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POVZETEK

V diplomskem delu predstavljamo svojo poslovno idejo in potek do uresniCitve te ideje ter
poskusamo ugotoviti ali je ideja dobra in ali ima moznost za uspeh. Gre za idejo o ustanovitvi
podjetja, ki se ukvarja s proizvodnjo in montazo inox ograj. Diplomsko delo je sestavljeno iz
kratke podjetnisSke teorije, raziskave trga ter poslovnega nacrta.

Predstavljamo oblike podjetij in izbiramo najustreznejSo obliko za naSe naértovano podjetje
ter predstavljamo celoten potek od ideje do realizacije. V raziskovalnem delu smo s pomog¢jo
anketnega vprasalnika opravili raziskavo trga o potrebah po nasi nacrtovani ponudbi.
Ugotavljali pa smo tudi, kje so nase prednosti, kak$no ciljno skupino dosegamo in kaksne so

zelje in potrebe nasih potencialnih kupcev.

Izdelan je poslovni naért, ki je temeljno orodje podjetnikov na poti ustanovitve novega
podjetja. Skozi diplomsko delo poskusamo s pomocjo poslovnega nacrta nakazati ugodnost
ali neugodnost posla ter se na koncu diplomskega dela na podlagi vseh pridobljenih
informacij odlociti o smotrnosti ustanovitve tak§nega podjetja. Predstavljamo tudi s kak$nimi
ovirami in izzivi se mladi podjetniki sre¢ajo ob zagonu podjetja in katere so tiste osnovne
stvari, ki jih potrebujemo, da lahko podjetje zazivi. Konéni cilj diplomskega dela je odgovor

na vprasanje ali je poslovna ideja tudi poslovna priloznost.

Klju¢ne besede: inox ograje, podjetnik, podjetnistvo, poslovna priloznost, raziskava trga,

inox tehnologija, poslovni nacrt, poslovni izkazi in kazalci uspesnosti.



ABSTRACT

Manufacture and installation of stainless steel Fences as business opportunity

The thesis presents a business idea, the course of realization of it and we also try to determine
whether it is a good idea and whether it has the potential for success. This is the idea of
establishing a company which is engaged in manufacturing and installation of stainless steel
fences. Thesis consists of a brief theory of entrepreneurial, market research and business plan.
We present different forms of companies and choosing the most appropriate form for our
company and we are presenting the whole process from idea to realization. In research, we
used a questionnaire conducted a market survey on the needs of our planned range. We also
observed, where are our strengths, target group do we achieve and which are the wishes and
needs of our potential customers.

We made the business plan, which is a fundamental tool of entrepreneurs, on the way to start
up a business. Through the study we are trying with help of a business plan transfer the
benefit or disadvantage of the business and at the end of the thesis, on the basis of all acquired
information, decide about the advisability of setting up such businesses. We also introduce
with witch kind of obstacles and challenges young entrepreneurs are facing when starting
businesses and which are the basic things you need to keep the firm alive. The ultimate aim of

the thesis is the question of whether the business idea is also business opportunity.

Key words: stainless steel fences, entrepreneur, entrepreneurship, business opportunity,
business plan, market research, stainless steel technology, income statement, performance
indicators.
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1 UVOD

Posameznik v ¢asu svojega zivljenja nenehno tezi k napredku in uspehu v svojem zivljenju
ter nacrtuje svojo prihodnost, zato se velikokrat sreca z raznimi idejami in cilji, ki si jih
zastavlja. Te ideje nas vedno Zenejo dalje in odrazajo nas same. Od vseh moznih idej, ki se
nam utrnejo v Zivljenju, pa je le malo taksnih, ki so dobre, zato je potrebno vsako dobro idejo
temeljito preuciti in preveriti, saj se lahko Se tako dobra ideja izkaze za zelo slabo in posledice
so lahko katastrofalne.

Tudi na podroc¢ju podjetnistva se velikokrat utrne kaksna ideja, ki je lahko dobra ali slaba,
vendar pa tega ne moremo vedeti dokler je ne preverimo.

Zato v podjetniStvu za preverjanje taksSnih idej uporabljamo poslovni nacrt, ki nam pokaze ali
je lahko nasa ideja tudi dobra poslovna priloZznost in nas postavi pred dejstva o nasi ideji ter
njeni uresnicljivosti.

Poslovni naért predstavlja razliko med neuspehom in uspehom, vsekakor pa na uspeh podjetja
vpliva Se veliko ostalih dejavnikov. Poslovni nacrt je sistematicni dokument, ki vsebuje
celovito in podrobno obrazloZitev poslovanja podjetja, investiranja ter oceno moznosti
tveganja in reSitve za potencialne rizi¢ne situacije, prav tako je dobra izhodis¢na tocka za
podjetje, saj z njim analiziramo vse moznosti in poskrbimo, da nas ni¢ ne preseneti in se lahko
odzovemo na vsako situacijo.

V naSem primeru gre za idejo o ustanovitvi podjetja, ki se ukvarja s proizvodnjo in montazo
inox ograj, ker pa se ideja ne zdi slaba, smo jo Zeleli preveriti v diplomskem delu. Kljub temu,
da so razmere na trgu nekoliko slabse, saj je obdobje recesije, in da je kar nekaj podjetij, ki se
ukvarja s takSno dejavnostjo, menimo, da je trg dovolj velik, da lahko ideja zaZivi in taksno
podjetje obstane, saj bomo z inovativnimi idejami in konkuren¢nimi cenami ponujali nekaj
drugacnega, nekaj kar bo pritegnilo zanimanje potencialnih kupcev in posledicno dovolj

narocil za obstoj in pozitivno poslovanje podjetja.



1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

V diplomskem delu predstavljamo svojo poslovno idejo in potek do uresni¢itve te ideje ter
poskusamo ugotoviti ali je ideja dobra in ali ima moznost za uspeh.

V diplomskem delu obravnavamo postopek ustanovitve novega proizvodnega podjetja, ki se
bo ukvarjalo z izdelavo in montazo inox ograj. Diplomsko delo je sestavljeno iz kratke
podjetniske teorije, raziskave trga ter poslovnega nacrta. Predstavljamo oblike podjetij in
izbiramo najustreznejSo obliko za nase nacrtovano podjetje ter predstavljamo celoten potek od
ideje do realizacije. Opisujemo in predstavljamo vse postopke, ki so potrebni za ustanovitev
in zagon podjetja, ki se ukvarja s tak$no dejavnostjo. Izdelan je tudi poslovni naért, ki je
temeljno orodje podjetnikov, na poti ustanovitve novega podjetja. Skozi diplomsko delo
poskuSamo s pomocjo poslovnega nacrta nakazati ugodnost ali neugodnost posla ter se na
koncu diplomskega dela, na podlagi vseh pridobljenih informacij, odlociti o smotrnosti
ustanovitve takSnega podjetja. Predstavljamo tudi, s kakSnimi ovirami in izzivi se mladi
podjetniki srecajo ob zagonu podjetja in katere so tiste osnovne stvari, ki jih potrebujemo, da
lahko podjetje zazivi. Konéni cilj diplomskega dela je odgovor na vpraSanje ali je poslovna

ideja tudi poslovna priloznost.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen raziskave je ugotoviti smiselnost ustanovitve podjetja, ki se ukvarja s proizvodnjo in
montazo inox ograj. Poslovna ideja se na prvi pogled zdi zanimiva in trzno privlacna, zato
zelimo na podlagi poslovnega nacrta preveriti ali se lahko upravic¢eno podamo v tak posel.
Namen raziskave je tudi ugotoviti ali je dovolj povprasevanja po tak$nih izdelkih in storitvah

glede na razmere na trgu in vso konkurenco.

Cilji diplomskega dela so:
— uporaba pridobljenih znanj na Academiji v sklepnem diplomskem delu;
— sistemati¢no proucevanje teorije podjetnistva;

— izvedba raziskave in analize trga za inox ograje;
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— priprava uporabnega poslovnega nacrta;
— ugotoviti, ali je poslovna ideja tudi poslovna priloznost.
Osnovne trditve:

— proizvodnja in montaza inox ograj je trzno privlacna ideja;

ustanovitev tak$nega podjetja je smiselna, saj ima potencial za uspeh;

— trg ni zasicen s konkurenco;

za ustanovitev podjetja in zagon proizvodnje ne potrebujemo veliko finan¢nih
sredstev;

— povprasevanje po tovrstnih izdelkih je veliko;

— podjetje bo imelo prvo leto minimalni dobicek;

— podjetje si lahko po treh letih finan¢no opomore in za¢ne z ustvarjenimi sredstvi za
reprodukcijo z nadaljnjimi vlaganji;

— sam poslovni nacrt Se ne zagotavlja moznost za uspeh.

1.3 Predpostavke in omejitve

Predpostavke:
— razpolozljivost podatkov o trgu
— razpolozljivost podatkov dobaviteljev

— razpolozljivost in tocnost podatkov konkurence

Omejitve:
— tezko bomo ugotovili realno konkurenco, saj je veliko ljudi, ki dela takSne ograje na
¢rno;
— tezko bomo ocenili realne dobi¢ke konkurence, saj so stroski pri vseh drugacni, zato
bomo tezko predvidevali na§ dobicek;
— vsako raziskavo za¢nemo s predpostavkami;

— vsaka raziskava ima omejitve, s katerimi se v praksi realno tudi sre¢amo.
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1.4 Uporabljene metode raziskovanja

V diplomski nalogi smo uporabili naslednje metode raziskovanja:

— metodo deskripcije ali opisovanja,

— metodo kompilacije (pridobivanje spoznanj in staliS¢ iz strokovne literature razli¢nih
avtorjev),

— metodo komparacije ali primerjanja dejstev,

— anketno metodo za ugotavljanje potreb trga.

Pri oblikovanju teoreti¢nega dela smo uporabili sekundarne vire podatkov (domaco in tujo

literaturo, vire iz tega podrocja).
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2 PODJETNISTVO, PODJETJE IN PODJETNIK

2.1 Podjetnistvo

Podjetnistvo je pojem, ki se je pri nas do poznih osemdesetih let razmeroma redko uporabljal,
tako v strokovnih krogih kot v vsakdanjem zivljenju. Z valom ekonomskih in politi¢nih
sprememb, ki je zajel naso drzavo, pa je tudi beseda podjetniStvo postajala vedno
pomembnejsa in pogostejSa v vsakdanjem zivljenju. Podjetnistvo lahko opiSemo kot aktivnost
posameznikov, Ki jo le-ti izvajajo z namenom zadovoljevanja trznih potreb in si prizadevajo z
njimi, ob osebnem prevzemanju tveganja, doseci ¢im vecji uspeh.

Ko prebiramo knjige o podjetniStvu, naletimo na nesteto definicij pojma podjetniStvo. Lahko
bi rekli, da je definicij podjetnistva toliko, kolikor je avtorjev, zato smo predstavili le nekaj
definicij podjetniStva.

Tako recimo pravi Sauperl, da  »Podjetniitvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces
ustvarjanja splos$nih dobrin (proizvodov in storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane
vrednosti (Sauperl, 2009, 9).

Ko govorimo o podjetniStvu, govorimo o aktivnostih, ki jih izvaja posameznik, za dosego ¢im
vecjega financnega uspeha. Posamezniku, ki vrsi te aktivnosti, pa pravimo podjetnik. Mnogi
avtorji s pojmom »podjetniStvo« najpogosteje oznacujejo aktivnosti posameznikov, da bi
zadovoljili trzne potrebe (povzeto po PSeni¢ny, 2000, 6).

Tretja definicija pravi: »PodjetniStvo je proces, v katerem se nekaj gradi skoraj iz nic.«
Timmons iz Babsona (Glas in PSeni¢ny, 2000, 20).

Dr. Miroslav Glas (2006, 32) pa pravi, da »podjetniStvo predstavlja podjetnike, osebe, ki
i8¢ejo priloZnost, ustanavljajo  organizacije, v katerih uresni¢ijo poslovni potencial
prepoznanih priloznosti, vodijo podjetja k rasti.«

Antonci¢ s soavtorji opredeljuje podjetnistvo kot »proces, ki mu podjetniki namenjajo svoj
¢as in prizadevanja, prevzemajo pripadajoca financna, psihi¢na in druZbena tveganja za
ustvarjanje necesa novega, vrednega in prejmejo pripadajo¢e nagrade v obliki denarja,

osebnega zadovoljstva in neodvisnosti« (Anton¢i¢ in drugi, 2002, 30).

Tako smo podali le nekaj v teoriji razlicnih avtorjev, ki vsak na svoj nain definirajo

podjetnistvo, iz vsega navedenega pa lahko sklepamo, da je podjetniStvo organiziran proces,
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kjer se posameznik ali skupina ljudi organizira in tezi k uresnievanju zastavljenih ciljev oz.

oblikovanju ideje v realnost in povecanje vrednosti te ideje ter zelji po zasluzku oz. dobicku.

PodjetniStvo je proces ustvarjanja poslovnih idej in oblikovanja doloCene ideje v poslovno
priloznost z vzpostavitvijo kontrole nad obstoje¢imi ter razpolozljivimi viri. Podjetni§tvo je
cloveska ustvarjalna dejavnost z vkljuceno ¢lovesko energijo in iniciativo, zato zahteva jasno
vizijo, mo¢no pripadnost ideji in spodbudo za njeno uresni¢itev. Navsezadnje je prizadevanje
za dosego &im vedjega finanénega uspeha ob ¢im manj$em tveganju (Bezjak, v Sauperl, 2009,
9-10).

Pojem oz. pomen podjetniStva se je z leti spreminjal in sprejemal razli¢no, saj so mu razliéne
druZbene oblike dajale razlicne pomene in oblike, kar je razumljivo, saj je podjetniStvo tesno
povezano z gospodarstvom in razvojem, zato se pojem podjetniStva spreminja skupaj z
njunim razvojem. Rast podjetniStva lahko celo spremeni gospodarski polozaj drzave. Za
podjetnistvo je znacilna velika dinamika, nastajajo nova podjetja, Ze obstojeca pa izginjajo, s
tem pa nastajajo nova delovna mesta, zaradi Cesar ljudje pricakujejo, da bo prav podjetnistvo
resilo veliko stopnjo brezposelnosti. V sodobnem gospodarstvu je podjetniStvo eden izmed
kljuénih dejavnikov poslovne uspesnosti.

Zaradi vse pogostejsih sprememb v okolju podjetnistvo pridobiva na pomenu, saj je podjetje
brez podjetniskega znanja ali celo talenta tezko predvideti v tem aktivnem oz. spremenljivem
okolju. Rebernik (1997, 13) celo trdi: »Vecje, stalnejse in hitrejSe so spremembe v okolju
poslovnega sistema, vecja je potreba in ve¢je bo 'povprasSevanje' po podjetnistvu.«

V nadih razmerah je dolgotrajni sistem planskega in samoupravnega podjetniStva nekoliko
odmaknil podjetniStvo od klasi¢nega trZznega podjetnistva.

