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POVZETEK

V diplomskem delu smo uporabili znanja, pridobljena na visji strokovni Soli. Ideja za
ustanovitev podjetja se je porodila pri predmetu podjetnistvo, pri katerem smo zaceli z
nami$ljenim podjetjem, ki smo ga skozi diplomsko delo razsirili. Z anketiranjem smo
opravili raziskovalni del, analizirali konkurenco in priSli do spoznanja, da lahko postane

podjetniska ideja tudi poslovna priloznost.

S poslovnim nacrtom in s pomocjo strokovne literature smo preverili moznosti za ustanovitev
podjetja. Podjetnisko idejo smo ovrednotili, dolocili strategijo podjetja, predvideli morebitna
tveganja, kadre in pogoje poslovanja, negativne in pozitivne vplive. Kljub obstojeci
konkurenci smo prisli do ugotovitev, da je ideja o odprtju studia z bioresonacno terapijo

izvedljiva.

Kljuc¢ne besede: bioresonan¢na terapija, studio, podjetniStvo, poslovni nacrt, raziskava,

podjetniska ideja, podjetniSka priloznost.



ABSTRACT

Market study and business plan for the establishment of a studio with bioresonance

therapy-VITA NOVA s.p.

In this thesis we have used the knowledge acquired at college. The idea for starting a business
was born at the subject of entrepreneurship. There we started a fictitious company, which was
expanded in our thesis. Research work was done by means of interviews and analyses of the
competition. We have come to realize that an entrepreneurial idea can become a business

opportunity.

With the business plan, through technical literature, we examined the possibilities of
establishing a company. We evaluated the business idea, determined a business strategy,
anticipated possible risks, human resources, operating conditions, negative and positive
impacts. Despite the existing competition we have come to the conclusion that the idea of

opening a studio with bioresonance therapy is feasible.

Keywords: bioresonance therapy, studio, entrepreneurship, business plan, research, business

idea, business opportunity.
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1 UVvOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Na podro¢ju Podravja je ze kar nekaj studiev, ki se ukvarjajo z magnetno bioresonanco,
vendar menimo, da je $e dovolj prostora za eden studio, kajti hiter zivljenjski tempo in
vsakodnevna prisotnost stresa povzrocata kroni¢no utrujenost, zmanjSano zmogljivost, upad
odpornosti organizma, preobcutljivost, alergije, razna druga obolenja, s katerimi se soo¢amo

posamezniki tako ali drugace.

Bioresonancna terapija je energijska terapija, ki temelji na ve¢ tiso¢ let starem znanju
tradicionalne kitajske medicine, homeopatije in ugotovitvah sodobne fizike. Je celoten
koncept za diagnostiko in zdravljenje (http://www.altermed.org/vsebina/clanek.php?
kat_id_parent=255&clanek _id=462, z dne 24.6.2012).

Zivimo v dobi informatike, torej nam ne bo teZko razumeti, da se telo lahko samo zdravi in da
se samodejno regulira le, ko je izmenjava med telesnimi celicami dovolj dobra. Celice med
seboj komunicirajo s hitrostjo svetlobe. Informacije izmenjujejo na izbranih frekvencah. V
zdravem telesu poteka komunikacija neovirano in vsak del telesa pravilno opravlja svojo

nalogo.

Stres, vplivi toksinov, bakterij in virusov lahko ovirajo ali prekinejo medceli¢no
komunikacijo, kar povzroca nepravilno delovanje celic. Zato je magnetna bioresonan¢na
terapija odli¢na pri spodbujanju regulacije imunskega sistema, omogoc¢a podporo Vv taksni
meri, da organizem samodejno sprozi proces samozdravljenja (https://sites.google.com/
site/bioresonancadolsek, z dne 26.6.2012 ).
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1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomske naloge

Namen diplomske naloge je na osnovi raziskave in analize trga ter priprave poslovnega

nacrta preveriti, ali je poslovna ideja ustanovitve studia z magnetno bioresonancno terapijo

tudi poslovna priloznost.

Cilji diplomskega dela so:

v kratkem teoreti¢cnem delu predstaviti pojem podjetniStva in poslovnega nacrtovanja,

s SWOT analizo zelimo ugotoviti moznosti in ovire na trgu ter prednosti in slabosti v
primerjavi s konkurenco ter rezultate raziskave uporabiti v poslovnem nacrtu za prva $tiri
leta,

priprava poslovnega nacrta z ugotavljanjem, ali je poslovna priloznost tudi poslovna
ideja,

ugotoviti tveganja in dolo¢iti ukrepe za njihovo preprecevanje,

ugotoviti ali poslovni naért predstavlja mozen finan¢ni uspeh.

Osnovne trditve:

kljub temu, da je kar nekaj izvajalcev bioresonanéne terapije na Stajerskem, menimo, da
je Se zmeraj dovolj prostora za nov studio,

vse ve¢ ljudi trpi za razlicnimi alergijami, motnjami, porusenim imunskim sistemom,
kroni¢no utrujenostjo, kandido kot posledico zakisanosti telesa,

terenska trzna raziskava med potencialnimi koristniki predmeta ponudbe daje usmeritve
za oblikovanje trznih ciljev, trzne strategije in za napovedovanje obsega prodaje,

poslovni naért daje tudi odgovor na vprasanje, ali je poslovna ideja tudi poslovna

priloZnost.
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1.3 Predpostavke in omejitve:

Osnovna predpostavka je vse vec¢je Stevilo ljudi, ki trpijo za razli¢nimi alergijami, motnjami,
kroni¢no utrujenostjo, porusenim imunskim sistemom, kandido kot posledico zakisanosti

telesa. S tem se veca potreba po bioresosnancni terapiji.

Na osnovi poznavanja stvari v zvezi z magnetno bioresonan¢no terapijo predpostavljamo, da

je ob ustrezni organiziranosti in promociji $e prostor za novega ponudnika teh storitev.

Omejitve so se pojavile tudi pri izpolnjevanju anketnih vpraSalnikov zaradi nezadostne

odzivnosti, zato se ni vrnilo toliko anketnih vprasalnikov, kot smo pri¢akovali.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

V diplomskem delu smo uporabili za raziskovalni del anketno metodo kot osrednji nacin
raziskovanja. Zbrane podatke smo analizirali in obdelali ter jih grafi¢no prikazali. Poleg tega
smo uporabili Se metodo SWOT analize, proucevanje statisticnih podatkov in literature v
zvezi z bioresonan¢no terapijo, trzenjem osebnih storitev ter o podjetniStvu, poslovnem

nacrtovanju in finan¢nim nacrtovanjem.
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2 PODJETNISTVO IN POMEN POSLOVNEGA NACRTA

2.1 Opredelitev pojma podjetnistvo

Enotne definicije o podjetni§tvu ni, ¢eprav jih obstaja mnogo. Razlicni avtorji po svoje
definirajo pojem podjetniStva. PodjetniStvo je gibanje druzbe z gospodarskega vidika,
katerega pojavna oblika je tekmovanje med ljudmi za pridobitev ¢im vecje koli¢ine denarja.
Denar je izvirna motivacijska dobrina, ki posredno omogoca zadovoljevanje glavnih potreb
podjetnikov. Z uporabo denarja si lahko v sodobnosti vsakdo pridobi zadostno koli¢ino

kakovostnih snovnih, duhovnih in druzbenih dobrin (Spilak, 1999, 17).

V vsakdanjem Zivljenju predstavlja sklop aktivnosti, ki jih posameznik ali skupine izvajajo za
zadovoljevanje trznih potreb, in s katerimi si ob osebnem prevzemanju tveganja prizadevajo
doseci ¢im vecji finanéni uspeh. V Slovarju slovenskega knjiznega jezika: »prizadevanje za
dosego ¢im vecjega finan¢nega uspeha ob tveganju«. PodjetniStvo je predvsem ustvarjanje
nove vrednosti. Kljuéno sestavino podjetniStva predstavlja podjetnik oz. »entrepreneuer«.
Izraz izhaja iz francoske besede in pomeni »nekaj podvzeti«. Ni nujno, da je to posameznik,

lahko je to tudi skupina oz. tim, katerih sposobnost je ustvarjanje novih idej.

Podjetnistvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces ustvarjanja splosnih dobrin (proizvodov in

storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vrednosti (Sauperl, 2009,9).

Podjetnistvo je torej proces ustvarjanja poslovnih idej in oblikovanja doloCene ideje v
poslovno priloznost z vzpostavitvijo kontrole nad obstoje¢imi ter razpolozljivimi viri.
Podjetnistvo je tudi cloveska ustvarjalna dejavnost z vkljuceno c¢lovekovo energijo in
inciativo, zato zahteva jasno vizijo, mo¢no pripadnost ideji in vzpodbudo za njeno uresnicitev.
Navsezadnje je podjetni§tvo prizadevanje za dosego ¢im vedjega finanénega uspeha (Sauperl,

2009, 9).
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2.2 Generiranje podjetniskih idej in nacin prehoda od ideje do poslovne

priloZnosti

Kako poiskati dobro podjetnisko idejo? To je eno od najpogostejSih vprasanj, ki ga je moc¢
zaslediti med bodoc¢imi podjetniki. Za nekatere je odgovor na to vpraSanje zelo preprost, za
druge pa ne. Do idej najveckrat prihajamo po nakljucju, s t.i. prebliski. Ideje se ne pojavljajo
ob delu , v vsakodnevnih hobijih, pri opazovanju pojavov in problemov okrog nas. Potrebno
se je le nauciti, kako te ideje izrabiti sebi v prid in iz njih razviti poslovno dejavnost oz. posle.
Dober podjetnik vedno pozorno opazuje svoje okolje. Pri tem se nenehno uci in si venomer
postavlja nova vpraSanja o podjetniskih problemih. Za dobro idejo mora biti pripravljen
vloziti ves napor, da se ideja ¢im prej udejanjeni. V vsem tem procesu Se ni enostavno
usmeriti na najboljSo idejo. Vecina uspesnih podjetnikov je prepric¢ana, da bi se njihove ideje
v obliki podjetniskih priloznosti lahko pojavile Ze mnogo prej, kot so ji sami odkrili, ¢e bi jih
zavestno raziskovali. Potemtakem je bistvo podjetniskih priloznosti v njihovem raziskovanju.

