VISJA STROKOVNA SOLA ACADEMIA MARIBOR

DIPLOMSKO DELO

POSLOVNI NACRT PODJETJA KACJAN, D. O. O,
Z RAZISKAVO ZADOVOLJSTVA INSTALATERJEV
O PONUDBI MATERIALA ZA STROJNE INSTALACIJE

Kandidat: Oto Kacjan
Student Studija ob delu
Stevilka indeksa: 11190122459
Program: Komercialist
Mentor: Franjo Sauperl, univ. dipl. ekon.

Maribor, december 2007



IZJAVA O AVTORSTVU DIPLOMSKEGA DELA

Student Oto Kacjan izjavljam, da sem v skladu zafakn o avtorskih in sorodnih pravicah
(UL st. 16/2007) avtor tega diplomskega dela, kmsga napisal pod mentorstvom

univ. dipl. ekon. Franja Sauperla.

V Mariboru, 5. 12. 2007



ZAHVALA

Zahvaljujem se vsem profesorjem in delavcem Acadeié so me popeljali v svet novih
znanj. Mentorju Franju Sauperlu, univ. dipl. ekogte zahvala za dragocene nasvete in

pripombe, ki mi jih je dajal med pisanjem diplomsiaoge.

Posebno pa se zelim zahvaliti svojimzitkama Vanessi in Melissi za razumevanje, ko je tu

in tam kaksna pustolos®ha v druzinskem krogu odpadla zaradi mojega udij

Hvala tudi moji Mojci, saj bi bila brez njene potnpot do te diplome veliko tezja.

Prav tako se zahvaljujem Jasmini K@dza lektoriranje.



POVZETEK

Zamisel za izdelavo diplomskega dela se nam jediarpri predmetu PodjetniStvo, saj smo
sami v tovrstnem poslu in smo Zeleli vsakodnevike3nje povezati s teorétim delom. Z
diplomskim delom smo ugotovili pomembnostriavanja poslovanja Ze od podjetnisSke ideje
naprej. V veliko pom® nam je bil za izpit pri predmetu PodjetniStvo izseposlovni nért

kot pripoma@ek za odldanje pri nastajanju in vodenju podjetja pri rasti.

Poslovno n&tovanje v podjetju Kacjan, d. o. 0., ima velik pem saj smo z retovanjem
oblikovali cilje in strategijo podjetja, raziska analizirali trg, kupce, konkurenco, trzne
moznosti in ovire, dolali trzne cilje in trzno strategijo ter obseg prgglan poslovanja.
Ugotovili smo pomembnost pretoka informacij v tiikiku dobavitelj—-trgovina—kupec. V
raziskovalnem delu smo ugotavljali zadovoljstvo jgvaklju¢nih kupcev s prodajnimi in

poprodajnimi dejavnostmi, kar je osnova za oblikgegoslovne in trzne strategije.

Poslovno n&tovanje kaze, da je poslovna ideja o samostojpava@sti tudi poslovna
priloZznost, obenem pa je v poth@ri primerjavi med zapisanimi Zeljami ter doseheni

stanjem in potrebnimi ukrepi v primeru odstopan,;.



ABSTRACT

We got the idea for the following diploma work aetsubject about Business marketing at
our school. We wanted to combine everyday pracéggkrience with theoretical aspects we
gained at this subject. With this diploma work werrid out, how important it is to plan an
economic business from the first business ideal ba.business plan as a part of the exam at
already mentioned subject was a great help for sisara expedient in decisions about

formation and leading the company into growth.

The business planning in the company Kacjan dlase.a great meaning, since we formatted
our goals and strategy of the company with the bélhis plan. We researched and analyzed
the market, the buyers, marketing possibilities gubsible impediments, we defined
marketing goals and strategies, the extent ofdleeand the extend of the business. We found
out, how important it is that information flows tine triangle between the supplier — the trade
business — buyer. In the research part of the iatig diploma work we presented the
satisfaction of our key buyers with selling andeafselling activities according to their
statements in our survey, which was the basisi@fdrmation of our business and marketing

strategy.

The marketing planning shows us, that the busiiss about a private activity is also a
business opportunity, but it is also a helping haidn we compare our written wishes in
realised goals. Besides that, this planning al$er®fa list of possible measures in case of
deviation between wishes and realised goals, vehatobably the most important thing.



KAZALO

L U A @ ] PP PP PPPPPPPPPPPPP 10
1.1 Opredelitev problema za obdelavo diplomskeglad.................cccooeevvviiiiiiiiiinnnns 11
1.2 Opis poslovne priloznosti za ustanovitev @strpodjetja in izbira strategije....... 11
1.3 Namen in cilji diplomskega dela..........cccccoiiiiiiiiiiiii e 11
14 Ciljni trg IN trZN€ dEJAVNOSTI ....vvvvtiiiceemiiee et 12
15 Poslovni nért kot pripoma’ek za odldanje pri nastajanju in vodenju podjetja pri

= LS 1 PR SSURRPPPRPPRPRPPRI 13

2 TEORETCNO POJMOVANJE PODJETNISTVA IN POSLOVNEGA

NACRTOVANJIA. ..ottt s ettt e e eenena e s sesenese e 14
2.1 POJmovan]e POJEINISIVA.........uuuuureimmmmmmeee e e e eeeeeree e e ee e e e e e e eeeeaeseeeeaaeeeeeeees 14
2.2 Vloga in pomen trgovske dejavnosti v prometilsnicnim blagom ...............cc........ 15
2.3 Pomen strateSkega sodelovanja med dobaviteljegoycem in inStalaterjem........... 17
2.4 Pojmovanje trga in trzenja ter prilagajanja kdpvim potrebam ..........cccceeeeiiiinnnn. 17
2.5 Pomen poslovnega fddovanja V POAJELU ......uueeiieee oo eeeeeeesmmmmeeee s s e e e e e e e e eeeeeeeenennns 18
2.6 Vrste poslovnih n&tov in njihova NamembnOoSt.........coooeiviiiicccce s 19

3 RAZISKAVA TER ANALIZA ZADOVOLJSTVA IN POTREB INSTALATERJEV

KOT OSNOVA ZA OBLIKOVANJE PONUDBE PODJETJA KACJAND. O. O.............. 20
3.1 Priprava za raziskavo zadovoljstva in potreD.............cccicii 20
3.3 Raziskava konkurence in trZnih NiS........ oo 30
3.4 Raziskava nabavnin trgoVv ... 30
3.5 Analitiene ugotovitve iz raziskave in oblikovanje ponudbmetja .............ccccceeennn. 30

4  STRATESKI POSLOVNI NART PODJETJA KACJAND. O. O...ooovvvrveeeeee, 33
4.1 Kratka predstavitev podjetja in dosedanjegalpegnija................ueeeeiiiiiinnieeeenenaae 33
4.2 Namen in cilj izdelave poslovnegadifa................couvvvviviiiiiiiiiieeeeeee e 33
4.3 Smoter, cilji in strategija POSIOVANJA.....ccueiiiiiiii i 34
4.4 Panoga, podjetje in predmet PONUADE..... .o eveeevnneniiiaieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseieennneenenns 35
T I 74 1 < PSSP 36

4.5.1 Analiza trga, trznih segmentov in ciljnih i skupin.............cooooiiiiiiiiiiieene, 36
4.5.2 Analiza zadovoljstva in potreb kupcev kot oga za dopolnjevanje v ponudbB7
4.5.3 ANAlIZA KONKUIBNCE. .. .uuiiiiieie e 37
4.5.4 Analiza priloZznosti in ovir ter prednosti slabosti (SWOT-analiza)................. 39
4.5.5 Oblikovanje posebnosti vV ponudbI..............cciiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 39
4.5.6 Oblikovanje trZnin CilJeM.......cccoiiiii e e e e e e e e e eeaaaanens 40
4.5.7 Oblikovanje trZne Strat@gij.........uuuuuuiiiiee ettt 41



5

6

7

TR I\ F= T To 1 V7= o B o (0 = L= 42

4.5.9 NapPOVEd NADAVE. ........ooeiiiiiiiiiiie ettt a e e 41.
4.5.10 Drugi trzni pogoji in strateSke povezaveupgi in dobavitelji...............c.coeeeees 48
4.6 Na‘rt organizacije in natt FloveSKiN VIFOV ... 49
T R\ W T o = g 2= Lo [ SRR 49
4.6.2 NA&Tt ClOVESKIN VIFOV......cooiiiiiii e 51
4.6.3 NATE SIrOSKOV Aela......uuiiiiiiiiiiiiiiiie e 51
4.6.4 Drugi KadroVSKi POGOL.......ccuuiuuiuiiiiiiiiaae et ee et et e e e 52
4.7 Nart POQOJEV POSIOVANJA ...ccieiiiiiiiiiiiiii s s e e e e e e e e e e e eeeeaeeebbba e eeeeeea e es 52
o R e o 11 01V T o] o 1= (o] { PR SRSRPPPPP 2.5
4.7.2 Obstojéa in NacTtoVaNa OPrEMA......ccceeeeeeeeeeeeeeeeeiiirr s erre e e e e e e e e e e e e e e eeees 52
4.7.3 VIaganja iN @mMOITIZACIHR ......uuuuuuuuuaiaeeae e e e e e e ee ettt ennaaeeb e e e e e e e e e eeeaeeees 53
4.8 FINanéni NACTt POSIOVANJA ......uuiiiiiieeee e 55
4.8.1 Osnove za finaMo NACTIOVANJE.........cevviiiiiiiiiieae e 55
4.8.2 Nart spremenljivih in stalnih stroSkov poslovanja...........cccccvvvviciiiiieeeeeeeeee, 55
4.8.3 N&TEIZKAZA STANJA.....ceiiiieieiieiiiiieiee ettt e e e e e e e e eees 59
4.8.4 NATL IZKAZA USPENA....uuueiiiii i e e e e e e e s 60
4.8.5 Nat kazalnikov poslovanja in praga don0OSNOSt..........cceeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiieeennn 63
4.8.6 Na&Tt fiNANENEQA IZKAZA.......uuoiiii i e e e 65
4.8.7 Komentar o rezultatih finadnega N&rta............oeuvvvveiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeceeeeeeeeee 66
4.9 Kriti¢na tveganja in problemi ter protiukrepi........ccccooooviieiiiiiiiiii e, 68.
4.10 Terminski n&rt udejanjanja poslovnega MALA. ..........cooeeeeeeiiiiiieeiiiiiiiie e eeeeeens 68
ZAKLIUCEK IN SKLEPNE MISLI ...ovviviiviieeee et ceme et ave s anes 69
PRILOG A ..ttt et e e oo e oo oo bbbttt ettt e e e e e e b e 70
SEZNAM UPORABLJENE LITERATURE IN VIROV ....ovvviiiiiiiiiieeeeceeeeeiee, 72



Kazalo shem

Shema 1:Nastajanje poslovnegadrta z vidika prtakovanega poslovnega izida................. 13
Shema 2:Analiza kupcev ali predstavnikov kjoih KUPCEV ...........eeveiiiiiiiiieeeeeeee e 36
Shema 3:Analiza priloznosti in ovir ter prednosti in slatio(SWOT-analiza) ..................... 39
Shema 4:0blikovanje trZnin CllJEV ...........uueei e 40
Shema 5:NaPOVEd PrOU@JE........uuuuuueriiiiei e e e e s ettt s s e e e e e e eeeaeeeeeeeeessrennnneeessnnnnes 46
Shema 6:Napoved NADAVE.............ooiiiiiiie e e e e e e e eeaanane 47
Shema 7:Makroorganizacijska shema podjetja Kacjan, d..0..0.......ccoovvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinns 49
Shema 8:TerMINSKI N@IT..........uuuuiiiie e e e e e 68

Kazalo tabel

Tabela 1: Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne inStalaCije? e vveeevevvvvieiiiiiiiieeeeeeen, 21
Tabela 2: Kako pogosto kupujete izdelke za strojne inStE&CH...............ceeeeeeveiiiiinieeeeennnnn, 22
Tabela 3: Kaj vam pomeni kakovost blaga glede na Ceno?..ccccccooooeeeeiiiiiiiiviiiiiiiieen 23
Tabela 4: Za kolikSno vrednost kupite na mesec materialstzgne inStalacije? ................. 24
Tabela 5: Materiale za strojne inStalacije, ki vam ostaneja............ccccccevvveeieieeeeiieieeeeeiinnnn, 25

Tabela 6: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov za steojnStalacije na slovenskem
LU0 [ PP UP PP PP 26
Tabela 7: Kako ste zadovoljni z dostavo naemega blaga od slovenskih ponudnikov blaga
P4 WY1 £0] | 41T T ] ¥= 1= T | = 27
Tabela 8: Kako ste zadovoljni z obvégnjem o novih izdelkih od ponudnikov blaga za

S (0] T 1] = F= Vo [P RURPPPPP 28

Tabela 9: Kako ste zadovoljni s postopkom obravnavanja reklgj ponudnikov

inStalacijskega Materiala?...........cooiiiicommeeeeeie e e e e e e e e e e e eeees 29
Tabela 10:Nacrt spremenljivih in stalnih stroSkov poslovanja...........ccccoeeeeeiiiiiiiiiiiiiinnnnns 56
Tabela 11:Nart iIZKaza Stanja.........coooiiiiiiiiiiiiiieee ettt e e e e e e e e eeeee e e 58
Tabela 12:Nart izKaza USPENA............uuuuuiieiieie s e e e e e e e e e e aaeeeeeeeaeeennnsnnes 61
Tabela 13:Kazalniki uspesnosti in praga doNOSNOSTI....ceeeueererrurreiiiiiiieeeeeeeeeeeieeeeeninnnns 64
Tabela 14:Nart financnNega iZKAZA .........cevuuuuiuiiiiiiiie e e e e e eeeeeaeens 66



Kazalo grafov

Graf 1: Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne iNStalaCije@ 2 .o oeeeeevvvveeeeiiiicceeee e 21
Graf 2: Kako pogosto kupujete izdelke za strojne iNStE&CL............cccevvveeeervvrnnnnninnnn. 22.
Graf 3: Kaj vam pomeni kakovost blaga glede na Ceno? ..ccccccooeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiii, 3.2
Graf 4: Za kolikSno vrednost kupite na mesec materialstgne inStalacije?..................... 24
Graf 5: Materiale za strojne inStalacije, ki vam oStanejo............ccccevvvvvvvvvviiiiiiieeeeeeeenn. 25

Graf 6: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov za steojnstalacije na slovenskem trgu?

Graf 7: Kako ste zadovoljni z dostavo naemega blaga od slovenskih ponudnikov blaga za
S (0] TSI 1S3 7= F= Lo [ 27
Graf 8: Kako ste zadovoljni z obvegnjem o novih izdelkih od ponudnikov blaga za sigoj
1ES] = | = o[ UPTR 28

Graf 9: Kako ste zadovoljni s postopkom obravnavanja raklej ponudnikov

inStalacijskega Materiala? ...........cooiiiicommmeeeciee e e e e e e e e e e e eaees 29
Graf 10: Predmet ponudbe PO programil.............. o e eeeeeeeeeeeeeeeeeenininnnnee e e e eeeeeens 35
Graf 11: Pregled prodaje po ciljnih skupinah.........ccccccoooviiiiiiiiii e 36
Graf 12: Naloge direKtorja, OZB8NE VEASU.........uuuuurniiaieeaeeeeeeeeeeeeeeeeeieeaaaeeeeeeseennnnnnnnnnnns 50
Graf 13: Opis del in nalog za skladidika v odstotKih..............ccooviiiiiii 50



1 UVOD

Podjetje Kacjan, d. o. 0., za katero snujemo digkwondelo v raziskovalnem in aplikativnem
delu, bo imelo sedez v Morju pri Framu. Avtor dipiskega dela ima dolgoletne izkusnje v
enaki dejavnosti. Ob tem je spoznaval potrebe #ave kupcev, le-te Zeli z raziskavo
sistemattno zbrati in jim v svojem novem podjetju Se poselpnisluhniti. Podjetje se bo
ukvarjalo s posredniStvom in trgovino na debeloaemnalom in sklopi za strojne inStalacije.
V podjetju bodo zaposleni trije delavci: direktBgmercialist in skladigik-Sofer. Podjetje
bo osnovano tako, da bo svoj poslovni ugled in o rezultate dosegalo s poaeim

prilagajanjem potrebam inStalaterjev.

Cilj diplomskega dela je pripraviti osnove za ustanovitev podjetja, ki frodajalo izdelke
visoke kakovosti, a cenovno ugodne za stranke;owgoproblematiko inStalaterjev v zvezi z
dobavami vgradnega materiala in sestavov; na tdjago zasnovati strategijo in celotno
zasnovo n&tovanegaod)etja.