V zadnjem desetletju prejSnjega stoletja pa smo se priceli prilagajati normalnim razmeram in
trenutno stanje nasega podjetniStva Se vedno nosi dolocene posledice neprilagojenosti
sodobnim trendom podjetni§tva v razvitem svetu (Sauperl, 2009, 10).

Za vsako podjetje velja, da mora imeti za izvajanje svojega poslanstva dolocene resurse, kot
so: Cloveski viri z ustreznim znanjem, poslovni prostori in oprema ter finan¢na sredstva.
Hkrati pa vsako podjetje deluje v nekem poslovnem okolju, ki ga sestavljata trzis¢e ter
podporno podjetnisko okolje (Sauperl, 2009, 10).

O podjetniStvu lahko govorimo pri vsakem poslovnem procesu, pa naj gre za pridelavo in

predelavo sadov zemlje, razvoj in ustvarjanje proizvodov ali izvajanje storitev, seveda, v
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popolnosti Sele tedaj, ko postane pridelek, proizvod ali storitev predmet menjave na trgu.
Tako veljajo principi podjetni§tva ne glede na vrsto subjekta, ki podjetnistvo izvaja (Sauperl,
2009, 11).

2.2 Podjetnik

Prav tako kot ima pojem podjetniStvo veliko definicij, ima tudi pojem podjetnik razlicne
definicije. Vsak od nas pozna pojem podjetnik, vendar ga pojmujemo na razlicne nacine.
Pojem podjetnik oznacuje posameznika, ki vrsi vse navedene aktivnosti podjetnistva. Vendar
se pojem podjetnik uporablja veliko S$irSe, véasih kot sinonim za lastnika, vcasih za
managerja, véasih za poslovneZa. Zal ima dandanes za mnoge pojem negativno konotacijo,
kar je posledica nekaterih odmevnih primerov, kjer so podjetniki zaradi napacne ocene
tveganja, neposlovnosti ali nepoStenosti oSkodovali svoje kupce ali poslovne partnerje
(Rebernik, 1996, 8).

Po definiciji Spilaka je podjetnik vsak &lovek, ki iS¢e ali ustvarja trzne moZnosti in
podjetniske priloZznosti, ustvarja podjetja ali vodi njihovo poslovanje ter vlaga vanje sebe
samega ali kapital ali pa vse skupaj. V sodobnosti sta se uveljavila dva temeljna tipa
podjetnikov: vlagatelji kapitala ter njihovi poslovodje (Spilak, 1999, 15).

Rebernik pravi, da je podjetnik oseba, ki pravocasno in gibko identificira priloznosti, zbere
potrebne vire, izpelje prakti¢en akcijski nacrt in pozanje nagrade. Pri tem izvaja funkcijo
organiziranja, najema inpute, upravlja vsakodnevne operacije in prevzema tveganje (Rebernik
1997, 4).

2.2.1 Znacilnosti podjetnikov

Uspesnost podjetniStva ni odvisna od posla, povprasevanja, trzis¢a, izvajalcev ipd., ampak je
najbolj odvisna od znacilnosti in sposobnosti podjetnika. To nam dokazujejo vsakodnevni
primeri, ko dva razli¢na podjetnika z enako ponudbo, ob enakem povprasevanju in ponudbi na
istem trgu ter s podobnimi kadri, tako razli¢no uspevata. Torej je uspeSnost podjetnika v
najvecji meri odvisna od njegovih znacilnosti.

Teoretik podjetnistva Filion je s skupino raziskovalcev ugotovil naslednje skupne znacilnosti
podjetnikov: odkrivajo priloznosti, so usmerjeni v akcijo in pri tem zelo prakti¢no naravnani,

se uspeSno povezujejo, ustvarjajo, so intuitivno usmerjeni, so realisti in nekonformisti.
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Dobicek je pomemben, ne pa tudi glaven motiv (Sauperl, 2009, 16).
Sauperl kot osnovne znalilnosti podjetnika naSteva: podjetnost, inovativnost,
komunikativnost, strokovnost, samokriti¢nost, odgovornost, organiziranost, redoljubnost,

delavnost, dinami¢nost, odlo¢nost, zanesljivost, zaupnost, vztrajnost, zdravje ...

Poleg tega mora imeti podjetnik Se sposobnost upravljanja in vodenja, obvladovanja tveganja,
povezovanja, hitrega ugotavljanja ¢loveskih lastnosti, sprejemanja kritik. Pomembna je tudi
njegova usmerjenost k ustvarjanju dobicka (Sauperl, 2009, 16).

Katere lastnosti naj ima podjetnik opredeljujeta tudi klasi¢na in moderna teorija podjetniStva.
Z leti so se te lastnosti spreminjale, saj se je tudi vloga podjetnikov v gospodarstvu
spreminjala, vendar pa se je vpliv podjetnikov v modernih teorijah povecal, saj ga oznacujejo
kot glavni motor gospodarske rasti in ustvarjalca delovnih mest. Vsekakor pa mora imeti
podjetnik Sirok spekter znanj, da je lahko dober v svojem poklicu in gonilna sila

gospodarstva.

Nasteli bomo le najnujnej$a znanja podjetnikov, ki smo jih povzeli po (Sauperl, 2009, 18):
- poznavanje trzisca,

- tehni¢no operativno znanje,

- poznavanje financ,

- poznavanje racunovodstva in administracije,

- medsebojni odnosi in skupinsko delo,

- poznavanje pravnih zadev.
Zraven teh osnovnih znanj pa potrebuje podjetnik Se veliko preostalih znanj, v katera se nismo

podrobno poglabljali, saj smo se osredotocili le na osnovna, prav tako pa mora svoja znanja

nenehno dopolnjevati in prilagajati razmeram v gospodarstvu.
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2.3Podjetje

Podjetje je temeljna in najpogostejSa vrsta gospodarske organizacije. Zakon ureja temeljne
znacilnosti podjetja, pogoje in postopek za njegov nastanek in prenehanje ter lastnosti, ki
omogocajo nastopanje na trgu. Za nekatere veljajo posebni predpisi, in med njimi so tudi
gostinska in turisti¢na podjetja (Urlep, 2009, 29; povzeto po Germ e al., 2007, 88).

Podjetje je v svoji osnovi gospodarska tvorba, zato se mora predvsem in pretezno ravnati po
ekonomskih motivih. Jasno je, da motivacija podjetja ni zgolj ekonomska, ¢eprav vemo, da je
dolocen razlog, da podjetje obstaja, ekonomski in ne kaksen drug (Pucko, 1991, 13).

Podjetje je organizacija, ki proizvaja proizvode ali izvaja storitve z namenom, da jih nato
zamenja na trgu za denar. Obstaja zaradi transakcijskih stroskov ali stro§kov menjave med
dvema posameznikoma oz. med podjetjem in kupcem. Ker doseze skupina ljudi, ki sodelujejo
v proizvodnji, ve¢ji output, kot je vsota outputov posameznikov, ki delajo vsak zase, se ti
povezujejo v podjetje in tako dosegajo ucinek sinergije. S tem proizvedejo vecjo koli¢ino
proizvodov oz. opravijo ve storitev po nizji ceni kot posamicno ter tako dosezejo vedji
dobicek (povzeto po Rebernik 1997, 9).

Podjetje je osnovna proizvodna enota v trznem gospodarstvu. Kombinira relativno redke
proizvodne dejavnike ter proizvaja dobrine in storitve. Sledi nacelu gospodarjenja in skusa
proizvajati z najmanjSimi moznimi stroski ter dose¢i najvecjo prodajo na trgu. Podjetja se
razlikujejo po organiziranosti, formalnopravni obliki, velikosti in dejavnosti, geografskem
obmocju poslovanja, lastnini in drugih znalilnostih. Velikost podjetij izrazamo s Stevilom

zaposlenih in s celotnimi prihodki od prodaje.

V Sloveniji so merila naslednja: (Urlep, 2009, 29).

Podjetja Stevilo zaposlenih Celotni prihodki od prodaje
MIKRO do5 do 200.000 EUR

MAJHNA do 50 do 13 mio EUR

SREDNJA do 250 do 48 mio EUR

VELIKA vec kot 250 vecji od 48 mio EUR

V Sloveniji prevladujejo majhna in srednja podjetja. Ustvarijo 37 odstotkov prihodka in

zaposlujejo 42 odstotkov delovno aktivnega prebivalstva. V Evropski uniji so Se
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pomembnejsa. V njih je 66 odstotkov vseh zaposlenih, ki ustvarijo 56 odstotkov vsega
prihodka. Podjetje z najvecjim Stevilom zaposlenih v Sloveniji — 9.000 — so Slovenske
zeleznice (Urlep, 2009, 29).

2.4 Posebnosti proizvodne dejavnosti in montaze

2.4.1 Posamicna proizvodnja

Glavna lastnost posami¢ne proizvodnje je proizvodnja posamic¢nega, unikatnega proizvoda ali
storitve. Delo na proizvodu je pretezno ro¢no, vsa dela se izvajajo na enem mestu in proizvod
se ne premika znotraj delavnice ali tovarne. Delovni predmeti so skladiS¢eni ob mestu
proizvodnje, razmestitev delovnih sredstev pa je fiksna. Posamic¢na ali projektna proizvodnja
je pogosto proizvodnja za znanega narocnika, ki doloc¢i tudi osnovne znacilnosti proizvoda

(Drnoviek, 2007, 105).

2.4.2 Procesna in serijska proizvodnja

Osnovna znacilnost serijske proizvodnje je proizvodnja skupin posameznih proizvodov, ki se
med seboj razlikujejo po obliki, materialu in proizvodnemu procesu. Proizvodnja raznolikih
proizvodov tece deloma na enakih strojih, deloma na drugih, zaradi tega je mozna dolocena
mera specializacije, kar pomeni nizje stroske na enoto proizvoda kot pri posamiéni
proizvodnji. Slabosti tovrstne proizvodnje pa so ¢akanje polproizvodov pred delovnimi mesti
in ve¢je zaloge ter vecji transportni stroski kot pri posamicni proizvodnji. Pri tej proizvodnji
se uporablja procesna razmestitev delovnih sredstev, kar pomeni, da so delovna sredstva, Ki
opravljajo en proces, namescena skupaj, tako da so transportni stroSki materialov, polizdelkov
in konc¢nih izdelkov ¢im nizji. Serijska proizvodnja je navadno namenjena poznanemu

trznemu segmentu (Drnovsek, 2007, 105).

2.4.3 Masovna proizvodnja

Glavna znadilnost mnoZinske proizvodnje je velika koli¢ina proizvodnje enega samega ali
nekaj podobnih proizvodov, ki se med seboj razlikujejo le v kakovosti, obliki in videzu.
Asortiman izdelkov je ozek, zaradi tega je proizvodnja zelo obcutljiva na spremembe trga in
je precej nefleksibilna. StroSkovno je zelo uc¢inkovita, saj je delo v proizvodnji razdeljeno na
standardizirane operacije, ki jih delavci neprestano ponavljajo. Lo¢imo dva tipa mnozinske

proizvodnje, in sicer montazno linijo in kontinuirano proizvodnjo. Razdelitev delovnih
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sredstev v masovni proizvodnji je organizirana po izdelkih. MnoZinska proizvodnja je po

navadi proizvodnja za nepoznanega kupca (Drnovsek, 2007, 105).

2.4.4 Skupna tehnologija

Skupna tehnologija pomeni zdruzevanje strojev in delovnih mest tako, da skupina proizvaja
dele ali proizvode, ki zahtevajo enak proces, in na ta nacin izkoris¢a prednosti serijske in
prednosti mnozinske proizvodnje. TakSno razmestitev delovnih sredstev imenujemo celi¢na
razmestitev. Glavna prednost tovrstne proizvodnje je uéinkovitost in fleksibilnost, slabost pa
je podvajanje proizvodnje posameznih delov, ki jih proizvajajo v dveh ali ve¢ celicah. Konc¢na
odlocitev o vrsti proizvodnje se sprejme glede na obseg proizvodov in $irino asortimana

(Drnovsek, 2007, 105).

2.50Dblike podjetij

V sodobnem gospodarstvu poznamo veliko oblik podjetij, nasteli smo vsa, poglobili pa smo
se le v najpogostejse oblik podjetij, predvsem v tisto obliko, ki je nam najbolj ustrezala, torej
d.o.o.

Podjetnistvo lahko izvajajo: kmetovalci, obrtniki, proizvajalci, trgovci in posredniki v
prometu blaga ter storitev, prevozniki, izvajalci storitev, umetniki, zadruzniki, bankirji, ¢lani

drustva ipd. (Sauperl, 2009, 12).

Temeljni zakon, ki v Sloveniji ureja ustanavljanje, delovanje in prenehanje delovanja podjetij,
je Zakon o gospodarskih druzbah.

Druzbe se stejejo za gospodarske druzbe tudi tedaj, ¢e v skladu z zakonom v celoti ali deloma
opravljajo dejavnost, ki ni pridobitna. Druzbo lahko ustanovi vsaka domaca ali tuja fizi¢na ali

pravna oseba (Urlep, 2009, 29).

2.5.1 DruZba 7 omejeno odgovornostjo (d.o.o.)

Druzba z omejeno odgovornostjo je druzba, katere osnovni kapital sestavljajo osnovni vlozki
druzbenikov. Vrednost vlozkov je lahko razli¢na (ZGD-1, Ur.l. RS 42/2006).
Druzba z omejeno odgovornostjo (d. o. 0.) je druzba, ki je v lasti enega ali ve¢ druzbenikov,

katerih odgovornost za obveznosti druzbe je omejena. To pomeni, da za obveznosti druzbe
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odgovarjajo samo v visini vloZenega kapitala. Druzbeniki sodelujejo pri poslovanju podjetja,
delijo si tveganje in dobicek glede na lastninski delez ustanovnega kapitala druzbe (povzeto

po Rebernik 1997, 546).

2.6 Postopek ustanavljanja podjetij

Postopek ustanovitve podjetja je v veliki meri odvisen od zahtevnosti podjetja. Povsem
poenostavljen je postopek za ustanovitev samostojnega podjetnika in za enoosebno druzbo z
omejeno odgovornostjo, ki jo lahko registriramo »od doma« ali prek VEM tocke. Zahtevnejsi
je postopek ustanavljanja ostalih pravno formalnih oblik podjetja, Kjer je potrebna vrsta
dokumentov, notarska priprava ustanovitvenega akta, vpis v sodni register idr. (Sauperl, 2009,
31).

