.800
(zaokrozeno)
Mesecna realisticna napoved 4.166 5.200 7.800 10.400
Skupaj optimisti¢na napoved 55.000 65.000 95.000 | 130.000
Skupaj pesimisti¢na napoved 45.000 55.000 85.000 | 120.000

4.3.9 Nacrt nabave, reklame in drugih trinih dejavnikov
OSNOVE ZA NAPOVED NABAVE

Podjetje bo nabavilo osnovno tenisko/Sportno opremo za trenerja in tudi za strokovna delavca
ter opremo za izvajanje teniSkih treningov in kondicijske vadbe (teniske Zogice, loparji za
izposojo, rekviziti, pripomocki itd), kar vse nacrtujemo kot rezijski material in drobni

inventar.

NACRTOVANI REKLAMNI MEDIJT

Podjetje bo promoviralo svojo dejavnost in storitve predvsem z udelezbo na seminarjih in
konferencah Sportnih klubov, od ust do ust, torej preko referenc Ze obstoje€ih strank. Ker
Sportni klub v celoti Ze ima izdelano grafi¢no podobo, bomo uporabili logotip kluba, tako da
stroSkov z izdelavo graficne podobe podjetje ne bo imelo. Dejavnost in storitve pa bomo
oglaSevali preko mnozi¢nih spletnih medijev, kot so facebook, twitter in myspace, predvsem
zaradi ekonomicnosti oglasevanja (veliko potencialnih strank- mali stroski). Izkoristili bomo
tudi radijske reklame na komercialnih radijskih postajah (Radio City, Radio Center) ter letaki

in broSure po ustanovah z maso ljudi (gimnazije, Univerza, fakultete, banke ipd.).
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DRUGI VPLIVNI TRZNI DEJAVNIKI

Drugi trzni dejavniki so predvsem sezonskega vidika, saj vecina ljudi raje igra tenis na

prostem, bomo pa morali pozimi kompenzirati upad povprasevanja po tenisu S prodajo

aranzmajev kondicijske vadbe in programi prehranjevanja. Posebnih zakonodajnih predpisov

ni, prav tako se ne sreCujemo S problemi na tehnoloski ravni. Prisotna je samo problematika

ekonomskih dejavnikov zaradi finan¢ne krize, ki bi lahko bila vzrok za upad Sportnih

dejavnosti (manj denarja za rekreacijo).

4.4

441

Nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroSkov dela

Nacrt organizacije poslovanja

Makro organizacija

Odlo¢ili smo se za pravno formalno obliko samostojnega podjetnika. Za to smo se
odlo¢ili predvsem zaradi majhnega vlozka zacetnega kapitala, vecje fleksibilnosti na
trgu v smislu dela na drugih klubih, laZje oblike zaposlovanja novih sodelavcev, kar
je na$ primarni cilj in predvsem zaradi Zelje po razpolaganju z nasim kapitalom. V
zadnjem razlogu pa je tudi veéje tveganje za nas, kajti kot samostojni podjetnik tudi

odgovarjas s svojim kapitalom.

Mikro organizacija

Zaradi vecletnih izkuSenj in ustaljenih praks iz novitet na podroc¢ju Sportnega
treniranja, bo nosilec poslovne ideje prvi dve leti vso delo na teniskem podrocju
opravljal sam. Ob planiranem povecanju strank v prvih dveh letih bomo tretje leto
zaposlili dodatnega trenerja, ki bo pomagal pri delu in bil zadolZzen predvsem za
Sirjenje reklame kluba in iskanje novih, svojih strank. Ker imamo ze poleg stalnih
strank Se kar nekaj potencialnih strank, bi prvi dve leti imeli zagotovljeno delo s
poucCevanjem tenisa. Tako bi bili zmozni ustvarjati dobi¢ek in placevati stroske
najemnine ter dela. Lastno opremo bi kupovali za izpolnjevanje osnovnih pogojev dela
(zoge, loparji, rekviziti) in za specificne namene izvajanja naSih storitev. Ve¢ naSih

strank pa pomeni ve¢ klubskih ¢lanarin in vecji dobicek klubskega bifeja. V 4. letu

47



nacrtujemo Se zaposlitev Sportnega sodelavca, ki bi opravljal delo na igriscu zaradi
rasti povprasevanja iz strani strank in vecjega obsega dela in bi bila ob koncu
planskega obdobja skupna kapaciteta treh izvajalcev, sam s. p. pa bo izvajal storitve z
zmanjSano kapaciteto, saj bo zanj ve¢ organizacijskega, administrativnega in

trzenjskega dela.