Ideje se ustvarjajo za tiste jih nimajo. (Pseniény, 2000, 94).

Pomemben vir poslovnih idej je okolje v katerem Zivimo in delamo. Vire idej obi¢ajno delimo

na:

> Vire izven podjetja:

e Kupci (razumevanje potreb kupcev i n upostevanje njihovih stalis¢ ter mnenja
o obstojecih izdelkih/storitvah),

e Konkurenti (izboljsava slabosti pri konkuren¢nih izdelkih/storitvah),

e dobavitelji (materiale, surovine in sredstva dobaviteljem je mogoce uporabiti
na nov nacin oz. z njimi izboljSati obstojece lastnosti svojega izdelka/
storitve),

e informacije iz znanstveno-tehnoloskega okolja (domaci in mednarodni sejmi,
raziskovalni in§tituti, patenti, strokovna literatura in publikacije, svetovalci,
uspesni podjetniki in podjetja),

e podjetniSka zdruzenja, druzbeni dogodki, centri za pospeSevanje podjetnistva,

e vsakodnevne zivljenjske okolis¢ine (delo doma, Solsko okolje, razli¢ni hobiji

in druge interesne dejavnosti),
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e internet, socialna omrezja.

» Viri v podjetju:

e delavci, ki se ukvarjajo z razvojem (ti naj bi Ze po naravi imeli ve¢ idej kot
ostali, pri svojem delu pa pogosto pridejo do izsledkov, ki lahko sluzijo kot
vir idej za nov izdelek/storitev),

e trzenje oz. prodaja (prodajno osebje je zaradi stalnega in neposrednega stika s
kupci pomemben vir informacij o njihovih potrebah in Zeljah),

e proizvodnja (vir idej za izboljSavo lastnosti izdelka/storitve, za zmanjSevanje
proizvodnih stroskov oz. za povecanje proizvodnje),

e servis: informacija o dejanski uporabi izdelka/storitve in o problemih pri tem
(http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/imam-idejo, z  dne
29.6.2012).

Tehnike generiranja idej:

>

YV V. V V V V

nizanje idej (Brainstorming) je najbolj znana skupinska tehnika za reSevanje
problemov. Njen avtor Alex F. Osborn jo je preizkusil Ze v letu 1930. Pri tej tehniki
se skupina (do 12 oseb) sestane dvakrat. Prvi¢ ideje oblikuje, drugi¢ pa jih kritizira
0z. vrednoti. Smiselno je, da je sodelujoca skupina ¢im bolj heterogena v poklicnem
in praktiénem pomenu,

tehnika prisilnih povezav,

tehnika »check lista,

tehnika »lista atributov,

tehnika morfoloske analize,

tehnika sinetika,

direktne analogije.

Poznamo Se veliko vec tehnik generiranja in iskanja novih idej. Za vsakr$no razvijanje idej in

njihove kasnejSe razvijanje v podjetnisko priloznost je nujno ustvarjalno misljenje. Zato je

nujno, da podjetnik do maksimuma razvije svoje zmoznosti ustvarjalnega in inovativnega

razmiS$ljanja in se »poslovi od konformisticnega obnasanja«. Prese¢i mora vrsto ovir, ki jih

ustvarjalnemu razmisljanju  postavlja okolje in tudi prirojene, privzgojene in priucene

lastnosti. (PSeni¢ny, 2000, 100-103).
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Vsaka poslovna ideja Se ne pomeni poslovnega uspeha. Poslovna ideja je Sele zacetek
ustvarjalnega procesa, ki bo izoblikoval izdelek ali storitev . Le redke ideje in zamisli se
uresnicijo, Se manj je tistih, ki prinesejo tudi znatne dobicke. Uspevajo predvsem tisti
izdelki/storitve, ki zadovoljujejo potrebe kupcev in ustvarjajo koristi/dodatno vrednost za

kupce.
Vsako poslovno idejo moramo zato ovrednotiti z dveh vidikov:

e trzno (KakSen je trzni potencial? Ali ima konkurenc¢no prednost?),
e tehni¢no-tehnolosko (Ali je proizvod mogoce narediti? Ali je tehni¢no sprejemljiv?

Ali ga lahko zas¢itimo?).

Zatem ocenimo potencial poslovne ideje ter razmislimo, ali idejo lahko $e izboljsamo. S
procesom vrednotenja naredimo selekcijo podjetniskih idej in izberemo najprimernejSo
poslovno priloznost. Obenem naredimo seznam odprtih marketin§ko-prodajnih vpraSanj in

potrebnih tehni¢no-tehnoloskih sredstev in opreme.

Pri vrednotenju idej nam lahko pomagajo svetovalci pri vstopnih tockah VEM oz. jo lahko

preverimo tudi sami:

e s krajSo trzno raziskavo s pomocjo svetovnega spleta in razlicnih baz podatkov,

e se pregledom in analizo obstojec¢ih ponudnikov in njihove poslovne uspesnosti.

Ce na podlagi vrednotenja ideje ugotovimo, da je na$ izdelek trzno zanimiv, je potrebno
razmisliti o morebitni zasciti intelektualne lastnine, hkrati pa obvezno pripraviti poslovni

nacrt (http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-podjetje/vrednotenje-ideje, z dne 29.6.2012)
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Podjetniska ideja

Trzno ovrednotenje L Tehniéno-tehnolosko |
ovrednotenje

Ali je proizvod
mogoce
narediti?

KakSen je
trzni
potencial?,

Ali je

tehniéno
Ali ga lahko S
2a8¢itimo? ki

Ali so
konkurenéne
prednosti?

o

i Ocena potenciala ‘
poslovne ideje

o &

3e mogote prileznostie |
izbolj8ati?

POSLOVNINACRT
PODJETNIKA

|

Tdejo opustimo Idejo opustimo

Slika 1: Diagram vrednotenja idej

Vir: PSeni¢ny, 2000, 219

2.3 Podjetniski proces in podjetniSke funkcije pri izvajanju storitev

Proces ustanavljanja novega podjetja je vkljuen v podjetniSki proces , ki obsega vec kot le
reSevanje problemov na tipiéni menedzerski poziciji. Podjetnik mora poiskati, ovrednotiti in

razviti priloZnost s premagovanjem sil, ki nasprotujejo ustvarjanju necesa novega.
Proces vkljucuje stiri stopnje:

e opredelitev in ovrednotenje priloznosti,
e priprava poslovnega nacrta,
e dolocitev potrebnih sredstev,

e vodenje ustanovljenega podjetja.
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Ceprav si stopnje sledijo, podjetnik ne more nobene od stopenj izpeljati neodvisno od drugih
oz. nobena od stopenj ne more biti koncana, dokler se ne loti posameznih dejavnikov

naslednje stopnje (Anton¢i¢ in dr., 2002, 54).

Bistven rezultat podjetnikovega delovanja je nova (dodana) vrednost. Da bi podjetnik ustvaril
novo vrednost, mora skozi podjetniski proces povezati vrsto sredstev in jih oplemenititi z
necim, kar to kombinacijo sredstev pomembno razlikuje od drugih, da bi zanjo iztrzil ve¢ kot
je vlozil (Pseni¢ny, 2000, 129).

Za izvajanje podjetniStva se je seveda treba primerno organizirati, saj je dobra organizacija,
poleg uspeSnega in ucinkovitega podjetnika, kljuéni dejavnik uspeha. Pri izvajanju
podjetniStva nastopajo razli¢ne poslovne funkcije, pri emer pa le-teh ne smemo enaciti s
sluZzbami, ki so specializirane za izvajanje posamicne poslovne funkcije, saj npr. samostojni
podjetnik dela sam, nima organiziranih sluzb ter sam izvaja mnoge poslovne funkcije, kot so

(Sauperl, 2009, 14):

e kadrovska funkcija,
¢ razvojna funkcija,
e nalozbena funkcija,
e prodajna funkcija,
e nabavna funkcija,
e financ¢na funkcija,

e racunovodska funkcija.
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3 RAZISKOVALNI DEL

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Sodoben nacin zivljenja, hiter Zivljenjski tempo, vsakodnevna prisotnost stresa povzrocata
kroni¢no utrujenost, zmanj$ano zmogljivost, upad odpornosti organizma, preobcutljivost,
alergije, razna druga obolenja, ki pa jih uradna medicina zdravi na svoj nacin. Vsi poznamo
postopke, na katere naletimo ob obisku zdravnika, ki nas napotijo s Sopom napotnic 0d
specialista do specialista, od vrat do vrat. Z obiski bioresonan¢ne terapije Si lahko pomagamo
s skrajsanim zdravljenjem, povrnjeno energijo in prvotno stanje.

Namen raziskave je pridobiti ¢im ve¢ koristnih informacij 0 pomembnosti zdravja
posameznikov, o zdravstvenih tezavah, s katerimi se soocajo, in kolikor so pripravljeni

poskusiti z alternativno metodo odpravljanja svojih tezav.

3.2 Priprava na raziskavo

Za raziskavo trga smo pripravili anketo s skrbno izbranimi vprasanji, ki predstavljajo podlago
za kasnejSe aktivnosti. Na podlagi rezultatov smo Zeleli dobiti podatke in informacije o nasih
potencialnih strankah, ki so kljunega pomena za ustanovitev podjetja in zmanjSujejo tveganje

za morebitne napacne poslovne odloditve.