Namen diplomskega delge uporabiti v Soli pridobljeno znanje, nareditianabno raziskavo
stanja kupcev in njihove problematike ter zasnowwenposlovne strategije in ugotavljati

njeno winkovitost.

Trditve v diplomskem delu se nanaSajo na posebno problematiko kupcev v mnost
ponudbe in ostankov za kupca nepotrebnih zalotagajanje ponudnika na tezave kupca in

strategijo iskanjatinkov iz tega.

Pri pisanju diplomske naloge bomo nekolitmejeni, saj bomo uporabljali podatke, ki jih
avtor diplomskega dela kot vodja poslovalnice v ildaru uporablja vsakodnevno in spadajo
med poslovne skrivnosti podjetja, v katerem jea&goslen.

Kot metodo raziskovanjabomo izbrali kvalitativno raziskovanje. Z anketonto skusali

ugotoviti, po kaksnih izdelkih posegajo inStalateali posegajo po kakovostnih in drazjih ali
pa po cenejSih in manj kakovostnih. Anketo bomoawiir na podlagi pripravljenega
vprasalnika telefonsko in pisno, anketiranci pacdodtalaterji z obma Stajerske, Koroske

in Prekmurja. Rezultate bomo predstavili v talkgigficno in besedilno.
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1.1 Opredelitev problema za obdelavo diplomskega dela

Z raziskavo Zzelimo ugotoviti raven zadovoljstva tatdterjev s ponudbo inStalacijskega
materiala pri dosedanjih dobaviteljih. Predvsemzasma, ali raje vgrajujejo izdelke nizjega
cenovnega razreda ali izdelke viSjega cenovnegadazPoudarek bomo dali tudi na njihove
izkuSnje pri obravnavanju reklamacij glede na kalsivizdelkov. NasSo pozornost je pritegnil
problem, da so inStalaterfie haejo dobiti posel, prisiljeni oblikovati ponudbo ela poceni
materiali, tako poceni, da je ogroZena njihova kaksb. Zavedati se moramo, da je
konkurenca na podéu montaZze in inStalacij precej velika, tako daaske ne zbirajo
ponudbe le pri enem inStalaterju, terwesaj pri treh. Oldiajno se odldajo za najcenejSega
ponudnika, kar po naSem mnenju ni najboljSa reSDevteh ugotovitev smo prisli v podjetju
Ika, d. 0. 0., v katerem je avtor diplomskega delposlen Ze vrsto let. Na podlagi raziskave
Zelimo ustanoviti svoje podjetje ter svojo posloyitiko in strategijo usmeriti v prodajo

kakovostnih proizvodov po konkur&mh cenah.

1.2 Opis poslovne priloznosti za ustanovitev ter rpstljetja in izbira strategije

Poslovno priloznost vidimo v prodaji kakovostnidétkov z dolgoletno garancijo in po
konkurergnih cenah. V dosedanji praksi smo spoznali potiebezave kupcev na eni ter
pomanjkljivosti ponudnikov na drugi strani, to garpavno tisto, kar bi zeleli v tgovanem
podjetju izboljSati. Prodajali bomo prek komera#di, da bomo lahko obdelovaligyietrg in s
tem iskali nove kupce. Se posebno se bomo pospetitiiemu kupcev, ki ga nie ne resuje,
in sicer tako, da bomo od njih poskuSali odkupiti kompenzirati njihove zaloge

neuporabljenega, a uporabnega blaga.

1.3 Namen in cilji diplomskega dela

Osnovni cilj diplomskega dela je ustvariti uspegn&onkurertno trgovsko podjetje, ki se bo
ukvarjalo s prodajo inStalacijskega materiala t@ntn trznim ciljnim skupinam. NaSe trzne
ciline skupine so instalaterji, trgovci in drugadpetja, saj je naSa prodaja usmerjena v

veleprodajo.
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Za dosego tega cilja je najprej treba izdelatiggéme zamisli in osnovne smernice podjetja.
Ustvariti si moramo predstavo o tem, kaj, komu, kjekako prodajati. Ko so zasnovane
osnovne teoratne smernice, sledi nasledniji korak, tj. pisni ie#lehasSih odgovorov na zgoraj
zastavljena vpraSanja ali poslovniéria Poslovni nart je do neke mere Se vedno teafiedi

zasnova cilja, vendar Ze vsebuje nekatere konkrgisatke in odgovore na zgornja

vprasanja.

S poslovnim n&tom se uokviri tudi osnovni namen diplomskega gilaaziskava trga. S to
raziskavo zelimo dognati, kaj kupujejo naSe cilgi@ipine, kakSna naj bi bila kakovost in
cena izdelkov, ki jih kupujejo. Raziskava bo prigmyta k poslovanju omenjenega podjetja,
saj se bomo lahko na podlagi z raziskavo pridobijgrodatkov bolje prilagodili zahtevam
kupcev. Namen celotne raziskave ni le pregled kigacev, njihovih Zelja in potreb, temve
ima tudi SirSi pomen, tj. dodaten dma za uspeSen razvoj podjetja, ki ne posluje ladar
ustvarjanja doktka, temve tudi zaradi zadovoljevanja potreb in zelja kupcev.

1.4 Ciljni trg in trzne dejavnosti

Ciljni trg podjetja Kacjan, d. o. 0., bi bila a in manjSa trgovska podjetja, inStalater;ji
strojnih inStalacij in druga podjetja. Trgovskimdpetjem bi bilo v interesu sodelovati z nami,
saj bi kupovali blago iz prve roke oziroma od nepdeega uvoznika. Ker bi za donosno
poslovanje potrebovali zelo malo, bi bila lahkolikez v ceni majhna, tako da bi bili zelo
konkurergni. InStalaterjem bi bili zanimivi zato, ker bi jipoleg nizkih cen in kakovostnih

proizvodov ponudili tudi dostavo.

InStalaterji imajo obilico tezav s prev@ara@enega materiala, s katerim si nimajo v danem
trenutku kaj poeti, zato smo se v naSem podjetju @édipda bi inStalaterji viSke materialov
lahko prinesli v podjetje, mi pa bi jim na podlaghjenega materiala izstavili dobropis. Tako
bi ravnali v primeru novega, zapakiranega materi@ bi bili ostanki Zze kako druge
porabljeni, odrezani oziroma jih ne bi mogli pradpata bi v naSem podjetju za to blago imeli
tehtnico, tak material bi stehtali in po skupinazwstili v kesone. Te ostanke bi v nasSe
skladi€e prisSla iskat podjetja, ki se ukvarjajo z odpadmm@aterialom. S temi podjetji bi nasa

trgovina imela sklenjene tudi pogodbe o sodelovanju
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Naslednja trzna novost za inStalaterje bi bila &ilmea naSega materiala, na kateri bi bili
navedeni vsi podatki o izdelku, vpisati bi biloldeele koltino in kraj dostave ter to poslati po
elektronski posti oziroma faksu v naSe podijetjebidbila osnova za izpis dostavnice in

dobavnice.

1.5 Poslovni naftt kot pripoma’ek za odldanje pri nastajanju in vodenju

podjetja pri rasti

Poslovni nart lahko sluzi tudi kot pripomtzk za odldanje pri nastajanju podijetja in vodenju
podjetja pri rasti, saj velja, da je poslovnicrtaaktualen dokument za poslovno afioje,
hkrati pa nam kaze meje poslovne uspeSnosti. Z fgimko ugotavljamo vpliv nalozb na

poslovanje in uspesSnost ter dédmno trzno politiko.

Podajamo shemo nastajanja poslovnegaiaa vidika préakovanega poslovnega izida.

NOSILEC POSLOVNE
ZAMISLI

| POSLOVNA ZAMISEL |

| POSLOVNINACRT |

ALI BO DOBI CEK?

PRIMEREN PREVELIK IZGUBA

TEDAJ OPRAVI

USTANOVITEV .
PODJETJA ZMANJSANJE OBSEGA POVE CANJE OBSEGA
RAZSIRITEV PODJETJA ZNIZANJE CEN ZVISANJE CEN
] ZMANJSANJE
UVAJANJE NOVITET |POVE CANJE STROSKOV STROSKOV

Shema 1:Nastajanje poslovnegadrta z vidika préakovanega poslovnega izida
(Vir: Sauperl, 2007,33)
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2 TEORETICNO POJMOVANJE PODJETNISTVA IN
POSLOVNEGA NACRTOVANJA

2.1 Pojmovanje podijetniStva

Pojem podjetnisStvoje leta 1730 prvi uporabil Richard Coutillon v gsm eseju 0 naravi
trgovine. Esej je bil objavijen leta 1755 in je pedika opredelil kot trgovca ali
manufakturista, ki v sedanjosti prevzema tvegamjstvari kupuje po dot@ni ceni, da bi v

prihodnosti stvar lahko prodal po negotovi ceni.

BesedapodjetnisStvoje zasla v slovar poslovnih ljudi v osemdesetitthl0. stoletja, kot

nadomestek za besepmfesionalizemzelo priljubljeno besedo sedemdesetih let.

Razvoj podjetniStva je v danasnjeasu botroval mnozici definicij tega pojma. Na terastu
navedimo le dve, opredeljujoizraz podjetnik
— podjetnik je tisti, ki pravno formalno ustanowdjetje;

— podjetnik je vsak, ki ima novo idejo in jodeopreizkusiti.

Nam najblizja definicija je opredelitev mag. MirmnlvanuSa-Bezjak, ki pravi, da je
podjetniStvo prizadevanje za dosegon vefjega finagnega uspeha okim manjSem

tveganju.

PodjetniStvo opredeljujemo kot prilagodljiv proagstvarjanja sploSnih dobrin (proizvodov in

storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vredn@&stuperl, 2007, 7).

PodjetniStvo je torej dinaen sistem ustvarjanja splosnih dobrin, ki jih ugbja
posamezniki. Celoten proces ustvarja novo dodamalnast proizvodu ali storitvi, ki je
ponujena na trgu. To pa ne pomeni bogatenja n&ikieit, ampak vlaganja v napredek in
razvoj in tako eksistenco in zmerno postopno bagatea dolgi rok (GEA College, 1999,
33).
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2.2 Vloga in pomen trgovske dejavnosti v prometelsnichim blagom

Vloga trgovine se je v zadnjih desetletjih zeloespinjala. Vzrok za to je bila razdrobljenost
trgovin v Sestdesetih letih, v sedemdesetih letijesnato pojavila nova miselnost, ki je v
ospredje postavljala kupca. Ta naravnanost se geemndesetih letih okrepila vse do mota
»Kupec je kralj«, glavni cilj trgovca tako ni &&golj prodati izdelek, temvepredvsem resiti

problem kupca.

Trgovina ima danes velik pomen pri na eni stramioz@aljevanju potreb in zelja porabnikov
ter na drugi strani zagotavljanju trznih poti instdibucijskin kanalov za proizvajalce.
Trgovina se ukvarja s kupovanjem blaga in ga, nbidm kakor koli predelala, proda svojim

kupcem.

Trgovino delimo po vé& kriterijin. Po kriteriju obmgja delovanja delimo trgovino na
notranjo, kjer se izdelki prodajajo na dafemn trgu, in zunanjo trgovino, kjer se izdelki
prodajajo na tujem trgu. Po kriteriju predmeta pjedrazlikujemo specializirane trgovine,
kjer se prodajajo izdelki dotene vrste blaga, in meSano trgovino, kjer se peob&ggo iz
meSanega asortimenta izdelkov. Glede na obsegvawgto I&imo trgovino na debelo in
trgovino na drobno ali, kot radidemo, trgovino na veliko in malo. Pri trgovini nalike se
kupujejo in prodajajo izdelki v velikih kalinah, medtem ko trgovine na drobno kupujejo
izdelke v velikih kol€inah in jih nato prodajajo v majhnih kaihah korénim porabnikom.
Trgovina na debelo je vsako nakupovanje blaga zenam nadaljnje prodaje trgovcem,
predelovalcem in velikim potroSnikom doma in v mijjine glede na to, ali je blago prodano v
nespremenjenem stanju ali po obdelavi, predelavowa dodelavi v spremenjenem stanju.
Veliki potrosniki so podjetja in druge organizacier fizicne osebe, ki nabavljeno blago

uporabljajo pri opravljanju svoje dejavnosti.

Trgovina na debelo se opravlja v prodajnih objek#h izpolnjujejo pogoje, dokene z
zakonom ali drugimi predpisi. Trgovina na drobnm@kupovanje blaga ter njegova nadaljnja
prodaja kogfinim potrosnikom in tudi prodaja blaga, ki ni nanem korni potrosnji, v
raznih prodajnih objektih. Prodaja blaga kom potroSnikom je prodaja blaga za osebno

rabo in prodaja blaga za potrebe gospodinjsteddfaoblaga, ki ni namenjena komn
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potrosnji, je prodaja blaga pravni osebi ozironzchi osebi, ki nabavljeno blago uporablja

za opravljanje svoje dejavnosti.

Trgovina na drobno se opravlja v prodajnih objekpitodajalnah ali zunaj njilke so za tako
obliko prodaje izpolnjeni pogoji. Ne glede na orgalanost trgovine mora ta biti usmerjena h
kupcu. Odnos med trgovino in kupcem mora biti perdki. Seveda pa veliko viogo tukaj igra

tudi dobawvitelj.

BoljSi ko je pretok informacij v trikotniku dobaeilj—trgovina—kupec, \e zadovoljstva
najdemo na vseh treh straneh. Kaj lahko k temuoprgrejo dobavitelji? Dobavitelji skrbijo
za dobro obve&nost trgovin o njihovi ponudbi. Veliko dobaviteljee odl@a tudi za osebno
obveg&enost, kar pomeni, da povabijo predstavnike trgaviali tudi predstavnike kupcev na
ogled svoje proizvodnje izdelkov ali predstavitesvim izdelkov. Predstavniki trgovin in
kupcev se lahko tako na svojéi @repricajo o kakovosti izdelkov, kar je za kupca seveda
najpomembnejSe. TakSne predstavitve so pomembravgen@ pri proizvodnji in prodaji
tehninega blaga, saj mora prodajalec blago, ki ga papddpbro poznati, da bo lahko

odgovarjal na kufeva vprasanja in mu svetoval.

Ce se trgovina odld za prodajo doléenih izdelkov, mora o tem obvestiti kupce. Tudi
trgovina lahko organizira predstavitev novega ppoglga blaga, natisne nove propagandne
materiale, nove kataloge in cenike. Koliko sreddtg@vina nameni za takSne potrebe, se
razlikuje od trgovine do trgovine, drzi pa, da sedianes blago ne prodaja kar samo od sebe

in da ima reklama v vsakdanu vedngjeeviogo.

Zadnjo besedo v tem trikotniku ima Se vedno kupg,se le on na podlagi doknih
dejavnikov odlgi, ali bo neki izdelek kupil ali ne. Poleg reklammedstavitve izdelkov in
proizvodnje ima velik pomen findna stran celotnega nakupa; trgovine lahko ravnajo
razlicno. Zvestim kupcem lahko ponudijo déémo stopnjo popusta, enako velja tudi za
kupce, ki kupujejo v@o koli¢ino blaga. Trgovina lahko ponudi tudi pil@ na obroke ali

placilo z zamikom.

Glavna naloga trgovine je prodati blago, zato birateo storiti vse, da bo to nalogo tudi

izpolnila. Prav zato mora kupcu ponuditn vegjo izbiro blaga in vé& n&inov pl&ila.
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2.3 Pomen strateSkega sodelovanja med dobaviteljetrgovcem in

inStalaterjem

Sodelovanje in povezovanje med tremi &jimi dejavniki v verigi od proizvajalca do
potrosnika je velikega pomena. Dobre povezave njied se kazejo tudi z zadovoljstvom
koncnih kupcev. Kar veliko je dejavnosti, pri katerifora biti povezava hitra in uspesna, na
primer obravnhavanje reklamacij, tj. nekaj, na kar stranke Se posebno dofbljive.
Sodelovanje med temi tremi je pomembno tudi na @arizobrazevanja, saj mora
dobavitelj,¢ce haie prodajati doldeno vrsto izdelkov, najprej izobraziti prodajalca, bo ta
znal svojim odjemalcem pravilno svetovati. V posiemn svetu se prireja veliko izobrazevan;,

ogledov tovarn, sejmov z namenom izobrazevanjaedgiavitve novih proizvodov.

In nasprotno. Ko inStalater izrazi Zeljo oziromarpbo po nekem novem izdelku, ki bi mu
olajSal delo, se najprej obrne na prodajalca izmelka strojne inStalacije, prodajalec pa nato
na dobavitelja. S skupnimi nmmi uresnéijo zeleni cilj, in to je najvékrat nov prodajni
izdelek. Obstaja tudi naveza med inStalaterjem rimizpajalcem; najvékrat se sréata na

sejmih, na razstavnem prostoru.