4.4.2 Nacrt ¢loveskih virov

Delovno mesto Stopnja | Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4

izobraz.
Odgovorni sportni VI/2 1 1 1 1
strokovnjak - nosilec s. p.
Trener - | VI/2 1 1
Trener -1l VI/2 1
Skupaj zaposleni 1 1 2

Tabela 19: Nacrt ¢loveskih virov
Vir: Lasten

4.4.3 Nacrt stroskov dela
Delovno mesto Bruto* | Letol Leto 2 Leto 3 Leto 4

placa/mes
Odgovorni Sportni strokovnjak — | 1.500,00 18.000 19.000 19.000 19.000
s. p.
Trener - | 1.500,00 19.000 19.000
Trener-Il 1.500,00 19.000
Skupaj place 4.500,00 18.000 19.000 38.000 57.000
Prehrana (4 EUR/dan/delavec) 80,00 960 960 1.920 2.880
Regres za dopust (700 EUR/leto) 750 1.400

Tabela 20: Nadrt stroskov dela

4.4.4 Drugi kadrovski pogoji

Poleg zaposlenih bomo kot nosilci s. p.- ja potrebovali tudi racunovodkinjo, ki bo skrbela za
racunovodske obveznosti in storitve podjetja. Rac¢unovodkinja bo zunanji sodelavec, stroske
njenega dela za vodstvo raunov in bilance naSega s. p-ja pa smo ocenili na 1.000 evrov

letno.
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StroSke dela za s. p.-ja plansko nacrtujemo podobno kot za direktorja v d. 0. 0. med stroske
dela, da ugotovimo dejanski nacrtovani Cisti dobicek za razSirjeno reprodukcijo, torej za
vlaganja v razvoj podjetja, Ceprav bo dejansko izplacilo place za s. p., zaradi davéne
zakonodaje, izplacano iz ustvarjenega dobicka.

Prvi dve leti bo torej vso delo na igriS¢u in s strankami opravljal nosilec s. p. sam, za
morebitno pomo¢ pri organizaciji otroSkih in mladinskih turnirjev, piknikov, druzabnih
srecanj pa bi za pomoc¢ najeli Studente preko Studentskega servisa. Strosek za Studente smo
ocenili na 500 evrov letno, saj bi se za najem Studentov preko servisa odlocili le v primeru
vedjega Stevila strank. V praksi se je pokazalo, da dve osebi v mnogih primerih zmoreta vse
potrebno za organizacijo in realizacijo turnirjev ter druzabnih prireditev na teniSkem klubu,

kar bi torej lahko opravili v izvedbi s. p. in usposobljenega Studenta.

4.5 Pogoji poslovanja
45.1 Manjkajoca znanja

Ker imamo Zeljo zaposliti samo izobrazene sodelavce na podrocju Sporta in tenisa, ne
predvidevamo posebnih stroskov za pridobivanje manjkajoc¢ih znanj. Morebitnim $tudentom
pa bi ob njihovi pomoc¢i pri delu dali zaposleni vsa potrebna navodila in napotke za njihovo
delo. Zaradi razpoznavnosti kluba in osebnega zadovoljstva pa bomo podprli podiplomske
Studije v smeri Sportnega menedzmenta ali fiziologije v Sportu - izobrazba iz teh podrocij bi

uvrstila klub, na katerem bomo delovali, v sam vrh po organiziranosti in znanju kadra.

4.5.2 Poslovni prostor

SedezZ s. p. je lahko na domacen naslovu ali po dogovoru s klubom na naslovu kluba v eni
izmed prostih pisarn. Poslovni prostor s potrebno infrastrukturo in igris¢a bomo koristili pri

uradnem klubu in za to placevali ustrezno najemnino0.

45.3 Oprema

Za opravljanje nasih storitvenih dejavnosti bomo poleg osnovne potro$ne opreme za treniranje
tenisa (zoge, loparji, mreze) nabavili tudi novejSo in tehnolosko naprednejSo opremo za

izvajanje dolocenih vaj (trakovi, klobucki, tarce, pripomocki za drZanje ravnotezja), kar vse

49



stroSkovno nacrtujemo v sklopu nabave in kot stroSek rezijskega materiala in drobnega
inventarja med stalnimi stroski. Sedez s. p. bomo opremili zgolj z nujno pisarnisko opremo, to

je s prenosnim racunalnikom, telefonom in pisarniskim pohistvom.