Anketiranje smo izvedljiv v obCini Maribor, bliznji in daljni okolici. Predvsem nam je bilo
pomembno, da bi pridobili resnicno uporabne informacije o pomembnosti zdravja

posameznikov in kaj oz. koliko so pripravljeni vloZiti v svoje zdravje.
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3.3 Kljuéna vprasanja za raziskavo

Kljuéna vprasanja za raziskavo so bila: kako pomembno je zdravje ljudem, ali so pripravljeni
poleg uradne medicine poskusiti tudi z alternativni nacini zdravljenja, v naSem primeru z

bioresonacno terapijo, koliko so pripravljeni placati za posamezno terapijo.

Razposlali smo 85 anket, izpolnjenih smo pa v obdelavo prejeli 71 anket, kar je Se zadosten

reprezentant za preizkusno raziskavo trga.

3.4 Analiza anketnih odgovorov

Vprasanja in odgovori anketirancev:

1. Vprasanje: SPOL

SPOL ODGOVORI ODSTOTEK
Zenski 53 75 %
Moski 18 25%
Skupaj 71 100 %

Tabela 1: Spol anketirancev
Vir: Lasten
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= Moski

m Zenski

Graf 1: Spol anketirancev
Vir: Lasten

V anketi je sodelovalo 71 anketirancev, od tega 53 Zensk (75 %) in 18 moskih (25 %).

2. VpraSanje: STAROST

STAROST ODGOVORI ODSTOTEK
Do 20 let 0 0%

Od 20 do 30 let 8 11%

Od 30 do 40 let 19 27 %

Od 40 do 50 let 30 42 %
Nad 50 let 14 20 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 2: Starost anketirancev
Vir: Lasten
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Do 20 let

B Od 20do 30 let
1 0d 30 do 40 let
B Od 40 do 50 let
M Nad 50 let

Graf 2: Starost anketirancev
Vir: Lasten

Najvec anketiranih je bilo starih med 40 in 50 let (42 %), sledijo stari med 30 in 40 let (27 %),
stari nad 50 let (20 %), stari med 20 in 30 let (11 %).

3. Vprasanje: IZOBRAZBA

IZOBRAZBA ODGOVORI ODSTOTEK
Poklicna izobrazba 3 4%
Srednja izobrazba (Stiriletna 40 56 %
srednja Sola)

Visja izobrazba 16 23 %
Visoka izobrazba ali vec¢ 12 17 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 3: 1zobrazba

Vir: Lasten
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B Poklicna izobrazba
M Srednja izobrazba (Stiriletna
srednja Sola)

1 Visja izobrazba

M Visoka izobrazba ali vec

Graf 3: Izobrazba
Vir: Lasten

Med anketiranimi je bilo najve¢ udelezencev s srednjo izobrazbo (56 %), sledijo z vi§jo
izobrazbo (23 %), visoko izobrazbo (17 %), trije udelezenci pa so imeli poklicno izobrazbo (4
%).

4. Vprasanje: DOHODEK

DOHODEK ODGOVORI ODSTOTEK
Do 500 € 4 5%

Od 500 do 800 € 16 23%

0Od 800 do 1100 € 37 52 %
Nad 1100 € 14 20%
Skupaj 71 100 %

Tabela 4: Dohodek
Vir: Lasten

23




m Do 500 €

m Od 500 do 800 €
1 0d 800 do 1100 €
H Nad 1100 €

Graf 4: Dohodek
Vir: Lasten

Na vprasanje o dohodku je 37 (52 %) anketirancev odgovorilo, da znaSa dohodek med 800
in 1100 €, sledi 16 anketirancev (23 %), katerih dohodek znasa med 500 in 800 €, 14
anketiranih (20 %) je odgovorilo, da znasa njihovo dohodek nad 1100 €, najmanjsi %, in sicer
5% anketiranih pa zasluzi pod 500 €.

5. Vprasanje: KRAJ BIVANJA

KRAJ BIVANJA ODGOVORI ODSTOTEK
Maribor 34 48 %
Okolica 29 41 %
Drugo 8 11 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 5: Kraj bivanja

Vir: Lasten
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H Drugo
 Okolica

B Maribor

Graf 5: Kraj bivanja

Vir: Lasten

Najvecji % anketiranih je iz Maribora, in sicer 48 %, sledi okolica, in sicer 41 %, najman;j
anketiranih 11 % je bilo od drugod.

6. Vprasanje: KAKO POMEMBNO VAM JE VASE ZDRAVJE?

KAKO POMEMBNO VAM ODGOVORI ODSTOTEK
JE VASE ZDRAVJE?

Zelo pomembno 56 79 %
Malo pomembno 1 1%
Pomembno 14 20 %
Nepomembno 0 0%
Skupaj 71 100 %

Tabela 6: Kako pomembno vam je vase zdravje?

Vir: Lasten
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B Zelo pomembno
B Malo pomembno
m Pomembno

B Nepomembno

Graf 6: Kako pomembno vam je vase zdravje?

Vir: Lasten
Dobili smo podatek, da je za 79 % anketirahnih zdravje zelo pomembno, pomembno je 20 %

anketiranih, le 1 % oz. le eden anketiran je odgovoril, da mu je zdravje malo pomembno.

7. Vprasanje: ALI SE POLEG URADNE MEDICINE POSLUZUJETE TUDI
ALTERNATIVNE MEDICINE?

ALI SE POLEG URADNE MEDICINE ODGOVORI ODSTOTEK
POSLUZUJETE TUDI

ALTERNATIVNE MEDICINE?

Da 45 63 %

Ne 26 37%
Skupaj 71 100 %

Tabela 7: Ali se poleg uradne medicine posluzujete tudi alternativne medicine?

Vir: Lasten
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m Da

M Ne

Graf 7: Ali se poleg uradne medicine posluzujete tudi alternativne medicine?

Vir: Lasten

Anketa je pokazala, da se je 63 % anketiranih do sedaj ze posluZevalo alternativne medicine,
37 % anketiranih pa ne.

8. Vprasanje: ALI POZNATE ZDRAVLJENJE Z BIORESONANCNO

TERAPIJO?
ALI POZNATE ZDRAVLJENJE Z ODGOVORI ODSTOTEK
BIORESONANCNO TERAPIJO?
Da 49 69 %
Ne 22 31%
Skupaj 71 100 %

Tabela 8: Ali poznate zdravljenje z bioresonanéno terapijo?

Vir: Lasten
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mDa

B Ne

Graf 8: Ali poznate zdravljenje z bioresonan¢no terapijo?

Vir: Lasten

Na vpraSanje, ali anketirani poznajo bioresonancno terapijo je 69 % odgovorilo z “da”, 31 %

anketiranih pa ne pozna bioresonan¢ne terapije.

9. Vprasanje: ALI Bl BILI PRIPRAVLJIENI POSKUSITI Z BIORESONANCNO

TERAPIJO?
ALI BI BILI PRIPRAVLJENI POSKUSITI ODGOVORI ODSTOTEK
Z BIORESONANCNO TERAPIJO?
Da 64 90 %
Ne 7 10 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 9: Ali bi bili pripravljeni poskusiti z bioresonan¢no terapijo?

Vir: Lasten
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mDa

B Ne

Graf 9: Ali bi bili pripravljeni poskusiti z bioresonan¢no terapijo?

Vir: Lasten

90 % anketiranih je odgovorilo, da bi bilo pripravljeno poskusiti z bioresonan¢no terapijo,

10 % pa tega ni pripravljeno storiti.
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10. Vprasanje: ALl IMATE KATERO OD NASLEDNJIH OBOLENJ ALI TEZAV?

ALI IMATE KATERO OD ODGOVORI ODSTOTEK
NASLEDNJIH OBOLENJ ALI

TEZAV?

Tezave s kozo ali alergijo 16 23 %
Bolezni dihal, astmo 6 9%
Tezave s prebavili (kandida) 7 10%
Kroni¢na utrujenost 3 4%
Hormonske tezave 6 8 %
Migreno 12 17 %
Depresijo 1 1%
Bolezni sklepov 7 10 %
Drugo 13 18 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 10: Ali imate katero od naslednjih obolenj ali tezav?

Vir: Lasten

M TeZave s koZo ali alergijo

M Bolezni dihal, astmo

H TezZave s prebavili (kandida)
M Kroni¢na utrujenost

B Hormonske teZave

1% ® Migreno

= Depresijo

1 Bolezni sklepov

Drugo

Graf 10: Ali imate katero od naslednjih obolenj ali tezav?

Vir: Lasten
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Raziskava pokaze, da ima najvec (23 %) anketiranih tezave s kozo in alergijami, sledi 18 %,

ki imajo druge tezave, 17 % trpi za migreno, enak delez (10 %) ima tezave z boleznijo

sklepov in tezave s prebavili, sledi 9 % , ki bolega za astmo, 8 % ima hormonske tezave, 4 %

kroni¢no utrujenost, 1 % anketirahnih pa ima depresijo.

11. Vprasanje: KATERI DEL DNEVA BI NAJLAZJE OBISKOVALI TERAPLJO?

KATERI DEL DNEVA BI NAJLAZJE ODGOVORI ODSTOTEK
OBISKOVALI TERAPIJO?

Dopoldan 4 6 %
Popoldan 25 35 %
Zvecer 28 39 %
Sobota 14 20 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 11:Kateri del dneva bi najlazje obiskovali terapijo?

Vir: Lasten

H Dopoldan
H Popoldan
m Zvecer

M Sobota

Graf 11: Kateri del dneva bi najlazje obiskovali terapijo?

Vir: Lasten

Najvec anketiranih - 39 % - bi terapijo obiskovalo zvecer, 35 % popoldan, 20 % v soboto, le

6 % pa ima Cas v dopoldanskem terminu.
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12. Vprasanje: KOLIKO DENARJA TEDENSKO Bl BILI PRIPRAVLJENI
PLACATI NA 1 URO TERAPIJE (POTREBNIH JE VSAJ 6 TERAP1J)?