Ce obstaja pri prodajnem izdelku kak3na pomanijkdiiydahko inStalater o njej obvesti
proizvajalca prek prodajalca. Proizvajalec skuSmaugkljivost v proizvodnji v najkrajSem

mogaiemcasu odpraviti.

2.4 Pojmovanje trga in trzenja ter prilagajanja kdpvim potrebam

Trzenje so vse poslovne dejavnosti podjetja, pawezsa potjo izdelkov in storitev od
proizvajalca do kotnega porabnika. TrZzenje je torej druzbeni in voelstvproces, Ki
posameznikom in skupinam oma@godobiti, kar potrebujejo in Zelijo, tako da ustj@r
ponudijo in z drugimi izmenjujemo izdelke, ki imayoednost. Orodja trzenjskega spleta so
izdelek, prodajne cene, prodajne poti in trzno koitivanje.

Izdelek je vsaka stvar, ki jo je mogoponuditi na trgu z namenom, da bi pri nekom ilzva
pozornost za nakup in bi tako zadovoljila neko @odr. Pri izdelkih se osred@imo na

kakovost, asortiment, dizajn, blagovno znamko imaiswzo.
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Cena je zelo pomemben del marsikaterega trzenjsiglgéa. Politika prodajnih cen zajema

dvoje: cenovno politiko in politiko prodajnih poge;.

Trzne poti so poti, po katerih pridejo izdelki dapcev; zajemajo naslednje sestavine:

prodajne poti, prodajne sisteme in prodajne oblike.

Poleg vseh zgoraj navedenih sestavin trzno kommami@ pripomore k temu, da podjetje s
porabniki, sedanjimi in prihodnjimi, tudi komuniair Tako jih obve& o novem izdelku,

natinu delovanja izdelka, lahko jih tudi pregmi da naj neki izdelek kar takoj kupijo, ali jih
opogumi za menjavo ze uveljavljene blagovne znarhgbko pa kupca le spomni na obstoj
izdelka zunaj sezone ali mu pove, kje je izdelekvoho. V splet trznega komuniciranja

spadajo oglaSevanje, pospeSevanje prodaje, odijeaiastmi in osebna prodaja.

TrZenje je tako pomembno, da ne more biti posealmmiija.
Ce gledamo s stali& kor‘nega rezultata,
to je s staliga korrhega porabnika,
predstavlja trzenje celotno poslovanje.
Paoslovni uspeh ni odvisen od
izdelovalca, pépa kupca

(Peter Drucker)

2.5 Pomen poslovnega ddovanja v podjetju

Poslovno n&tovanje v podjetju ima velik pomen, saj z¢rtavanjem oblikujemo cilje in
strategijo podjetja, raziskujemo in analiziramo, tkyipce, konkurenco, trzne moznosti in
ovire, dol@damo trzne cilje in trzno strategijo ter obseg pjeda obseg poslovanja, prav tako
pa tudi nabavni trg. S poslovnimdamom dola&imo kadrovsko politiko, pogoje poslovanja,
nartujemo nalozbe in razlice finartnih virov za nalozbe in ka@mo ugotavljamo
pricakovano finatno uspesnost. Poslovnodn@vanije je tudi v pom® pri primerjavi med
zapisanimi Zeljami in doseZenim stanjem. S poslovm&rtovanjem lahko ugotavljamo vpliv
razlicnih strategij poslovanja, prodaje, obsega kadrapzb, finagnih virov zanje in tudi
razlicnost obsega prakovanih stroskov poslovanja. V poslovnendriiase je dobro dotakniti

tudi pricakovanih tveganj in problemov ter si zasnovati reze scenarije in protiukrepe.

18



2.6 Vrste poslovnih n&tov in njihova namembnost

Poslovni nart pripravljamo, kadar zelimo ustanoviti novo pdge kadar i8emo zunaniji
kapital za financiranje Sirjenja obstégga podjetja, pri predlogu nove dejavnosti v pgdjet
prestrukturiranju ali preobratu v poslovanju obatega podjetja, Zg&tku novega projekta in
pripojitvi novega podjetja. Tako razlikujemo poshowairt za preveritev poslovne ideje, start
podjetja, rast podjetja, dolganmwe strateSke rde, poslovni n&t za nov proizvod ali
program, nalozbeni poslovni & ko gre za investiranje, in sanacijski ¢cnako gre za

sanacijo podjetja.

Poslovni nart je podjetniSka zamisel na papirju, kjer si pauije odslika svojo poslovno
idejo in jo preizkuSa kot poslovno priloznost. RxdjSka ideja postane poslovna priloznost
tedaj, ko so zatani in domisljeni vsi pogoji njene uresitve in ko preizkus poslovne

uspesnosti pokaZe pakovano uspesnost (Sauperl, 2005, 31).

Temeljni razlog za pripravljanje poslovnihdnev je pri ve&ini podjetnikov zagotavljanje
kapitala, saj vlagatelji, tako banke kot skladigaeega kapitala, zahtevajo pisno opredelitev
podjetniSke priloznosti.

Hkrati pa podjetnik oziroma podjetniSka skupinaosipvnim n&rtom dovolj natatino oceni
svojo poslovno zamisel, njene prednosti in slabioste s tem nat&nim pregledom izogne
drugim napakam (Vaii in drugi, 2000, 1).

Poslovni nart je torej n&in preverjanja podjetniSke ideje, v katerem podietpo
sistematino n&rtovani poti preveri, ali je ideja trzno, finé&m in organizacijsko zrela, da jo
lahko obravnavamo kot poslovno priloznost. S pasilovnartom podjetnik tako ugotovi, ali
je smiselno ustanoviti lastno podjetje, v kateremrazvijal poslovno priloZznost. Poslovni
nart je pisni dokument, v katerem podjetnik jasnoealali svoje cilje pri doléenem poslu in
strategije, s katerimi namerava déste cilje. Pri pisanju poslovnega drta je pomembno
izbrati dol@&eno strukturo poslovnega dréa in se je tudi drzati, saj smo lahko na t&ima
prepriani, da so v poslovnem &réu zajeta vsa podém, ki so pomembna za vrednotenje

poslovne priloznosti (Va¢ in drugi, 2000, 1).
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3 RAZISKAVA TER ANALIZA ZADOVOLJSTVA IN POTREB
INSTALATERJEV KOT OSNOVA ZA OBLIKOVANJE
PONUDBE PODJETJA KACJAN, D. O. O.

3.1 Priprava za raziskavo zadovoljstva in potreb

Na raziskavo o zadovoljstvu in potrebah smo se pripatikar nekaj¢asa, saj je bilo treba
pripraviti smiseln vprasSalnik, ki nam bo pokazalen zadovoljstva inStalaterjev s kakovostjo,
pestrostjo ponudbe in poprodajnimi dejavnostminakupu materiala za strojne inStalacije.
Raziskave v podjetju smo se lotili na podlagi aaketkombinaciji s vprasSanji odprtega in
zaprtega tipa. Anketo bomo izvajali po telefony,jeao najhitrejSi n&in komuniciranja, in
na terenu z osebnim stikom, saj se menimo, dakgntaraziskovanje najinkovitejSi n&in
komuniciranja med raziskovalcem in vprasanim. ©dlleamo se povprasati priblizno sto
slovenskih inStalaterjev po njihovem zadovoljstvposiudbo materiala za strojne inStalacije.
InStalaterje bomo poiskali v bazi podjetja lka,odo., in na podlagi do sedaj pridobljenih
poznanstev ustanovitelja podjetja, v pa@m@am bo tudi spletna stran www.bonitete.si, kjer
lahko najdemo in razvrstimo stranke po klasifikadgjavnosti, kraju prebivaki®&, vrsti
druzbe in nazivu ter mati Stevilki. Izbranim inStalaterjem bomo ponudiprasalnik, ki smo

ga diplomskemu delu dodali v prilogi.

3.2 Raziskava zadovoljstva in potreb kupcev

Odgovore na vpraSanja iz ankete o zadovoljstvuaiat&rjev smo zbrali in obdelali v
racunalniSkem programu Microsoft Excel. Odgovore nstadjena vprasanja iz ankete bomo

ponazorili s tabelami in grafi ter jih tudi pojakni
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VpraSanje 1: Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne inStalacije?

Anketiranci so imeli na voljo tri mozne odgovore.

Mozni odgovori | Stevilo anketirancev Delez v odstiotk
A) 1-5let 30 30

B) 5-10 let 25 25

C) ve kot 10 let 45 45
SKUPAJ 100 100

Tabela 1:Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne inStalacije?

45%

25%

OA) 15let. mB) 5-10let. O C) Vec kot 10 let.

30%

Graf 1: Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne inStalacije?

Iz tabele in grafa 1 je razvidno, da veliko ankatoev kupuje izdelke za strojne inStalacije ze
vec kot deset let, in sicer kar 45 %. 25 % jih kupizjgelke za strojne inStalacije od pet do
deset let, 30 % anketirancev pa kupuje izdelke reeha do pet let. Odgovor na to anketno
vprasanje tudi sugerira, da jecue inStalaterjev starejSih in da je poklic inStatg nekoliko
ogrozen, saj se mladi po kiami osnovni Soli redko odéajo zanj. Srednje Sole in tudi obrtne

zbornice zelijo z raznimi delavnicami in &amji prikazati poklic inStalaterja v prijaznidu

kakor si ta poklic tudi zasluzi.
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VpraSanje 2: Kako pogosto kupujete izdelke za stroje inStalacije?

Anketiranci so imeli na voljo tri moZne odgovore.

Mozni odgovori | Stevilo anketirancev Delez v odstiotk
A) vsakodnevno 53 53

B) tedensko 28 28

C) enkrat mesmo 19 19
SKUPAJ 100 100

Tabela 2: Kako pogosto kupujete izdelke za strojne inStadé&cij

19%

53%

mA) Vsakodnewno mB) Tedensko OC) Enkrat mesecno ‘

Graf 2: Kako pogosto kupujete izdelke za strojne inSt@&ci

Tabela in graf 2 prikazujeta, da kar 53 % anketiearkupuje izdelke za centralno ogrevanje
vsakodnevno, 28 % jih kupuje izdelke enkrat tedend® % pa enkrat mes®. Anketa
odraza dejansko stanje odnosa med inStalaterjetry@avcem, saj se v poslovnem odnosu

vsakodnevno stgijeta in sodelujeta.
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VpraSanje 3: Kaj vam pomeni kakovost blaga glede naeno?

Anketiranci so imeli na voljo tri odgovore.

MoZni odgovori Stevilo anketirancev DeleZ v odstotkih
A) visoka kakovost in visoka cena 22 22

B) srednja kakovost in ugodna cena 66 66

C) slaba kakovost; da je le najceneje 12 12
SKUPAJ 100 100

Tabela 3:Kaj vam pomeni kakovost blaga glede na ceno?

12%

22%

66%

@ A) Visoke kvalitete in cenovno drage B B) Srednje kvalitete in cenovno ugodne

O C) Slaba kvaliteta, samo da je najceneje

Graf 3: Kaj vam pomeni kakovost blaga glede na ceno?

Tabela in graf 3 kaZeta, da se 22 % inStalatenjdoca za izdelke visoke kakovosti in visokih
cen, torej za priznane blagovne znamke, za izdmkenje kakovosti in ugodnih cen pa celo
66 % anketirancev. Za izdelke slabe kakovostieda najceneje, ptiemer je kakovost blaga
kakopak vpradljiva, se odible 12 % inStalaterjevCe povzamemo, ugotovimo, da se
inStalaterji raje odlgajo za kakovostne in drazje izdelke za strojnealastje, s katerimi
pozneje nimajo reklamacij. Ne sp#&se jim ponujati izdelkov cenejSega razreda, esgQg
njihovem razmisljanju bolje péati nekoliko ve v zatetku, kot pa pozneje hoditi na objekt in

obravnavati reklamacije, kar jih v kém fazi stane veliko we

23



VpraSanje 4: Za kolikSno vrednost kupite na mesec ateriala za strojne inStalacije?

Anketiranci so imeli na voljo tri odgovore.

Mozni odgovori | Stevilo anketirancev Delez v odstotkih
A) 0Od 1000 do 5000 evrov 49 49

B) Od 5000 do 10.000 evrov 19 19

C) Nad 10.000 evrov 32 32
SKUPAJ 100 100

Tabela 4: Za kolikSno vrednost kupite na mesec materialadrmgng inStalacije?

32%

49%

19%

‘DA) Od 1.000 do 5.000 EUR mB) Od 5.000 do 10.000 EUR 0 C) Nad 10.000 EUR \

Graf 4: Za kolikSno vrednost kupite na mesec materialdrogng instalacije?

Tabela in graf 4 izkazujeta, da veliko inStalater(¢9 %) kupuje izdelke me&eo v znesku

od 1000 do 5000 evrov, 19 % inStalaterjev kupujielize za strojne inStalacije v vrednosti od
5000 do 10.000 evrov in 32 % v vrednosti nad 10©a@v. Glede na izkusnje sklepamo, da

vrednosti nakupa sicer nihajo iz meseca v messo i jesenskemiasu vsaj glede instalacij

za ogrevanje nekoliko viSje, rezultat tega vpragamj je lahko tudi posledica vedno visjih cen

inStalacijskega materiala v Sloveniji.

24



VpraSanje 5: Materiale za strojne inStalacije, ki \am ostanejo ...

Anketiranci so imeli na voljo tri odgovore.

MoZni odgovori

| Stevilo anketirancev

Delez v odstotkih

A) porabimo na drugem objektu 88 88
B) vrnemo trgovcu 7 7

C) so nekurantna zaloga 5 5
SKUPAJ 100 100

Tabela 5:Materiale za strojne inStalacije, ki vam ostanejo ...

7% 5%

88%

‘EI A) Porabimo na drugem objektu @ B) Vrmemo trgowcu OC) Predstavjajo nekorantno zalogo ‘

Graf 5: Materiale za strojne inStalacije, ki vam ostanejo ...

Tabela in graf 5 prikazujeta, da 88 % inStalategesve naraenih izdelkov za en objekt

prenese na drug objekt. 7 % inStalaterjev ostanttelkov, nar¢enih pri trgovcu, le-temu po

koncanem delu vrne in le 5 % inStalaterjev meni, dastanki nekurantna zaloga. Pri tem gre

opozoriti, da se izdelki, ki so bili nateni za en objekt, lahko porabijo na drugem objédétu

¢e gre za izdelke majhnih vrednosti in jih inStalatelbije od r&una stranki ter obremeni

naslednjo strankoCe instalaterju ostanejo izdelki & vrednosti, se sku$a dogovoriti s

trgovcem, da mu jih vrne, ta pa pozneje proizvajakadar inStalaterju ostanejo kakrsni koli

ostanki, razrezi ali izdelki, ki jih je nadomestihovimi, so ti zanj odvai material, s katerim

si ob koncu montaze af@jno nima kaj peeti, preostane mu le, da te izdelke odpelje na

odpad ali deponijo.
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Pri vprasanjih od 6 do 9 smo inStalaterje prosidi,obkrozijo ustrezno Stevilko v tabeli pod
vpraSanjem. Predlagali smo jim naslednjo ocenjevadéistvico: 5 — zelo zadovoljen, 4 —

zadovoljen, 3 — srednje zadovoljen, 2 — nezadonplie- zelo nezadovoljen.

VpraSanje 6: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdédov za strojne inStalacije na
slovenskem trgu?

Anketiranci so imeli na izbiro pet odgovorov.

Mozni odgovori | Stevilo anketirancev DeleZ v odsiiotk
5 — zelo zadovoljen 32 32

4 — zadovoljen 42 42

3 — srednje zadovoljen 26 26

2 — nezadovoljen 0 0

1 — zelo nezadovoljen 0 0
SKUPAJ 100 100

Tabela 6:Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov za steojnStalacije na slovenskem
trgu?

0%

26% @5 - zelo zadowoljen

32%
B 4 - zadowljen

O 3 - srednje zadowoljen
O 2 - nezadowljen

m 1 - zelo nezadowljen

42%

Graf 6: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov za steojnStalacije na slovenskem trgu?

Tabela in graf 6 prikazujeta raven zadovoljstvaalaterjev s kakovostjo izdelkov za strojne
inStalacije na slovenskem trgu: 32 % inStalatejgezelo zadovoljnih s kakovostjo, 42 % jih
je zadovoljnih, 26 % srednje zadovoljnih in, karzelo spodbudno, nezadovoljnih in zelo

nezadovoljnih inStalaterjev s kakovostjo izdelkavstrojne inStalacije sploh ni.
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VpraSanje 7: Kako ste zadovoljni z dostavo naréenega blaga od slovenskih ponudnikov

blaga za strojne inStalacije?