Ker je v nasem primeru primerna oblika podjetja druzba z omejeno odgovornostjo (d.o.0.),

smo ta postopek ustanovitve posebej opisali.

2.6.1 Postopek ustanovitve druZbe 7 omejeno odgovornostjo

Druzbo z omejeno odgovornostjo lahko ustanovi ena ali vec fizi¢nih oziroma pravnih oseb, ki
postanejo z ustanovitvijo druzbe druzbeniki. Druzba ima lahko najve¢ 50 druzbenikov. Lahko
jih ima tudi ve¢ kot 50, vendar tedaj potrebuje dovoljenje Ministrstva za gospodarstvo.
Druzba se ustanovi s pogodbo, ki je lahko sklenjena v obliki notarskega zapisa ali na
posebnem obrazcu, v fiziéni ali elektronski obliki, podpiiejo pa jo vsi druzbeniki. Ce je
druZbena pogodba sklenjena na posebnem obrazcu, morajo biti podpisi druzbenikov overjeni.
Druzbo z omejeno odgovornostjo lahko ustanovi tudi samo ena oseba (ustanovitelj), ki
sprejme akt o ustanovitvi, za katerega ni potrebno, da je v obliki notarskega zapisa. Akt o
ustanovitvi je lahko tudi na posebnem obrazcu v pisni ali elektronski obliki. Pravni posli, Ki
jih sklene edini druZzbenik v imenu druzbe s samim seboj kot drugo pogodbeno stranko,
morajo biti v pisni obliki, pri cemer kolizijski zastopnik druZbe ni potreben. Vse odlocitve, o
katerih sicer odloCa skupsScina, sprejema edini druzbenik samostojno, pri ¢emer mora vse
odlocitve vpisovati v knjigo sklepov, sicer ti sklepi nimajo pravnega ucinka.

Osnovni kapital mora znasati vsaj 7.500 EUR, vsak osnovni vlozek pa najmanj 50 EUR.
Osnovni vlozek je lahko zagotovljen v denarju ali kot stvarni vlozek ali stvarni prevzem.
Stvarni vlozek so lahko premicnine in nepremicnine, pravice in podjetje ali del podjetja. Za
stvarni vlozek se Steje tudi placilo za premoZenjske predmete, ki jih je druzba prevzela in jih

pristeje druzbenikovemu vlozku.
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Najlazji postopek ustanovitve druzbe je obisk spletne strani http://evem.gov.si/evem in
upostevaje posebnosti opisane v nadaljevanju. Sami v nekaj korakih brezpla¢no ustanovimo
druzbo z omejeno odgovornostjo, potrebujemo pa digitalno kvalificirano potrdilo.

Slednje velja v primeru, da gre za tako imenovani enostavni d. o. 0., za katerega je znacilno

naslednje:

e vlozki se vplac¢ajo samo v denarju (z nakazilom na ban¢ni ra¢un) in celoten znesek
vlozkov (najmanj 7.500 evrov) se placa pred vlozitvijo predloga;

e druzbena pogodba (veCosebni d. o. 0.) ali akt o ustanovitvi (enoosebni d. 0. 0.) se
sklene na obrazcu VEM?, v katerem vsebine ni mogoSe spreminjati (listina se
avtomatsko generira iz sistema e-VEM, prav tako vse ostale obvezne priloge k
predlogu za ustanovitev d. 0. 0.);

e pri enoosebni d. 0. 0. druzbenik Zeli voditi elektronsko knjigo sklepov in ne pisne.

V nasprotnem primeru moramo obiskati notarja, kar pa ni brezplac¢no.

Druga moznost za ustanovitev d. o. o. je, da se odpravimo na katero izmed tock VEM, kjer
nam bodo svetovalci pomagali pri ustanovitvi oziroma registraciji podjetja. Tudi to velja
samo za enostavne d. 0. 0., v nasprotnem primeru potrebujemo usluge notarja, ki nam v obliki
notarskega zapisa napise pogodbo.
Pogodba mora vsebovati:
e navedbo imena in priimka ter prebivaliS¢a ustanovitelja ali firme in sedeZa vsakega
druzbenika;
e firmo, sedez in dejavnost druzbe;
e navedbo zneska osnovnega kapitala in vsakega osnovnega vlozka posebej, navedbo
druZbenika za vsak osnovni vloZek in njegov poslovni delez;
e Cas delovanja druzbe, Ce je ustanovljena za dolocen Cas;
e morebitne obveznosti, ki jih imajo druzbeniki do druzbe poleg vplacila osnovnega

vloZzka in morebitne obveznosti druzbe do druzbenikov.

'Togka VEM: tocka za vse na enem mestu. Status tocke VEM imajo organizacije, ki nudijo usluge pri
ustanavljanju, registraciji podjetja in drugih administrativnih storitvah.
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Firma
To je ime s katerim druzba posluje. Sestavljena je iz:
e dejavnosti,
e kratice d. 0. 0.,
e fantazijskega imena: dodatne sestavine, ki druzbo podrobneje oznacujejo, ki pa ne
smejo biti take, da spravljajo ali utegnejo spraviti v zmoto glede vrste ali obsega
poslovanja, in da bi utegnilo priti do zamenjave s firmo ali znakom razlikovanja druge

osebe ali bi krsile pravice drugih oseb (povzeto po www.mladipodijetnik.si, 1. 3. 2012).

2.7 Pomen poslovnega nacrtovanja

Kot smo ze omenili v uvodu, je poslovno naértovanje zelo pomembno za preverjanje nase
zamisli, saj se lahko le na ta nacin zavarujemo pred zgreSenimi investicijami in se pripravimo
na izzive, s katerimi se bomo srecali na nasi podjetniski poti.

Poslovni nacrt je podjetniska zamisel na papirju, kjer podjetnik oblikuje svojo poslovno idejo
in jo preizkusa kot poslovno priloznost. Ko so zaértani in zamisljeni vsi pogoji podjetniske
ideje, in ko se izkaZe, da je le-ta lahko uspesna, postane ta tudi poslovna priloznost. Poslovni
nacrt je torej preizkus ideje in njene uspesnosti na papirju, ki zahteva na$§ ¢as in nam ne
predstavlja finanénih stroskov (povzeto po Sauperl, 2009, 37).

Poslovni nacrt je usmerjen v prihodnost, razporeja vire, usmerja se na klju¢ne tocke in nas
pripravi na teZave in priloZnosti. Pomaga pri odlocitvi o realizaciji poslovne ideje in zagonu
dejavnosti.

Poslovni nacrt je najprej izdelek, ki je namenjen samemu podjetniku. S pomoc¢jo poslovnega
nacrta podjetnik preveri svojo poslovno idejo ali zamisel, sebe in svoje sodelavce ter z
njegovo pomocjo prepria potencialne partnerje, vlagatelje in posojilodajalce, da mu
pomagajo pri uresni€itvi ideje oz. prepoznajo potencial v ideji.

Pri ve€ini podjetnikov je temeljni razlog za izdelavo poslovnega nacrta zagotavljanje kapitala,
saj investitorji, tako banke kot skladi tveganega kapitala, zahtevajo pisno opredelitev
podjetniske priloZnosti. Po drugi strani poslovni nacrt podjetniku sluzi za natanéno oceno
njegove poslovne zamisli, njenih prednosti in slabosti ter se na ta nacin izogne napakam
(Vah¢ic, 1998, 3).
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3 RAZISKAVA TRGA

3.1 Opredelitev predmeta raziskave

Kljub upadu gradbenih investicij v novogradnje, in nekoliko slabSemu stanju na trgu, se Se
vedno veliko ljudi odloca za zamenjavo ali nakup nove ograje. Na trgu je veliko vrst ograj,
vendar pa so inox ograje vedno bolj priljubljene, saj se trenutno modni trendi v gradbenistvu
gibajo v tej smeri, pa tudi kvaliteta glede na ceno je, glede na druge ograje, odli¢na. Inox
ograje ne zahtevajo veliko vzdrZzevanja, saj jih moramo obcasno le pobrisati, kar daje tem
ograjam veliko prednost pred lesenimi, ki pa so nekoliko cenejse. Na podro¢ju Maribora, kjer
bo delovalo nase podjetje, se je gradnja novih stanovanjskih objektov ustavila, vendar pa se
sanacije starejSih pospeSeno izvajajo, predvsem fasad in poslediéno marsikdo ob tej
priloznosti menja tudi ograjo. Prav tako se obnavljajo oz. gradijo tudi doloceni poslovni
objekti, ki velikokrat izberejo ravno inox ograjo zaradi njenega modernega videza in
nezahtevnega vzdrzevanja. Kljub vsem opazanjem pa smo Zeleli preveriti oz. raziskati stanje
na trgu v Mariboru in okolici, zato smo opravili trzno analizo, s katero smo pridobili osnovne

informacije, ki nam bodo pomagale pri lazjem vstopu na trg.

3.2 Osnovna vprasanja za raziskavo

Osnovne informacije, ki smo jih zeleli pridobiti z raziskavo oz. trzno analizo, so bile
predvsem te, koliko ljudi razmislja oz. namerava kupiti novo ograjo ali zamenjati obstojeco.
Zanimalo nas je tudi to, za katero vrsto ograje bi se odlo¢ili ter kakSen odstotek ljudi bi kupil
inox ograjo. Zanimalo nas je tudi, kaksSna je konkurenca na trgu ter kaj menijo anketiranci o
njih in njihovih proizvodih oz. ponudbi ter kaj je tisti dejavnik, da se stranka odlo¢i za nakup

ograje oz. kaj je za njo pri nakupu pomembno in ¢emu daje prednost.

3.3 Ciljna skupina in ciljni trgi za raziskavo

Ciljna skupina za raziskavo so obiskovalci trgovine, ki prodajajo »vse za dom« (gradbeni
material, elektro material, vrtno pohistvo, barve, keramiko ...). Obiskovalci tak$nih trgovin so
ciljna skupina prav iz razloga, ker verjetno nekaj obnavljajo ali gradijo ali pa samo
potrebujejo kaksne malenkosti za svoj dom. Ciljni trg za raziskavo je Maribor z okolico, saj
bo tudi podjetje poslovalo na tem podro¢ju oz. nastopalo na trgu omejenem na Maribor in

okolico, vsaj na zacetku.
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3.4 Metoda raziskovanja

Za naSo raziskavo smo uporabili anketni vpraSalnik, ki smo ga razdelili med 50 anketirancev
v trgovini Bauhaus v Mariboru. Z anketo smo zeleli zbrati podatke o potrebah anketirancev in
pri¢akovanjih na trgu ter dejanskih potrebah trga po inox ograjah. Zeleli smo izvedeti koli¢ine
ograj, ki jih kupci potrebujejo, cenovni okvir, katere post prodajne aktivnosti so pomembne za
kupce in kaj menijo o ponudbi inox ograj na trgu ter kaj vpliva na njihov nakup.

Za naSe potrebe raziskovanja smo najprej opredelili problem, nato smo dolocili anketna
vprasanja ter ciljne skupine anketirancev, nato smo ta vprasalnik izdelali in ga razdelili med
anketirance. Podatke smo zbrali in vsako vpraSanje posebej obdelali s programom MS Office

Excel ter izdelali tabele in grafe za posamezno vprasanje. Anketni vprasalnik je v prilogi.

3.5 Analiza trga in rezultati raziskave

S prvim vprasanjem smo Zeleli izvedeti, katere ograje se potencialnim kupcem oz.
anketirancem zdijo najbolj kakovostne, saj smo zeleli izvedeti, kaj anketiranci menijo o inox
ograjah. V spodnjem grafu so prikazani odgovori, kjer lahko vidimo, da se anketirancem zdijo
najbolj kvalitetne kovane ograje, saj tako meni 26 % anketirancev, inox ograje pa so na
drugem mestu, tako meni 22 odstotkov anketirancev, na tretjem mestu po kakovosti, po
mnenju anketirancev, pa so aluminijaste ograje, sledijo jim lesene in jeklene, nato plasticne,

za ziCne ograje pa se ni opredelil nih¢e od anketiranih, pred aluminijastimi ograjami.

Katere ograje se vam zdijo najbolj
kakovostne?

B kovane M aglumin. ™ Zi¢ne M lesene M jeklene ¥ plastitne ¥ inox

12% 0%

Graf 1: Katere ograje se vam zdijo najbolj kakovostne?

Vir: Lasten
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Pri drugem vprasanju nas je zanimalo ali anketiranci razmisljajo o nakupu ali zamenjavi
njihove obstojeCe ograje. 33 anketirancev oz. 66 odstotkov anketirancev ne razmislja oz. ne
namerava zamenjati obstojece ograje, 34 odstotkov oz. 17 oseb pa razmislja o nakupu ali

zamenjavi svoje ograje, kar prikazujemo na spodnjem grafu.

Ali razmisljate o nakupu ali zamenjavi ograje?

® ODGOVOR

DA NE

Graf 2: Ali razmisljate o nakupu ali zamenjavi ograje?

Vir: Lasten

Kljub temu, da vecina anketirancev ne razmislja o zamenjavi ograje, je kar nekaj takih, ki
bodo v kratkem kupili novo ograjo oz. menjali obstojeco, kar nam kaZe, da na trgu obstaja
potreba po ograjah, in da obstaja kar nekaj potencialnih kupcev.

S tretjim vpraSanjem smo Zeleli izvedeti, katere ograje se zdijo anketirancem najbolj varne,
primerne za vzdrZevanje in funkcionalne. Obdelani rezultati so nam pokazali, da si prvo
mesto delijo kovane (24 %) in inox ograje (24 % anketiranih), kar je dober znak za nase
podjetje, saj so kovane ograje precej drazje od inox in iz tega razloga se bo marsikdo odlocil
raje za inox ograje, Se posebej v teh casih. Sledijo jima aluminijaste ograje, na 4. mestu so
plastiéne (14 % anketiranih), nato jeklene (12 % anketiranih), za jeklenimi lesene (4 %
anketiranih), za Zi¢ne ograje pa se ni odlo€il nih¢e od anketiranih. Tako lahko na podlagi
rezultatov 3. vprasanja zaklju¢imo, da bi se vecina anketiranih, na podlagi 3. vpraSanja
odlocila za nakup inox ograj, saj so cenejSa od kovanih ograj, po vzdrzevanju, varnosti in

funkcionalnosti pa so po mnenju anketirancev primerljiva.
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Katera vrsta ograj se vam zdi najbolj
varna, primernazavzdrZevnajein
funkcionalna?

es Zicne
4% 0%

Graf 3: Katera vrsta ograj se vam zdi najbolj varna, primerna za
vzdrzevanje in funkcionalna?