Za pisarniSko in racunalniSko opremo nacértujemo v prvem letu vlozek 5.000 EUR in
dopolnitev racunalniske opreme ter pisarniSkega pohiStva za nova sodelavca v tretjem in

cetrtem letu po 3.500 EUR letno.

45.4 Viaganje v nalozbe

Nacrtovana vlaganja v pisarnisko in ra¢unalni§ko opremo bomo krili iz sredstev subvencije in

lastnih sredstev. Tujih vracljivih virov v planskem obdobju ne nacrtujemo.

455 Odnos meds. p. in klubom

Odnos med nami in Klubom, pri katerem bomo storitve izvajali, bo temeljil na pla¢ilu
najemnine (1.000 EUR/mesec), ki jo bomo placevali klubu za uporabo njihove infrastrukture.
Klub pa bo s svojimi strankami zagotovil zakup doloCenega Stevila ur nasih storitev. Te
stranke so stalne stranke kluba in svoje storitve placujejo klubu, klub pa za izvajanje storitev
podpise pogodbo z nami. Po pogodbi nam bo klub plac¢eval mesecno za delo s strankami, kot
izvajalcu stalnih ur teniSkih treningov z njihovimi strankami na racun s. p., mi pa bomo
predhodno prilozili program dela, katerega bo klub moral sprejeti. Potro$ni material in
opremo za treninge bomo nabavili sami, saj bomo nosilci tudi dodatnih teniskih aktivnosti na
klubu (turnirji, veéje demonstracijske vadbe, kondicijski treningi ipd.). Najemnino bomo
placevali klubu, saj bomo izvajali veliko lastnih inovativnih programov treniranja na igriscih
kluba. Z izvedbo lastnih teniSkih treningov in turnirjev pa bomo dodatno povecali prilive na s.
p., klubu pa je to v interesu zaradi pridobitve novih strank (v¢lanitev, porast prodaje hrane in
pijace v klubskem w»bifeju«). Zaradi vzajemnega sodelovanja s klubom bomo placevali le
stalne stroSke, spremenljivi stroSki, kot so stroski obratovanja ob izvajanju dodatnih

storitvenih dejavnosti (no¢ne ure, uporaba klubska opreme), pa za s. p. ne bi nastajali.
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4.6  Drugi nacrtovani pogoji poslovanja, kriti¢na tveganja ter protiukrepi

4.6.1 Nacrtovane konkurencne prednosti

Vecja organiziranost in fleksibilnost poslovanja, izvajanje programov Sportne vadbe izklju¢no
pod nadzorom izobraZenih strokovnjakov, konstanten neposredni stik s strankami in
posledicno lazje prilagajanje njihovim Zeljam, izvajanje delovnih nacértov po zadnjih

svetovnih Sportnih trendih, lokacija kluba, bodo nase klju¢ne konkuren¢ne prednosti.

Z mnaSim pristopom in znanjem bomo postavili trende pravilnega pristopa Sportnih
strokovnjakov do strank. K temu bomo strmeli tudi pri zaposlovanju novih sodelavcev, od
katerih pri¢akujemo poleg strokovnosti in pozitivnega odnosa do strank, tudi visoko stopnjo
motivacije za delo, saj bomo le tako lahko stremeli k ustvarjanju in vzdrZevanju celovite

kakovosti.
4.6.2 Kriti¢na tveganja in pricakovani problemi

Kriticna tveganja in problemi pri nacrtovanju teniskih tecajev se pojavljajo predvsem pri
premalo strokovnem delu trenerja in monotonosti vaj med izvajanjem storitve. Tveganja so
tudi pogojena z vremenom, saj je vadba tenisa, predvsem med letno sezono, pogojena z

ugodnim vremenom. V primeru dezja na konkuren¢nih klubih trening velikokrat odpade.

4.6.3 Nacrt protiukrepov

Vremenska tveganja bomo preprecili z dobro infrastrukturo kluba, ki ima tudi pokrita teniSka
igriS€a in telovadnico. To bo koristilo predvsem za vadbo v hladnejSih mesecih, ko nam
prenizke temperature zraka onemogocajo vadbo na odprtem. Ob morebitnem upadu
zanimanja za tenis pa bi pospesili promocijske dejavnosti (radijska reklama, spletni mediji) in

tako skrbeli za stalni nadomestek osipa strank.
Protiukrep za inovativne delovne nacrte vadbe pa bo izobrazen kader, ki bo nedvomno bolj

strokoven kot na konkurencnih klubih. Ker je nasa zelja ostati samozaposlen daljSe ¢asovno

obdobje (dokler bo mogoce), si bomo prizadevali nenehno dvigovati standard in rasti na
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podro&jih nudenja storitev, organizacije dela in osebnih stikov s strankami. Ce upostevamo

vse to, bodo tudi potencialne stranke prepoznale naso kvaliteto.