KOLIKO DENARJA TEDENSKO BI BILI ODGOVORI ODSTOTEK
PRIPRAVLJENI PLACATI NA 1 URO
TERAPIJE (POTREBNIH JE VSAJ 6 TERAPIJ)?

Do 30 € 20 28 %
0d30do 50 € 48 68 %
Nad 50 € 3 4%

Skupaj 71 100 %

Tabela 12: Koliko denarja bi bili pripravljeni placati na 1 uro terapije
(potrebnih je vsaj 6 terapij)?
Vir: Lasten

mDo30€
B 0d30do50¢€
= Nad 50 €

Graf 12: Koliko denarja bi bili pripravljeni placati na 1 uro terapije
(potrebnih je vsaj 6 terapij)?
Vir: Lasten

28 % anketiranim bi odgovarjala cena do 30 €, 68 % anketiranih je odgovorilo, da bi bili za

eno terapijo pripravljeni placati med 30 in 50 €, le 4 % pa bi bili pripravljeni placati nad 50 €,
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13. Vprasanje: KAJ SE VAM ZDI PRI TEJ STORITVI POMEMBNEJ SE?

KAJ SE VAM ZDI PRI TEJ ODGOVORI ODSTOTEK
STORITVI POMEMBNEJSE?

Cena 7 10 %
Kakovost 10 14 %
Rezultat 54 76 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 13: Kaj se vam zdi pri tej storitvi pomemnejse?

Vir: Lasten

H Cena
m Kakovost

I Rezultat

Graf 13: Kaj se vam zdi pri tej storitvi pomembnejse?

Vir: Lasten

Na vprasanje, kaj se anketiranim zdi najbolj pomembno pri tej storitvi, Smo dobili odgovor,

da je najpomembnejsi rezultat (76 %), sledi kakovost (14 %) in cena (10 %).
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14. Vprasanje: ALI MISLITE, DA JE PONUDBA TOVRSTNIH STORITEV NA
TRGU PREMAJHNA?

ALI MISLITE, DA JE PONUDBA ODGOVORI ODSTOTEK
TOVRSTNIH STORITEV NA TRGU

PREMAJHNA?

Da 46 65 %

Ne 25 35 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 14: Ali mislite, da je ponudba tovrstnih storitev na trgu premajhna?

Vir: Lasten

mDa

H Ne

Graf 14: Ali mislite, da je ponudba tovrstnih storitev na trgu premajhna?
Vir: Lasten

65 % anketiranim se zdi, da je ponudba tovrstnih storitev na trgu premajhna, 35 % pa meni,
da ni.
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15. Vprasanje: KAKSNA REKLAMA VAS ZA TERAPEVTSKE STORITVE
NAJBOLJ PRITEGNE?

KAKSNA REKLAMA VAS ZA ODGOVORI ODSTOTEK
TERAPEVTSKE STORITVE

NAJBOLJ PRITEGNE?

Letak 0 0%
Radijsko sporocilo 0 0%
Reklama na TV 8 11%
Spletne strani ponudnika 6 9%
Strokovna razlaga v revijah za zdravje 17 24 %
Priporocila zadovoljnih strank 39 55 %
Dnevi odprtih vrat 1 1%
Skupaj 71 100 %

Tabela 15:Kaksna reklama vas za terapevtske storitve najbolj pritegne?

Vir: Lasten

1%

B Letak

B Radijsko sporocilo

H Reklama na TV

B Spletne strani ponudnika

B Strokovna razlaga v revijah za
zdravje

H Priporocila zadovoljnih strank

I Dnevi odprtih vrat

Graf 15: Kaksna reklama vas za terapevtske storitve najbolj pritegne?

Vir: Lasten
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Glede reklamiranja, 55 % anketirahnih najbolj pritegnejo priporocila zadovoljnih strank, 24 %
se anketiranih pritegnejo strokovne razlage v revijah o zdravju, 11 % pritegnejo reklame na

TV, 9 % pritegnejo spletne strani ponudnika, le 1 % pa so v$e¢ dnevi odprtih vrat.

16. Vprasanje: KAKSNA OBLIKA PLACIL JE ZA VAS NAJBOLJ PRIMERNA?

KAKSNA OBLIKA PLACIL JE ZA ODGOVORI ODSTOTEK
VAS NAJBOLJ PRIMERNA?

Gotovina 28 39 %
Placilne kartice 43 61 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 16: Kaksna oblika placil je za vas najbolj primerna?

Vir:Lasten

® Gotovina

M Placilne kartice

Graf 16: Kaksna oblika placil je za vas najbolj primerna?

Vir: Lasten

Glede placila je kar 61 % anketiranih odgovorilo, da so jim najbolj vSe¢ placilne kartice, 39

% pa se je opredelilo za gotovino.
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17. Vprasanje: KDAJ STE PRIPRAVLJENI STORITEV PLACATI?

KDAJ STE PRIPRAVLJENI ODGOVORI ODSTOTEK
STORITEV PLACATI?

Vnaprej 0 0%
Sproti po opravljenem tretmanu 62 87 %
Skupaj po celotni dogovorijeni terapiji 9 13 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 17: Kdaj ste pripravljeni storitev placati?
Vir: Lasten

H Vnaprej

B Sproti po opravljenem
tretmanu

1 Skupaj po celotni
dogovorjeni terapiji

Graf 17: Kdaj ste pripravljeni storitev placati?
Vir:Lasten

87 % anketiranih bi bilo pripravljeno storitev placati sproti po opravljeni terapiji, 13 %

anketiranih pa skupaj po celotni dogovorjeni terapiji.
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18. Vprasanje: KAKSNE OBLIKE ZVESTOBE SO ZA VAS ZANIMIVE?

KAKSNE OBLIKE ZVESTOBE SO ZA ODGOVORI ODSTOTEK
VAS ZANIMIVE?

Popusti za veckratni tretman 41 58 %
Kartica zvestobe z brezpla¢nim tretmanom 9 13 %

po dolocenem Stevilu tretmanov

Priloznostne pozornosti 21 29 %

Skupaj 71 100 %

Tabela 18: Kaksne oblike zvestobe so za vas zanimive?

Vir: Lasten

B Popusti za veckratni tretman

M Kartica zvestobe z brezplacnim
tretmanom po dolo¢enem
Stevilu tretmanov

1 PriloZnostne pozornosti

Graf 18: Kaksne oblike zvestobe so za vas zanimive?

Vir: Lasten

Na vprasanje kakSne oblike zvestobe so zanimive je 58 % anketiranih odgovorilo, da jih
zanimajo popusti za veckratni tretman, 29 % anketiranih so v§e¢ priloZnostne pozornosti, 13
% anketiranih pa se navduSuje za kartico zvestobe z brezplacnim tretmanom po dolo¢enem

Stevilu terapij.
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3.5 Sklepne ugotovitve raziskave in analize trga

Od skupno poslanih 85 vprasalnikov smo prejeli 71 vpraSalnikov, kar je izredno dober odziv.
Anketa je pokazala, da je zdravje ljudem zelo pomembno in da so pripravljeni poleg uradne
medicine poskusiti tudi alternativne nacdine zdravljenja. V veliko pomo¢ pri anketiranju so
nam bili znanci, prijatelji, sodelavci in tudi nakljucni udelezenci, za kar se vsem iskreno

zahvaljujemo.

Najvec anketiranih je bilo starih med 40 in 50 let, kar 79 % ljudem je zdravje zelo pomembno,
64 % anketiranih bi poskusilo z bioresonan¢no terapijo, 68 % ljudi pa je pripravljeno za
terapijo placati med 30 in 50 €, kar je v Casu gospodarske krize v kateri se nahajamo tudi
izredno veliko in je spodbuda za nadaljnje odlocitve. Anketa je pokazala, da se kar 63 %
anketiranih poleg uradne medicine posluzuje tudi alternativnih nacinov zdravljenja, 69 %
anketiranih bioresonan¢ne terapije pozna, kar 90 % anketiranih je pripravljeno poskusiti z
bioresonan¢no terapijo. 23 % anketiranih ima tezave s kozo in alergijami, 17 % trpi zaradi
migrenskih glavobolov, 10 % ima tezave s prebavili in boleznimi sklepov, 8 % ima
hormonske tezave, 4 % anketiranih pa trpi zaradi kroni¢ne utrujenosti. Najve¢ anketiranih, in
sicer 39 % bi terapijo obiskovalo zvecer, 35 % pa ima ¢as tudi popoldan. 76 % anketiranim je
rezultat terapije pomembnejsi od cene in kakovosti. Izredno velik odstotek, in sicer 65 %
anketiranih meni, da je ponudba tovrstnih storitev na trgu premajhna. Na osnovi priporocila
zadovoljnih strank bi se za terapijo odloc¢ilo kar 55 % anketiranih, storitev pa je 61 %

anketiranih pripravljeno placati s placilno kartico.

Nad rezultati ankete smo navduSeni, saj je pokazala, da je nasa odlocitev prava in da

poslovna ideja lahko preide v poslovno priloznost.
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4 POSLOVNINACRT

S poslovnim nacértom podjetniki nacrtujejo svojo poslovno aktivnost od ideje do podjetja in
kon¢nega rezultata, ki je v veCini primerov dobi¢ek. Temeljni razlog za pripravljanje
poslovnih nacrtov je pri vecini podjetnikov zagotavljanje kapitala, saj investitorji, tako banke
kot skladi tveganega kapitala , zahtevajo pisno opredelitev podjetniske priloznosti. Hkrati pa
podjetnik oz. podjetniski tim dovolj natan¢no oceni svojo poslovno zamisel, njene prednosti
in slabosti ter se lahko s tem natan¢nim pregledom izogne dragim napakam. Poslovni nacrt je
tip planskega dokumenta in je rezultat procesa planiranja. Poslovni nacrt je pisni dokument, ki
prvié: povzame poslovno priloznost, ter drugi¢: opredeli in razlo¢no prikaze, kako bo tim

menedZerjev opredeljeno poslovno priloznost zagrabil in jo izvrs$il (Timos, 1990, str. 32).