Vir: Lasten

S 4. vpraSanjem smo Zzeleli izvedeti, kateri so tisti dejavniki, ki najbolj vplivajo pri nakupu
anketirancev. Na voljo smo jim ponudili odgovore: cena, kakovost, funkcionalnost, izgled ter

vzdrzevanje.

Kateri so vasi dejavniki pri izbiranju ograj?

W cena Mkakovost M funkcionalnost Mizgled mvzdrievanje

Graf 4: Kateri so vasi dejavniki pri izbiranju ograj?

Vir: Lasten
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Analiza odgovorov je pokazala, da je najvecji dejavnik, ki vpliva na izbiro oz. odlocitev za
nakup ograje cena, saj ta vpliva na odloCitev pri 44 odstotkih anketiranih. Na drugem mestu je
izgled ograje, ta dejavnik je pomemben za 18 odstotkov anketirancev. Nato sledita kakovost
in vzdrzevanje, ta dejavnika sta pomembna pri 16 odstotkih anketirancev, na zadnjem mestu
pa je funkcionalnost, saj je ta pomembna le 6 odstotkom anketirancev. Inox ograje niso med
najcenejSimi, vendar glede na rezultate ankete in upostevanje vseh dejavnikov, ki so ljudem
najpomembne;jsi pri nakupu, lahko sklepamo, da bi se precej anketirancev odlo¢ilo za nakup
inox ograje, saj je razmerje med ceno in kakovostjo ter izgledom inox ograj zelo dobro, pa

tudi vzdrzevanja ne potrebujejo kot npr. lesene, jeklene ...

Pri 5. vpraSanju nas je zanimalo, za katero vrsto materiala bi se anketiranci odlocili, ¢e bi

kupovali novo ograjo. Izbirali so lahko med: plastiko, inox, lesom, jeklom in aluminijem.

Ce razmisljate o nakupu ograje, katero vrsto materiala za
ograje bi izbrali?
plastika
8%

Graf 5: Ce razmisljate o nakupu ograje, katero vrsto materiala bi izbrali?

Vir: Lasten

Med nastetimi materiali bi se vecina anketiranih odlocila za aluminij (34 % anketiranih), sledi
mu jeklo (24 % anketiranih), kar kaze na to, da je cena zelo pomemben dejavnik pri izbiranju
materialov za ograje, zato bi morali cene nasih ograj prilagoditi trenutnim razmeram na trgu,
saj bi se le tako odlocilo Se vec¢ ljudi za nakup inox ograj, saj vsak raje kupi boljSe materiale,

¢e ni velike razlike v ceni. Na 3. mestu so inox ograje (22 % anketirancev), kar ni tako slabo,
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saj so le nekoliko drazje od ostalih nastetih ograj, tako da lahko zaklju¢imo, da je kar nekaj
potencialnih kupcev inox ograj, s pravimi cenami in dobro ponudbo pa bi lahko pridobili Se
tiste, ki bi se v tem trenutku odlocili za aluminijaste in jeklene ograje. Najmanj ljudi pa bi se
odlocilo za lesene in plasticne ograje, saj se bi za te ograje skupaj odlocilo le 20 odstotkov
anketiranih.

S 6. vprasanjem, ki je nekoliko podobno 4., smo Zeleli izvedeti, kateri dejavnik pa vpliva na
nakup ograje pri anketirancih. Na voljo smo ponudili 3 odgovore: kakovost, cena in

vzdrzevanje.

Kaj najbolj vpliva na vase odlocanje pri nakupu ograje?

25 -

20 -

15 - m 5T. ODGOVOROV

10 A

0 T T 1

kakovost cena vzdrzevanje

Graf 6: Kaj najbolj vpliva na vasSe odlocanje pri nakupu ograje?
Vir: Lasten
Podobno kot pri 4. vprasanju, smo tudi tukaj ugotovili, da je cena tista, ki najbolj vpliva na
nakup in na izbiro, saj je vecini pomembna cena, nato sledi kakovost, na zadnjem mestu pa je

vzdrzevanje.

Pri 7. vprasanju nas je zanimala starost ograje anketirancev. Ponujene moznosti odgovorov so

bile: nova, do 5 let ter nad 10 let.
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Koliko je stara vasa ograja?

= ST. ODGOVOROV

nova 5let 10 let

Graf 7: Koliko je stara vasa ograja?
Vir: Lasten
Glede na odgovore anketiranih smo ugotovili, da je ve€ina ograj starih nad 10 let, kar pomenti,

da je veliko potencialnih kupcev, ki se bodo v naslednjih nekaj letih verjetno odlocili za
nakup nove ograje. Kar je za nas dobro, saj jih moramo z naso ponudbo in ugodnimi cenami
prepricati, da se odlo¢ijo ravno za inox ograje. Glede na sam sistem naSih ograj, ceno in
kakovost smo lahko predvidevali, da bi lahko pridobili kar nekaj taksnih kupcev. Po starosti
ograj nato sledijo tiste do 5 let in Sele na to nove. Ta podatek nam je pokazal predvsem to, da
se moramo osredotoCiti predvsem na ponudbo zamenjav starih ograj in samo strategijo
poslovanja nastaviti predvsem v to smer, saj lahko na primer ponudimo kaks$ne ugodnosti pri

menjavi stare ograje za novo, v obliki kaks$nih popustov.

Pri 8. vpraSanju nas je zanimalo, kaj menijo anketiranci o ponudbi inox ograj na naSem trgu?
S tem smo Zeleli pridobiti neko sliko o konkurenci in njihovi prisotnosti na trgu in ugotoviti,
kak$na je razSirjenost inox ograj. Na voljo so imeli tri odgovore: dobra, slaba in ne vem,

nisem seznanjen.

Kaj menite o ponudbi inox ograj na trgu?

ne
vem, nisem
seznanjen

26%

I dobra

Graf 8: Kaj menite o ponudbi inox ograj na trgu?
Vir: Lasten
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Rezultati te ankete so nam pokazali, da anketiranci menijo, da je ponudba inox ograj na nasem
trgu slaba, saj tako meni kar 38 %. Ta rezultat nam je prikazal neko sliko ponudbe na trgu in
nas opozoril na to, da se da Se veliko storiti ter s pravo ponudbo, inovativnimi izdelki in
dobrim oglasevanjem pridobiti veliko novih kupcev. Da je ponudba izdelkov na trgu dobra, je
menilo 36 % anketirancev, s ponudbo pa ni seznanjenih 26 % anketirancev. Kar pomeni, da
je med temi anketiranci kar 64 % potencialnih kupcev, ki bi jih lahko prepric¢ali za nakup
naSega izdelka. Pa tudi med temi, ki so zadovoljni s trenutno ponudbo, bi lahko katerega

pridobili z nekoliko drugaénimi izdelki.

Od 9. vprasanja dalje je odgovarjalo le Se 46 % vseh anketiranih, saj so bila vpraSanja
namenjena le tistim, ki bi se odlo¢ili za inox ograje. Ze ta rezultat nam je podal kar
optimisti¢ne napovedi, saj bi se skoraj polovica vseh anketiranih odlocila za inox ograje. Pri
tem vprasanju nas je zanimalo predvsem, v kak§nem Casu nameravajo anketiranci zamenjati

svojo ograjo. Ponudili smo jim moznosti: 1 leto, 2 leti, v roku 3 let ali v roku 4 let.

v
roku
4. let
4%

Ce naértujete novo inox ograjo, kdaj bi jo naro¢ili?

Graf 9: Kdaj bi naro¢ili novo ograjo?

Vir: Lasten
Rezultati kazejo, da vecina anketiranih (44 %) razmislja o zamenjavi ograje v roku 1 leta, kar

je za nas optimisti¢na napoved, saj bi lahko Ze v prvem letu pridobili vsaj del teh kupcev. V

roku 2 let namerava menjati ograjo 35 % anketiranih, 17 % anketiranih namerava to storiti v
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3 letih, v 4 letih pa 4 % anketiranih. Ta analiza nam je pokazala, da imamo moZznost dobiti
veliko strank ravno v najtezjih letih za podjetje, ko smo na zacetku in je potrebno veliko
vlagati, naro¢il pa je bolj malo. Vendar glede na rezultate ankete odpiramo podjetje ravno v

pravem casu, ko se je kar nekaj ljudi odlocilo za zamenjavo ograje.

Z 10. vprasanjem smo Zzeleli izvedeti, koliko metrov ograje potrebujejo anketiranci, tako smo
zeleli dobiti neko sliko o potrebah po ograjah oz. koliksne koli¢ine ograj se najvec naroca ter
priblizno predvideti prodajo na osnovi teh podatkov. Na voljo smo dali tri odgovore: do 5 m,

od 5do 10 min nad 10 m.

Kolikdno koli¢ino inox ograje bi potrebovali?

12
10 -
3 -
6 1 ST. ODGOVOROV
4 -
,
0 . . .

do5m nad 5 do 10m nad 10m

Graf 10: Koliksno koli¢ino inox ograj bi potrebovali?

Vir: Lasten

Iz rezultatov anket je razvidno, da najve¢ anketirancev potrebuje ograjo, ki je daljSa od 10 m,
na drugem mestu so anketiranci med 5 in 10 m, najmanj pa jih potrebuje ograjo po 5 m. V
naSem primeru je to dobra novica, saj je veliko ve¢ vecjih narocil kot manjSih. Ljudje
predvsem potrebujejo ograje nad 10 m, zato je tudi prihodek in posledi¢no dobicek takega

narocila veliko vecji.
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Z 11. vprasanjem smo zeleli izvedeti, koliko so anketiranci pripravljeni odsteti za novo
ograje, zato smo jim na voljo ponudili tri mozne odgovore: do 500 €, od 500 € do 1000 € ter
nad 1000 €. Vrednosti so bile prilagojene prejSnjemu vprasanju, saj so nastavljene priblizno

tako kot dolZine ograj v prejSnjem vpraSanju.

Koilko sredstev ste pripravljeni nameniti za nabavo in montazo
inox ograje?

nad 1000 Eur

13% =

Graf 11: Koliko sredstev ste pripravljeni nameniti za nabavo ograje?

Vir: Lasten

Rezultati nam pokaZejo, da je vecina anketiranih (48 %) pripravljena odsteti do 500 € za
nakup in montazo inox ograj, kar je pokazatelj trenutnih razmer na trgu in pokazatelj nujnosti
prilagoditve tem razmeram oz. prilagajanja svoje ponudbe in cene, glede na zmoznosti trga.
Med 500 in 1000 € bi za ograjo odstelo 39 % anketiranih, nad 1000 € pa bi jih odstelo le 13
%. Glede na te rezultate je potrebno iskanje resitve, kako bi lahko kombinirali materiale za

ograje in nas proizvod ponudili po cenah, ki bi bile sprejemljive za vse.
Pri 12. vprasanju nas je zanimalo, kakSne informacije si zelijo anketiranci od potencialnega

ponudnika ograj. Na voljo smo ponudili 4 mozne odgovore: informacije o ceni, informacije o

ponudbi, o referencah ter informacije o montazi.
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Kaksne informacije si Zelite od potencialnega ponudnika inox
ograje?

o ponudbi
30%

o referencah
139% o montazi

13%

Graf 12: KakSne informacije Zelite od ponudnika inox ograj?
Vir: Lasten
Kot smo predvidevali, najve¢ anketirancev Zeli od ponudnika ograj informacije o ceni, tako se
je opredelilo 44 % anketirancev, naslednja informacija, ki jo Zelijo, je o ponudbi (30 %
anketiranih), nato sledijo informacije o referencah in montazi, za oboje se je opredelilo po 13
% anketirancev. Ravno informacije o ceni so najmanj dostopne, saj vsak proizvajalec le-te
doloca glede na izmero ograje in to informacijo dobimo Sele po vseh izra¢unih. NasSe podjetje
pa informacijo o ceni lahko ponudi Ze na spletni strani, saj bo cena doloc¢ena za vsak tip
ograje posebej, glede na tekoc¢i meter, saj gre za sistem ograj, ki jih stranka lahko tudi sama

zmontira.

Pri 13. vprasanju nas je zanimalo, kaksSne post prodajne aktivnosti si zelijo kupci po nakupu
izdelka. Na voljo smo jim ponudili tri mozne odgovore: garancija, vzdrzevanje, popust pri

naslednjem narocilu.

Kaksne post prodajne aktivnosti od dobavitelja si Zelite?

popust pri nasled. narodilu

vzdrievanje m ST. ODGOVOROV

garancija

Graf 13: Kaksne post prodajne aktivnosti si zZelite po nakupu izdelka?

Vir: Lasten
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Najve¢ anketiranih Zeli garancijo na kupljene izdelke, nato sledi popust pri naslednjem
naroCilu, na zadnjem mestu pa je vzdrzevanje. Glede na dobljene rezultate smo tudi
prilagodili naso ponudbo in potencialnim kupcem ponudili podaljSano garancijo na izdelek in
montazo. Tako je garancija na$ih izdelkov 10 let, ne glede na to ali so jih montirali sami ali

mi.

S 14. vprasanjem smo zeleli izvedeti ali bi nam kupci dovolili uporabiti njihovo ograjo za nas

katalog in navesti kot referenco?

Ali bi dovolili vaso inox ograjo v nasi izvedbi uporabiti za
nas$ katalog in za naso referenco?

Graf 14: Ali bi dovolili vaso inox ograjo v nasi izvedbi uporabiti za
nas katalog in naso referenco?

Vir: Lasten

Rezultati so nam pokazali, da bi kar 91 % vpraSanih dovolilo, da njihovo ograjo navedemo v
naSem katalogu in uporabimo kot referenco. 9 % vprasanih pa se s tem ne strinja. Tako smo se
odlo¢ili, da bomo prav vsak nas izdelek dali v katalog in ga sproti azurirali, saj veliko referenc

in zadovoljnih strank ter dobrih izdelkov lahko vpliva na odloc¢itev nakupa pri nas.