4.7  Finandni nacrt

4.71.1 [Izhodi§¢a za finanéno nacrtovanje

Pri finanénem nacrtu smo napravili nacért pricakovane poslovne uspesnosti podjetja za prva
Stiri leta. Za prihodke smo uporabili realisticno napoved prodaje, med stroske pa uvrstili nacrt
stroSkov dela in stalne stroske poslovanja. V denarnem toku upostevamo $e priliv sredstev iz
naslova subvencije za samozaposlitev s. p. in zaposlitev dveh sodelavcev, ki jih bomo izbirali
finanéno naértovanje pri predmetu Podjetnistvo na VSS Academia smo izdelali za 4 letno
obdobje nalrt stroSkov, izkaz poslovnega izida, kazalce uspeSnosti, izkaz denarnega toka,

izraCun praga rentabilnosti in izkaz stanja.

4.7.2 Nacrt stroSkov in financnih odhodkov v prvem normalnem letu poslovanja

v EUR

SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala /
2. Nabavna vrednost blaga /
3. Stroski proizvodnih storitev 500,00
4. Stroski zalog /
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto /
6. Pogodbena ali avtorska dela /

Skupaj spremenljivi stroski 500,0
STALNI STROSKI
1. Stalni del plac, bruto 18.000
2. Davki in prispevki na place 2.862
3. Rezijske tuje storitve 1.000
4. Rezijski material in drobni inventar 5.000
5. Amortizacija 620
6. Strocki zakupa -
7. Energijain PTT 500
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8. Najemnina 12.000
2. Stroski dela 23.398
9. Reklama 1.000
10. Zavarovanje -
11. Drugi stroski 6.528
v tem: potni stroski 1.500
prehrana 960
regres -
ostalo 4.068
Skupaj stalni stroski 47510
ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoroc¢nih kreditov -
2. Obresti kratkoro¢nih kreditov -
Skupaj odhodki financiranja -
SKUPNI STROSKI 48.010
Tabela 21: Nacrt stroskov 1. leto
Vir: Lasten
4.7.3 Nacrt stroskov poslovanja
Vrsta stroSkov v EUR leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev 500,0 800,0 1.000,0 | 1.200,0
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroski 500,0 800,0 1.000,0 |1.200,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 18.000,0 | 19.000,0 | 38.000,0 | 57.000,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 2.862,0 |3.021,0 |6.042,0 |9.063,0
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3. Rezijske tuje storitve 1.000,0 |1.000,0 |1.100,0 |1.200,0
4. Rezijski material in drobni inventar 5.000,0 |6.000,0 |8.000,0 |12.000,0
5. Amortizacija 620,0 620,0 1.150,0 | 1.200,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 500,0 800,0 1.300,0 | 1.900,0
8. Najemnina 12.000,0 | 12.000,0 | 12.000,0 | 12.000,0
9. Reklama 1.000,0 |1.200,0 |1.500,0 |1.700,0
10. Zavarovanje
11. Drugi stroski 6.528,0 | 7.098,0 |7.736,0 |11.194,0
v tem : - potni stroski 1.500,0 | 1.500,0 |3.000,0 |4.500,0
- prehrana 960,0 960,00 |1.920,0 |2.880,0
- regres 750,0 1.400,0
- ostalo 4.068,0 |4.638,0 |2.066,0 |2.414,0
Skupaj stalni stroski 47.510,0 | 50.739,0 | 76.828,0 | 107.257,0
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov
2. Obresti kratkoro¢nih kreditov
Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 48.010,0 | 51.539,0 | 77.828,0 | 108.457,0

Tabela 22: Nacért stroskov poslovanja
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4.7.4 Nacrt izkaza poslovnega izida

