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POVZETEK

V zadnjih nekaj desetletjih se je v vseh drzavah sveta zgodila klju¢na socialna sprememba.
Zivljenjska doba ljudi se je v povpre¢ju precej podaljsala, spremljal jo je znaten upad
rodnosti. Zmanjsanje rodnosti in podaljSevanje pri¢akovane zivljenjske dobe predvsem
zaradi izboljSanja zZivljenjskega standarda in zdravstvenih razmer sta se dolgoro¢no odrazila
v spremembi starostne strukture prebivalstva. Staranje razumemo kot izziv in priloznost.

V diplomski nalogi smo Zeleli predstaviti predvsem dolocen segment podjetnistva — prodajo
zdravil in posredovanje v lekarniski dejavnosti, in prouciti ter raziskati stanje ponudbe in
konkurenénosti na tem trgu v Mariboru in okolici.

Osredotocili smo se na ponudbo v domovih za starejSe, na podjetniski nacin napravili
analizo in dokazali pomembnost ter potrebo po novi dejavnosti. Na osnovi le-tega smo nato
zeleli ugotoviti smotrnost ustanovitve novega podjetja. Pri tem smo izdelali tudi poslovni
nacrt, s katerim smo preverili naso teZzo o smotrnosti ustanovitve takSnega podjetja. S
poslovnim nac¢rtom lahko na precej enostaven in netvegan na¢in dobimo obcutek, v kaksni
meri je dolocena poslovna ideja uresnicljiva tudi na dejanskem trgu.

ABSTRACT

Crucial social change has happened in the last few decades in all countries of the world.
People’s life age has prolonged significantly, followed by declining fertility. Fertility decline
and prolongation of life age, above all things because of improvement of standard of living
and health conditions are expressed in the change of the age structure of the population.
Aging is considered as a challenge and opportunity.

In this degree we wanted to represent specific segment of business- sale of drugs and
forwarding in pharmaceutical activity. We wanted to research supply and competitive
positions at this market in Maribor and near neighborhood.

We have focused on supply in old people’s homes, made analysis and proved necessity of
new business. Based on analyzed data we wanted to find out expedience to establish a new
company. That’s why business plan has been made, which on the other hand gives us certain
information, if this business idea is realizable at the actual market.
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1. UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

V diplomskem delu bomo obravnavali tematiko o procesu in znacilnosti staranja
prebivalstva, izdelali raziskavo in analizo trga ter predstavili nacin trzenja zdravil v domovih
upokojencev kot poslovno idejo ter to proucili kot poslovno priloznost v obliki poslovnega
nacrta.

Obravnavano temo bomo razdelali z vidika teorije podjetniStva, razlozili pogoje trgovanja z
zdravili, opravili raziskavo in analizo trga s posebnim poudarkom na potrebah varovancev
domov ostarelih ter poslovno idejo preizkusili s kompleksnim poslovnim nacrtom.

S poslovnim nacrtom bomo preverili poslovno idejo z vidika ponudbe, pravno formalne
oblike podjetja, nacrta trzenja, ¢loveskih virov, pogojev poslovanja in s finanénim naértom
preizkusili, ¢e je poslovna ideja tudi poslovna priloznost.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

1.2.1. Namen

Namen diplomskega dela je uporabiti na Soli pridobljeno znanje, izdelati uporabno raziskavo
trga na podrocju trgovanja z zdravili brez recepta za ciljno skupino ostarelih v domovih ter
zasnovati poslovno strategijo in ugotavljanje njene ucinkovitosti, da bi iz nje postala
poslovna priloznost.

Diplomsko delo zajema pet poglavij.

Uvodu sledi poglavje teoreticnih osnov podjetniStva s posebnim poudarkom na trgovski
dejavnosti, kjer opisujemo pojem podjetniStva, razlagamo klju¢ne posebnosti podjetniStva v
trgovski stroki, ugotavljamo podobnost med poslovno idejo in priloznostjo in predstavljamo
pomen poslovnega nacrtovanja v podjetju.

V raziskovalnem delu opisujemo pripravo na raziskavo in analizo trga, predstavljen je
primer ankete in ugotovitev iz nje.

Naslednje poglavje zajema predstavitev poslovne ideje z nacrtom trzenja, kadrov,
poslovanja in preizkuSene s finan¢nim nacrtom.

V zadnjem zakljunem poglavju podajamo naSe ugotovitve, kaj nam je dala priprava
diplomskega dela, ¢esa smo se pri tem naucili in kakSni so mozni sklepi.