3.6 Ugotovitve in raziskave

Iz rezultatov, pridobljenih s pomocjo ankete, ugotavljamo, da bi bila naSa podjetniska ideja

zanimiva in dobro sprejeta. Vecina anketiranih je namre¢ mnenja, da je ponudba inox ograj na
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nasem trgu slaba, inox ograje se jim tudi (poleg kovanih) zdijo najbolj varne, primerne za
vzdrzevanje in funkcionalne ter so po mnenju anketirancev na 2. mestu (za kovanimi
ograjami) po kvaliteti. Cena se kaze kot zelo pomemben dejavnik tako na sploS$no kot pri
izbiranju materialov za ograje, zato bi morali cene nasih ograj prilagoditi trenutnim razmeram
na trgu. S konkurenénimi cenami bi se tako za nakup inox ograj odlocilo ve¢ ljudi, saj vsak
raje kupi boljSe materiale, ¢e ni velike razlike v ceni. Vecina ograj anketirancev je stara vec¢
kot 10 let, kar je spet dodatna priloznost za nas, saj predvidevamo, da bo veliko Stevilo
potencialnih kupcev, ki se bodo v naslednjih nekaj letih morda odlocili za nakup nove ograje.
Ugotavljamo Se, da vecina tistih, ki Ze imajo inox ograje, razmislja o zamenjavi ograje v roku
enega leta, kar pomeni novo optimisti¢no napoved za nas, saj bi lahko v prvem letu pridobili
vsaj del teh kupcev. Med drugim je iz rezultatov anket razvidno tudi, da najvec anketirancev
potrebuje ograjo, ki je daljsa od 10 m, kar za na$ primer spet lahko pomeni dobro informacijo,
saj je moznost za ve¢ ve¢jih narocil, kjer je tudi prihodek in posledicno dobicek takega
narocila vecji. Ne nazadnje naj omenimo Se, da si najve¢ anketirancev zeli od ponudnika
informacije o ceni ter pri¢akuje garancijo na kupljene izdelke. Kar 91 % vpraSanih pa bi tudi
dovolilo, da njihovo ograjo navedemo v naSem katalogu in uporabimo kot referenco.
Odgovori anketirancev so nam bogata osnova za naSe poslovno, cenovno, trzno in finan¢no

nacrtovanje v poslovnem nacrtu.
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4 POSLOVNI NACRT USTANOVITVE NOVEGA PODJETJA

4.1 Uvod in izhodi$¢a za poslovno nacrtovanje

Do poslovne ideje je prislo predvsem na podlagi ugotovitev, da je na slovenskem trgu veliko
ljudi, ki si skusajo sami urejati okolico s tem, da postavljajo razne ograje, stebricke in okrasne
letve, na koncu pa ugotovijo, da tega sploh niso hoteli. Ljudje okrog hise postavljajo betonske
stebricke, da bi zagotavljali trdnost ograje, za lepoto pa poskrbijo s kakSnim koncem lesa, za
katerega morajo vedno znova skrbeti, ga prebarvati, zamenjati poskodovane dele ...

Nasa podjetniska ideja je podjetje Ograje Horvat d.o.o. s sedezem v Mariboru. Kot podjetje
bomo lahko zaceli opravljati dejavnost na podlagi priglasitve zacetka upravljanja pri DURS-u
in zacetnim osnovnim vlozkom, ki je statusno opredeljen, in sicer je ta 7.500 €, kar pa bo v
naSem primeru stvarni vlozek. Podjetje se bo ukvarjalo z izdelavo ograj in ograjnih sistemov
iz nerjavecega jekla za balkone, terase, pa tudi enostavne zZi¢ne sisteme, stopni$cne ograje,
okenske krize, ipd. Delovali bomo na obmoc¢ju Slovenije, za prihodnost pa so pricakovanja
veliko vecja.

Nase podjetje bo prezivelo in s tem tudi dobro poslovalo, saj bomo delovali na lokaciji, kjer je
povprasevanje po teh storitvah veliko. V Sloveniji je veliko novih zgradb in naselij, ki bi
potrebovala nas izdelek. Ponujali bomo kvalitetno izdelavo ograj iz nerjavecega jekla, sledili
pa bomo zahtevam in Zeljam kupcem ter skuSali ¢im bolje ugotoviti, kakSen je izdelek »v
njihovih o¢eh«. Pomagali si bomo s programom, ki smo ga sami sestavili le za naSe potrebe,
dodali pa smo fotografije nasih dosedanjih del, saj se je nosilec poslovne ideje z izdelavo

nerjavecih ograj ze prej ukvarjal, seveda le ljubiteljsko.

4.2 Poslanstvo, cilji in strategija poslovanja

4.2.1 Poslanstvo in vizija

Ograje Horvat d.o.0. bo podjetje, ki se bo ukvarjalo s proizvodnjo ograj in ograjnih sistemov
iz nerjavecega jekla. Ob ustanovitvi bomo imeli na slovenskem trgu veliko konkurence, saj
obstaja zelo veliko registriranih podjetij, ki se s tem ukvarjajo, prav tako pa se tudi veliko

ljudi s tem ukvarja le ljubiteljsko. Delovali bomo na bolj organiziran nacin od ostalih, saj
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bomo vpogled v Siroko paleto nasih izdelkov nudili tudi preko internetnega dostopa, in sicer
preko nase spletne strani. Proizvodni program se bo vseskozi dopolnjeval. Ponudba bo
obsegala razlicne oblike ograj in vrat, od industrijskih do dekorativnih. Izdelane bodo iz
nerjavecega jekla, poljubnih oblik in dimenzij, seveda pa bo upoStevana tudi Zelja kupca.
Ograje in vrata se lahko pritrjujejo na novo narejene ali pa na obstojece betonske ali kamnite

stebre, lahko pa tudi na masivne jeklene stebre, v kolikor je to Zelja kupca.

4.2.2 Kratkorocni cilji podjetja

Prioriteta nasega podjetja je polepSanje okolice in hi§ s ponudbo najbolj vrhunskih ograj in
ograjnih sistemov. Prodaja in izdelava naSih izdelkov je namenjena vsem, ki potrebujejo
tovrstne izdelke, so bodisi mlaj$i ali starej$i. Poslanstvo podjetja je letna proizvodnja in
montaza 900 tekoCih metrov ograje iz nerjavecega jekla, osvojitev slovenskega trga, doseci

350.000 EUR prometa in 10 % dobicka v prvem letu poslovanja.

4.2.3 Dolgorochni cilji podjetja

Enotna vizija je dominirati v izdelavi izdelkov iz nerjavecega jekla. Glavna prednost je
zadovoljevanje kupcev z vrhunskimi izdelki iz nerjavecega jekla, ne samo z ograjami in vrati.
Vsakemu kupcu bomo zagotavljail izjemno dobro kvaliteto, cenovno ustrezne izdelke, in s
tem zadovoljstvo ob pogledu na njihovo nepremi¢nino. Cilj v Stirih poslovnih letih je
proizvodnja in montaza 3.500 teko¢ih metrov ograje in 50 komadov dvoris¢nih vrat iz
nerjavecega jekla.

V Cetrtem letu nacrtujemo doseganje prometa v visini 970.000 EUR in 12, 85 % dobicka

4.2.4 Strategija podjetja

Osnovna (celovita, korporacijska) strategija podjetja je strategija rasti, pri kateri je tezko
razmejiti njeno usmerjenost zgolj v razvijanje trga, proizvoda ali tehnoloske podstrukture.
Seveda pa so temelj poslovne filozofije tudi inovativnost, kakovost in usposobljeni kadri:

o Kakovost pomeni po eni plati kakovost izdelkov, optimalno razmerje cene in
kakovosti, izjemno natan¢nost in dolgo Zivljenjsko dobo izdelkov, po drugi plati pa
tudi dobavljivost materiala in izpolnjevanje rokov.

e Inovativnost jamci odli¢nost izdelkov in reSitev. Treba bo zagotavljati bogat nabor
izkusenj, to pa s pomocjo dosedanjih izkusenj, v prihodnosti pa tudi s sodelovanjem z

obstoje¢imi podjetji v tej panogi.
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e Usposobljeni kadri - Tezave kupcev vzamem za svoje in ponudim re$itve, kar vodi k
dobrim dolgorocnim odnosom. Stranke tako vedo, da lahko tudi v prihodnosti
racunajo na pravi odnos in na ustrezno reSitev oziroma izpolnitev njihovih Zelja. V
svojem podjetju bom poskrbel za dobro usposabljanje sodelavcev, ki bodo delali v

mojem podjetju in sicer tako, da bom izbiral sodelavce z bogatimi izkuSnjami.

4.3 Opis podjetja

4.3.1 Lastnistvo podjetja

Podjetje Ograje Horvat d.o.o. bo registrirano kot druzba z omejeno odgovornostjo (d. 0. 0.) in
bo v 100 % lasti Horvat Dejvida. Gre za enoosebno d. o. 0., zato je edini druzbenik tudi edini
poslovodja oz. direktor in hkrati izvajalec vseh del. Ves osnovni kapital, v vrednosti 7.500,00

€, bo vplacal sam.

4.3.2 Nacrt ustanovitve podjetja

Podjetje Ograje Horvat d.o.o. bo ustanovljeno na eni izmed VEM tock, gre za tocke »Vse na
enem mestu«, kjer je olajSano poslovanje in ustanavljanje podjetij. Podjetje bo ustanovljeno
kar na Ajpesu, ki je ena izmed VEM tock in sicer na nacin, ki ga predvideva zakon in smo ga
ze opisovali v prejsnjih poglavjih. Ker gre za enoosebno druzbo oz. enostavno druzbo so
postopki ustanovitve nekoliko lazji in hitrej$i kot pri druzbah z ve¢ druzbeniki. Za ustanovitev
bo sklenjen akt o ustanovitvi na obrazcu VEM, lahko tudi v obliki notarskega zapisa, vendar
za to ni potrebe, nato bo poravnan ves osnovni kapital, ki je potreben za ustanovitev d.o0.o0. Na
VEM tocki bomo posredovali vse potrebne podatke (ime firme, sedez, zastopnike, potrdilo o
placanem osnovnem kapitalu ...). Ko bodo poravnane vse obveznosti in opravljene vse
registracije in drugi koraki, bomo na VEM tocki odprli zacasni TRR, ki se kasneje preoblikuje
v poslovni ra¢un. Dodeljena nam bo mati¢na §t. podjetja ter davcna Stevilka. V roku 8 dni pa
moramo javiti davéni upravi vse ostale podatke, ki jih zahtevajo ter ali bomo zavezanec za
DDV, ce pricakujemo prihodek nad 25.000 €.
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4.3.3 Lokacija in prostori podjetja

Prostori podjetja se bodo nahajali na Jadranski 27, 2000 Maribor, v poslovni stavbi, Kjer
bomo imeli v najemu 300 m?, od tega je 15 m? pisarne, preostanek pa je namenjen skladiiu

in proizvodnji. Mese¢na najemnina je nacrtovana v visini 800 EUR.

4.41zdelki, storitve, razvoj in tehnologija

4.4.1 1zdelki in storitve

Podjetje se bo ukvarjalo z izdelavo ograj in ograjnih sistemov iz nerjavecega jekla za balkone,
terase, pa tudi enostavne zZicne sisteme, stopnis¢ne ograje, okenske krize, dvoriS¢na vrata ipd.
Prav tako pa se bo podjetje ukvarjalo z montaZo nasih izdelkov. Podjetje bo registrirano za
opravljanje naslednjih dejavnosti po SKD 2008; C25.120 (Proizvodnja kovinskega stavbnega
pohistva), C24.200 (Proizvodnja jeklenih cevi, votlih profilov in fitingov) in C25.11
Posebnost nase ponudbe so ograje, ki jih naredimo po meri, montazo pa lahko opravi kupec,
saj je montaza taks$nih ograj zelo preprosta, saj ni potrebno varjenje, ampak jo montiramo z

vijaki.

Slika 1: Stopnis¢na ograja Slika 2: Balkonska ograja
Vir: Vir:
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4.4.2 Razvoj izdelkov

Ker so inox ograje Ze precej razSirjene in dobi$ vecino sestavnih delov Ze narejenih, razvoj
izdelkov ne bo tako zapleten, saj bomo kupovali polizdelke (npr. inox cev bomo kupovali in
je ne bomo sami izdelovali), manj$e sestavne dele pa bomo sami proizvajali in obdelovali.
Nekaj vec nacrtovanja bo potrebnega pri sistemu ograje, kjer se montira brez varjenja.

Zato se bomo najprej lotili razvoja prototipa takSnega sistema, na nacin, da bomo prilagodili
obstojec sistem in poskusili najti resitve, ki bi bile najboljSe. Z uporabo racunalniskih orodij
in vseh pridobljenih znanj smo Ze prej razvili poseben sistem ograj »na zatic«, ki so zelo
preproste za montazo, saj stranka dobi vsak del posebej vrezan ter oStevilCen na nacrtu,
potrebno je le sestaviti in priviti dolo¢ene dele. Razvoju prototipa sledi izdelava prototipa, da
se sam izdelek preizkusi in uporabijo razli¢ni materiali ter se celotna zadeva preizkusi, da se
odkrijejo slabosti sistema.

Ko so odpravljene vse slabosti ter preizkuSeni vsi materiali in uporabljene najboljSe resitve,

lahko za¢nemo s serijsko proizvodnjo.

4.4.3 Tehnologija izdelave

Po oddanem narocilu naro¢nika se naro¢i material katerega bomo potrebovali za izdelavo
ograje. Cevi razli¢nih dimenzij se narezejo na dolo¢ene mere-robovi se posnamejo. V stebrne
cevi se navrtajo luknje in na spodnji del cevi se privarijo plosCice katere so bile Ze prej
lasersko izrezana na dolofene mere pripravijo se elementi za pritrjevanje drzala za roke in
elementi za pritrjevanje tanjSih cevi. Kupi se pokrivna plocCevina katera zakrije zalepljene

navojne palice ter lepilo, vijaki razlicnih dimenzij in oblik.

4.4.4 Poslovni proces proizvodnje

Na samem zacetku ogleda objekta (gradbis€a) in po pogovoru z naro¢nikom se zacne
temeljito merjenje in slikanje objekta, Kjer bi naj dolo¢eni elementi stali in bili pritrjeni. Po
kon¢anem merjenju si stranka ogleda dolocene kataloge, da izbere vzorec ograje, ki jih ni
malo.

Z skiciranimi merami in slikami naredimo ve¢ razli¢nih risb s pomocjo racunalniskega
programa, ki jih kasneje z naro¢nikom pregledamo in dolo¢imo tofen vzorec ograje, vrat,

panelov.
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Za izvajanje proizvodnih operacij mora biti na razpolago strojna oprema in orodje za
naslednje tehnoloske faze: odrezovanje, spajanje, merjenje, montaza.
V proizvodni je Se pomembna zakljucna faza, to je priprava za ekspedit, kar pomeni pakiranje

in opremljanje z ustreznimi oznakami, da na montazi ne pride do nepotrebnih presenecen;.

4.4.5 Poslovni proces montaZe

Pri montazi v vec¢jih objektih moramo vedno paziti, da ne pomeSamo posameznih panelov, ki
so si po merah med seboj podobni.