Postavka v EUR leto leto leto leto
1 2 3 4
1. PRIHODKI 50.000,0 | 62.400,0 | 93.600,0 | 124.800,
0
1.1. Prihodki od prodaje 50.000,0 | 62.400,0 | 93.600,0 | 124.800,
0
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 48.010,0 | 51.539,0 | 77.828,0 | 108.457,
0
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. Stroski kon¢nih zalog
2.3. Stroski nakupa materiala 0,0 0,0 0,0 0,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 1.500,0 |1.800,0 |2.100,0 | 2.400,0
2.6. Amortizacija 620,0 620,0 1.150,0 | 1.200,0
2.7. Place bruto 18.000,0 | 19.000,0 | 38.000,0 | 57.000,0
2.8. Davki in prispevki 2.862,0 |3.021,0 |6.042,0 |9.063,0
2.9. Ostali stroski poslovanja 25.028,0 | 27.098,0 | 30.536,0 | 38.794,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. I1zredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejsnjih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 1.990,0 | 10.861,0 | 15.772,0 | 16.343,0
4. DAVEK OD DOBICKA 497,5 27153 |3.943,0 |4.0858
5. CISTI DOBICEK 1.4925 |8.1458 |11.829,0 | 12.257,3
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 21125 8.765,8 12.979,0 | 13.457,3

Tabela 23: Nacrt izkaza poslovnega izida

Vir: Lasten
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4.71.5 Nadcrt kazalcev uspeSnosti

Kazalec Enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST  ~-mmmmmemmmmeen 1,04 1,21 1,20 1,15
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. ---------=-=-——-- x 100 3,98 17,41 16,85 13,10
prihodki(1)
Tabela 24: Nacrt kazalcev uspe$nosti
Vir: Lasten
4.7.6 Nacrt izkaza denarnih tokov
Postavka v EUR leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 0,0 2.110,0 13.093,5 | 28.300,3
2. VPLACILA 54.500,0 | 62.400,0 | 98.100,0 | 129.300,0
2.1. Prejemki od prodaje 50.000,0 | 62.400,0 | 93.600,0 | 124.800,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.500,0 4,500,0 |4.500,0
2.5. Druga vplacila
3. IZPLACILA 52.390,0 | 51.416,5 | 82.893,3 | 114.700,0
3.1. Nakup opreme 5.000,0 3.500,0 | 3.500,0
3.4. Placilo kooperacije in storitev 1.500,0 | 1.800,0 2.100,0 | 2.400,0
3.5. Place in prispevki 20.862,0 | 22.021,0 | 44.042,0 | 66.063,0
3.6. Stroski poslovanja 25.028,0 | 27.098,0 | 30.536,0 | 38.794,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobicéek 4975 2.715,3 ]3.9430
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 2.110,0 | 13.093,5 | 28.300,3 | 42.900,3

Tabela 25: Naért izkaza denarnih tokov

Vir: Lasten
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4.7.7 Nacrt praga rentabilnosti-donosnosti

vrsta izraGuna enacCba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroski
1. Vrednosti (V % ) ------=----=-mmnmmmmmmmee x 100 95,98 82,37 82,97 86,78
prihod.-sprem.str.
stalni stroski

2. Prag pokritja = -------------m-mmmmem oo x 100 95,02 81,31 82,08 85,94

stalnih str.(v% ) prihodki

Tabela 26: Prag rentabilnosti
Vir: Lasten

4.7.8 lzkaz stanja
Postavka v EUR Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
PREMOZENJE ( aktiva )
A. STALNO PREMOZENJE 4.320,0 |3.760,0 |6.640,0 |8.940,0
1. Neopredmetena dolgoroc¢na sredstva

( patenti, licence, zagonski stroski )
2. Opredmetena osnovna sredstva 4.320,0 3.760,0 6.640,0 8.940,0

( zemljisce, zgradbe, stroji, oprema )
3. Dolgoroc¢ne finan¢ne nalozbe

( delnice, obveznice )
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 2.110,0 | 13.093,5 | 28.300,3 | 42.900,3
1. Zaloge ( materiala, proizvodov, blaga )
2. Dolgorocne terjatve ( dana posojila )
3. Kratkoroc¢ne terjatve ( kupci )
4. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 2.110,0 13.093,5 | 28.300,3 | 42.900,3
6. Aktivne ¢asovne razmejitve
C. SKUPAJ PREMOZENJE 6.430,0 | 16.853,5 | 34.940,3 | 51.840,3
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D. ZUNAJ BILANCNO

PREMOZENJE (LEASING)

VIRI PREMOZENJA ( pasiva )