4.1 Smoter, cilji in strategija podjetja

4.1.1 Smoter podjetja

Smoter podjetja je nudenje razli¢nih vrst terapij oz. za razli¢ne bolezni ter
zadovoljevanje potreb strank.

Poslanstvo podjetja je nuditi kakovostne storitve, slediti trendom na trziscu, dosegati
poslovni uspeh preko zadovoljevanja nasih strank z visoko kakovostnimi storitvami in
ugodnimi cenami.

Strankam bo zagotovljena vrhunska terapija in udobje.
4.1.2 Poslovni cilji podjetja
Kratkoro¢ni cilji podjetja:

e pridobivanje strank,
e Uugoditi Zeljam strank,
e prepoznavnost,

e 0dzivnost,
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e izpolnjevanje strankinih pricakovanj,
e v prvem letu dose¢i 72.000 EUR prometa in 12,5 % dobicka,

e pokriti vse stroske (najem, stroski dela, stroski marketinga).
Dolgoro¢ni cilji podjetja:

e Obdrzati obstojece stranke,

e povecati in raz§iriti oglasevalsko aktivnost v razli¢nih medijih,

e razsSiriti dejavnost z novimi storitvami v roku 4 let,

e Vtretjem letu zaposliti dodatno terapevtko in v Cetrtem letu Se eno,

e v Cetrtem letu dosec¢i 120.000 EUR prometa in 20 % dobicka.

4.1.3 Poslovna strategija podjetja

Zelimo biti boljsi, uspesnejsi in predvsem konkurenéni, zato smo oblikovali takino

trzno poslovno strategijo, s katero bomo dosegli zastavljene cilje.

Od drugih studiev se bomo razlikovali po kakovostnih in profesionalnih storitvah, po
konkuren¢nih cenah ter po profesionalnem delovanju. Da bi v prihodnje na$ studio
postal boj prepoznaven, bomo naSe storitve oglasevali v Casopisih, preko radijskih
postaj . Oglasevali bomo tudi z letaki, ki jih bomo obc¢asno delili po domovih, ter s
privoljenjem zdravstvenin domov letake delili tudi po cakalnicah ambulant. Po
pogovoru z osebnimi zdravniki in zasebniki, ki imajo druZinsko prakso, pa nacrtujemo
tudi, da bodo svojim pacientom svetovali na§ studio za odpravljanje tezav, ki jih

uradna medicina zdravi samo z antibiotiki oz. medikamentozno.

4.2 Panoga, podjetje, ponudba

4.2.1 Panoga

Podjetje spada v panogo osebnih storitev.
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4.2.2 Podjetje
Podjetje bo registrirano kot s.p.
4.2.3 Predmet ponudbe

e Testiranje na alergene, Skodljive snovi, viruse in kandido.

e Prepoznavanje in odpravljanje alergij in kandide.

e Odpravljanje tezav zaradi glivic, virusov, bakterij, parazitov.
e (Odpravljanje stresa in protibolecinska terapija.

e Ugotavljanje drugih zdravstvenih tezav.

4.3 Triisce

4.3.1 Ciljne skupine kupcev
Nase stranke bodo vsi, ki imajo kakr$ne koli tezave, povezane z naso ponudbo.
4.3.2 Lokacija kupcev

Glede na lokacijo podjetja (sredis¢e Maribora), so kupci doma iz Maribora in celotne

podravske regije.

Predvidevamo, da bomo v naslednjih nekaj letih pridobili tudi nekaj strank iz tujine, in

sicer iz bliznje Avstrije, saj bodo nase cene in storitve konkurencne.
4.3.3 Znacilnosti trga

Za trg je znacilno, da gre za individualne in ponavljajoce stranke.
4.3.4 Konkurenca

Podrobno smo preucili konkurenco, ki je prisotna na trgu Ze ve¢ let, kar pomeni

prepoznavnost, ve¢ izkusen;.

- Kalus Lavriceva ul. 1, Maribor

- Ambulanta za bio medicino, Gosposvetska 14, Maribor,
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- Holo Medico, Razlagova 11, Maribor,

- Holimed, Ul. Kneza Koclja 11,

- Pikica sonca, Cufarjeva ul. 45, Maribor

Prednost nasih konkurentov je, da so Ze uveljavljeni na trgu s stalnimi strankami in nudijo ve¢

storitev na enem mestu.

Slabosti konkurence so, da imajo visje cene storitev ter da so dostopni predvsem viSjemu

sloju prebivalcev.

4.3.5 SWOT analiza

PREDNOSTI

SLABOSTI

znanje

lep in urejen studio z okolico
dobra lokacija

kakovost storitev

specializiranost za to vrsto storitev
(certifikat)

ponudba novih storitev

zacetni koraki

neuveljavljena blagovna znamk
visoki stroski oglasevanja
premalo zaposlenih

premalo znanja s strani psihologije

PRILOZNOSTI NA TRGU

OVIRE NA TRGU

sprememba zivljenjskega sloga in
hiter zivljenjski tempo

vedno vec zdravstvenih tezav

vedno vec alergij

vedno vecje zanimanje ljudi za
bioresonanco

potreba strank po prilagodljivem
delovnem cCasu

moznost razsiritve poslovanja

nepoznavanje bioresonancne terapije
ze uveljavljena konkurenca

visoke cene potroSnega materiala
brezposelnost

spremenjene potrebe strank

Tabela 19: Swot analiza

Vir: Lasten
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4.3.6 Uporabni elementi iz raziskave in analize trga za poslovno nacrtovanje

Raziskava in analiza trga sta nam dala jasne odgovore o zanimanju ljudi za bioresonan¢no
terapijo, koliko je pomembno zdravje ljudem, o bolezenskih in drugih tezavah, za katerimi
ljudje trpijo, o finan¢ni pripravljenosti ljudi, da tezave odpravijo, na kak$ne oblike placevanja

so pripravljeni in kaj jim pomenijo popusti oz. kaksni so jim najbolj vSec.

4.3.7 Nacrt trinih ciljev in trine strategije

Nas trzni cilj je v drugem letu poslovanja dose¢i 5 % trzni delez, v tretjem letu poslovanja 15
% trzni delez in v Cetrtem letu 20 % trzni delez.
Studio se bo nahajal v PreSernovi ulici v Mariboru, v isti zgradbi kot Poliklinika Spera, v

kateri imajo svojo ambulanto in kar nekaj specialisti¢nih dejavnosti.

Trzna strategija bo zajemala naslednje:

1. Strategija izkori$¢anja moznosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti

Izkoristili bomo moznost poslovnega sodelovanja s Polikliniko Spera, v kateri se nahaja kar
nekaj specialisticnih ambulant, katerih pacienti so lahko tudi naSe stranke. Najve¢ naSe
energije bo usmerjeno v pridobivanje zaupanja strank in pridobivanja njihovih priporocil. Ker
se bo nas$ studio nahajal v centru mesta, kateremu se marsikdo zaradi gnece rad izogne, bomo
nasim strankam nudili brezpla¢no parkiranje po ze opravljeni storitvi, kar je poleg znanja in
strokovnosti nasa bistvena prednost. Prav tako bomo izkoristili moZnost prilaganja strankam z
delovnim ¢asom. Slabosti bomo odpravljali z intenzivnim pridobivanjem znanj, ovire pa z

mocno reklamo.
2. Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev bo usmerjana preteZzno na neznanega kupca.
TezisCe izvajanja smernic trzne strategije bo temeljilo na dejstvu, da si je potrebno kupca
najprej pridobiti. V ta namen se bodo na primarni ravni izvajale marketinske aktivnosti. Trzna

strategija bo kasneje usmerjena k znanemu kupcu, kar bo ob vseh predpostavkah uspeSnega
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poslovanja zagotavlja tudi dolgorofen obstoj. Vsem Zeljam in zahtevam kupcev bomo

poskusali ugoditi.
3. Strategija konkurencnosti

Na trgu bomo konkurirali s kakovostnimi storitvami. Prav tako bomo konkurirali s
strokovnim in ustrezljivim osebjem. Prednost nasega studia bo, da bomo nabaviti aparat
BICOM 2000, ki je trenutno na trgu po raziskavah, ki jih je opravil Institut za raziskavo trga,

eden najboljsih.
4. Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Naj3 studio bomo reklamirali z oglasi v Gasopisu »Zurnal, ki ga prejema vsako gospodinjstvo
brezplacno in v katerem bo priloZen tudi bon za 20 % popust ob prvem obisku. Reklamirali

bomo tudi na Radiu Maribor, City, Net.
5. Strategija rasti obsega trzenja

Obseg trzenja bomo Sirili s pridobivanjem novih kupcev in odkrivanjem trznih ni§ znotraj

storitev in trga, ki ga nacrtujemo obvladovati.
6. Strategija razvoja trzenjske kulture

Za razvoj trzenjske kulture bomo imeli korekten in spostljiv odnos do strank, kar vsebuje tudi
tajnost osebnih podatkov stranke. Do nasih strank se bomo vedli korektno in spostljivo, da se
bodo vrafale v na$ studio zadovoljne, pricakujemo pa tudi, da naSe storitve priporoc¢ajo

drugim.
7. Strategija post prodajnih aktivnosti

Od post prodajnih aktivnosti bom vkljucila merjenje zadovoljstva strank s storitvijo glede
kakovosti, ponudbe in cen. To bomo izvedli s pomocjo vpraSalnikov. Nase stranke bomo
obvescali o dogodkih, o novih ponudbah naSe dejavnosti. Prav tako bodo delezne posebne

pozornosti ob posebnih priloZnostih.
4.3.8 Ekonomika trinega poslovanja

Naj bo Se tako dober asortiment ponudbe, naj bodo Se tako dobre trzne moznosti, naj se Se

tako trudimo, ¢e ni dosezena primarna gospodarnost poslovanja podjetja, nismo naredili

45



nicesar. Zato je ekonomika poslovanja podjetja pomembna tako s samega operativnega in

strateskega vidika podjetja ter podjetnika, kakor tudi z vidika dolgoro¢nega obstoja (Sauperl.