Anketiranci so imeli na izbiro pet odgovorov.

MoZni odgovori | Stevilo anketirancev DeleZ v odsiotk
5 — zelo zadovoljen 38 38

4 — zadovoljen 35 35

3 — srednje zadovoljen 27 27

2 — nezadovoljen 0 0

1 — zelo nezadovoljen 0 0
SKUPAJ 100 100

Tabela 7: Kako ste zadovoljni z dostavo n&emega blaga od slovenskih ponudnikov blaga
za strojne inStalacije?

0%

O 5 - zelo zadovolien
B 4 - zadovoljen

0O 3 - srednje zadovoljen

0O 2 - nezadovolien

35% B 1 - zelo nezadovolien

Graf 7: Kako ste zadovoljni z dostavo ndemega blaga od slovenskih ponudnikov blaga za
strojne inStalacije?

Tabela in graf 7 prikazujeta, da je 38 % inStajatezelo zadovoljnih z dostavo néemega,
35 % jih je zadovoljnih in 27 % anketirancev sredapdovoljnih. Nezadovoljnih in zelo
zadovoljnih inStalaterjev z dostavo izdelkov zajste inStalacije ni. To potrjuje dejstvo, da se

trgovci v odnosu do kupcev trudimo in jim Zelimanpaliti nekoliko ve kot le izdelke.
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VpraSanje 8: Kako ste zadovoljni z obve&njem o novih izdelkih od ponudnikov blaga

za strojne inStalacije?

Anketiranci so imeli na izbiro pet odgovorov.

MoZni odgovori | Stevilo anketirancev DeleZ v odsiotk
5 — zelo zadovoljen 20 20

4 — zadovoljen 33 33

3 — srednje zadovoljen 32 32

2 — nezadovoljen 15 15

1 — zelo nezadovoljen 0 0
SKUPAJ 100 100

Tabela 8: Kako ste zadovoljni z obvé&dnjem o novih izdelkih od ponudnikov blaga
strojne inStalacije?

0,
15% 0% 20% B 5. zelo zadovoljen

B 4 - zadovoljen
O 3 - srednje zadovoljen

32% O 2 - nezadovoljen

B 1 - zelo nezadovoljen

Graf 8: Kako ste zadovoljni z obvédnjem o novih izdelkih od ponudnikov blaga za sigoj
inStalacije?

Za

Tabela in graf 8 prikazujeta, da je z ollg@y§em o novih izdelkih zelo zadovoljnih 20 %,

33 % jih je zadovoljnih, 32 % srednje zadovoljnihl5 % nezadovoljnih, zelo nezadovoljnih

ni. Kljub velikemu Stevilu zelo zadovoljnih in zaeddjnih inStalaterjev nam rezultat tega

vprasanja narekuje, da bo treba na tem pgdrstoriti Se marsikaj. Omenili smo ze, da ima

reklama v danasSnjem trgovanju z izdelki veliko \dpgredstva, namenjena za oldzege, pa

se s poveano prodajo kmalu povrnejo.
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VpraSanje 9: Kako ste zadovoljni s postopkom obravavanja reklamacij ponudnikov

inStalacijskega materiala?

Anketiranci so imeli na izbiro pet odgovorov.

MoZni odgovori | Stevilo anketirancev DeleZ v odsiotk
5 — zelo zadovoljen 24 24

4 — zadovoljen 24 24

3 — srednje zadovoljen 45 45

2 — nezadovoljen 7 7

1 — zelo nezadovoljen 0 0

SKUPAJ 100 100
Tabela 9: Kako ste zadovoljni s postopkom obravnavanja reklam ponudnikov

inStalacijskega materiala?

7% 0%

45%

24%

24% O 5 - zelo zadovolien

B 4 - zadovolien

O 3 - srednje zadovolien
O 2 - nezadovolien

B 1 - zelo nezadovolien

Graf 9: Kako ste zadovoljni s postopkom obravhavanja
inStalacijskega materiala?

Tabela in graf 9 prikazujeta raven zadovoljstvataladerjev s postopkom obravnavanja

rekl@m ponudnikov

reklamacij. Zelo zadovoljnih je 24 %, ravno tolijb je z obravnavo reklamacij zadovoljnih.

Srednje zadovoljnih jih je 45 %, nezadovoljnih j&67 zelo nezadovoljnih ni. Prav delez

srednje zadovoljnih inStalaterjev narekuje, da bamarali tudi na tem podtgu izboljSati

svoje delovanje.
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3.3 Raziskava konkurence in trznih niS

Podjetje je lahko uspesno takrat, kadar poznadeldi konkurence. Da bi se seznanili z delom
konkurence — pri tem so najpogosteje najpomembrogBa in izdelek oziroma novosti

konkurence —, bomo z budnintesom spremljali vsak njen korak.

To bomo pdeli v pripravi poslovnega ©ea v obliki namiznega raziskovanja na podlagi
sedanjega poznavanja konkurence, med delovanjerfetgogpa z rednim obiskovanjem
inStalaterjev; v priloznostnih pogovorih jih bomovyprasali tudi o konkurenci. Vse dejavnosti
v podjetju bomo naravnali tako, da bomo korak pkeshkurenco. NaSe galo bodo
zadovoljne stranke, saj vemo, da zadovoljne strarkeeljejo novo stranko. Velja pa tudi

obratno: nezadovoljne stranke lahko odpeljejo steank.

Nove trzne niSe bomo iskali tako, da bomo prislliingtalaterjem in njihovim potrebam, da

jim olajSamo delo, pomagamo pri delu ali odpravipemanjkljivosti pri izdelkih.

3.4 Raziskava nabavnih trgov

Tudi raziskavo nabavnih trgov bomo delali v fazippave diplomskega dela z namizno
metodo na podlagi svojega poznavanja sedanje penoalbavnega trga, sicer pa bomo med
delovanjem podjetja redno raziskovali nabavni tagvetjih strokovnih sejmih, kamor bomo
prisli z informacijo inStalaterjev o tem, kaj pwaggem delu potrebujejo in kaj bi jim delo
olajSalo. Tako bomo spremljali dogajanje na trgge pa nam bo v pomigri iskanju novih

izdelkov in trznih nis.

3.5 Analitiche ugotovitve iz raziskave in oblikovanje ponudmfetja

V nadaljevanju podajamo kratek zbir ugotovitev, pombnih za oblikovanje ponudbe:
— glede na&as kupovanja so nam najzanimivejsi kupci, ki kupujedelke ve kot deset
let;
— glede na pogostost kupovanja so nam najzanimiv@jpici, ki kupujejo izdelke
vsakodnevno, zato bomo te kupce Se posebno naghyvarj

— glede na kakovost blaga bomo ponujali kakovostreemovno ugodno blago;
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glede na vrednost nakupov bomo merili na po Stexélposlenih manjSe samostojne
podjetnike;

ker inStalaterjem pri delu ostaja nekuranten maltgfim ga lahko pri podjetju Kacjan
vpiSemo Vv knjigo, ki bi bila nekak zbir od raznibrtnikov predstavljena nekurantna
zaloga, kjer bi bili opis, slika in cena blaga. Btago namré nekomu predstavlja
teZzavo, za nekoga drugega pa reSitev tezave. hovima inStalaterjem Stejemo
kot veliko prednost pred konkurenco;

glede na zadovoljstvo kupcev s kakovostjo materidbomo v podijetju iskali le
dobavitelje, ki bodo pripravljeni ponuditi vzorck, jih bomo testirali, ali ustrezajo
zeleni kakovosti;

glede na zadovoljstvo kupcev z obs&gjem o novih izdelkih bomo v podjetju skrbeli
za redno obveéanje po navadni ali elektronski posti, tako daljiimo seznanjali o
svojih novostih v lethem obdobju in novostih v té&m mesecu;

glede na zadovoljstvo z dostavo blaga bo podjetigjim kupcem omogalo
brezpl&no dostavo ob dot@nih terminih;

glede na zadovoljstvo s postopkom obravhavanjaanektij bomo temu namenili
velik poudarek z dolgo garancijsko dobo, oskrb@zervnimi deli in usposobljenim

serviserjem.

Svojo ponudbo inStalacijskega materiala bi naredilprivignejSo z izposojo inStalacijskega

orodja, saj vemo, da je na traisogromno materialov za izvedbo vodovoda in cemérgd

ogrevanja in da si inStalaterji ne morejo prigéitd/sega orodja. Tako bi se podjetje povezalo

z dobavitelji materialov, da bi ponudilo inStalgeen tudi orodje za montazo teh materialov.

Ugotovitve iz poznavanja stanja pa nam poleg opragl raziskave nakazujejo, da bodo tudi

trgovci morali opravljati dejavnosti v zvezi z iaktersko opremo, da se bo vse¢ wdadih

odlocalo za poklic inStalaterja. To bomo storili taka, lsbomo prisotni pri obrtnih zbornicah in

srednjih Solah, ko bodo predstavljale poklic ireteadja.

Sodelovali bomo tako, da jim bomo podarili kakSnalenkost, ki jo bodo po ké&ani

predstavitvi lahko odnesli domov, ali bomo skupagdstavili ogled kakSne proizvodnje

izdelkov za strojne inStalacije, predstavili kak&elavnico, kjer bodo lahko sami naredili

preprosta dela z inStalaterskim orodjem. S tenalskd pridobivamo potencialne prihodnje
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Ker inStalaterji obiskujejo prodajalne inStalacggla materiala skoraj vsakodnevno, bomo
poskrbeli, da se bodo med obiskom v naSi prodajaddiutili zazeleno in da bodo dobili
obcutek, da so nam potrebni. To bomo izvajali takojimiabomo poleg oldiajnih dejavnosti,

ki so nujno potrebne za normalno poslovanje (zaldgga, cene, prodajni pogoji), ponudili
Se nekaj v& na primer jutranjo kavico, klepet o novostih mgutinStalacijskega materiala in
naprav ter novosti v tehnologiji vodovodne ali wpe tehnike, prijazno besedo in nasmeh,
saj vemo, da ta dine stane, ima p&arobno mé. S tem bomo ustvarjali stalne stike z
inStalaterji, jih obve&li o novostih, hkrati pa dobivali povratne in faaije za dopolnitve
svoje ponudbe, podatke o stanju pri konkurenciamostih na nabavnem trgu. Vse to pa je
dobra osnova za naSe nabavne in trzne strateSt&toed!
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4 STRATESKI POSLOVNI NA CRT PODJETJA KACJAN,
D. 0. O.

Ne oziraj se nato,
od kod prihajas,
temve glej,

kam gres.

Ne na‘rtovati je enako

kot na‘rtovati neuspeh.

Ce nimate cilja,

je vsaka pot prava.
4.1 Kratka predstavitev podjetja in dosedanjegalpeanja

Podjetje z imenom nosilca dejavnosti bo organizirkot druzba z omejeno odgovornostjo s
sedezem v Morju pri Framu in se bo ukvarjalo srjgi®, posredovanjem in zastopanjem v
prometu blaga za podie strojnih inStalacij. Lastnik podijetja bo tudirektor gospodarske
druzbe. V podjetju bodo sprva zaposleni direktamkrcialist in skladi&ik. Podjetje bo
ustanovljeno s prihranki lastnika, vendar ne izkljemo moznosti drugih kapitalskih navez.
Podjetje bo pozitivno naravnano do kupcev, sajssedamo njihovega pomena za obstoj in

rast podjetja.
4.2 Namen in cilj izdelave poslovnegadita

Podjetnik je po poklicu komercialist, trenutno zslen v trgovskem podijetju Ika Ziri, d. 0. 0.,
ki se ukvarja s prodajo inStalacijskega programaogeevanje, vodovod in plin. Zaradi
izkuSenj na podrgu prodaje na dont@m in tujem trgu, poznavanja blaga in ttais
strokovnega znanja, dolgoletnih izkuSenj na tenrq@gd ter prinrankov podjetnikae odl@¢a

za poslovno potezo samozaposlovanja.
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4.3 Smoter, cilji in strategija poslovanja

Podjetje se bo ukvarjalo s specializirano prodaatilov, ki se uporabljajo za ogrevanje,
vodovod in plin. Prodajalo bo kakovostne proizvgaekupcem dostopnih in konkukamh

cenah znane blagovne znamke China Ltd s Kitajsk8.roto bo:
KAKOVOST PRI NAS NI DRAGA

Podjetnik ima kratkoréne in dolgordne poslovne cilje, ki jih lahko doseze s trdim dejo

Zzaupanjem vase in pozitivnim razmisljanjem.

Kratkoraini cilji podjetja:
— ozka specializiranost na priblizno deset ali nagheajset izdelkov;
— promet prvega leta v vrednosti 240.000 evrov;
— ustvariti podjetje, ki bi mu zaupatom vec kupcev;
— urediti skladige po evropskih standardih;
— poslovati tako dobro, da bi lahko zaposlili Se korradista in skladi&nika;
— sodelovati vsaj na dveh strokovnih sejmih v Slojeni
— pridobiti ekskluzivno zastopstvo podjetja China L#d Kitajske za prodajo na
slovenskem trzidu;

— poiskati finagnega partnerja za razsiritev poslovanja.

Dolgoraeni cilji podjetja:

uveljaviti lastno blagovno znamko OKEY (ime izhdm z&etnic podjetnikovega
imena in priimka: O — Oto in K — Kacjan);

— poiskati partnerja za sodelovanje na evropskergtrzi

— razsiriti ponudbo prodajnega programa,

— poveati prodajo na trge Hrvaske, Bosne, Sriiijme Gore, Makedonije;

— sodelovati na strokovnih sejmih v republikah nelfdaugoslavije;

— razSiriti prodajo v Avstrijo;

— pove&evati promet za dvajset odstotkov letno;

— ohranjanje dosezZenega in pdaeje poslovnega ugleda;

— poveati trzni delez.

34



Z obiskovanjem sejmov, na katerih razstavljajo prajalci izdelkov za centralno ogrevanje
in vodovod bomo poiskali dobavitelja in z njim vzpostavitighavni odnos medsebojnega
sodelovanja. Dogovarjali se bomo v smislu odobritastopniStva in pozneje ekskluzivhega
zastopniStva za Slovenijo. Kasneje bomo te proievadajali svoji ciljni skupini in s tem
poveali prodajo na trgu. Zaradi posenja obsega prodaje bomo zaposlili Se komercialista
skladi€nika. S prodajo bomo povali obseg poslovanja na poslovne partnerje iz ngeda

drzave Jugoslavije in tako paiadi prodajo za 20 % letno.
4.4 Panoga, podjetje in predmet ponudbe
Podjetje bo registrirano pod panogama:

51.1 Posrednistvo

51.9 Trgovina na debelo

Podjetje bo registrirano kot druzba z omejeno odguastjo.

Ponudbo podjetja bi sprva sestavljali ventili zasygnje, vodovod, plin in ventili v industriji.

Pozneje bi poslovanje razsirili Se na druge matesgodrdja ogrevanja in vodovoda.

PREDMET PONUDBE PO PROGRAMIH

15%

40% O CENTRALNA KURJAVA
mVODOVOD
O INDUSTRIJSKI PROGRAM
OOSTALO

15%

30%

Graf 10: Predmet ponudbe po programih
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4.5 Trzise

4.5.1 Analiza trga, trznih segmentov in ciljnih méh skupin

Ciljna skupina kupcev podjetju bi bili trgovci, tagaterji in druga podjetja.

Pregled prodaje po ciljnih skupinah

20%

@ Trgovci

| InStalaterji
50% s
0O Druga podjetja

Graf 11: Pregled prodaje po ciljnih skupinah

Podijetje bi v z&tku poslovanja Zelelo obvladovati Stajersko, Prafienin Korodko. Pozneje

bi poslovanje razsSirilo v Avstrijo, Hrvasko, BosmoSrbijo.

Na trgu je vse wge povpraSevanje po kakovostnih proizvodih konkéingmcen.