A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA 6.000,5 14.600,0 | 27.493,5 | 38.079,3
1. Osnovni kapital 4.508,0 6.454,2 15.664,5 | 25.822,0
2. Revalorizacijske rezerve
3. Nerazporejeni dobicek 1.492,5 8.145,8 11.829,0 | 12.257,3
B. DOLGOROCNE REZERVACIJE 429,5 2.2535 |7.496,8 |13.811,0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI

( dolgorocni krediti )

D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI

( dobavitelji, predujmi, kratkoro¢ni krediti )

E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE

F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA 6.430,0 | 16.853,5 | 34.990,3 | 51.890,3

Tabela 27: Izkaz stanja

Vir: Lasten

4.7.9 Komentar k finanénemu nacrtu

NACRT STROSKOV POSLOVANJA

Za izvajanje lastnih Sportnih aktivnosti bi placevali lastniku klubu najemnino. Poleg stroskov
pla¢ in prispevkov nastopajo Se ostali stroski poslovanja. Med stalne stroSke sodi tudi
racunovodkinja, med tem ko nacrtujemo angaziranje Studentov prek Studentskega servisa kot
tujo proizvodno storitev med spremenljivimi stroSki. Stroski dela pa bodo poskocili v tretjem
in Cetrtem letu, ko bomo zaposlili vsako leto novega delavca. Tiskanje letakov in radijsko

oglasevanje pa predstavlja manjsi strosek, ki bo skozi 4 leta konstanten.

IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA

Izkaz poslovnega izida nam prikazuje razliko med prihodki in odhodki, rezultat pa je
ugotovljen dobicek ali izguba. V naSem primeru izkazuje Izkaz poslovnega izida skozi vso

plansko obdobje pozitivni rezultat in se €isti dobicek giblje od 1.492,50 EUR v prvem letu do
12.257,30 EUR v cetrtem letu s postopno rastjo.
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KAZALCI USPESNOSTI

Koeficient gospodarnosti je prikaz ustvarjanja dobicka. V prvem letu je rezultat 1,04, kar
pomeni 4 % ustvarjanje dobicka, v Cetrtem letu pa 1,15 ali 15 % ustvarjanje dobicka. V
drugem in tretjem letu sta koeficienta nekoliko vi$ja, padec v zadnjem letu pa je posledica
vi§jih stroskov za novo zaposlitev. Ker nam je glavni cilj zaposlovati in ostajati v pozitivnem
rezultatu, kar pomeni vecji prihodki kot odhodki, smo z izra¢unom dobili pozitiven rezultat za

ustanovitev podjetja.

Donosnost bi v uvodnem letu znasala okoli 3,98 %, ampak kot je Ze prej omenjeno, je za
prvo leto pricakovana manj$a donosnost, cilj pa je izpeljati leto v pozitivnih Stevilkah, kar bi
nam po izra¢unu donosnosti tudi uspelo. Donosnost strmo naraste v drugem letu, ko bi z
dobrim delom in dobro reklamo brez novega zaposlovanja imeli ve¢ dela, stroski pa bi ostali
enaki. V tretjem in Cetrtem letu donosnost dvakrat nekoliko pade zaradi nove zaposlitve,

vendar ostajamo v pozitivnih Stevilkah.

IZKAZ DENARNIH TOKOV

Po izra¢unih vplacil iz storitvene dejavnosti ter iz naslova subvencij za odpiranje novih
delovnih mest in izplacil odhodkov, vkljuéno z vlaganji v nakup opreme, napovedujemo
likvidnost podjetja za prihodnja 4 leta. Ocenjujemo tudi, da bomo naleteli tudi na
nedisciplinirani pla¢nike, zato bo potrebna sprotna izterjava. Prejeli bi tudi subvencijo od
ZRSZ v visini 4.500 evrov za samozaposlitev s. p. in za zaposlitev kandidatov, ki bosta

prijavljena na Zavodu. Izkaz denarnih tokov nam izkazuje likvidno poslovanje prva 4 leta.

PRAG RENTABILNOST

Prag rentabilnosti je tocka, kjer se izenacijo prihodki in odhodki. V nasem primeru je to v 1.
letu pri 95 % realizaciji nacrtovane prodaje, v 2. letu pri 82 %, v 3. letu pri 83 % in v 4. letu
pri 87 % realizaciji prodaje. S temi rezultati smo zadovoljni in prepricani v dobi¢konosno
opravljanje dejavnosti, bomo pa pazljivi predvsem v 1. in 4. letu poslovanja, v prvem zaradi

manj$ih prilivov, kar je za uvodno leto poslovanja povsem obicajno, v Cetrtem pa zaradi hitro
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rastocega Stevila zaposlenih in ne tako premo-sorazmernega hitro rastocega povprasevanja po

nasih storitvah.