Obicajno montiramo stebre na beton, lahko pa tudi na druge podlage. V beton si zvrtamo
luknje primernega premera, iz njih izsesamo ves prah, nato dodamo dvokomponentno lepilo
in zalepimo ze vnaprej pripravljene navojne palice, ki smo jih Ze narezali. Po¢akamo 10
minut, da se lepilo posusi in lahko delamo naprej. Najprej damo na steber pokrivno ploc¢evino,
tako da se ne vidijo navojni vijaki, s katerimi je pritrjen steber, nato se stebri zacepijo Se od
zgoraj.

Za tem se posvetimo montazi tanjSih cevi, katere si rezemo sproti in jih privijamo na stebre z
razli¢nimi elementi. Na koncu zmontiramo Se drzalo za roke na Ze prej pripravljene luknje.

S tem naj bi bil proces montaZe koncan.

4.5Triisce

4.5.1 Analiza trga

Na zacetku se bomo osredotocili predvsem na Maribor z okolico, saj glede na za¢etno velikost
podjetja ne bi bilo smiselno poskuSati priti na Sir§i trg v Sloveniji predvsem zaradi
neprepoznavnosti podjetja, zato zelimo najprej pridobiti dobro ime in reference v Mariboru,
nato pa se pocasi Siriti Se na druge trge oz. mesta v Sloveniji.

Nasi potencialni kupci so predvsem zasebniki, ki Zelijo kupiti novo ograjo za svoj dom ali pa
zamenjati svojo obstojeCo ograjo, prav tako pa tudi podjetja, ki gradijo poslovne prostore in
potrebujejo novo ograjo. Vendar smo se osredotoCili predvsem na zasebnike, saj je pri
podjetjih tveganje nekoliko vecje, saj je vrednost narocila veliko vecja in za nekatera narocila
je potrebno najeti kredit, da se lahko pokrijejo vsaj stroSki materiala, obstaja pa velika

moznost, da dela zaradi placilne nesposobnosti niti ne placajo.
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4.5.2 Analiza konkurence

V Mariboru in njegovi okolici je kar nekaj podjetij, ki se ukvarjajo s proizvodnjo in montazo
inox ograj. Nekatera ze imajo dolgo tradicijo in dobre reference, kar nekaj pa je taksnih, ki se
Sele uveljavljajo. Prednost vecjih in uveljavljenih podjetij je predvsem ta, da ze imajo stalne
stranke, tradicijo in veliko referenc, je pa res, da so njihovi izdelki veliko drazji, v primerjavi
s podobnimi ali enakimi izdelki novoustanovljenih podjetij, saj so na trgu ze uveljavljeni in so
si ustvarili ime oz. ugled, s katerim lahko nekoliko viSajo cene, v primerjavi z manjSimi
podjetji. Njihova prednost so tudi dobri placilni pogoji oz. odlog placila ter manjsi nabavni
stroSki materiala, saj so pri dobaviteljih dobili dobre popuste, glede na dolgoletno sodelovanje
in glede na veliko koli¢ino narofenih materialov. NaSa prednost pred konkurenco bo
predvsem fleksibilnost, saj si zelo Zelimo biti prilagodljivi strankam in njihovim potrebam ter
zeljam. Vecje kot je podjetje, manj se prilagaja strankam, saj nima ve¢ takSne potrebe, da
pridobi stranko za vsako ceno. Od konkurence se bomo tudi razlikovali po nasih izdelkih oz.
nacinu montaze in zelo ugodnih cenah, saj podjetje ne bo imelo veliko obratovalnih stroskov,
ker bo vse naloge v podjetju opravljal lastnik sam.

Kljuéni konkurenti, ki poslujejo na trgu, na katerega vstopamo so: Ograje Kocevar d.o.o.,
RAMAINOX d.0.0., GORMAT d.o.0., VOMI d.o0.0. ter ostali manjsi ponudniki inox ograj ter

ostalih ograj.
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4.5.3 Analiza moZnosti in ovir ter prednosti in slabosti (SWOT analiza)

N

O Prednosti Slabosti

T

R Izvirnost Malo izkuSenj na trgu

A Inovativnost Omejenost zacetnega kapitala

N Izobrazen kader Omejenost v obsegu poslovanja
Dober servis Omejenost delovne sile

J Prijaznost, prilagodljivost, Manjsa konkuren¢nost pri vecjih

I cenovna ugodnost projektih
Zanesljivost pri montazi

Vv

P

L

I

V

I

Z

U PriloZnosti na trgu Ovire na trgu

N

A Razne subvencije Slaba kupna mo&

N Konec_ krize _ Nerazpoznavnost

j Gradnja novih stavb Uveljavljena konkurenca
Izkazan interes anketirancev po Mali trg (slo)

| inox ograjah Iskanje nizkih cen proizvodov in

V Prevzem strank konkurenci storitev

P Porast povprasevanja po inox Sezonske ovire

L ograjah

I

V

I

Tabela 1: SWOT ANALIZA

Vir: Lasten




4.5.4 Nacrt trinih ciljev

Trzni delez se v naSem primeru nanasa na Maribor z okolico. Nacrtovan in Zeljen trzni delez
je prikazan v spodnji tabeli. V prvem letu pricakujemo 5-% trzni delez ter prav taksen v
drugem letu, v tretjem ter 4. letu 10-% delez, v 5. letu bi se ta delez pocasi povecal na 15 %, v

6. letu pa bi ze imeli 25-% delez.

TRZNI LETO
DELEZ 1 2 3 4 5 6

5% X X

10 % X X

15 % X

20 %

25 % X

Tabela 2: Trzni delez po letih
Vir: Lasten

4.5.5 Nacrt trine strategije

4.5.5.1 Strategija izkoriscanja moznosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti

MOZNOSTTI: visoka rast trzi¢a in $ibkost konkurentov
e PREDNOSTI: inovativnost

e OVIRE: spremenjene potrebe kupcev, nadaljnje padanje kupne moci in relativno

velika moZnost razvijanja konkurence

e SLABOSTI: majhnost podjetja
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4.5.5.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Stranke bomo pridobivali preko reklamiranja po posti, na raznih spletnih straneh in forumih
ter s predstavitvijo na raznih sejmih. Kupce pa bomo ohranjali predvsem z raznimi popusti za

dosedanje kupce.

4.5.5.3 Strategija konkurenénosti
Ker je konkurenca na trgu velika in se pojavljajo novi ponudniki vsak dan, bomo naSim
kupcem in partnerjem ponudili:

e profesionalen oseben pristop

e upostevanje in prilagajanje Zeljam strank

e popuste za stalne stranke

e inovativne izdelke

e kratke dobavne roke

4.5.5.4 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Ker smo novo podjetje, se zavedamo, da bomo morali nameniti veliko pozornosti reklami in
predstavitvi nasih izdelkov, saj bomo na ta nacin lazje prodrli na trg in dosegli prepoznavnost

podjetja.

4.5.5.5 Strategija rasti obsega trienja

Sprva se bomo osredotocili predvsem na Maribor z okolico, nato pa se Zelimo razsiriti po celi
Sloveniji, sCasoma bomo zaposlili osebo, ki se bo ukvarjala s trzenjem nasih proizvodov in

iskala potencialne partnerje.

4.5.5.6 Strategija razvoja trienjske kulture

Predvsem bomo imeli strokovno usposobljeno osebje, ki se bo nenehno usposabljalo na
raznih seminarjih in ugodilo vsem Zeljam strank. Prav tako bomo profesionalno izvedli vse

naSe storitve in dobro dodelali naSe proizvode.
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4.5.5.7 Strategija post-prodajnih aktivnosti

Pridobivali bomo povratne informacije strank, da bomo nenehno izboljSevali nase izdelke in

nudili popuste za obstojece stranke in garancijo na nase delo in izdelke.

4.5.6 Nacrt cenovne politike

Strategija prodaje naSih izdelkov bodo konkuren¢ne cene in kakovostni izdelki. Ker je
konkurence kar nekaj in ze imajo daljSo poslovno tradicijo, bomo cene prilagodili tako, da
bodo nizje od njihovih, vendar pa na racun tega ne bo trpela kakovost izdelkov, saj se bomo
raje odrekli delu dobicka, da bomo lahko prodrli na trg in si ustvarili ime. V nasem podjetju
bomo upostevali tudi vse roke dobave. Kljucen element pri doloCanju cene proizvodov je

nabavna cena materiala, v naSem primeru inoxa.

4.5.7 Podjetniska kalkulacija izbranega reprezentanta

Izbrani reprezentant za kalkulacijo je teko¢i meter ograje
Osnove za kalkulacijo:
- udelezba ograj v strukturi prodaje v prvem letu je 100 %

- nacrtovana koli¢ina v prvem letu je 500 tm

Primer kalkulacije za tm inox ograje:

MATERIAL nabavna cena 1 tm materiala 350,00 €

ODVISNI

STROSKI 10,00 €

STROSKI DELA (stroski dela:500 tm) 37.068 : 500 74,14 €

STROSKI (stalni stros. — stroski dela — (57685,88 — 37068 -

POSLOVANJA AM) : 500 tm 2701) : 500 35,84 €

AMORTIZACIJA | (AMORTIZACIJA:500tm) (2701 : 500) 5,40 €
SESTEVEK VSEH

LASTNA CENA STROSKOV 475,38 €

ZELJEN

DOBICEK lastna cena + 45 % 475,38 + 45 % 213,92 €

PRODAJNA

CENA BREZ

DDV lastna cena+dobicek 475,38 + 213,92

Tabela 3: Kalkulacija izbranega reprezentanta
Vir: Lasten
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Izracunana prodajna cena, na podlagi lastne cene in Zelenega dobicka, je konkurencna glede
na cene drugih ponudnikov na trgu, Se vedno pa nam je omogoceno, da lahko strankam damo
popuste, saj je pribitek k lastni ceni Se vedno dovolj visok. S takSno ceno smo konkurenc¢ni

ostalim podjetjem, hkrati pa se lazje prilagajamo razmeram na trgu.
4.5.8 Napoved prodaje

4.5.8.1 Osnove za realisticno napoved prodaje
Osnove za napoved realisti¢ne prodaje so poznavanje trga in kupca, poznavanje konkurence,

in ugotovitve iz raziskave trga ter velikega povprasevanja.

4.5.8.2 Pogoji za pesimisticno napoved

Pesimisticno napoved smo izdelali za primer vnovi¢ne gospodarske krize oz. zaradi trznih,
gospodarskih in ekonomskih pogojev, ki onemogocajo nemoteno delovanje podjetja.
Odstopanja od realisticne napovedi prodaje so predvsem v koli¢ini prodanih ograj, saj

spremembe cene ne predvidevamo.

4.5.8.3 Pogoji za optimisticno napoved

Povecanje povprasSevanja po nasih izdelkih, propad konkurence, prenehanje gospodarske in

finan¢ne krize ...

4.5.8.4 Prodajni pogoji

Gotovinsko placilo, nudili pa bomo tudi placilo na obroke.

4.5.8.5 Nacin in stroski distribucije

Nase izdelke dostavljamo z lastnim prevozom, na stroSke kupca. Stroski so predvsem

zavarovanje avtomobila in gorivo, ki ga bomo porabili.

4.5.8.6 Kolic¢inska napoved prodaje po letih

PREDMET PRODAJA |EM LETO1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
Ograja tm 500 700 950 1350
Vrata tm 0 10 15 25

Tabela 4: Koli¢inska napoved prodaje po letih

Vir: Lasten
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4.5.8.7 Vrednostna napoved prodaje

Ograja 700 €/m 350.000 €[ 490.000 €| 665.000 €| 945.000 €
Vrata 1000 €/m 0 10.000 € 15.000 € 25.000 €
ﬁggg%AREALISTICNA 350.000 €[ 500.000 €| 680.000 €| 970.000 €
Ograja 700 €/m 280.000 €|  420.000 €| 560.000 €| 840.000 €
Vrata 1000 €/m 0€ 0€ 0€ 0€
PESIMISTICNA PRODAJA 280.000 €| 420.000 €| 560.000 €| 840.000 €
Ograja 700 €/m 455.000 €|  630.000 €| 840.000 €| 1.120.000 €
Vrata 1000 €/m 10.000 € 20.000 € 35.000 € 45.000 €
OPTIMISTICNA PRODAJA 465.000 €| 650.000 €| 875.000 €| 1.165.000 €
REALISTICNA MESECNA

NAPOVED 29.166,67 €| 41.666,67 €| 56.666,67 €| 80.833,33 €

4.5.9 Napoved nabave

Vir: Lasten

Tabela 5: Vrednostna napoved prodaje

S krepitvijo partnerskih odnosov z dobavitelji si zagotavljamo dolgoro¢no stabilnost na

podro¢ju oskrbe in zmanjSujemo nabavne rizike. Nenehni razvoj dobaviteljev, spodbujanje

inovativnosti in partnerstva na temelju dolgoro¢nih poslovnih odnosov nam omogoca

dosegati zastavljene cilje.

4.5.9.1 Predmet nabave

Predmet nabave je inox material, potreben za ograje, torej cevi in doloceni sestavni deli.

4.5.9.2 Kljucni dobavitelji

Kljuc¢ni dobavitelj je podjetje Mibra d.o.o. iz Ho¢.
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4.5.9.3 Napoved nabave

Nabava bo potekala sproti zaradi dragih surovin, tako da bomo material narocili takrat, ko se
bo pojavilo naroCilo za naso ograjo. Na ta nacin se bomo izognili zalogam in zmanjsali

tveganje za zadolzevanje.

PREDMET

NABAVE EM LETO1 |LETO2 |LETO3 |LETO4
material za ograje | Tm 500 700 950 1350
material zavrata | Tm 0 10 15 25

Tabela 6: Napoved nabave vm

Vir: Lasten

250.000| 350.000| 475.000| 675.000
ograja 500 €/m € € € €
vrata 800 €/m 0| 8.000€| 12.000€| 20.000 €

250.000| 358.000| 487.000| 695.000
SKUPAJ 8 i € €

Tabela 7: Napoved nabave v €
Vir: Lasten

4.5.9.4 Pogoji nabave

Proizvode bomo nabavljali po potrebi. Z dobaviteljem smo se dogovorili za ugodne prodajne
pogoje:
rok placdila 30 dni, ob takojSnjem placilu nam priznajo 5-% popust ter 2-% popust, Ce
vzamemo vecjo koli¢ino.
Od dobaviteljev pri¢akujemo:
- zagotavljanje kakovosti dobavljenih proizvodov, saj na osnovi le-te gradimo nase
konkuren¢ne prednosti in zaupanje;
- vzajemno sodelovanje, ki je kljuénega pomena za razvoj dolgoro¢nih partnerskih
odnosov - nas koncéen uspeh je odvisen od dobaviteljev, ki z nami delijo znanje,

kvalitetne proizvode in izkusnje;
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- konkurenc¢nost na podrocju cen, logistike in dobre ponudbe;

- fleksibilnost placil.
4.5.10 Drugi trini dejavniki

4.5.10.1 Reklama

Nase izdelke bomo oglasevali in promovirali predvsem na nasi internetni strani, na ostalih

internetnih straneh, z reklamo na vozilih, prospektih, sejmih ...