Analiza kupcev ali predstavnikov kijuih kupcev

Spol Starost Izobrazba Socialno stanje  Domicil
Moski 25-65 let V., V., VI VSi Stajerska

Shema 2:Analiza kupcev ali predstavnikov kijnih kupcev
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4.5.2 Analiza zadovoljstva in potreb kupcev kot oga za dopolnjevanje v ponudbi

Analizo zadovoljstva kupcev bomo opravljaletrtletno. Zlasti nas bo zanimala raven
zadovoljstva strank z naSim podjetjem, nadaljeavyéhprtakovanja, moznosti za izboljSanje
in seveda manjkaje sestavine v naSi ponudbi. Prioriteta ankete jdopiti informacije,
smer, v katero naj Sirimo svojo ponudbo, iginakako svoje stranke obdrzati, saj vemo, da

je stroSek pridobivanja novih strank najje

4.5.3 Analiza konkurence

Kljuéni konkurenti
Klju¢ni konkurenti na dom@m trzigu:

Merkur Kranj

Mavi Maribor

lka Ziri

Vodotehna Maribor
Fiver Radovljica

Seltron Bistrica ob Dravi
THS Maribor

Metex Maribor

Znacilnosti vodilne konkurence
Vecina vodilne konkurentov je na tréis prisotna ze \elet.

Prednosti konkurence
Prednost zgornjih konkurénih podietij je v tem, da ponujajo obsezen progiadelkov in

imajo veliko ozemeljsko pokritost trga.

Slabosti konkurence
Slabost konkuraemih podijetij je v tem, da imajo pri izdelkih, ki iih ponujalo naSe podjetje,

velike razlike v ceni.
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Cene konkurence

Cene konkuretmih podjetij so za priblizno Stirideset odstotkogje v primerjavi z nasimi
natrtovanimi. Vzrok za tako visoke razlike je v teng deina prodajalcev inStalacijskega
materiala ponuja blago, cene katerega stranke pagwe- gre predvsem za blago ¢je
vrednosti (na primer radiatorji, kotli, regulacije) pri izdelkih, ki stanejo evro ali dva, pa ni
nobeden pozoren, ampak izdelek kupi, ker ga pojeeldw trgovci seveda vedo, zato najraje
prodajajo ravno take proizvode. Primer: iz kallkahiega reprezentanta je razvidno, da je
nabavna cena na Kitajskem 0,59 dolarja, prodajna eeSloveniji pa okrog 3,00 evroge

odbijemo prevoz, skladignje in stroSke dela je razlika v ceni Se vednikael

Nacin prodaje pri konkurenci
Konkurenca ponuja svoje blago po trgovskih potnikitzbirajo nardila.

Trzni nastop konkurence
Trzni nastop konkurence na tr&isje po trgovskih potnikih, internetu in na razegjmih.

»Slaba podjetja ne opazijo tekmecev,
povpre&na jih posnemajo, najboljSa jih vodijo«.
(P. Kotler, 2004, 241)
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4.5.4 Analiza priloznosti in ovir ter prednosti slabosti (SWOT-analiza)

Analiza moZnosti in ovir ter prednosti in slabosti
MOZNOSTI (Priloznosti) OVIRE (Nevarnosti)
z
U | — natrzidu sicer obstajajo proizvodi, podobni | — bojazen pred vstopom novih konkurentov na trg
X nasim, vendar so precej dragi, zato vidim — nenehno nihanjedaja pl&ilne valute, v naSem
N | priloZznost v niZji prodajni ceni primeru dolarja
]] — proizvode iz naSega prodajnega programa bj — dvig t&aja pl&ilne valute, v naSem primeru
lahko prodajali na trgih nekdanje Jugoslavije | dolarja
-Ig — glede na to, da velja Kitajska za hitro réstay | — bojazen pred preveliko navezanostjo na le enega
Z | in zelo hitro kopirajo kaksen zanimiv proizvod,| dobavitelja
IN obstaja moZnost prodaje novih trznih segmentpv menjanje potreb potroSnikov
— pricakuje se zniZanje carinske stopnje pri uvgzd menjanje okusov potrosnikov
\P/ blaga iz tretjih drzav v Evropsko unijo
L | — padec t&gja pl&ilne valute, v naSem primeru
lv dolarja
| | — zaradi obseznosti kitajskega trga je velika
moznost menjave dobavitelja
PREDNOSTI SLABOSTI
(l\; — dobro poznavanje tetdmih znailnosti — znanje tujega jezika, v naSem primeru arghes
-II; materialov iz naSega prodajnega programa kot jezika za sporazumevanje z dobaviteljem
A | — majhnost v primerjavi s prilagajanjem na — neizkuSenost v podjetnistvu
";I trzi&u — pomanijkanje kljtnih kompetenc, v naSem
I | — poznavanje kitajskih proizvajalcev primeru pogajanja s kupci
v |~ nizki stroski dela — pomanjkanje trzenjskih v&a
P | — dobri odnosi s kupci — premalo poznavanije lobija v gospodarstvu, v
:‘ — na podlagi dosedanjih povezav ustanovitelja| nasem primeru trgovine
V | podjetja veljamo za zaupljivega poslovnega | — visoki prevozni stroSki od kljinega dobavitelja
I partnerja

Shema 3:Analiza priloZnosti in ovir ter prednosti in slabdSWOT-analiza)

4.5.5 Oblikovanje posebnosti v ponudbi

Podjetje bi konkureino prednost powevalo z nenehnim spremljanjem in prilagajanjem trgu
in njegovim potrebam, odkrivanjem trznih ni$ terspbnim zadovoljevanjem potreb kupcev
(na primer odkup neuporabljenega uporabnega mizeoi inStalaterjev kot posebnost v

primerjavi s konkurenco).
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4.5.6 Oblikovanje trznih ciljev

N&acrt trznih ciljev

1. Zelen trzni delez Leto 1 bet Leto 3 Leto 4
(ozn&i z X) - do5% X X
- 0d5do15% X
- nad 15 % X
2. Zeleni ciljni trzni %
segmenti — trgovina 50
- inStalaterji 30

— druga podjetja 20

3. Zelene oblike - samostojna prodaja 90 %
prodaje - prek posrednikov 5
— v obliki kooperacije 5
4. Zelene lokacije Leto 1 Leto2 Leto3 Leto4 %
prodaje doma v SLO

- Stajerska Notranjska
- Prekmurje  Gorenjska

- Koroska Primorska
5. Zelene lokacije —~ Bosha Avstrija
prodaje v tujini - Srbija
— Hrvaska
6. Cenovna politka - konkurerna cena
7. Politika — v kakovosti — vrokih
konkurer¢nosti - vceni - v posebnih storitvah

— v prodajnih pogojih drugo

8. Politika oglasevanja— klju¢no reklamno spoxdlo:
KAKOVOST PRI NAS NI DRAGA

— klju¢ni reklamni mediji: strokovnéasopisi in sejmi

9. Politika javnega strokovni sejmi
nastopanja

10.Posebnosti v
politiki trzenja Zaradi préakovanih majhnih
stroSkov bi poslovali z majhno
razliko v ceni.

Shema 4:0blikovanje trznih ciljev

40




4.5.7 Oblikovanje trzne strategije

Strategija izkori€anja moznosti in prednosti ter premagovanja ovirslabosti
Strategijo izkori8anja moznosti oziroma priloznosti vidimo v tem, m& trzi¥u obdrzimo

cenovno ugodne prodajne pogoje. To bomo dosedal| thia se bomo udelezevali strokovnih
sejmov in s tem spoznavali druge proizvajalte bi nas dobavitelj izrazito dvignil cene, bi se

preusmerili na novega, cenejsega in kakovostnegavajalca.

Strategijo izkori8anja prednosti v svojem primeru vidimo predvsenem,tda zelo dobro
poznamo tehkne zn&ilnosti materialov s podtga centralnega ogrevanja in vodovoda, tako
bo tudi v prihodnje, saj bomo zaposlene nenehnbra&evali na strokovnih predavanijih, z

branjem strokovne literature, udelezevanjem n&estnoih seminarjih in delavnicah.

Strategija premagovanja ovir, v naSem primeru pgilev@avezanost na enega dobavitelja, je
v vzpostavljenem stiku z drugimi proizvajalci podelga prodajnega programa. Spremljali

bomo tudi njihove cene in druge prodajne pogoje.

Strategija premagovanja slabosti
Velika ovira je slabo znanje tujega jezika, v naSprimeru angledne, kot jezika za
sporazumevanje z dobavitelji. Da bi to slabost abdali, bomo znanje tujega jezika nadgradili

prek jezikovnih téajev.

Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev
Podjetje bo pridobivalo nove kupce s poSiljanjemdajnih pisem, katalogov in sodelovanjem

na strokovnih sejmih. Podjetnik ze ima bazo potndia kupcev, ki jo bo nadgrajeval z
raznimi dejavnostmi.Tudi na&rtovano sodelovanje s strokovnimi Solami je prisgdek

pridobivanju novih potencialnih kupcev.
Podjetje bo ohranjalo kupce z raznimi¢ma nagrajevanja kupcev ob koncu leta, rednim

ohranjanjem komunikacije (obiski, telefonski kligoSiljanje prodajnih pisem), prijaznostjo
zaposlenih. Zaposleni bodo s kupci ravnali po nasalu:

KUPEC JE KRALJ!
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Strategija vstopanja na trg, oglaSevanja in promi@nja
V prvem letu namerava podjetje za svoje oglaSevalggiti 8000 evrov. Podjetnik bo ob

ustanovitvi poslal prodajna pisma z vsem prodajpragramom, oglaseval v strokovnih
casopisih in revijah, pozneje tudi sodeloval na sejmsvoje stranke nagradil z vstopnico za
obisk sejma energetike v letu 2008 v Celju. Nakstvoem sejmu bi na razstavnem prostoru

poskrbeli za zanimiv in gostoljuben sprejem svaéjiipcev.

Strategija poprodajnih dejavnosti
Med poprodajne dejavnosti bi vkéli anketo o zadovoljstvu svojih kupcev. Anketo bi

izvajali anonimno, njene rezultate pa bi spremgalkrat mesao.

Cenovna politika

Cenovna politika podjetja bo takSna, da bo nagedgeplanike. Pl&nike, ki bodo Zeleli
placati po avansu oziroma predtenu, bomo nagradili s triodstotnim popustom. Obdwon
leta bomo dali nagradni popust za zvestobo:

od 10.000 EUR do 30.000 EUR dobi stranka 1 %kalkega popusta
od 30.001 EUR do 60.000 EUR dobi strahka kolicinskega popusta
nad 60.001 EUR dobi stranka 3 % &nBkega popusta

Pogoj za izpléilo popusta je, da ima stranka fdae vse zapadle terjatve.

S takim nd@inom nagrajevanja bomo svoje kupce spodbudili kst naSemu podjetju.

4.5.8 Napoved prodaje

Osnova za napoved realiétie prodaje
Glede na opisane pogoje predvidevamo reétistinapoved prodaje. Pesimisia napoved

prodaje jece bi bila kakovost naSega blaga slal®bi bili kupci nezadovoljni s prodajnimi
pogoji in ¢e bi imeli preozek prodajni program izdelkov. Opstitna napoved bi prisla v
poStev e bi nam uspelo pregati vse zZelene ciljne kupce.
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PodjetniSka kalkulacija izbranega reprezentanta
Za primer v kalkulaciji bomo navedli proizvod, kreglstavlja v z&tku priblizno deset

odstotkov prodajnega programa. Izbrani reprezefpamtna pipa 1/2"-3/4.

e

-
R

Kalkulacijske osnove :
Delez kalkuliranega reprezentanta v strukturi polteoznasa 10 %.
Nacrtovana koltina kalkuliranega reprezentanta znaSa letno 12k666v.

Kalkulacija:
— stroSek nabave 0,59 evra;
— stroSek dela 0,30 evra;

— stroSek poslovanja 0,10 evra;

— drugi stroski carina 0,10 evra;

— lastna cena 1,09 evra,

— zelen doliiek 50 %.

Prodajna cena brez DDV znaZ48 evra.

Cene nekaterih klgtnih reprezentantov:

ART. 1025 Vrtna pipa 1/2 cole 2,48 evra
ART. 1020 Polnilna pipa 1/2 cole @elra
ART. 1030 Ventil kotni 3/8 cole 18,evra
ART. 1031 Krogléni ventil 1/2 cole 2,89 evra
ART. 1032 Odzreevalni lortek 3/8 cole 2,50 evra
ART. 1033 Kljutek za odzréevanje 1,10 evra
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DELNA PONUDBA MATERIALA ZA CENTRALNO IN VODOVOD:

ART. 1020 ARL025

P
D
-
-
ART. 1030 ARI031
—_—

ART. 1032 ARID33
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Izbira prodajnih poti
Svoje blago bomo prodajali prek specializiraninetgjovcev, malih trgovcev in inStalaterjev.

Prodajni pogoji
Prodajni pogoji bodo zasnovani po obsegu prodagadl Rabatno lestvico bomo nastavili

tako, da dobijo:

— veletrgovci 30 % rabata in piep na 90 dni;

— mali trgovci 20 % rabata in @ido na 60 dni;

—inStalaterji 10 % rabata in pi na 30 dni.

Konéna cena blaga bo odvisna tudi od &oiskih popustov, nagrad zvestobe in predhodnega

placila.

Nacin in stroSki distribucije

Podjetje namerava distribuirati svoje blago preitrla dostavne mreze, in sicer po sistemu
tedenskega razporeda. V ponedeljek bomo dostablgdio v Prekmurje, v torek na Korosko,
v sredo po Stajerski, setrtek na Notranjsko in v petek drugam. Dostavea§ira prevoznim

sredstvom strankam ne bi z&waavali.

Ce bi bilo treba blago dostaviti nemudoma, bi sedililza dostavo po hitri posti, vendar na

nara:nikove stroske.

NasSa najvéja velicina
ni v tem,
da nikoli ne pademo,
temve da se vsakokrat,
ko pademo, poberemo.
(Konfucij)
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Napoved prodaje

PODJETJE NAPOVED PRODAJE

. KOLI CINSKA NAPOVED PRODAJE

Shema 5:Napoved prodaje
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Vrsta prodaje EM |Letol | Leto2| Leto3| Leto4
Material za centralno ogrevanje %] 40 40 40 40
Material za vodovod % 30 30 30 30
Industrijski program % 15 15 15 15
Drugo % 15 15 15 15
Skupaj % 100 100 100 100

. VREDNOSTNA NAPOVED PRODAJE v EUR
Vrsta prodaje EM |Letol | Leto2| Leto3| Leto4
Material za centralno ogrevanje EUR | 96.000| 115.200138.240 165.880
Material za vodovod EUR | 72.000| 86.400 103.68024.420
Industrijski program EUR | 36.000| 43.20Q 51.840 62.200
Drugo EUR | 36.000| 43.200 51.840 62.200
SKUPAJ, REALISTI CNA NAPOVED EUR [240.000 288.000 345.600 414.700
SKUPAJ, PESIMISTENA NAPOVED EUR |120.000 144.000 156.000 220.000
SKUPAJ, OPTIMISTCNA NAPOVED EUR |300.000 320.000 400.000 500.000
POVPRENI MESECNO DOSEZENI
PROMET EUR | 20.000| 24.000 26.800 32.000



4.5.9 Napoved nabave

Podjetje bo poslovno sodelovalo s podietji, ki ¢igtu po zanje predpisanih standardih (na
primer standardu 1SO). Pri nakupu blaga bo podmtigelovalo edino s podjetji, ki bodo za

svoje proizvode imela vsa potrebna dokazila o kaktiblaga.

Predmet nabave
Predmet nabave bo trgovsko blago, pisarniski medtegklamni material.

Kljuéni dobavitelji
— China Ltd za trgovsko blago;
— Office store Al za pisarniski material;

— Agencija Reklama, d. o. 0., za reklamni material.

Osnove za napoved nabave
Napoved nabave neposrednega trgovskega blaga ignaded prodaje in obsega varnostnih

ali minimalnih zalog, pisarniski in reklamni matdrpa spadata v kategorijo stalnih stroSkov.

Napoved nabave

PODJETJE NAPOVED NABAVE

1. VREDNOSTNA NAPOVED NABAVE

Vrsta prodaje EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4

Trgovsko blago EUR 120.000 144.000 172.000 2@r.p0
PisarniSki material EUR 4.000 4.000 5.000 5.000
Reklamni material EUR 8.000 9.000 10.0Q0 11.000
Skupaj nabava EUR 132.000| 157.00( 187.000 223.0p0

Shema 6:Napoved nabave

Pogoji nabave

Pogoji nabave: nabava kakovostnega blaga pod doptagilnimi pogoji. Na to, kje bomo

kupovali, bosta vplivali tudi hitrost dobave in @Spost pri obravnavanju reklamacij.
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4.5.10 Drugi trzni pogoji in strateSke povezaveup&i in dobavitelji

Predstavitev dejavnosti

KACJAN, D. O. O., Trgovina na debelo in posrednistvo

Morje pri Framu 8 b
2313 Fram

Reklama

Reklamni mediji bodo strokovriasopisi, sejmi, katalogi, prodajna pisma, voziloraavoz

materiala.