2009,60).

Podjetniska kalkulacija
Izbrani reprezentant: ura BRT + protibolecinska terapija.
Nacrtovana koli¢ina: 500 ur v prvem letu.

Delez reprezentanta v strukturi prodaje: 16.500 : 72.000 = 23 %.

Kalkulacija:
- Strosek dela (32.572 x 23 % : 500) =14,98 €
- Strosek poslovanja (59.540 — 32.572) x 23 % :500=12,40 €
- Lastna cena: =27,38€
- Zelen dobicek (27,38 € x 14 %) = 383¢€
- Prodajna cena brez DDV =31,21€

Komentar h kalkulaciji:

V prvem letu poslovanja je predvidenih oz. planiranih 500 ur BRT + protibole¢inska terapija
(1 ura) . Kalkulacija izbranega reprezentanta pokaze ob upostevanju naértovane koli¢ine tega
reprezentanta ter stroSkov poslovanja in zelenega 14 % dobicka, kalkulirano ceno za uro
bioresonan¢ne + protibolecinske terapije v vrednosti 31,21 € brez upostevanega DVD, Kar je

zelo blizu povprec¢nih trznih cen.

4.3.9 Nacrt prodaje
Nase storitve se opravljajo skozi vse leto priblizno enako, mogoce je v ¢asu alergij, t.].

spomladi, nekoliko ve¢ obiskov.

» Osnove za realisticno napoved prodaje
e Vedno vecje Stevilo obolelih za boleznimi sodobnega Casa.

e Vedno vegje Stevilo alergij.
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e Vecje zanimanje za alternativne metode zdravljenja.

e Rezultati raziskave trga.
e Konkuren¢ne cene.
e Sodelovanje z zdravstvenimi ustanovami.

e Ucinkovita reklama.

e Realna ocena mozne prodaje v sedaj znanih pogojih poslovanja.

» Osnove za pesimisti¢no napoved prodaje:
e nizke place,
e slaba in neucinkovita prodaja,
e Vvedno vecja nezaposlenost,

e pojav novega studia z bioresonanc¢no terapijo,

Vvi§ji stroski od nacrtovanih,

okvara aparata.

» Pogoji za optimisti¢no prodajo:

e Vi§je place potrosnikov,

nova storitev,

strokovnost,

uc¢inkovita reklama,

zadovoljstvo z naSimi storitvami,

nizke cene,

popusti.

Koli¢inska napoved prodaje

Vrsta prodaje EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
(za6 %) | (za50 %) | (za5 %)

Prva BRT: osnovno testiranje za ur 225 239 358 376

alergije in kandido in prva

terapija (Llura)

BRT za odpravljanje alergij, ur 350 371 556 584

kandide in drugih zdravstvenih
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tezav (1 ura)

BRT + BIOPROM svetlobna| wur 300 318 477 501
terapija (1 ura)
BRT + protibolecinska terapija (1 ur 500 530 795 835
ura)
BRT + protibolecinska terapija (2 ur 360 381 571 600
uri)
Protibolecinska terapija | Ur 258 273 409 429
(magnetni pointerji (hrbet,
ramena...... ) (1 ura)
Tabela 20: Koli¢inska napoved
Vir: Lasten
Vrednostna napoved prodaje
Vrsta prodaje Cena Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4

(za 6 %) (za 50 %) (za 5 %)
Prva BRT: osnovno testiranje | 41 9.225 9.686 14.529 15.255
za alergije in kandido in prva
terapija (lura)
BRT za odpravljanje alergij, 29 10.150 10.657 15.985 16.784
kandide in drugih
zdravstvenih tezav (1 ura)
BRT + BIOPROM svetlobna 33 9.900 10.395 15.592 16.371
terapija (1 ura)
BRT + protibole¢inska 33 16.500 17.325 25.987 27.286
terapija (1 ura)
BRT + protibolecinska 50 18.000 18.900 28.350 29.767

terapija (2 uri)
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Protibolecinska terapija 33 8.154 8.940 13.410 14.080
(magnetni pointerji (hrbet,

ramena...... ) (1 ura)
Skupaj realisti¢na napoved 72.829 75.903 113.853 119.543
ZaokroZene vrednosti 72.000 76.000 115.000 120.000

realisti¢ne napovedi za
finan¢ni nacrt

Skupaj pesimisticna napoved 57.600 60.800 92.000 96.000
(- 20%)
Skupaj optimisti¢na napoved 86.400 91.200 138.000 144.000
(+ 20%)
Povprecni mesecni promet 6.000 6.333 9.583 10.000

Tabela 21: VVrednostna napoved
Vir: Lasten
4.3.10 Nacrt nabave, reklame in drugih vplivnih trinih dejavnikov
Predmet nase nabave so ampule, Cipi, potroSni in sanitarni material.

Napoved nabave

Vrsta nabave Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Ampule, ¢ipi 2.500 2.625 2.875 3.000
Ostali drobni material 1.000 1.000 1.000 1.000
Skupaj 3.500 3.625 3.875 4.000

Tabela 22: Napoved nabave

Vir: Lasten

Imeli bomo stalne specializirane dobavitelje, nabava pa bo potekala obCasno po sistemu daj —

dam oz. s kratkimi pla¢ilnimi roki.
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Za reklamo imamo nacrtovana sredstva, ki znaSajo pred startom 5.000 €, ostala leta

poslovanja pa 4.000 €.

Podjetje bomo reklamirali v tedenskem lokalnem &asopisu »Zurnal«, na radijskih postajah, z

letaki v ¢akalnicah zdravstvenih domov ipd.

4.4 Nacrt organizacije ¢loveskih virov

4.4.1 Makro in mikro organizacija podjetja

Podjetje bo registrirano kot s.p. Upravljanje s.p. bo v pristojnosti direktorja. Narocila strank
bomo sprejemali po telefonu in po e-posti.
Delovni ¢as bomo prilagajali potrebam strank. NasSe storitve bodo na voljo strankam, tekom

celega dneva in tudi v soboto.
4.4.2 Vodenje podjetja

Vodenje podjetja bo izkljuéno v rokah samostojne podjetnice, ki bo izvajala poleg vodenja
tudi izvajalske naloge.

4.4.3 Nacrt éloveskih virov

delovno mesto izobrazba datum zaposlitve Letol | Leto2 | Leto 3 | Leto 4
Direktorica VIl 1.1, letal 1 1 1 1
Terapevtka VIl 1.1 leta3 1 1
skupaj zaposleni 1 1 2 2

Tabela 23: Nadrt ¢loveskih virov

Vir: Lasten
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4.4.4 Nacrt stroSkov dela

Bruto
Delovno mesto Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
placa/mes
Direktor 2.714 € 32572 € 32572 € 32572 € 32572 €
Terapevtska 2171 € 0€ 0€ 26.058 € 26.058 €
Skupaj bruto
/ 32572 € 32572 € 58.630 € 58.630 €
place
Prehrana (4
/ 924,00€ 924,00€ 1.848 € 1.848 €
EUR/dan
Regres za dopust
/ 500 € 500 €
(500EUR/Ietno)
Skupaj stroski
/ 33.496 € 33.496 € 60.978 € 60.978 €

zaposlencev

Tabela 24: Nadrt stroskov dela

Vir: Lasten

4.4.5 Nacrt drugih kadrovskih pogojev

Racunovodske posle nam bo vodil zunanji ra¢unovodski servis, katerega mesecni stroSek bo

zna$al v povprec¢ju 100 €.

4.5 Nacrt pogojev poslovanja

4.5.1 Znanje in dopolnilno izobraZevanje

Znanje ima direktorica, ki bo sama izvajala terapevtske storitve. Znanje bo potrebno

tudi dopolnjevati z obiski razlicnih sejmov, za izobrazevanje bo namenjeno letno 1.000

EUR.
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4.5.2 Poslovni prostori

Poslovni prostor bo v najemu. Poslovni prostor ima predprostor za garderobo, veliko

sobo v kateri se bo izvajala terapija ter lo¢eno straniS¢e za zaposlene in stranke. Stroske

mesecne najemnine predvidevamo v visini 300 EUR.

4.5.3 Oprema

Vrsta opreme EM Stevilo | Cena/EM | Vrednost v(€)
Aparat BICOM 2000 kom 1 23.000 23.000
Posebna miza kom 1 1.000 1.000
Stol oz. lezalnik za stranke kom 1 1.500 1.500
Racunalniska oprema grt 1 1.000 1.000
Pohistvo ort 1 1.000 1.000
Blagajna kom 5 150 150
Druga oprema grt 1 900 900
Skupaj vrednost obstojece opreme 28.550 28.550

4.5.4 Nacrt amortizacije

Tabela 25: Oprema

Vir:

Lasten

Planiramo, da se bo naprava amortizirala v obdobju pet let, kar pomeni, da bo letna

amortizacija znasala 4.600,00 € in v petih letih je to 23.000,00 €.

Racunalnisko opremo bomo amortizirali v treh letih in bo tako zanjo znasala amortizacija 334

EUR.

Ostalo opremo bomo amortizirali v osmih letih z 12,5 % amortizacijsko stopnjo in bo zanjo
letna amortizacija znasala 4.450 x 12,5% = 569 EUR.