4.5.10.2 Ostali trini dejavniki

e Ekonomski: podrazitev surovin, inflacija, gospodarska kriza
e Tehnoloski: podrazitev izdelkov, orodja ...
e Zakonodajni: doloene omejitve, spremembe zakonov ...

e Sezonski: vremenski vplivi, ki onemogocajo montazo

4.6  Nacrt organizacije in ¢loveskih virov

4.6.1 Makro organizacija podjetja

Glede na dejstvo, da gre za enoosebno druzbo (oblika d.o.0.), kjer bo sprva delal lastnik sam
in opravljal vse funkcije v podjetju (direktor, komerciala, marketing, tajnistvo, kadrovanje
...), bomo izdelali organigram podjetja Sele ¢ez nekaj let, Ce se bo zadeva prijela, in ¢e bo
podjetje zazivelo ter pri¢elo z zaposlovanjem novih sodelavcev. Pri makro organizaciji
podjetja bomo prikazali organiziranost na vi§ji ravni, torej zacnemo s poslovodstvom in
nadaljujemo na nizje ravni izvajanja vseh poslovnih funkcij, vse do ravni proizvodnje in

montaze.

4.6.2 Mikro organizacija podjetja

Mikro organizacija nasega podjetja bo zajemala predvsem natancno evidenco ponudb ter
naro¢il z roki izvedbe, nacin oblikovanja (konstruiranja) izdelkov ter tehnologije izvedbe,
stanje materiala ter polizdelkov na zalogi, evidenco odnosov z dobavitelji ter kupci in

organizacijo spremljanja finan¢nega poslovanja ter raunovodskega evidentiranja in obracuna.
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4.6.3 Nacrt ¢loveSkih virov

Nacrtovanje ¢loveskih virov je ena od osnovnih funkcij menedZmenta in je nujna za uspesSen
razvoj in obstoj podjetja. Opisuje in orisuje kaj naj bi podjetje doseglo v dolo¢enem casu.

Nas nacrt zaposlovanja je naslednji:

DELOVNO MESTO 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
DIREKTOR 1 1 1 1
UPRAVA 0 0 0 0
MONTERJI 1 1 3 4
SKUPAJ 2 2 4 5
Tabela 8: Nacrt zaposlovanja za obdobje 4 let.
Vir: Lasten

Iz tabele je razvidno, da bomo v prvem letu zaposlili enega monterja (funkcijo direktorja bo
opravljal lastnik podjetja), v drugem letu zaposlovanje novih delavcev ni predvideno, v
tretjem letu pa bomo na novo zaposlili e 2 monterja, tako da bodo 3 monterji, v Cetrtem letu
pa predvidevamo, da bomo zaposlili Se 1 monterja, tako bo imelo podjetje skupaj 5

zaposlenih.

4.6.4 Nacrt stroSkov dela

DELOVNO Bruto LETO1(2 LETO2(2 LETO3(4 LETO4(5
MESTO placa/mesec  zaposlena) zaposlena)  zaposleni)  zaposlenih)
direktor 1.746 € 20.952 € 20.952 € 20.952 € 20.952 €
monterji 1.343 € 16.116 € 16.116 € 48.349 € 64.465 €
Skupaj : 37.068€ | 37.068€ | 69.301€ | 85.417¢€
place:

Prehrana*

(4 €/dan) - 2.016 € 2.016 € 4,032 € 5.040 €
Regres - 2.150 € 2.150 € 4.300 € 5375 €
SKUPAJ

STROSKI

DELA 41.234 € 41.234 € 77.633 € 95.832 €

Tabela 9: Nacrt stroskov dela, za obdobje 4 let

Vir: Lasten
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Monterji bodo prejemali okoli 800 € neto, tako da je bruto placa preracunana za posamezen
mesec in gre za povprecno vrednost. Regres je izraCunan na podlagi povprecne place (70 %

povprecne place). Prehrana pa je izraCunana na podlagi povprecja 252 delovnih dni v letu.

4.6.5 Drugi kadrovski pogoji

V nasi dejavnosti ni posebnih drugih kadrovskih pogojev, vendar bomo kljub temu nase
zaposlene napotili na dodatna usposabljanja, posebej pa se bomo posvetili varnosti pri delu in

izobrazevanju kadra iz tega podrocja, saj so v taksni dejavnosti delovne nesreCe pogoste.
4.7  Pogoji poslovanja

4.7.1 Manjkajoca znanja

V podjetju bomo veliko pozornosti posvecali stalnemu izobrazevanju in dopolnjevanju znanja
zaposlenih. To podrocje je za nas izredno pomembno, saj le tehni¢no izobrazen in usposobljen
kader lahko naredi dober in kakovosten proizvod, ki bo ustrezal vsem standardom. Poleg
formalne izobrazbe bomo zaposlene posiljali tudi na razne seminarje oz. tecaje ter pridobili

razne certifikate.

4.7.2 Poslovni prostori

Poslovni prostori podjetja se nahajajo na Jadranski c. 27 v Mariboru, v sklopu nekdanjega
trgovsko poslovnega centra. Prostori so v najemu podjetja, s katerim bomo kompenzirali dolg
do lastnika podjetja Horvat ograje d.o.o., tako da nimamo potrebnih vlaganj v prostor in

najemnine v prvih 4 letih, placevali bomo samo obratovalne stroske.

4.7.3 Tehnicno tehnoloska oprema

Ob ustanovitvi podjetja nimamo nobene opreme, zato moramo vso potrebno opremo kupiti,
kar je za nas dokaj velik stroSek, ki ga nameravamo kriti z vec¢inskim delom lastnih sredstev.
Manjse stroje bomo kupili nove, nekaj ve¢jih pa bomo kupili rabljenih po ugodnih cenah.
Potrebujemo posebej opremo za proizvodnjo in posebej za montazo.

Za proizvodnjo potrebujemo tehnoloSko opremo za odrezovanje, robljenje, upogibanje,

varjenje ipd. Spisek opreme je podan v spodnji tabeli.

Za montaZo potrebujemo Ze na samem zacetku 2 kompleta, z vsakim zaposlenim, ki ga na

novo zaposlimo pa moramo kupiti posamezen komplet za montazo.
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Posamezen komplet za montazo vsebuje: vilicasti kljuci, natikalni kljuci, imbus kljuci,
opti¢na naprava (nivelir), ro¢ni vrtalni stroj, vrtalni stroj z udarno glavo za beton, vodna
tehtnica, dvokomponentno lepilo, pistola za lepilo, navojna rezila, navojni svedri, plasticno

kladivo, pomi¢no merilo, meter, zarisna igla.

KROZNA ZAGA 500 1 500
STEBERNI VRTALNI STROJ 200 1 200
MANJSI FREZALNI STROJ 800 1 800
KOTNA BRUSILKA MALA 200 1 200
KOTNA BRUSILKA VELIKA 50 1 50
TIG VARILNI APARAT 600 1 600
STROJ ZA UKRIVLJANJE CEVI 150 1 150
VARILNA MASKA 80 1 80
JEKLENKA ARGONA 150 1 150
STRUZNICA MALA 800 1 800
KOMPLET ORODJA ZA

MONTAZO 800 2 1600
STROSKI OPREME SKUPAJ

Tabela 10: Tehni¢no tehnoloska oprema

Vir: Lasten

4.7.4 Transportna oprema

Transportna oprema bo Renault Master 1. 2001 v vrednosti 2850 €.

4.7.5 Poslovna oprema

Poslovna oprema: Racunalnik, tiskalnik, faks, pisarniSka miza, pisarni$ki stol ter druga

poslovna oprema v skupni nacrtovani startni vrednosti 1890 €.

4.7.6 Nacrt vlaganj

TEHNICNA OPREMA 5130 0 800 800
POSLOVNA OPREMA 1890 0 600 0
PREVOZNO SREDSTVO 2850 6000 0
OSTALO 500 250 500 500
SKUPAJ 10370 250 7900 1300

Tabela 11: Nacrt vlaganj za 4 leta

Vir: Lasten
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Vecja vlaganja so nartovana samo na zacetku, kasneje pa bomo vlagali sproti, glede na
razvoj podjetja in glede na nacrtovana zaposlovanja novih monterjev, tako bomo v tretjem
letu kupili 3 nova (rabljena) vozila ter komplet orodja, saj na¢rtujemo zaposlitev dodatnih

delavcev.

4.7.7 Nacrt virov naloZbe

Kot vir za nalozbe so predvidena lastna sredstva, tako da bomo sredstva za vlaganje in
osnovno opremo zagotovili iz lastnih sredstev, brez posojil in posledi¢no brez placil obresti za

izposojo denarja.

4.7.8 Nacrt amortizacije

Amortizacija je stroSek, ki nastaja zaradi prenaSanja amortiziranega dela nabavne vrednosti
osnovnih sredstev na poslovne ucinke organizacije. Predstavljajo jo torej zneski nabavne
vrednosti opredmetenih osnovnih sredstev in neopredmetenih sredstev, ki imajo dolocene
kon¢ne dobe koristnosti in prehajajo v posameznih obracunskih obdobjih iz teh sredstev v
nastajajoce ucinke. Amortizacijo ureja Zakon o davku od dohodka pravnih oseb (ZDDPO-2).

Osnovna sredstva pod 100 € se ne bodo amortizirala, ampak jih bomo prikazali kot stroske Ze
v prvem letu, prav tako sredstva med 100 € in 500 €, saj je to dovoljeno, glede na

rac¢unovodske standarde.

VOZILA 20 % 20 % 20 % 20 %
PROIZ. OPREMA 20 % 20 % 20 % 20 %
ORODJE 20 % 20 % 20 % 20 %
RACUNALNIKI 50 % 50 % 0% 0%
Tabela 12: Amortizacija v odstotkih
Vir: Lasten
VOZILA 570 570 570 570
PROIZ. OPREMA 1026 1026 1026 1026
ORODJE 160 160 160 160
RACUNALNIKI 945 945 0 0

Tabela 13: Amortizacija osnovnih sredstev v posameznem letu
Vir: Lasten



4.8

Kriticna tveganja in teZave ter nacrti ukrepov

4.8.1 Kriticna tveganja in teZave

Kriti¢na tveganja in problemi so lahko naslednji:

preveliki stroski poslovanja

padec kupne moci

placilna nedisciplina

nepri¢akovani stroski (okvara opreme, vozil ...)
kadrovski izpad

dvig nabavnih surovin

majhnost in neprepoznavnost podjetja

nezainteresiranost za nakup

4.8.2 Nacrt ukrepov

Morebitne dogodke, ki bi lahko ogrozili nase poslovanje, bomo skusali preprecevati s:

4.9

fleksibilnostjo

popusti

zavarovanjem opreme in vozil

z dobrim marketinskim pristopom

inovativnimi izdelki

zavarovanjem pri vecjih projektih z raznimi garancijami

nenehnim prilagajanjem ponudbe in nudenjem novih izdelkov

Financni nacrt

4.9.1 Uporabljene predpostavke in izhodis¢a

Za izdelavo finan¢nega nacrta smo uporabili podatke, ki se nahajajo v samem poslovnem

nacrtu. Podatki za realisticno napoved prodaje, napoved nabave, izdelan kadrovski nacrt z

vsemi stroSki dela, ki jih prinasa, nacrt nacrtovane opreme ter predvideno finan¢no

konstrukcijo in vire za naloZbe, kakor smo vnesli v Ze pripravljen program.
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4.9.2 Nacrt stroSkov poslovanja in financnih odhodkov

Tabela: Nacrt stroSkov poslovanja in finan¢nih odhodkov (za prvo leto poslovanja):

Vrsta stroskov MESECNI ZNESEK LETNI ZNESEK
|A.SPREMENLJIVISTROSKI |
1. Nabavna vrednost materiala 20833,33 250000
2. Nabavna vrednost blaga 0,00 0
3. Stroski proizvodnih storitev 0,00 0
4. Stroski zalog 0,00 0
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto 0,00 0
6. Pogodbena ali avtorska dela 0,00 0
Skupaj spremenljivi stroski 20833,33 250000
|B.STALNISTROSKI |
1. Stalni del pla¢ - bruto 3089,00 37068
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 494,24 5930,88
3. Rezijske tuje storitve 80,00 960
4. Rezijski material in drobni inventar 41,67 500
5. Amortizacija 225,08 2701
6. Stroski zakupa 0,00 0
7. Energijain PTT 250,00 3000
8. Najemnina 0,00 0
9. Reklama 80,00 960
10. Zavarovanje 200,00 2400
11. Drugi stroski 347,17 4166
v tem : - potni stroski 0,00 0
- prehrana 168,00 2016
- regres 179,17 2150
- ostalo 0,00 0
Skupaj stalni stroski 4807,16 57685,88

Tabela 14: Nacrt stroskov poslovanja za 1. leto

Vir:

Lasten
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Tabela: Nacrt stroskov v EUR, za 4 leta poslovanja

e e leto leto leto leto
1 2 3 4
4. SPREMENLJIVI STROSKI |

1. Nabavna vrednost materiala 250.000,00] 358.000,00; 487.000,00 695.000,00
2. Nabavna vrednost blaga 0 0 0 0
3. Stroski proizvodnih storitev 0 0 0 0
4. Stroski zalog 0 0 0 0
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto 0 0 0 0
6. Pogodbena ali avtorska dela 0 0 0 0
Skupaj spremenljivi stroski 250.000,00] 358.000,00; 487.000,00 695.000,00
1. Stalni del pla¢ — bruto 37.068,00f 38.400,00f 69.301,00] 85.417,00
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 5.930,88 6.144,00f 11.088,16 13.666,72
3. ReZijske tuje storitve 960 960 960 960
4. Rezijski material in drobni inventar 500 700 900 1200
5. Amortizacija 2.701,00 2.701,00 1.756,00 1.756,00
6. Stroski zakupa 0 0 0 0
7. Energijain PTT 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
8. Najemnina 0 0 0 0
9. Reklama 960 960 960 960
10. Zavarovanje 2.400,00 3.000,00 4.000,00 5.400,00
11. Drugi stroski 4.166,00 4.166,00 8.332,00f 10.415,00
Vv tem : - potni stroski 0 0 0 0
- prehrana 2.016,00 2016 4.032,00 5.040,00
- regres 2.150,00 2.150,00 4.300,00 5.375,00