Kot povpre&en vloZzek za oglaSevanje bo podjetje v letu pregtkam poslovanja namenilo

4000 evrov, prvo leto poslovanja 8000 evrov, nanialieta pa 9000 evrov.

Drugi trzni dejavniki

Na poslovanje podjetja lahko vplivajo razni dej&niod ekonomskih, tehnoloskih, vpliv
drzavnih organov in sezonska ali ctkla nihanja. Pri ekonomskem dejavniku bi se poznal
velik skok te&ajev tujih valut, v naSem primeru dolarja. Pri vplidrzavnih organov moramo
izpostaviti spremembo zakonodaje na pdplraivoza blaga s Kitajske. Pri vplivu sezonskih
ali ciklicnih nihanj moramo biti pozorni na letriase; v pomladnem obdobju se bo bolj

prodajal vodovod, v jesenskem pa bolj materialeagralno ogrevanje.

V prodajnem programu podjetja bo kar nekaj proimxdki bodo povezani s sezonskimi

vplivi, zato moramo biti previdni pri naganju.

Nacrt strateskih povezav s kupci in dobavitelji

StrateSke povezave se &fjno vzpostavijo med dvema podjetiema, da lazjehiineje
uresnéita neki skupni cilj. V naSem podjetju ¢rtujemo strateSko povezavo pri vhodu blaga v
podjetje s svojim dobavitellem s Kitajske, saj s prizadevali za pridobitev zastopstva

podjetja China Ltd v Sloveniji in pozneje v celoEuropi.
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Pri izhodu blaga natujemo strateSke povezave z nekaterimi kupci, arih préakujemo
povratne informacije o kakovosti blaga in moznastivisiranja svojih izdelkov kot eno od

poprodajnih dejavnosti.

4.6 Na‘rt organizacije in natt ¢loveskih virov

Direktor podjetja ima petnajst let delovnih izkuse@ vodstvenih polozajih v trgovskem
podjetju v sorodni panogi. Poleg izkuSenj si jeemntasu nabral tudi veliko poznanstev na
klju¢nih polozajih nabave, vzdrzevanja in nalozb. Pridebje strokovno znanje, saj se je
poleg vsakotedenskih strokovnih izobrazevanj izbéval tudi na podigu pridobivanja

prodajnih vedin, retorike in vodenja podietja.

4.6.1 NaTt organizacije

Makroorganizacijska oblika
Makroorganizacijska oblika podjetja bi bila v naSenmeru v prvem letu videti priblizno

tako:

MAKROSHEMA PODJETJA KACJAN, D. O. O.

DIREKTOR

KOMERCIALA

SKLADISCNIK

SOFER
Shema 7:Makroorganizacijska shema podjetja Kacjan, d. o. o.

Mikroorganizacijski postopki

Mikroorganizacijska oblika podjetja bi bila v naS@nimeru v prvem letu videti tako:
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MIKROSHEMA PODJETJA KACJAN, D. O. O.

DIREKTOR

NALOGE DIREKTORJA OZNA CENE Vv €ASU

15% 5%

@ PRODAJA BLAGA
m NABAVA BLAGA
50% 0O MARKETING
30% 0O OSTALO

Graf 12: Naloge direktorja, ozrégne véasu
KOMERCIALIST

SKLADIS CNIK

OPIS DEL IN NALOG ZA SKLADIS €NIKA V
ODSTOTKIH

5%

30% @ PREVZEM BLAGA
35%
@ ODPREMA BLAGA
O PREVOZ BLAGA
0 CISCENJE SKLADISCA

30%

Graf 13: Opis del in nalog za skladidika v odstotkih
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4.6.2 Nart dloveskih virov

V podjetju bo naslednja kadrovska projekcija:

Delovno mesto Izobrazba Datum zaposlitveéeto 1 Leto2 Leto3 Leto4
Direktor V1. 1. 1. 2008 1 1 1 1
Komercialist VI. 1.2009 0 1 1 1
Skladi€nik V. 1.1. 280 1 1 1 1
Skupaj zaposleni 2 3 3 3

4.6.3 Na'rt stroskov dela

V podjetju n&rtujemo naslednjo ptao politiko, izrazeno v evrih:

Delovno mesto Izobrazba Neto Leto 1 Leto 2 Leto3 elo4
Direktor VI. 160 18.000 19.000 0.0  21.000
Komercialist VI. 1000 0 12.000 13.000 14.000
Skladi€nik V. 800 9.600 10.000 10.80011.000
Skupaj plac¢e zaposlenih 27.600 41.000 43.800 46.000
Prehrana 1.440 2.160 2.160 2.160
Regres 1.000 1.500 1.500 1.500
Skupaj stroski zaposlenih 30.040 44.660 47.46@9.660

Raunovodske posle nam bo vodil zunanjéuaovodski servis, za kateregacriajemo
odsteti mes&o 300 evrov, vendar bo stroSek odvisen od posjavandjetja.Ce bi se

poslovanje razSirilo po optimigtii napovedi, bi podjetje morda zaposlilo S&ursovodkinjo.

Poleg svoje dostave blaga enkrat tedensko bi upaliaiadi hitre dostavne sluzbe. Dostavne
sluzbe bi izbirali enkrat letno po ¢&lu najcenejSe in najkakovostnejSe dostave.
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4.6.4 Drugi kadrovski pogoji

Za zasedbo delovnega mesta skiadiéa bo kandidat poleg sploSne izobrazbe potrebseal

vozniski izpit kategorije B, izpit za vilarja in osnovno znanje izdanalnistva.

Znanje angleSkega jezika sicer posedujemo, vendarb@no s tajem tujega jezika

nadgrajevali, in sicer na podija poslovne anglé&ie.

Strokovno znanje imamo, toda ha@emo v korak s konkurenco, ga moramo dopolnjevati z
obiskom strokovnih sejmov in prebiranjem strokolitexature.

Ce bi se izkazalo, da znanje zaposlenih ne ustrexamnpoloZajem, obstaja moznost za

pridobitev viSje stopnje izobrazbe.

4.7 Naért pogojev poslovanja

4.7.1 Poslovni prostori

Poslovni prostori bodo v stanovanjski hisi, kjervaiko skladige, pisarna ter velik prostor
za prevzem in odpremo blagde bi se pojavila potreba po &em skladignem prostoru,
imamo moznost nakupa zem§as in postavitev wgega skladi&a. StroSke poslovnega
prostora ocenjujemo na priblizno 200 evrov ndase vkljutno z najemnino, elektriko, vodo,
telefonom in ogrevanjem pozimi.

4.7.2 Obstojéa in nacrtovana oprema

Osnovna sredstva, ki satasu poslovnega tidovanja Ze na razpolago:

— ratunalnik 1 kos v vrednosti .00 evrov;
— tiskalnik 1 kos v vrednosti 300 evrov;
— police 10 kosov v vrednosti 1.000 evrov.

Vrednost obstojge opreme znaSa skupaj 2.300 evrov.
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Nacrtovana oprema, ki bi jo bilo treba nabaviti pretietkom poslovanja:

— kombinirano vozilo 1 kos v vrednostil5.000 evrov;
— ratunalnik 1 kos v vrednosti1.500 evrov;
— ra&tunalniski program 1 kos v vrednosti 500 evrov;
— rocni vili ¢ar 1 kos v vrednosti 200 evrov;

— multifunkcijska naprava 1 kos v vrednosti 500 evrov.

Nacrtovano opremo bi bilo treba nabaviti pred¢ethkom poslovanja, torej pred 1. 1. 2008, in

znasSa 17.400 evrov.

4.7.3 Vlaganja in amortizacija

Skupna vlaganja pred &tkom obratovanja bi tako znaSala 19.700 evrovpRoma stopnja
amortizacije v naSem primeru je 12,5 % letno. Tapsjo smo uporabili za vsa stiri leta
poslovanja.

KasnejSa vlaganja bi dalali sproti in po potrebi, vsekakor ob zaposlitvi vaga
komercialista. Nabaviti bi mu bilo treba avtomoldélefon in prenosni tainalnik, do konca
nartovanega obdobja pa bo treba obnoviti tudi dé€etrae opreme in izvesti dopolnitve v

skladu z razvojem tehnike.

Nacrt amortizacije za nas primeréane in kasneje dokupljene opreme je tako nastednji

Leto 1 2 3 4

Nagrt AM (EUR) 2.462 4.362 6.125 10.000

V racunovodskih standardih je uporabljenih kar nekajazev amortizacije in njenih

izpeljank, ki jih je treba pojasniti.

Amortiziranje je razporejanje vrednosti amortiziranega sredstvaneske, v katerih ga v

ocenjeni dobi njegove koristnosti postopoma zéaus ki pomenijo stroSke.

Amortizirana sredstva so sredstva, ki a) se uporabljajo v obdobju, dalj®d poslovnega
leta, b) imajo omejeno dobo koristnosti ter ¢) somenjena uporabi pri proizvajanju ali
dobavljanju proizvodov in storitev, se posojajogin za plilo ali se posedujejo iz drugih

razlogov.
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Amortizirani znesek je nabavna vrednost, popravljena pri prevrednatesiedstva in

zmanjSana za ocenjeno preostalo vrednost.

Amortizacijska osnova je pri enakomernemiasovnem amortiziranju enaka amortiziranemu
znesku, pri padaj@m ¢asovnem amortiziranju pa je lahko enaka vsakokutatjigovodski

vrednosti.

Amortizacijska stopnja je pri enakomernemcasovnem amortiziranju razmerje med
vrednostjo, ki se v posameznih letih prenasa néopos Wwinke, in amortizacijsko osnovo,
pri padajéem casovnem amortiziranju pa je lahko tudi razmerje npedostalo dobo

koristnosti in celotno dobo koristnosti.
Casovno amortiziranje je obr&unavanje amortizacije glede na dobo koristnosti.

Metoda proizvedenih enot (uporabnostno oziroma funkionalno amortiziranje) je ena od
metod obr&unavanja amortizacije, pri kateri obumani zneski amortizacije temeljijo na

pricakovani uporabi ali &inkih sredstva.

Amortizacija je znesek, ki v posameznem ahmaskem obdobju zapusti amortizirano

sredstvo in je tedanji strosek.
In Se nekaj pojasnil za lazje pojmovanje amortjeaci

Odlcxiti se je treba, katero metodo amortiziranja bonporabljali; metodo enakomernega

c¢asovnega amortiziranja, metodo padaga amortiziranja ali metodo proizvedenih enot.

Izbrati je treba tisto metodo, ki najbolj ustrezacgkovanemu vzorcu uporabe prihodnjih
gospodarskih koristi od amortiziranega sredstva.

Zemlji&ka in zgradbe so ffjiva sredstva in se obravnavajo posebej, ttaliso pridobljena
skupaj. Razen nekaterih zemiji&ot so kamnolomi in odlagatid@ odpadkov, imajo zemlga
neomejeno dobo koristnosti, zato se ne amortizifé§oso v nabavno vrednost sredstev vsteti
stroski razgradnje, odstranitve ali obnove prostora katerem se ta nahajajo, se njihov

strosSkovni del amortizira v obdobju pridobivanjaikt iz teh stroSkov.

Amortizacija se obranava posanino, skupinsko pa se lahko samo pri drobnem invgntar

iste vrste ali podobnega namena.
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Amortizacija sestavnih delov opredmetenih osnowanddstev se obravnava posebej. Sestavni
deli opredmetenih osnovnih sredstev se zadloramortizacije lahko razporedijo v skupine.
Posebej se amortizira tudi preostanek sredstvga lsestavljajo tisti deli sredstva, ki sami po

sebi niso pomembni.

Amortizacijo je treba obtanavati, tudice se sredstvo ne uporabljacvali je izloceno iz
uporabe, dokler ni v celoti amortizirano. Pri metgufoizvedenih enot (funkcionalnem

amortiziranju) je znesek amortizacije lahke,ker ni proizvodnje.

Amortizacijske stopnje, ki so predpisane pri sdgaju davne prijave, niso tudi podlaga za

amortiziranje v knjigovodskih razvidih poslovnegala.

4.8. Finanéni nacrt poslovanja

4.8.1 Osnove za finamo nacrtovanje

Za osnovo pri finatnem na&rtu prodaje jemljemo realistho napoved prodaje, ki je
upoStevana brez davka na dodano vrednost. Za ogmomabavi jemljemo nabavno vrednost
blaga brez davka na dodano vrednost. Amortizacipasanavamo po 12,5-odstotni
amortizacijski stopnji na skupna vlaganja predetieom obratovanja. Pri izkazu stanja
uposStevamo vlaganja v &rdovano nabavo osnovnih sredstev in pri denarnéan poedvidene

prilive in odlive denarnih sredstev.

4.8.2 Nart spremenljivih in stalnih stroskov poslovanja

Vrsta stroSkov Leto Leto Leto Leto

A. SPREMENLJIVI STROSKI V EVRIH

1. Stroski nabave materiala

2. Nabavna vrednost prodanega blaga 120.000 144.000 172.000 207.000

3. Stroski storitev (transportne) 12.300 12.800 13.500 14.700

4. Spremenljivi del pla¢

5. Podnajemne pogodbe ali avtorska dela
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SKUPAJ SPREMENLJIVI STROSKI 132.300 156.800 185.500 221.700
B. STALNI STROSKI
1. StroSki pla¢ zaposlenih 27.600 41.000 43.800 46.000
2. Davki in prispevki na place 4.416 6.560 7.008 7.360
3. Rezijske tuje storitve 3.600 3.600 3.600 3.600
4. ReZijski material in drobni inventar 1.000 1.200 1.400 1.600
5. Amortizacija 2.462 4.362 6.125 10.000
6. Energijain PTT 1.000 3.200 4.200 4.900
7. Najemnina 2.400 2.400 2.500 2.500
8. Reklama 8.000 9.000 9.000 9.000
9. Zavarovanje 2.000 2.400 2.700 3.000
10. Drugi stroski dela v tem: 3.753 6.330 9.405 14.580
potni stroski 600 1.200 1.300 1.300
prehrana 1.440 2.160 2.160 2.160
regres 1.000 1.500 1.500 1.500
drugo 713 1.470 4.445 9.620
SKUPAJ STALNI STROSKI 56.231 80.052 89.738 102.540
C. FINANCNI ODHODKI
1. Finan¢ni odhodki za obresti
2. Drugi finan&ni odhodki
SKUPAJ FINAN CNI ODHODKI
SKUPAJ STROSKI IN ODHODKI 188.531 236.852 275.238 324.240
Tabela 10:Nacrt spremenljivih in stalnih stroskov poslovanja
4.8.3 Na’rt izkaza stanja

AOP| LETO1 | LETO2 |LETO3| LETO4
SREDSTVA (002+022+047) 1 73.569 121.070| 182.593 259.449
A. STALNA SREDSTVA (003+009+017) 2 19.700 34.900| 49.003 80.000
I. Neopredmetena dolgoro €na sredstva (004 do
008) 3 0 0 0 0