IZKAZ STANJA

Izkaz stanja nam kaZe uravnotezenost premozenja in virov premozenja. Kljunega pomena za
presojo bonitete podjetja je na eni strani razmerje med stalnim in gibljivim premoZenjem, na
drugi strani pa razmerje med lastnimi in trajnimi viri premozenja in obveznostmi. V nasem

primeru je tudi izkaz stanja storitveni dejavnosti, ki jo na¢rtujemo, primeren.

SKLEPNA MISEL K POSLOVNEMU NACRTU

Po izracunih in ugotovitvah je poslovni naért primeren za samozaposlitev v storitveni
dejavnosti. Ker je na$ prvotni namen samozaposlitev in zaposlitev dodatnih strokovnjakov s
podrocja treniranja tenisa in stremeti k Sirjenju kapacitete dela na dolgi rok, smo z izracuni in
predvidenim stroskom pla¢ na dobri poti za realizacijo zadanih ciljev. Pri¢akujemo solidno
gospodarnost in donosnost, dejavnosti primerne predvidene stroske, ne nacrtujemo nobenih
vedjih vlaganj in tveganj v prvih $tirih letih poslovanja. Uresni¢ili bomo tudi najpomembne;jsi
plan, namre¢ samozaposlitev in zaposlitev $e vsaj dveh sodelavcev. Nacrtovano dodatno
zaposlitev zaradi povecanja kapacitete dela v tretjem in Cetrtem letu bomo po rezultatih iz
poslovnega nacrta tudi lahko izvedli. Glede na manjSo finanéno moc¢ ljudi v Sloveniji in upad
delovnih mest za mlade smo s takSnim finanénim nacrtom in finan¢nimi prilivi zadovoljni, k
povecanju prilivov pa stremimo s prijavami na razpise Evropske unije po prvih petih letih

poslovanja, ko bomo primernejsi in bolj izkusen kandidat za prijavo.
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4.8 Terminski plan

Aktivnost Termin

- poslovni nacrt - 111/ 2013

- ustanovitev podjetja - 111/2013

- registracija - IV/2013

- zaCetek poslovanja -VI/2013

- samozaposlitev -VI/2013

- zaposlitev trenerja -VI/2013

- dodatno zaposlovanje - 1/2015 in 1/2016

Tabela 28: Terminski plan

Vir: Lasten
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5 ZAKLJUCEK

Namen diplomskega dela je bilo preveriti poslovno idejo za trZenje in izvedbo storitev na
podrocju Sporta v Podravski regiji. Za to Sportno dejavnost smo se odlocili zaradi
naras¢ajocega povprasevanja po naprednih nacinih dela v Sportu in zaradi bogatih izkusen;j iz

tujine. V namen ugotavljanja potenciala nase poslovne ideje smo izvedli raziskavo trga.

Anketne vpraSalnike smo razdelili med stranke na konkurencnih klubih, saj so predvsem
ljudje, ki se z ucenjem tenisom ze ukvarjajo, nase potencialne stranke. Z analizo anketnih
vprasalnikov smo ugotovili, da je zanimanje za nase storitvene dejavnosti veliko in da so
stranke pri konkuren¢nih klubih pripravljene zamenjati nosilca storitev ob boljsi kakovosti

izvedbe teniskega treninga.

V poslovnem nacrtu smo spoznali nase prednosti in slabosti v primerjavi s konkurenco ter
priloznosti in ovire pri vstopu na trg kot novi ponudniki Sportnih storitev. Prav tako smo
poglobljeno razdelali strategijo prodora na trg in predvsem strategijo odnosa do konkurence.
Ugotovili smo, da so konkurenti od nas mocnejSi zaradi imena in dosezkov kluba iz
zgodovine, vendar so naSe prednosti inovativnost in mednarodne izkus$nje dela. Dolo¢ili smo
tudi trzne poti in v realisti¢ni napovedi poslovanja napovedali dvig trznega deleza vsako leto.
V prihodnjih letih poslovanja nacrtujemo tudi sodelovanje s tujimi teniSkimi klubi, kar bi
znatno povecalo prilive in omogocilo zaposlovanje novih sodelavcev. V finanénem nacrtu sta
izkaz poslovnega izida in izkaz denarnih tokov pokazala, da bo podjetje poslovalo uspesno in

z dobickom ter da bo lahko likvidno.
Diplomsko delo predstavlja plod znanja, ki ga je avtor pridobil s Studijem v programu

ekonomist. Diplomsko delo bo avtorju pomagalo pri organizaciji in izvedbi lastnih teniskih

tecajev ter boljSemu poznavanju trga na katerem Zzeli storitev izvajati.
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7 PRILOGE

7.1  Anketni vpraSalnik

Pozdravljeni.