- ostalo 0
Skupaj stalni stroski 57.685,88 60.031,00f 100.297,16| 122.774,72

Tabela 15: Nacrt stroSkov poslovanja, za obdobje 4 let

Vir: Lasten
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4.9.3 Nacrt poslovnega izida

Postavka leto leto leto leto

1 2 3 4
1. PRIHODKI 350.000,00[ 500.000,00| 675.000,00, 970.000,00
1.1. Prihodki od prodaje 350.000,00| 500.000,00| 675.000,00, 970.000,00

1.2. Prihodki od financiranja

1.3. Izredni prihodki

2.1. Stroski zagetnih zalog

2.2. Stroski konénih zalog

2.3. Strogki nakupa materiala 250.000,00] 358.000,00( 487.000,00[ 695.000,00
2.4. Nabavna vrednost blaga 0 0 0 0
2.5. Stroski storitev

2.6. Amortizacija 2.701,00 2.701,00 1.756,00 1.756,00
2.7. Plage bruto 37.068,00] 38.400,00; 69.301,00, 85.417,00
2.8. Davki in prispevki 5.930,88 6.144,00( 11.088,16] 13.666,72
2.9. Ostali stroski poslovanja 13.252,00 13.252,00f 21.584,00[ 25.750,00
2.10. Odhodki od financiranja 0 0 0 0
2.11. Izredni odhodki

2.12. Pokritje izgube prejsnjih let

3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 41.048,12] 81.503,00] 84.270,84| 148.410,28
4. DAVEK OD DOBICKA (18 %) 7.388,66| 14.670,54) 15.168,75( 26.713,85
5. CISTI DOBICEK 33.659,46| 66.832,46] 69.102,09] 121.696,43
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 36.360,46] 69.533,46] 70.858,09| 123.452,43

(2.6+5)

Tabela 16: Nacrt poslovnega izida

Vir: Lasten
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4.9.4 Nacrt kazalcev poslovanja

1. Stevilo zaposlenih delavcev 2 2 4 5
2. Cisti prihodki od prodaje v EUR 350.000,00| 500.000,00| 675.000,00| 970.000,00
3. Cisti dobi¢ek(+) izguba(-) v EUR 33.659,46 66.832,46 69.102,09| 121.696,43
4. Dodana vrednost v EUR 92180 133380 178180 263480
5. Dodana vrednost na zaposlenca 46090 66690 44545 52696
6. Delez prihodkov ustvarjenih izven EU 0 0 0 0
7. Delez prihodkov ustvarjenih izven RS 0 0 0 0
8. Visina neto obratnega kapitala 25.990,46 05.273,92| 158.232,01| 280.384,44
9. Kratkoro¢na sredstva 25.990,46 95.273,92| 158.232,01| 280.384,44
10. Kratkoro¢ne obveznosti 0 0 0 0
11. Celotna gospodarnost 1,12 1,18 1,13 1,17
12. Donosnost prihodkov 9,62 13,37 10,24 12,55

Tabela 17: Kazalci poslovanja

4.9.5 Nacrt denarnega toka

Vir: Lasten

Nacrtovani denarni tok za nacrtovano obdobje zacetnih S$tirih let lahko predstavimo kot

pri¢akovano konéno stanje denarnih sredstev za posamezno leto.

TABELA: naértovani denarni tok v obdobju nacrtovanih let poslovanja 1 do 4

leto leto leto leto
Postavka
1 2 3 4

1. ZACETNI ZNESEK
GOTOVINE 7.500,00 25.990,46 95.273,92[ 158.232,01
2. VPLACILA 350.000,00f 500.000,00 675.000,00; 970.000,00
2.1. Prejemki od prodaje 350.000,00f 500.000,00f 675.000,00f 970.000,00
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije
2.5. Druga vplacila
3. IZPLACILA 324.009,54f 430.716,54| 612.041,91] 847.847,57
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3.1. Nakup opreme 10370 250 7900 1300
3.2. Vlaganja v zgradbe

3.3. Nakup materiala in blaga 250.000,00] 358.000,00; 487.000,00] 695.000,00
3.4: Placilo kooperacije in

storitev

3.5. Plage in prispevki 42.998,88 44.544,00 80.389,16 99.083,72
3.6. Strogki poslovanja 13.252,00 13.252,00 21.584,00 25.750,00
3.7. Anuitete in obresti

3.8. Davek na dobicek 7.388,66 14.670,54 15.168,75 26.713,85

3.9. Druga izplacila

4. KONCNI ZNESEK

GOTOVINE 25.990,46 05.273,92| 158.232,01| 280.384,44

Tabela 18: Nacrt denarnega toka

Vir: Lasten

4.9.6 Nacrt praga rentabilnosti

Prag rentabilnosti ali to¢ko preloma, ko se stroski izenacijo s prihodki, je v nacrtovani

dejavnosti mozno doseci:

Kazalci uspesnosti in praga rentabilnosti

PRAG STAL.STROS/(PRIH.-
RENTABILNOSTI | SPREM. STROS) 61,85 45,21 57,78 48,43
PRAG POKRITJA STAL.STROS/PRIHx100 17,67 12,84 16,09 13,73
Tabela 19: Prag rentabilnosti in kazalci uspesnosti
Vir: Lasten

Kot je razvidno iz tabele 19, je moZno prag rentabilnosti v prvem letu doseci pri 61,85-%
realizaciji prodaje, v 2. letu prag rentabilnosti lahko dosezemo pri 45,21-% realizaciji prodaje,
v 3. letu pri 57,78-% realizaciji prodaje in v 4. letu pri 48,43-% realizaciji prodaje.
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4.9.7 Nacrt izkaza stanja

SREDSTVA

A. DOLGOROCNA SREDSTVA 7.669,00 5.218,00 11.362,00 10.906,00

I. OPREDMETENA OSNOVNA

SREDSTVA 7.669,00 5.218,00 11.362,00 10.906,00

a. Oprema in druga opredmetena osnovna

sredstva 7.669,00 5.218,00 11.362,00 10.906,00

B. KRATKOROCNA SREDSTVA 25.990,46 95.273,92 158.232,01 280.384,44

I. DENARNA SREDSTVA 25.990,46 95.273,92 158.232,01 280.384,44
SKUPAJ SREDSTVA 33.659,46 100.491,92 169.594,01 291.290,44

OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV

A. KAPITAL 33.659,46 100.491,92 169.594,01 291.290,44

1. DOBICEK PRETEKLIH LET 33.659,46 100.491,92 169.594,01

II. DOBICEK TEKOCEGA LETA 33.659,46 66.832,46 69.102,09 121.696,43
OBVEZNOSTI DO VIROV

SREDSTEV 33.659,46 100.491,92 169.594,01 291.290,44

Tabela 20: Nacrt izkaza stanja

Vir: Lasten
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4.9.8 Komentar k financnemu nacrtu

Izkaz stanja

V izratunu za poslovanje podjetja nam finan¢ne predpostavke izkazujejo, da bi podjetje
poslovalo pozitivno vsa Stiri nacrtovana leta. Poslovni izid ali izkaz uspeha nam pove, kako je
podjetje poslovalo v dolo¢enem obdobju s prikazom prihodkov in odhodkov ali je ustvarilo
dobicek ali izgubo, ki predstavlja razliko med prihodki in odhodki. V Cetrtem letu bi bil Cisti
dobicek ze velik (121.696,43 EUR), vendar se mora podjetje za uspeSno poslovanje tudi
posodabljati.

Gospodarnost nam pokaze razmerje med prihodki in odhodki. V nasem primeru je kazalec
gospodarnosti ve¢ji od 1 in je v prvem letu 1,12, kar pomeni, da je 12 % ve¢ prihodkov kot
odhodkov. To nam pove, da bo podjetje poslovalo z dobickom. V drugem letu se je kazalec
povecal in znaSa 1,18, kar pomeni, da bo 18 % ve¢ prihodkov kot odhodkov. V tretjem letu se
je kazalec nekoliko znizal kljub povecani proizvodnji, kar pa je posledica dodatnega
zaposlovanja delavcev ter nakupa dodatne opreme, kazalec znasa 1,13, kar pomeni, da se je
gospodarnost znizala za 5 %.

V cetrtem letu pa se kazalec spet nekoliko poveca, glede na prejSnje leto (za 4 %), kar je
posledica povecanja proizvodnje in ohranjanje stalnih stroSkov.

Donosnost prihodkov nam kaze, koliko donosa v prihodku bi ustvarili za naslednja Stiri leta.
Prvo leto bi bil donos v prihodkih 9,62 %, drugo leto za 13,37 %, tretje leto za 10,24 % in
cetrto leto 12,25 %, kar nam predstavlja dejavnosti primerno donosnost.

Denarni tok predstavlja zapis v denarju, ki je na voljo v dolo¢enem trenutku. Denarni tok
tvorijo prilivi (prejemki) in odlivi (izdatki) ter vpliva na to, kak$na bo placilna sposobnost
podjetja. Glede na poslovalni nacrt bo nase podjetje v nacrtovanem obdobju likvidno.

Prag rentabilnosti je v prvem letu, ko se stroski izenacijo s prihodki, doseZzen pri 61,85-%
realizaciji nacrtovane prodaje. Drugo leto pri 45,21-%, tretje leto pri 57,78-% in Cetrto leto

pri 48,43-% realizaciji naértovane prodaje.

Izkaz stanja izkazuje finan¢no stanje podjetja na dolo¢en dan v letu ter prikazuje
uravnotezenost sredstev na eni strani in virov sredstev na drugi strani. Ta uravnoteZenost je
pomembna za presojo bonitete podjetja. V izkazu stanja so prikazana sredstva (kar ima
podjetje v lasti) in viri teh sredstev (Cigav je vir in ali podjetje komu kaj dolguje). Viri

sredstev se nadalje delijo na zunanje vire (npr. obveznosti do dobaviteljev) in na notranje
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obveznosti (obveznosti do lastnikov, lastniski kapital). Izkaz stanja ima dve strani, aktivo in
pasivo, vsota vseh sredstev (aktiva) mora biti enaka vsoti vseh obveznostih do virov sredstev

(pasiva).

Na osnovi predvidevanja ter segmentacije trga ima izbrana dejavnost primerno zasnovo ter
prihodnost. Nacrtovano delovanje je naravnano h konstantnemu vecanju prodajnih aktivnosti
ter posledi¢no dobicku, ki ga bomo usmerjali v stalno Siritev obsega poslovanja.

Iz financne projekcije poslovanja je razvidno, da nacrtovani obseg poslovanja omogoca
pozitivno poslovanje in tudi novo zaposlitev ter s tem rast obsega poslovanja. Predvideni
donosi kazejo relativno dobre in donosne rezultate. S stalno analizo in kontrolo stroskov pa
bomo le-te skusali permanentno drzati v razumnih mejah in ne bodo bistveno drugace, kot je

nacrtovano, vplivali na poslovanje podjetja.

4,10 Terminski plan

Dejavnosti Termin
Priprava poslovnega nacrta Junij leta 0
Ureditev poslovnih prostorov Avgust leta 0
Nabava opreme Januar leta 1
Podpis pogodb - najemne pogodbe Januar letal
Ustanovitev podjetja Februar leta 1
Zacetek poslovanja Februar leta 1
Zaposlitev monterja Februar leta 1
Tabela 21: Terminski plan
Vir: lasten
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3) SKLEPNE UGOTOVITVE

Z diplomskim delom smo ugotovili, da je proizvodnja in montaza inox ograj kot poslovna
priloZznost privlacna in uresnicljiva ideja.

Anketa je pokazala, da je ustanovitev tak$nega podjetja smiselna, saj ima potencial za uspeh.
Za ustanovitev podjetja in zagon proizvodnje ne potrebujemo veliko finan¢nih sredstev, trg ni
zasiCen s konkurenco, povprasevanje po tovrstnih pa izdelkih je veliko.

S poslovnim nac¢rtom smo tudi dokazali, da je ustanovitev takega podjetja smotrna in pomeni,
da je poslovna ideja tudi poslovna priloznost.

S Studijem na Academii sem si pridobil veliko potrebnega znanja, ki mi bo pomagalo v
nadaljnjem zivljenju in na moji poti do uspeha. Naucil in spoznal sem nove stvari, ki mi bodo

vodilo v moji nadaljnji karieri.
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7 PRILOGE

Anketni vprasalnik

ANKETA

Anketa, ki je pred vami se izvaja za pomoc pri diplomskem delu. Z anketo zelimo ugotoviti dejansko

stanje inox ograj na trzis¢u. Rezultati ankete se bodo uporabljali izkljuéno za potrebe diplomskega
dela. Za izpolnjeno anketo se vam v naprej zahvaljujem. Prosim obkrozite Vam ustrezen odgovor.

1. Katere ograje se vam zdijo najbolj kakovostne?
a. kovane

b. aluminijaste

c. Zi¢ne

d. lesene

e. jeklene

f. plasti¢ne

2. Ali razmisljate o nakupu ali zamenjavi ograje?

a. da
b. ne

3. Katera vrsta ograj se vam zdijo najbolj varne, primerne za vzdrievanje in funkcionalne?
Napisite...........
4.  Kateri so vasi dejavniki pri izbiranju ograj?

a. cena
b. kakovost

c. funkcionalnost
d. zgled

e. vzdrZevanje

5. Ce razmisljate o nakupu ograje, katero vrsto materiala za ograje bi izbrali?

a. inox

b. les

c. jeklo

d. aluminij
e. plastika

6. Kaj najbolj vpliva na vase odlo¢anje pri nakupu ograje?
a. kakovost

b. cena
c. vzdrzevanje
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7. Koliko stara je vasa ograja?

. hova
. 5let
.10 let

O T o

8. Kaj menite o ponudbi inox ograj na trgu?

. dobra ponudba
. slaba ponudba

o o

9. Ce nacrtujete novo ograjo, kdaj bi jo narocili?
a. 1. leta

b. 2. leta
c. 3. leta
d. 4. leta

10. koliksno kolicino inox ograje bi potrebovali?
a. do 5 metrov

b. nad 5 do 10 metrov
c. nad 10 metrov

11. Koliko sredstey ste pripravljeni nameniti za nabavo in montaZo vase ograje?

a. do 500 €
b. od 500 do 1000 €
c.nad 1000 €

12. Kaksne informacije si Zelite od potencialnega ponudnika inox ograj?
a. informacije o ceni

b. informacije o ponudbi

c. informacije o referencah

d. informacije o montazi

13. Kak3ne post prodajne aktivnosti od dobavitelja si Zelite?

a. garancijo

b. vzdrzevanje

c. popust pri naslednjem naroc€ilu

14. Ali bi dovolili vaSo inox ograjo v nasi izvedbi uporabiti za nas katalog in za naSo referenco?

a. da
b. ne
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