56




1. Dolgoro&no odlozZeni stroSki poslovanja 4 0 0 0 0
2. Dolgoroéno odlozeni stroski razvijanja 5 0 0 0 0
3. Dolgoroéne premozZenjske pravice 6 0 0 0 0
4. Dobro ime 7 0 0 0 0
5. Predujmi za neopredmetena dolgoro€na sredstva | 8 0 0 0 0
Il. Opredmetena osnovna sredstva (010 do 016) 9 19.700 34.900| 49.003 80.000
1. ZemljiS¢a 10 0 0 0 0
2. Zgradbe 11 0 0 0 0
3. Proizvajalne naprave in stroji 12 0 0 0 0
4. Druge naprave in oprema 13 19.700 34.900| 49.003 80.000
5. Drobni inventar, nasadi, osnovna ¢reda in druga

opredmetena osnovna sredstva 14 0 0 0 0
6. Opredmetena osnovna sredstva v gradnji in

izdelavi 15 0 0 0 0
7. Predujmi za pridobitev opredmetenih osnovnih

sredstev 16

lll. Dolgoro €ne finan éne nalozbe (018 do 021) 17

1. DeleZi in dolgoro&ne terjatve do podjetij v skupini | 18

2. Delezi in dolgorocne terjatve do pridruzenih

podjetij 19 0 0 0 0
3. Delezi in druge dolgoroéne finanéne terjatve 20 0 0 0 0
4. Lastni deleZi 21 0 0 0 0
B. GIBLJIVA SREDSTVA (023+029+041+046) 22 53.869 86.170| 133.590 179.449
I. Zaloge (024 do 028) 23 0 0 0 0
1. Material 24 0 0 0 0
2. Nedokon€ana proizvodnja 25 0 0 0 0
3. Proizvodi 26 0 0 0 0
4. Trgovsko blago 27 0 0 0 0
5. Predujmi za zaloge 28 0 0 0 0
Il. Poslovne terjatve (030+035) 29 38.969 25.436| 12.813 100.126
a) Dolgoroéne poslovne terjatve (031 do 034) 30 0 0 0 0
1. Dolgorocne poslovne terjatve do podjetij v

skupini 31 0 0 0 0
2. Dolgoro¢ne poslovne terjatve do pridruzenih

podjetij 32 0 0 0 0
3. Dolgoro€ne poslovne terjatve do drugih 33 0 0 0 0
4. Dolgoro€no nevplacani vpoklicani kapital 34 0 0 0 0
b) Kratkoro¢ne poslovne terjatve (036 do 040) 35 38.969 25.436| 12.813 100.126
1. Kratkoro¢ne poslovne terjatve do kupcev 36 38.969 25.436| 12.813 100.126
2. Kratkoro€ne poslovne terjatve do podijetij v

skupini 37 0 0 0 0
3. Kratkoro¢ne poslovne terjatve do pridruzenih

podjetij 38 0 0 0 0
4. Kratkoro¢ne poslovne terjatve do drugih 39 0 0 0 0
5. Kratkoro€no nevplacani vpoklicani kapital 40 0 0 0 0
lll. Kratkoro €ne finan €ne naloZbe (042 do 045) 41 0 0 0 0
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1. Kratkoro¢ni delezi v podjetjih v skupini 42 0 0 0 0
2. Kratkoro€ni delezi v pridruzenih podjetjih 43 0 0 0 0
3. Lastni delezi 44 0 0 0 0
4. Druge kratkoro&ne finan€ne nalozbe 45 0 0 0 0
IV. Dobroimetja pri bankah, €&eki in gotovina 46 14.900 60.734 | 120.777 79.323
C. AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 47

Zabilan€na sredstva 48 0 0 0 0
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV

(050+067+068+082) 49 73.569 121.070 | 182.593 259.449
A. KAPITAL (051+054+055+060-061+062-

063+064) 50 73.569 121.070 | 182.593 259.449
I. Vpoklicani kapital (052-053) 51 10.500 10.500| 10.500 10.500
1. Osnovni kapital 52 10.500 10.500| 10.500 10.500
2. Nevpoklicani kapital (odbitna postavka) 53 0 0 0 0
Il. Kapitalske rezerve 54 0 0 0 0
lll. Rezerve iz dobi €ka (056 do 059) 55 0 0| 63.069 110.570
1. Zakonske rezerve 56 0 0 0 0
2. Rezerve za lastne deleze 57 0 0 0 0
3. Statutarne rezerve 58 0 0 0 0
4. Druge rezerve iz dobic¢ka 59 0 0| 63.069 110.570
IV. Preneseni €isti dobi €ek 60 0 63.069| 47.501 61.523
V. Prenesena ¢€ista izguba 61 0 0 0 0
VI. Cisti dobi éek iz poslovnega leta 62 63.069 47.501| 61.523 76.856
V1. Cista izguba poslovnega leta 63 0 0 0 0
VIII. Prevrednoteni popravki kapitala (065+066) 64 0 0 0 0
1. Splosni prevrednoteni popravek kapitala 65 0 0 0 0
2. Posebni prevrednoteni popravki kapitala 66 0 0 0 0
B. REZERVACIJE 67 0 0 0 0
C. FINANCNE IN POSLOVNE OBVEZNOSTI

(069+075) 68 0 0 0 0
a) Dolgoroc¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti

(070 do 074) 69

1. Dolgoro&ne obveznosti na podlagi obveznic 70

2. Dolgoro€ne finan€éne obveznosti do bank 71

3. Dolgoroc¢ne finan€ne in poslovne obveznosti do

podjetij v skupini 72 0 0 0 0
4. Dolgorocne finanéne in poslovne obveznosti do

pridruzenih podjetij 73 0 0 0 0
5. Druge dolgoroéne finan¢ne in poslovne

obveznosti 74 0 0 0 0
b) Kratkoro€ne finanéne in poslovne obveznosti

(076 do 081) 75 0 0 0 0
1. Kratkoro¢ne obveznosti na podlagi obveznic 76 0 0 0 0
2. Kratkoro€ne finan€ne obveznosti do bank 77 0 0 0 0
3. Kratkoro€ne poslovne obveznosti do dobaviteljev | 78 0 0 0 0

Tabela 11:Nacrt izkaza stanja
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Razlaga izkaza stanja:

V prvem letu poslovanja smo nabavili osnovna skedst vrednosti 19.700 evrov, zaradi
za&etka poslovanja je amortizacijska stopnja 12,5 @uRovodski standardi doptgjo nizje
stopnje amortizacije od predpisanih, zato smo deciidza niZje v z&etku zaposlovanja.
Podjetje je imelo ob konca leta kar nekaj neiztehaaunov, v skupnem znesku 38.969
evrov, zato razmisljamo, da bi najeli pravno sluzaoizterjavo terjatev. Sredstva ng&uau
podjetja so ob koncu leta znaSala 14.900 evrovo@sdapital podjetja je predpisanih 10.500
evrov.

V drugem letu poslovanja je podijetje viozilo fidgaa sredstva v nakup osnovnih sredstev.
Nakupiti nameravamaditalnike kod, tiskalnike nalepk i&rtnih kod, stojala in police, in sicer
v skupni vrednosti 15.200 evrov. Za enako stopmmrizacije smo se odidi iz enakega
razloga kot v prvem letu. Podjetje je z izterjavoanjSalo terjatve do kupcev in te zdaj
znasSajo za 13.533 evrov manj kot v preteklem [Bhesek osnovnega kapitala je ostal enak,
povetala se je samo postavka v prenesenemchlobiki zdaj znaSa 63.069 evrov, kar je
znesek doktka prejSnjega leta. Na danu podjetja smo ob koncu leta imeli 60.734 evrov
denarnih sredstev.

V tretjem letu poslovanja je podjetje péa# osnovna sredstva za 14.103 evrov z nakupom
majhnega tovornega vozila. Stopnja amortizacijeog¢ala enaka iz enakih razlogov kot
prejsnji leti. Zelo smo zmanjSali terjatve, sagtesSajo kar 12.623 evrov manj kot v drugem
letu poslovanja. Osnovni kapital je ostal enak,gdala se je le postavka preneseni dekj

in sicer za 47.501 evrov, kar je dodk iz leta 2009. Dobek iz leta 2008 smo prenesli na
postavko druge rezerve iz doka in znasSa zdaj 63.069 evrov. N&uau smo ob koncu leta
imeli 120.777 evrov.

V cetrtem letu poslovanija je podjetje pdak osnovna sredstva za 30.997 evrov. VloZilo jih
je v nakup Se enega majhnega tovornega vozila, hnogunalnikov, tiskalnikov,
racunalniskih programov. Amortizacijska stopnja je leméot prvo leto, v naslednjem letu pa
bo podjetje zaradi ptda visokega davka iz dotka stopnje dvignilo na najvisje dovoljene.
Terjatve do kupcev v podjetju so se izjemno gale zato v naslednjem letu podjetje
nartuje zaposlitev r&unovodje, ki bo terjatve tudi izterjal. Nactau je podjetje imelo
79.323 evrov finagnih sredstev. Osnovni kapital se ni péak toda ker se je na postavki
preneseni dobek rezerve iz dobka ze nabralo 110.570 evrov, bo podjetje s pootarja

ta sredstva preneslo za poarje osnovnega kapitala. Preostali znesek na pogteenesen

dobicek v vrednosti 61.523 evrov bo ostal nespremenjen.
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4.8.4 Na’rt izkaza uspeha

AOP [LETO1 | LETO2 | LETO3|LETO4
A. véISTI PRIHODKI OD PRODAJE (091+094 do 096) 90 |240.000 | 288.000 | 345.600 | 414.700
I. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev na
dorvna €em trgu (092+093) 91 0 0 0 0
1. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev na domacem
trgu razen najemnin 92 0 0 0 0
2. @isti prihodki od najemnin 93 0 0 0 0
. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala na doma  &em
trgu 94 |240.000 | 288.000 | 345.600 | 414.700
[1l. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev na
tujem trgu 95 0 0 0 0
IV. Cisti p[ihodki od prodaje blaga in materiala na tujem trgu 96 0 0 0 0
B. POVECANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 97 0 0 0 0
C. ZMANJSANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 98 0 0 0 0
C. USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE
STORITVE 99 0 0 0 0
D. SUBVENCIJE, DOTACIJE, REGRESI, KOMPENZACIJE
IN DRUGI PRIHODKI, KI SO POVEZANI S POSLOVNIMI
UCINKI 100 0 0 0 0
E. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 101 0 0 0 0
F. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA (090+097-098+099
do 101) 102 [240.000 | 288.000 | 345.600 | 414.700
G. POSLOVNI ODHODKI (104+115+120+124) 103 [176.931 | 224.666 | 263.537 | 312.193
I. StroSki blaga, materiala in storitev (105+106+110) 104 [141.960|171.871 | 203.879 | 243.533
1. Nabavna vrednost prodanega blaga in materiala 105 [120.000 | 144.000 | 172.000 | 207.000
2. StroSki porabljenega materiala (107 do 109) 106 4.000 7.214 9.199| 10.013
a) stroSki materiala 107
b) stroSki energije 108 1.000 3.200 4.200 4.900
¢) drugi stroSki materiala 109 3.000| 4.014| 4.999 5.113
3. Stroski storitev (111 do 114) 110 [ 17.960| 20.660| 22.680| 26.520
a) transportne storitve 111 [ 12.300| 12.800| 13.500| 14.700
b) najemnine 112 2400 2400 2.500| 2.500
c) povracila stroskov zaposlenim v zvezi z delom 113 3.260 5.460 6.680 9.320
d) drugi stroski storitev 114 0 0 0 0
II. Stroski dela (116 do 119) 115 [ 32.509| 48.430| 53.533| 58.660
1. Stroski pla¢ 116 [ 27.600| 41.000| 43.800| 46.000
2. StroSki pokojninskih zavarovanj 117 4.416 6.560 7.008 7.360
3. Stroski drugih zavarovanj 118 0 0 0 0
4. Drugi stroski dela 119 493 870 2.725 5.300
Ill. Odpisi vrednosti (121 do 123) 120 2.462| 4.362 6.125| 10.000
1. Amortizacija neopredmetenih dolgoro&nih sredstev in
opredmetenih osnovnih sredstev 121 2.462| 4.362 6.125| 10.000
2. Prevrednotovalni poslovni odhodki pri neopredmetenih
dolgoroé&nih sredstvih in opredmetenih osnovnih sredstvih 122 0 0 0 0
3. Prevrednotovalni poslovni odhodki pri obratnih sredstvih 123 0 0 0 0
IV. Drugi poslovni odhodki 124 0 0 0 0
H. DOBICEK 1Z POSLOVANJA (102-103) 125 | 63.069| 63.334| 82.063(102.507
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K. FINAN CNI ODHODKI (142 + 146) 141

I. Prevrednotovalni finan €éni odhodki (143 do 145) 142

1. Prevrednotovalni finan¢ni odhodki pri finanénih nalozbah v

podjetja v skupini 143

2. Prevrednotovalni finan€ni odhodki pri finanénih nalozbah v

pridruZzena podjetja 144

3. Drugi prevrednotovalni finan¢ni odhodki 145

[I. Finan €éni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti (147

do 149) 146

1. Finanéni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti do

podjetij v skupini 147

2. Finan¢ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti do

pridruzenih podjetij 148

3. Drugi finan&ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti 149

4. Finan&ni odhodki od obresti (upoStevano ze v Il.) 150

L. DAVEK IZ DOBI CKA 1Z REDNEGA DELOVANJA 151 0| 15.833| 20.540| 25.651
M. CISTI DOBICEK IZ REDNEGA DELOVANJA (125+127-

126:141—151) 152 | 63.069| 47.501| 61.523| 76.856
N. CISTA IZGUBA |Z REDNEGA DELOVANJA (126+141-

125-127+151) 153

O. IZREDNI PRIHODKI (155+156) 154

I. Subvencije, dotacije in podobni prihodki, ki nis o]

povezani s poslovnimi u  €inki 155

II. Drugi izredni prihodki 156

P. 1ZREDNI ODHODKI (158+159) 157

. Kritje izgube iz prejSnjih obdobij 158

Il. Drugi izredni odhodki 159

R. DOBICEK ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA (154-157) 160

S. IZGUBA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA (157-154) 161

S. DAVEK 1Z DOBI CKA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 162

T. DRUGI DAVKI 163

U. CELOTNI DOBICEK (125+127-126-141+160-161) 164 [ 63.069| 63.334| 82.063|102.507
V. CELOTNA IZGUBA (126+141-125-127-160+161) 165

Z. DAVKI SKUPAJ (151+162+163) 166 15.883| 20.540| 25.651
7. CISTI DOBICEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA (164-166) 167 | 63.069| 47.501| 61.523| 76.856
X. CISTA 1ZGUBA OBRA CUNSKEGA OBDOBJA (165+166) 168

POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH NA PODLAGI

DELOVNIH UR V OBRACUNSKEM OBDOBJU (na 2

decimalki) 169

STEVILO MESECEV POSLOVANJA 170 12 12 12 12
POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH 2 3 3 3
Skupni prihodki 240.000 | 288.000 | 345.600 | 414.700
Skupni odhodki 176.931 [ 224.666 | 263.537 | 312.193

Kontrola
Tabela 12:Nacrt izkaza uspeha
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Razlaga izkaza poslovnega izida:

V prvem letu poslovanja je podjetje ustvarilo 248@0evrov prihodkov. Od tega je
120.000 evrov porabilo za nabavo blaga, 21.960 wewa porabljen material in storitve,
32.509 evrov za pt® zaposlenih, amortizacija je znaSala po stopnjb ¥ 2.462 evrov.

Podjetje je poslovalo z daikom, in sicer v vrednosti 63.069 evrov, od tegarb@aslednjem

letu platalo 25 % davka iz dotka. Zaposlena sta bila dva delavca, poslovali sranajst

mesecev.

V drugem letu poslovanja je podjetje ustvarilo 288. evrov prihodkov Odhodkov je bilo za
244.666 evrov, od tega 144.000 evrov za blago, 7247 &rov za material in storitve ter
48.430 evrov za pte zaposlenih. Dodatno je zaposlilo enega dela\ata, s je znesek @a
povetal. Amortizacije je znaSala 4.362 evrov, dahi iz poslovanja pa 63.334 evrov. Ker je
podjetje moralo pkati 25 % davka iz dobka na osnovi preteklega leta v znesku 15.883
evrov, jecisti dobiek znaSal 47.501 evrov. Podjetje je lanski debiv znesku 63.069 evrov
preneslo na postavko preneséisiti dobicek. Zaposleni so bili trije delavci, poslovali smo

dvanajst mesecev.

V tretjem letu poslovanja je podjetje ustvarilo 3 evrov prihodkov. Odhodkov je bilo za
263.537 evrov, od tega 172.000 evrov za blago, 781 &vrov za material in storitve ter
53.533 evrov za pte. Dvig pl& opraviujemo z dobrim poslovanjem v prejSnjem letu,
amortizacija je znaSala 6.125 evrov. Ol je znaSal 82.063 evrov. Ker smogalia 25 %

davka iz dohika v znesku 20.540 evrov, §esti dobiek znaSal 61.523 evrov. Zaposleni so

bili trije delavci, poslovali smo dvanajst mesecev.