Tako bo znaSala skupna letna amortizacija (4.600 + 334 + 569) 5.503 EUR, kar Stejemo kot

stalni stroSek.
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4.5.5 Vlaganja v nalozbe

Vrsta nalozbe Leto 1 Leto2 |Leto3 |Leto4

Znanje 1.000 € | 1.000 € | 1.500 € | 2.000€
Oprema 28.550 € /| 800€ | 1.000€
Trajna obratna sredstva 2.000 € | 2.200 € | 3.000 € | 3.500 €
Skupaj vlaganja v nalozbe | 31.550 € | 3.200 € | 5.300 € | 6.500 €

Tabela 26: Vlaganje v nalozbe

Vir: Lasten
4.5.6 Viri za nalozbe
Viri Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 27.000 € 3.200 € 800 € 6.500 €
Tuji nepovratni viri 4.500 € 4.500 €
Tuji vracljivi viri
Skupaj viri 31.500 € 3.200 € 5.300 € 6.500 €

Tabela 27: Viri za naloZzbe

Vir: Lasten

4.5.7 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja
V podjetju Vita nova s.p. se bomo potrudili pridobiti in ohraniti zaupanje strank, katerim
bomo ponudili visokokakovostne storitve. Prilagajali se bomo potrebam in Zeljam strank, ki
jih bodo izrazile stranke, predvsem pa bomo konkurenc¢nost ohranjali z visoko kvaliteto nasih

storitev, strokovnim osebjem ter konkuren¢nimi cenami.
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4.6 Pricakovana kriti¢na tveganja in problemi ter protiukrepi

4.6.1 Pric¢akovana kriti¢na tveganja

Zavedamo se, da se dolocenim problemom in morebitnim tveganjem ne bomo mogli izogniti.
Kriti¢na tveganja so lahko: vedno vecja konkurenca, preveliki stroski poslovanja, znizanje cen

s strani konkurence, premajhna informiranost o bioresonacni terapiji.

MozZna tveganja so tudi pozari ali naravne nesrece, vedno manjsa kupna moc prebivalstva.

4.6.2 Nacrtovani protiukrepi pred tveganji

Kriti¢na tveganja in probleme bomo poskusali odpraviti z nespremenjenimi cenami. Za redne
stranke bodo uvedene dodatne ugodnosti (npr. koli¢inski popusti). Z razli¢nimi promocijskimi

aktivnostmi bomo poskusali kupce ¢im bolj informirati o obstoju in ponudbi studia.

Konkurenco bomo lahko premagali le z kvaliteto in zanesljivostjo.

4.7 Finandcni nacrt

4.71.1 IzhodiSca za finanéno nacrtovanje

Pri finanénem nacrtovanju smo predhodno pripravili okviren prikaz poslovanja podjetja za
prva §tiri leta. Izhajali smo iz realisticne napovedi, napovedi nabave, stroSkov dela in

poslovanja ter pricakovanih naloZzb v opremo in planiranih prihodkov.
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4.7.2 Nacrt stroSkov in odhodkov v prvem normalnem letu poslovanja

Vrsta stroskov Mesecni Letni znesek opombe
znesek

A.SPREMENLJIVI - DIREKTNI
STROSKI
1.nabavna vrednost materiala 292 3.500
2.stroski proizvodnih storitev
3.spremenljivi del bruto pla¢
4.pogodbeno ali avtorsko delo
5.drugi spremenljivi stroski

Skupaj spremenljivi stroski 292 3.500
B.STALNI — FIKSNI STROSKI
1.stalni del bruto plac 2.714 32.572
2.davki in prispevki na BOD 431 5.179
3.rezijske tuje storitve 100 1.200
4. rezijski material in DI 100 1.200
5.amortizacija 383 4.600
6.energijain PTT 200 2.400
7.najemnina 300 3.600
8.reklama 416 5.000
9.zavarovanje 150 1.800
10.drugi stroski — v tem: 166 1.990
Potni stroski
Prehrana 82 990
Regres
Ostalo 83 1.000

Skupaj stalni stroski 4.962 59.541

C.FINANCNI ODHODKI
Finan¢ni odhodki za obresti
Drugi finan¢ni odhodki
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Skupaj finan¢ni odhodki

SKUPAJ STROSKI IN ODHODKI

5.176

62.041

Tabela 28: Nacrt stroskov in odhodkov v prvem letu poslovanja

Vir: Lasten

4.7.3 Nacrt stroskov in odhodkov za zacCetna Stiri leta poslovanja.

Vrsta strosSka Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Spremenljivi — direktni 3.500,00 3.650,00 3.875,00 4.000,00
stroski
Stalni — fiksni stroski 59.541,00 58.541,00 91.432,00 91.432,00
Finan¢ni odhodki / / / /
Skupaj stroski in 63.041,00 62.166,00 95.307,00 95.432,00
odhodki

Tabela 29: Nacrt stroSkov in odhodkov za zacetna $tiri leta poslovanja

4.7.4

Nacrt izkaza poslovnega izida:

Vir: Lasten

Racunalniski izpis Tabela 2 v prilogi

4.7.5

Nacrt kazalcev poslovanja:

Racunalniski izpis Tabela 3 v prilogi

4.7.6

Nadért izkaza denarnih tokov

Racunalniski izpis Tabela 4 v prilogi
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4.7.7 Nacrt praga rentabilnosti
Racunalni$ki izpis Tabela 5 v prilogi
4.7.8 Nacrt izkaza stanja
Racunalniski izpis: Tabela 6 v prilogi
4.7.9 Komentar k financnemu nacrtu

Poslovni izid ali izkaz stanja nam pove, kako bo podjetje poslovalo v dolo¢enem obdobju, v
naSem primeru pokaze pozitivno poslovanje skozi vsa Stiri leta, kar posebej izkazuje Cisti

dobicek.

Gospodarnost nam kaze razmerje med celotnimi prihodki in odhodki. Kazalec gospodarnosti
je vecji od 1 in je v prvem letu 1,14, kar pomeni 14 % ve¢ prihodkov kot odhodkov (podjetje
bo poslovalo s 14 % dobi¢kom), v drugem letu je kazalec gospodarnosti 1,22, v tretjem letu

1,21 (rahel padec zaradi nove zaposlitve) in v ¢etrtem letu 1,26.

Donosnost prihodkov je v prvem letu 12,44 %, v drugem letu 18,20 %, v tretjem letu 17,12 %

in v Cetrtem letu 20,47 %, kar je dokaj ugodna slika za nacrtovano dejavnost.

Denarni tok za zapis v denarju in pokaze, da bo nase podjetje likvidno vsa Stiri leta, saj kon¢ni

znesek gotovine pozitiven.

Prag rentabilnosti je tocka, kjer se izenacijo prihodki in odhodki. V nasem primeru je to v
prvem letu 82,70 %, v drugem letu 77,03 %, v tretjem letu 79,51 % in v Cetrtem letu 76,19 %

realizacije naértovane prodaje.
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4.8 Terminski plan

Aktivnost Termin
Priprava poslovnega nacrta Junij leta0
Pridobitev finan¢nih virov Julij leta O

Ureditev poslovnih prostorov | Julij leta 0

Nabava opreme julij leta 0
Ustanovitev podjetja 1.1. letal
Samozaposlitev 1.1. letal

Zaposlitev drugega zaposlenca | 1.1. leta 3

Tabela 30: Terminski plan

Vir: Lasten

Iz tabele je razvidno, da bo studio za bioresonanco VITA NOVA s.p. pricel s delovanjem 1. 1.
2013, v katerem bo v zacetku zaposlena samostojna podjetnica sama. V tretjem letu bomo

zaposlili dodatno terapevtko.

4.8 Komentar k poslovhnemu nacrtu

Poslovni nalrt je pokazatelj, da ima bioresonan¢na dejavnost dobro prihodnost in donosnost.

Predpostavke poslovnega nacrta in rezultati analiz, vsebovani v tem programu predvidevajo,
da je poslovna strategija relativno dobro usmerjena. Med poslovanjem se bo poslovna
strategija morala prilagajati vsem dejavnikom, ki vplivajo na poslovanje dejavnosti. To so

trziSCe in stanje gospodarstva v regiji.

Vv v

Na osnovi rezultatov v poslovnem nacrtu predpostavljamo, da je poslovna ideja primerna
poslovna priloznost, ki je ob predpostavkah poslovnega nacrta lahko uresnicljiva ter poslovno

uspesna.
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5 ZAKLJUCEK

Z diplomsko nalogo smo predstavili poslovni naért za studio, ki se bo ukvarjal z
bioresonancno terapijo. Na podlagi rezultatov ankete 0 stanju in potrebah na trgu, smo prisli
do zakljucka, da ima nase podjetje vse pogoje za uspeSen zaéetek delovanja. Zastavili smo si
tako kratkoro¢ne kot dolgorocne cilje s strategijo, ki bo omogocala uresnicevanje nacrtovanih
ciljev. Z metodo anketiranja in preuc¢evanja konkurence, smo prisli do ugotovitev, da se vedno
vecje Stevilo ljudi posluzuje poleg uradne medicine tudi alteranativnih nacinov zdravljenja.
Kajti sodoboben nacin Zivljenja in nenehna prisotnost stresa, povzrocata pri ljudeh obolenja in

tezave, ki jih vedno ni mo¢ odpraviti z obiskom zdravnika.

Iz financ¢nega dela poslovnega nacrta je razvidno, da bi lahko bilo podjetje ob upostevanju
prihodkov in odhodkov uspes$no, saj ustvarja prihodke iz poslovnja in posluje z dobickom.
Zavedamo se, da bomo zaradi velike konkurence morali veliko vloziti v pridobivanje
zaupanja strank, trdo delati na njihovem zadovoljstvu, kajti zadovoljne stranke bodo najvecja

reklama za podjetje.