Pred Vami je nekaj vpraSanj, ki se nanasajo na kakovost storitev na VaSem teniskem klubu.
Prosil bi Vas, da jih preberete in na njih odgovorite z obkrozitvijo najprimernejSega odgovora.
Z odgovori mi boste pomagali pri raziskovalnem delu diplomske naloge, v katerem se
osredoto¢am na zadovoljstvo strank z izvedbo storitev in pocutjem na teniskem klubu.

Vprasalniki so anonimni. Za Va§ ¢as in odgovore se Vam najlepSe zahvaljujem.

1. Kako bi ocenili kakovost teniskega treninga?

1 2 3 4 5
(Slabo) (Zadovoljivo) (Dobro) (Zelo dobro) (Odli¢no)

2. Kako bi ocenili metode in razumljivost trenerjeve razlage?

1 2 3 4 5
(Slabo) (Zadovoljivo) (Dobro) (Zelo dobro) (Odli¢no)

3. Ali se Vam zdi trening dovolj raznolik in zanimiv?

a) Da (Vaje so raznolike in zanimive)
b) Vc¢asih
¢) Ne (Vaje se ponavljajo, niso zanimive)

4. Je moZno termin treninga prestaviti v primeru nezmozZnosti prihoda?
a) Da

b) Vcasih
c) Ne
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Imate stalnega trenerja ali se le-ti menjavajo ?

a) Stalni trener

b) Razli¢ni trenerji

KaksSen rezim dela Vam je/bi bil ljubsi?

a) Stalni trener

b) Razli¢ni trenerji

. Ali klub poleg teniskih storitev nudi tudi druge, druZzabne dogodke (pikniki,

srecanja, klubski turnirji itd. )?

a) Da
b) Ne

. Al bi si Zeleli ve¢ tak$nih dogodkov?

a) Da

b) Ne, druzabnih dogodkov je dovolj.
¢) Klub ne organizira druzabnih dogodkov.

. 'Vam je za morebitna vprasanja, rezervacijo terminov ali reklamacijo vedno na

voljo nekdo od zaposlenih?
a) Da

b) Vcasih
¢) Ne
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10. Ocenite, kako cenjene in zaZelene se pocutite, kot stranke.

1 2 3 4 5
(Slabo) (Zadovoljivo) (Dobro) (Zelo dobro) (Odli¢no)
11. Bi bili pripravljeni zamenjati teniski klub? ( obkrozZite lahko ve¢ odgovorov)
a) Da
b) Ne
c) Mogoce
12. Kaj bi bilo kljuénega pomena pri Vasi odlo¢itvi glede menjave teniSkega kluba?
(moznih ve¢ odgovorov)
a) Kakovost storitve
b) Bolj pestra ponudba teniskih programov
¢) Cenovno ugodnejsi ponudnik
d) Boljsi odnos zaposlenih
e) Kiluba ne bi zamenjal
13. Bi Vas v ponudbi teniSkega kluba zanimali mednarodni teniSki kampi?

a) Da
b) Ne
c) Mogoce
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14. Kaj izmed naStetega bi Vas najbolj pritegnilo pri izbiri trenerja?

15.

16.

a) Mednarodne izku$nje

b) Diploma s podro¢ja Sportnega treniranja
¢) Inovativnost

d) Mladost

e) Drugo

Vas novejSi reZimi izvajanja teniSkega treninga pritegnejo ( vec rekvizitov,

merjenje srénega utripa, gibalne vaje) ?

a) Da, zelim si trenirati po vzoru svetovnih trendov

b) Ne, novejsi rezimi me motijo in otezujejo igranje tenisa

Ocenite pomembnost zgodovinskih dosezkov kluba katerega ¢lan ste/ bi Zeleli
biti.

a) Zelo pomembno
b) Pomembno, vendar ni kljuénega pomena

c) Nipomembno

Hvala za sodelovanje!
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7.2  Reklamno sporocilo podjetja

Aktivni. Zdravi.Uspesni.

Ve¢ informacij o nasi ponudbi najdete na spletni strani: http://sportivita.si/.
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