V cetrtem letu poslovanje je podjetje ustvarilo 410.&¥rov prihodkov. Odhodkov je bilo
312.193 evrowisti dobiek je znaSal 76.856 evrov. Med odhodki smo 207600v porabili

za blago, 36.533 evrov za material in storitveS®1660 evrov za pé&, ki smo jih na zaradi
dobrega poslovanja posai. Amortizacija je zaradi nabave novih osnovnibdstev znaSala
10.000 evrov. Celotni dotek je znaSal 102.507 evrov, podjetje jecpla 25.651 evrov
davka iz dohika, poslovali smo dvanajst mesecev, zaposlenilstrija delavci. Ker podjetje
placuje velik davek iz doltka, bomo razmisli o zaposlitvi invalidov, saj pomeaposlovanje
teh olajSavo pri pléalu davkov. S tem pa bi v prihodnjih letih pridabildi subvencije od

Zavoda za zaposlovanje.
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4.8.5 Nat kazalnikov poslovanja in praga donosnosti

LETO 1

LETO 2

LETO 3

LETO 4

A. KAZALNIKI INVESTIRANJA,
FINANCIRANJA IN PLA CILNE SPOSOBNOSTI

I.LA. KAZALNIKI INVESTIRANJA

1. Delez osnovnih sredstev v sredstvih %

26,78

28,83

26,84

30,83

2. Delez obratnih sredstev v sredstvih %

73,22

71,17

73,16

69,17

3. Delez finanénih nalozb v sredstvih %

I.B. KAZALNIKI FINANCIRANJA

1. DeleZ kapitala v financiranju %

100

100

100

100

2. Delez dolgov v financiranju %

3. Kapitalska pokritost stalnih sredstev

3,73

3,47

3,73

3,24

4. Celotne obveznosti do kapitala (finan¢ni
vzvod) %

.C. KAZALNIKI PLA CILNE SPOSOBNOSTI

1. Dolgoro¢na pokritost dolgoro¢nih sredstev in
zalog

3,73

3,47

3,73

3,24

2. Kratkoro€na pokritost kratkoro&nih obveznosti
(kratkoro€ni koeficient)

3. PospesSena pokritost kratkoro&nih obveznosti
(pospeseni koeficient)

4. Razmerje med kratkoro¢nimi terjatvami in
kratkoro€nimi obveznostmi

Il. KAZALNIKI OBRA CANJA IN DNEVI
VEZAVE

1. Obracanje obratnih sredstev

3,24

2,56

1,93

1,68

2. Obracanje zalog (letno)

3. Obracanije terjatev iz poslovanja (primerljivo
samo v panogi!)

4. Dnevi vezave zalog (v dnevih)

5. Dnevi vezave terjatev iz poslovanja (v dnevih)
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6. Dnevi vezave kratkoro¢nih obveznosti iz
poslovanja (v dnevih)

. KAZALNIKI GOSPODARNOSTI,
DONOSNOSTI IN DOHODKOVNOSTI

1. Celotna gospodarnost 1,36 1,28 1,31 1,33
2. Gospodarnost poslovanja 1,36 1,28 1,31 1,33
3. Cista dobickonosnost skupnih prihodkov % 26,28 16,49 17,80 18,53
4. Proizvodnost sredstev 3,26 2,38 1,89 1,60
5. Cista donosnost sredstev % 85,73 39,23 33,69 29,62
6. Cista donosnost kapitala % 600,66 452,39 585,93 731,96
7. Dobi €konost prihodkov iz poslovanja % 26,28 21,99 23,75 24,72
8. Celotna dobi¢konostnost prihodkov iz

poslovanja % 26,28 21,99 23,75 24,72
9. Cista dobickovnost prihodkov iz poslovanja % 26,28 16,49 17,80 18,53
10. DeleZ davkov v celothem dobi¢ku % 400,01 399,53 399,62
11. Skupni prihodki na zaposlenega (v 000 SIT) 120.000 96.000 115.200 138.233
12. Cisti dobi¢ek/izguba na zaposlenega v (000

SIT) 31.535 15.834 20.508 25.619
13. Povpre€na mesec¢na pla¢a na zaposlenega v

SIT 1.150 1.139 1.217 1.278
IV. DENARNI TOK (v 000 SIT)

1. Enostavni denarni tok 65.531 51.863 67.648 86.856
2. Sprememba v obratnih sredstvih

3. Popravljeni denarni tok

4. NaloZbe v opredmetena denarna sredstva

Dodana vrednost na zaposlenega 4.902.000 |3.870.867 |4.724.033 |5.705.567
VREDNOSTI PRAG RENTABILNOSTI 41,44% 51,73% 48,74% 46,89%
Koeficient celotne gospodarnosti 135,65% | 128,19% | 131,14%| 132,83%
Finan €na varnost 1 1 1 1

Tabela 13:Kazalniki uspesSnosti in praga donosnosti
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4.8.6 Naftt finan¢énega izkaza

LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
A. Finan &ni tokovi pri poslovanju
a) Prejemki pri poslovanju 240.0 288.0 345.6 (414.700

on nn on
Prejemki od prodaje proizvodov in storitev 240.0 288.0 345.6 | 414.700
on nn on
Drugi prejemki pri poslovanju 0 0 0 0
b) Izdatki pri poslovanju 156.925 198.990 232.541 273.020
Izdatki za nakupe materiala in storitev 120.0 144.0 172.0| 207.000
ala) ala) ala)

Izdatki za place in deleZe zaposlenih v dobi¢ku 32.509 48.430 53.533 58.660
Izdatki za dajatve vseh vrst 4.416 6.560 7.008 7.360
Drugi izdatki pri poslovanju 0 0 0 0
c¢) Prebitek prejemkov pri poslovanju 83.075 89.010 113.059 141.680
(a-b) ali prebitek izdatkov pri
poslovanju (b-a)
B. Financ¢ni tokovi pri nalozbenju 19.700 34.900 49.003 80.000
a) Prejemki pri nalozbenju 19.700 34.900 49.003 80.000
Prejemki od dobljenih obresti in deleZev v dobi¢ku 0 0 0 0
drugih
Prejemki od odtujitve neopredmetenih dolgoro¢nih 0 0 0 0
sredstev
Prejemki od opredmetenih osnovnih sredstev 19.700 34.900 49.003 80.000
Prejemki od odtujitve dolgoro¢nih finanénih nalozb 0 0 0 0
Prejemki od odtujitve kratkoro€nih finan€nih nalozb 0 0 0 0
b) Izdatki pri naloZbenju 0 0 0 0
Izdatki za pridobitev opredmetenih osnovnih 0 0 0 0
sredstev
Izdatki za pridobitev dolgoro¢nih finan¢nih nalozb 0 0 0 0
Izdatki za pridobitev kratkoro€nih finan¢nih nalozb 0 0 0 0
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c¢) Prebitek prejemkov pri naloZzbenju 19.700 34.900 49.003 80.000
(a-b) ali prebitek izdatkov pri
naloZbenju (b-a)

C. Financ¢ni tokovi pri financiranju 0 0 0 0

a) Prejemki pri financiranju 0 0 0 0
Prejemki od dobljenih dolgoroénih posaojil 0 0 0 0
Prejemki od dobljenih kratkoro€nih posojil 0 0 0 0
b) lzdatki pri financiranju 0 0 0 0
Izdatki iz naslova rezervacij 0 0 0 0
Izdatki za vracila oziroma odplacila dolgoro¢nih 0 0 0 0
posojil

Izdatki za vradila oziroma odplacila kratkoro¢nih 0 0 0 0
posojil

Izdatki za izplacila dividend in drugih deleZev v 0 0 0 0
dobicku

c) Prebitek prejemkov pri financiranju 0 0 0 0

(a-b) ali prebitek izdatkov pri
financiranju (b-a)

Tabela 14:Nacrt financnega izkaza

V prvem letu poslovanja so prejemki od prodajepmslovanju znaSali 240.000 evrov, drugih
prejemkov podjetje ni imelo. Izdatki pri poslovarga znasSali 156.925 evrov, sestavljeni so iz
izdatkov za material in storitve ter ptaz dajatvami. Drugih izdatkov podjetje ni imelo.
Razlika med prejemki in izdatki pri poslovanju za&3.075 evrov, kar pomeni, da smo imeli
za to vrednost \e prejemkov kot izdatkov. V finamih tokovih v naloZzbenju imamo
pravzaprav samo rubriko prejemki od opredmeteniiowsih sredstev, in sicer v vrednosti

19.700 evrov, kar predstavlja naSa opredmetenavoargredstva.

V drugem letu poslovanja je podijetje imelo 288.08@ov prejemkov iz poslovanja in
198.990 evrov izdatkov pri poslovanju, drugih pref@v in izdatkov ni imelo. V izdatkih so
zajete plae z dajatvami, storitve in material. Razlika medaitki in prejemki znasa 89.010
evrov v prid prejemkov. Pri nalozbenju smo imelmsaprejemke od osnovnih sredstev v
viSini 34.900 evrov. Ta postavka se bo vsako letwefevala, saj podjetje nabavlja nova

opredmetena osnovna sredstva.
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V tretiem letu poslovanja je podjetje imelo 345.68@rov prejemkov iz poslovanja in
232.541 evrov izdatkov, drugih prejemkov in izdatka imelo. Razlika med prejemki in
izdatki znaSa 113.059 evrov v prid prejemkov. Riiogbenju smo z nakupi patai samo

rubriko prejemkov opredmetenih osnovnih sredstegjder na 49.003 evrov.

V cetrtem letu je podjetje imelo 414.700 evrov prejemkz poslovanja in 273.020 evrov
izdatkov iz poslovanja, drugih prejemkov in izdatkoi imelo. Razlika med prejemki in
izdatki je 141.680 evrov v prid prejemkov. V nalehpy smo ponovno povali znesek v

rubriki prejemki od opredmetenih osnovnih sredstewicer na 80.000 evrov.

Zakljucek
Podjetje je v vseh S§tirih letih imelo ¥@rejemkov kot izdatkov, kar pomeni, da je posloval

dobro. V vseh teh letih je tudi pasevalo svoja opredmetena osnovna sredstva.

4.8.7 Komentar o rezultatih finaéhega na‘rta

Finartne predpostavke izkazujejo pozitiven trend in traadaganja, kar je dobro izhodis,
da poslovni n&t postane poslovna priloznost.

Razlaga kazalnikov:

Kazalnik celotne gospodarnosti se &rmaa tako, da prihodke delimo z odhodki. V letu 2008
znaSa 1,36, kar pomeni, da je prihodkov za 36 % k@& odhodkov, podjetje je torej
poslovalo z dolikom. V letu 2009 je ta kazalnik znaSal 1,28, iresizaradi zaposlitve Se
enega delavca, v naslednjih dveh letih pa je zrb&4l in 1,33, kar je priblizno enako kot v
zatetku poslovanja podijetja.

Koeficient gospodarnosti poslovanja se ém@a tako, da poslovne prihodke delimo s
poslovnimi odhodki. V nasem primeru znaSa enakdkeficient gospodarnosti.

Koeficient kapitalske pokritosti osnovnih sredste izr&una tako, da kapital delimo z
osnovnimi sredstvi po neodpisani vrednosti. V nageimeru znaSa v letu 2008 3,73, v letu
2009 3,46, v letu 2010 3,72, v letu 2011 pa 3,24pital je v povprgu kar 3,5-krat vei kot
osnovna sredstva.

Stopnja dolgorénosti financiranja se izéana tako, da vsoto kapitala in dolgémdh dolgov
delimo z obveznostmi do virov sredstev. V naSenmeru znasSa 1, saj je dolgdroh

obveznosti nimamo, obveznosti do virov sredstesganake kapitalu.
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Povzetek ukrepov za zagotavljanje ugodnih fémam izidov:

Podjetje bo moralo stremeti k izognitvi pila tako velikega davka iz datka. V ta namen bi
lahko zaposlilo invalide, saj njihov osebni dohogelmeni davno olajSavo, to bi znizali z
dodatnim pokojninskim ratom — steber lll. Podjetje bi lahko najelo tudispplo za nakup
poslovnega prostora in se s tem izognilo najemaimposlilo réunovodijo in s tem povalo
ucinkovitost izterjave terjatev. Delavce bi moralgaaliti s pomdjo Zavoda za zaposlovanje

in od drzave pridobiti subvencije za zaposlovanje.

4.9 Kriticha tveganja in problemi ter protiukrepi

Kriti ¢ni problemi se lahko pojavijo pri natanju blaga, zato moramo biti previdni in res

naraztamo tisto, za kar predvidevamo, da bo trg potrebova

Ukrepi za odpravo krighega problema bi bili; natanje blaga po kataloSkih Stevilkah,
temeljito preverjanje dimenzij in sestave matexalpredhodni pregled in testiranje vzorcev
ter pregled, ali ima blago vso potrebno dokumepagcertifikati, atesti, izjave o skladnosti).

4.10 Terminski nd&rt udejanjanja poslovnega nata

Sledijo klju'ne dejavnosti, potrebne za ureganje poslovnega dda.
Terminski nacrt

Dejavnosti Termin
Priprava poslovnega tida leto 1/1.
Pridobivanje finatnih sredstev leto 1/II.
Ureditev skladi&a leto 1/1.
Zaposlitev komercialista leto 1/1X.
Zaposlitev skladigika leto 1/IX.
Nakup kombiniranega vozila leto 1/1I1.
Nakup opreme leto 1/1I.

Shema 8:Terminski nart
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5 ZAKLJU CEK IN SKLEPNE MISLI

Pricujo¢a diploma je izraz dolgoletne Zelje po pridobit§jg Solske izobrazbe. Z vestnim
delom in marljivim Studijem je avtor diplomskegaal@aposled dosegel svoj cilj, kateremu
pritice Se zadnjih nekaj besed v tem besedilu. Zamisaino diplomskega dela se je porodila
pri predmetu PodjetniStvo, in ker je avtor dejawemovrstnem poslu, si je Zelel izkuSnje
povezati s teorethim delom. Med izobrazevanjem na Academii je zgetlobiti nova

znanja, ki bi mu pomagala pri vsakdanjem delu.

V diplomskem delu smo poglobljeno uporabili metddmega raziskovanja in analiziranja, s
poslovnim nartom pa preizkusili poslovno idejo, dokazali, dagetudi poslovna priloznost
in da je izdelan poslovni Be neposredno uporaben v primeru urésnja poslovne

priloznosti.

V diplomskem delu smo izdelali &4 poslovanja podjetja Kacjan, d. 0. 0. Podjetniglga
se je porodila ze pred leti, ko si je njen nosiagelel spremembe v poslovnem Zzivljenju. O
ideji je dolgo premleval in jo dopolnjeval in Sgdeiprava poslovnega tda pri predmetu
Podjetnistvo je vodila tako daleda je bila prwi podana na papir, naposled pa v obliko, kakor

je obdelana v tem diplomskem delu.

Avtor diplomskega dela vrsto let dela na paglugorodaje inStalacijskega materiala, tako da
ima na tem podigu mnogo izkuSenj. Prav tako pozna tezave v tentup@na teh je, da
trgovci pogosto tezijo k hitremu zasluzku ozirontieemijo k veliki razliki med nabavno in

prodajno ceno.

V svojem poslovnem retu Zelimo premostiti velike cenovne prepade z moto

KAKOVOST PRI NAS NI DRAGA!
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6 PRILOGA

ANKETNI VPRASALNIK O ZADOVOLJSTVU INSTALATERJEV S
PONUDBO MATERIALA ZA STROJNE INSTALACIJE NA
SLOVENSKEM TRZIS CU

Moje ime je Oto Kacjan. Ob delu Studiram na Vigjokovni Soli Academia v Mariboru. V
okviru svoje diplomske naloge zelim izvedeti¢ve zadovoljstvu inStalaterjev pri nakupu
inStalacijskega materiala, zato Vas prosim, da aviggimi odgovori pomagate izvesti analizo

na to temo.

Pri vpraSanjih od 1 do 5 Vas prosim, da obkrozitefrko pred ustreznim odgovorom.

1. Koliko ¢asa kupujete izdelke za strojne inStalacije?
A) 1-5let

B) 5-10 let

C) ve kot 10 let

2. Kako pogosto kupujete izdelke za strojne inStataje?
A) vsakodnevno

B) tedensko

C) enkrat mes®mo

3. Kaj vam pomeni kakovost blaga glede na ceno?

A) Kupujem izdelke visoke kakovosti in visoke een

B) Kupujem izdelke srednje kakovosti in ugodneece

C) Kupujem izdelke nizkega cenovnega razredg tlanajceneje.

4. Prosim vas, da ovrednotite nakupe materiala zarejne inStalacije.
A) od 1000 do 5000 evrov

B) od 5000 do 10.000 evrov

C) nad 10.000 evrov
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5. Materiale za strojne inStalacije, ki Vam ostang) ...
A) ... porabite na drugem objektu.
B) ... vrnete trgovcu.

C) ... Vam pomenijo nekurantno zalogo.

Pri vpraSanjih od 6 do 9 Vas prosim, da obkroziteustrezno Stevilko v tabeli pod

vprasanjem.

5 — zelo zadovoljen, 4 — zadovoljen, 3 — sredn@ioxaljen,

2 —nezadovoljen, 1 — zelo nezadovoljen

6. Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov za stijne inStalacije na slovenskem trgu?

7. Kako ste zadovoljni z dostavo naréenega blaga od slovenskih ponudnikov blaga za

strojne inStalacije?

8. Kako ste zadovoljni z obvefanjem o novih izdelkih od ponudnikov blaga za straje

inStalacije?

9. Kako ste zadovoljni s postopkom obravnavanja rdemacij ponudnikov

inStalacijskega materiala?

NAJLEPSA HVALA ZA SODELOVANJE!
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