Avtorica se je s poslovnim naértom srecala pri predmetu podjetnistvo, kjer je preiskusala
idejo o namisljenem podjetju, ki pa je morda nekje v ozadju tudi skrita Zelja. Znanje, ki ga je
pridobila skozi Studij na Vis§ji strokovni Soli Academia, je v diplomskem delu nadgradila.
Pridobljeno znanje med $tudijem, ki je bilo posredovano na prijazen, zanimiv in strokoven
nacin, bo avtorica koristno uporabila pri svojem delu, ki v ¢asu nenehnih sprememb odpira

tudi nove poti, tako na zasebnem kot na poklicnem podrocju.
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7/ PRILOGE

7.1 Anketni vpraSalnik

ANKETNI VPRASALNIK

Spostovani,

Sem Darja Pernek, Studentka Visje strokovne Sole Academia, program ekonomist. Za temo
diplomske naloge sem si izbrala ustanovitev podjetja, katerega glavna dejavnost je zdravljenje
z bioresonancno terapijo.

Raziskati zelim potrebe po omenjeni dejavnosti, zato vas prosim za sodelovanje.
Vprasalnik je anonimen.

1. Spol:

a) Moski

b) Zenski

2. Starost:

a) Do 20 let

b) Od 20 do 30 let
c) Od 30do 40 let
d) Od 40 do 50 let
e) Nad 50 let

3. lzobrazba:

a) Poklicna izobrazba

b) Srednja izobrazba (Stiriletna srednja Sola)
c) Visjaizobrazba

d) Visoka izobrazba ali ve¢
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b)

Dohodek:

Do 500 €

0d 500 do 800 €
0d 800 do 1100 €
Nad 1100 €

Kraj bivanja
Maribor

Okolica

Drugo

Kako pomembno vam je vaSe zdravje?
Zelo pomembno

Malo pomembno

Pomembno

Nepomembno

Ali se poleg uradne medicine posluZujete tudi alternativne medicine?
Da
Ne

Ali poznate zdravljenje z bioresonan¢no terapijo?
Da
Ne

Ali bi bili pripravljeni poskusiti z bioresonanc¢no terapijo?

Da
Ne
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10. Ali imate katero od naslednjih obolenj ali tezav ?
a) Tezave s kozo ali alergijo

b) Bolezni dihal, astmo

€) Tezave s prebavili (kandida)

d) Kroni¢no utrujenost

e) Hormonske tezave

f) Migreno

g) Depresijo

h) Bolezni sklepov

i) Drugo

11. Kateri del dneva bi najlaZje obiskovali terapijo?
a) Dopoldan

b) Popoldan

c) Zvecer

d) Sobota

12. Koliko denarja tedensko bi bili pripravljeni placati na 1 uro terapije (potrebnih
je vsaj 6 terapij)?

a) Do30€
b) Od30do 50 €
c) Nad50€

13. Kaj se vam zdi pri tej storitvi pomembnejse?
a) Cena
b) Kakovost

¢) Rezultat

63



14. Ali menite, da je ponudba tovrstnih storitev na trgu premajhna?
a) Da
b) Ne

15. Kaksna reklama vas za terapevtske storitve najbolj pritegne?
a) Letak

b) Radijsko sporocilo

¢) Reklamana TV

d) Spletne strani ponudnika

e) Strokovna razlaga v revijah o zdravju

f) Priporocila zadovoljnih strank

g) Dnevi odprtih vrat

15. Kaksna oblika placil je za vas najbolj primerna?
a) Gotovina

b) Placilne kartice

17. Kdaj ste pripravljeni storitev placati?
a) Vnaprej
b) Sproti po opravljenem tretmanu

c) Skupaj po celotni dogovorjeni terapiji

18. Kaksne oblike zvestobe so za vas zanimive?

a) Popusti za veckratni tretman

b) Kartica zvestobe z brezpla¢nim tretmanom po dolocenem S$tevilu tretmanov

¢) PriloZnostne pozornosti

Zahvaljujem se vam za va§ dragocen ¢as in za iskrene odgovore.

64



7.2 Financne tabele

Tabela 1: NACRT STROSKOV

v EUR
Vrsta stroskov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala 3.500,0 3.625,0 3.875,0 4.000,0
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroSki 3.500,0 3.625,0 3.875,0 4.000,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 32.572,0 32.572,0 58.630,0 58.630,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 5.178,9 5.178,9 9.322,2 9.322,2
3. Re’ijske tuje storitve 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0
4. Re’ijski material in drobni inventar 1.200,0 1.200,0 1.500,0 1.500,0
5. Amortizacija 4.600,0 4.600,0 4.600,0 4.600,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 2.400,0 2.400,0 2.400,0 2.400,0
8. Najemnina 3.600,0 3.600,0 3.600,0 3.600,0
9. Reklama 5.000,0 4.000,0 4.000,0 4.000,0
10. Zavarovanje 1.800,0 1.800,0 1.800,0 1.800,0
11. Drugi stroski 1.990,0 1.990,0 4.380,0 4.380,0
v tem : - potni stroski
- prehrana 990,0 990,00 1.880,0 1.880,0
- regres 0,0 0,0 1.000,0 1.000,0
- ostalo 1.000,0 1.000,0 1.500,0 1.500,0
Skupaj stalni stroski 59.540,9 58.540,9 91.432,2 91.432,2

C. ODHODKI FINANCIRANJA

1. Obresti dolgoro&nih kreditov
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2. Obresti kratkoro¢nih kreditov

Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 63.040,9 62.165,9 95.307,2 95.432,2
Tabela 2: NACRT IZKAZA
POSLOVNEGA IZIDA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4

1. PRIHODKI 72.000,0 76.000,0 115.000,0 120.000,0
1.1. Prihodki od prodaje 72.000,0 76.000,0 115.000,0 120.000,0
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 63.040,9 62.165,9 95.307,2 95.432,2
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. StroSki kon¢nih zalog
2.3. Stro3ki nakupa materiala 3.500,0 3.625,0 3.875,0 4.000,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0
2.6. Amortizacija 4.600,0 4.600,0 4.600,0 4.600,0
2.7. Place bruto 32.572,0 32.572,0 58.630,0 58.630,0
2.8. Davki in prispevki 5.178,9 5.178,9 9.322,2 9.322,2
2.9. Ostali stro3ki poslovanja 15.990,0 14.990,0 17.680,0 17.680,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. Izredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejSnjih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 8.959,1 13.834,1 19.692,8 24.567,8
4. DAVEK OD DOBICKA 2.239,8 3.458,5 4.923,2 6.142,0
5. CISTI DOBICEK 6.719,3 10.375,5 14.769,6 18.425,9
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 11.319,3 14.975,5 19.369,6 23.025,9

(2.6 +5)
Tabela 3: KAZALCI
USPESNOSTI

Kazalec Enac¢ba leto leto leto leto
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1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST  -----------—---- 1,14 1,22 1,21 1,26
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. --------=----m--- x 100 12,44 18,20 17,12 20,47
prihodki(1)
Tabela 4: NACRT IZKAZA
DENARNEGA TOKA
v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 24.650,0 14.159,1 30.353,3 54.887,7
2. VPLACILA 76.500,0 76.000,0 119.500,0 120.000,0
2.1. Prejemki od prodaje 72.000,0 76.000,0 115.000,0 120.000,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.500,0 4.500,0
2.5. Druga vplacila
3. IZPLACILA 86.990,9 59.805,7 94.965,7 97.355,4
3.1. Nakup opreme 28.550,0 800,0 1.600,0
3.2. Vlaganja v zgradbe
3.3. Nakup materiala in blaga 3.500,0 3.625,0 3.875,0 4.000,0
3.4. Plagilo kooperacije in storitev 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0
3.5. Place in prispevki 37.750,9 37.750,9 67.952,2 67.952,2
3.6. Stroski poslovanja 15.990,0 14.990,0 17.680,0 17.680,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobigek 2.239,8 3.458,5 4.923,2
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 14.159,1 30.353,3 54.887,7 77.532,3

Tabela 5: PRAG
RENTABILNOSTI
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vrsta izraduna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroski
1. Koli¢inski ( vkom ) --------mmmmmmmmmmmee
pclep - sslep
stalni stroski
2. Vrednosti (v %) x 100 86,92 80,89 82,28 78,82
prihod.-sprem.str.
stalni stroski
3. Prag pokritja x 100 82,70 77,03 79,51 76,19
stalnih str.(v% )  prihodki
Tabela 6: NACRT IZKAZA
STANJA v EUR
per. per. per. per.
31.12. 31.12. 31.12. 31.12.
1 2 3 4
PREMOZENJE ( aktiva )
A. STALNO PREMOZENJE 27.650,0 27.650,0 27.650,0 27.650,0
1. Neopredmetena dolgoro&na sredstva
( patenti, licence, zagonski stroski )
2. Opredmetena osnovna sredstva 27.650,0 27.650,0 27.650,0 27.650,0
( zemljis¢e, zgradbe, stroji, oprema )
3. Dolgoro€ne finan€ne nalozbe
( delnice, obveznice )
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 7.850,0 11.875,0 16.569,0 20.425,0
1. Zaloge ( materiala, proizvodov, blaga ) 350,0 365,0 385,0 400,0
2. Dolgorocne terjatve ( dana posoijila )
3. KratkoroCne terjatve ( kupci )
4. Kratkoro€ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 7.500,0 11.510,0 16.184,0 20.025,0
6

. Aktivhe ¢asovne razmejitve
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C. SKUPAJ PREMOZENJE

35.500,0 39.525,0

44.219,0

48.075,0

D. ZUNAJ BILANGNO
PREMOZENJE (LEASING)

VIRI PREMOZENJA ( pasiva )
A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA

1. Osnovni kapital

34.369,0 38.025,0

27.650,0 27.650,0

42.419,0

27.650,0

46.075,0

27.650,0

2. Revalorizacijske rezerve

3. Nerazporejeni dobicek

6.719,0 10.375,0

14.769,0

18.425,0

B. DOLGOROCNE REZERVACIJE
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI

( dolgoro¢ni krediti )
D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI

( dobavitelji, predujmi, kratkoro&ni krediti )

E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE

F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA

1.131,0 1.500,0

35.500,0 39.525,0

1.800,0

44.219,0

2.000,0

48.075,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI
PREMOZENJA
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