1.2.2 Cilji

Cilji diplomske naloge so uporaba znanj pridobljenih na Soli v zaklju¢nem delu, spoznanje,
da je raziskava trziS€a potrebna, predstavitev pristopa, kako opraviti raziskavo in analizo
trziS¢a in kako uporabiti podatke v poslovnem nacrtovanju ter priprava poslovnega nacrta, ki
naj da odgovor na vprasanje, ali je poslovna ideja tudi poslovna priloZnost.

1.2.3 Osnovne trditve

Osnovne trditve v diplomskem delu se nanasajo na teorijo podjetnistva, pristop in izvedbo
trzne raziskave na podrocju trzenja zdravil brez recepta na terenu, poslovno nacrtovanje in
ugotavljanje pri¢akovane uspesnosti poslovne ideje.

Skozi raziskavo in analizo podatkov zelimo dokazati, kakSne so trzne priloznosti, pa tudi
ovire in kolikSen je moZen obseg trga. S poslovnim nacrtom pa Zelimo nakazati celotno
zasnovo podjetja za trzenje in distribucijo zdravil na terenu, vkljuéno s finan¢nim
izraCunom.

1.3 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE DIPLOMSKEGA DELA

Raziskava in analiza trga zahteva dobro pripravo na stanje na trgu in nas tudi opozori na
naSe prednosti in slabosti ter na priloznosti in ovire. Dobra raziskava trga je osnovni pogoj
za kakovosten poslovni nacért. Diplomsko nalogo gradimo na predpostavkah in anketnih
raziskavah.

Omejitve pri¢akujemo predvsem v neodzivanju na raziskovalno anketo.

1.4. PREDVIDENE METODE RAZISKOVANJA

Pri pripravi diplomske naloge uporabljamo za raziskovanje trga metodo osebnega
anketiranja in izvedbe osebnega interjuja. Anketo po izbranem vzorcu distribuiramo
doloc¢enim anketirancem. Na osnovi izpolnjenih anket sledi analiza trga in ugotavljanje,
kolikSen je interes in potreba za distribucijo zdravil na terenu. Na podlagi opravljenega
interjuja pa potrdimo nasa domnevanja za potrebo po novi dejavnosti, ki je opisana v
diplomski nalogi.



2. TEORIJA PODJETNISTVA S POUDARKOM NA
TRGOVINISKEM POSLOVANJU

2.1 Teorija podjetnistva

Franci Vidic v svojem priro¢niku KAKO RAZVITI USPESNO PODJETIE 1 razlaga, da
podjetnistvo pomeni ustvarjanje nove vrednosti iz takoreko¢ nic¢esar. PodjetniStvo pomeni
proces ustvarjanja, oblikovanja dolo¢ene priloznosti v prizadevanju za vzpostavitev kontrole
nad obstojeCimi ter razpolozljivimi viri. Podjetni$tvo nadalje vkljucuje definicijo ustvarjanja
in distribucije vrednosti in koristi posamezniku, skupini, organizaciji ali celotni druzbi.
Podjetnistvo ponavadi ne pomeni procesa bogatenja na kratek rok, temve¢ zmernega
postopnega bogatenja na dolgi rok. Pomembno je graditi zdrave denarne tokove v podjetju
na dolgi rok poslovanja.

Podjetnistvo lahko opredelimo kot ¢lovesko ustvarjalno aktivnost. Vkljucuje ¢lovekovo
energijo z iniciativo izgradnje podjetja ali organizacije. PodjetniStvo zahteva od podjetnika
tudi jasno vizijo, moc¢no privrzenost in motivacijo. Vizija mora v podjetju postati del
razmiSljanja solastnikov podjetja in zaposlenih, kot tudi tistih subjektov, ki financirajo rast
podjetja. PodjetniStvo zahteva prevzemanje kakluliranega tveganja — tako cloveskega kot
finan¢nega.

Podjetnistvo je v svojem bistvu podvrZzeno principom, potrebnim poslovnim funkcijam,
metodam, standardom, celoviti kakovosti, podjetniskim znanjem in sposobnostim, ne pa
formalnopravnim oblikam, saj je podjetniStvo:

¢ maksimiranje podjetniskih priloZnosti, in ne dobicka,

e odrazanje potreb po dosezkih, neodvisnosti, u¢inkovitosti in »liderstvu,

e operiranje med trgi,

¢ snovanje podjetniskih idej in njihovo spreminjanje v podjetniske priloznosti,

e pripravljanje poslovnih nacrtov,

e ustvarjanje pogojev poslovanja,

e motiviranje sodelavcev,

e izvajanje podjetniSkega poslanstva,

e nenehno spremljanje podjetniskih dogajanj,

e sprotno ukrepanje ob morebitnih odmikih od naértovanega (Sauperl, 2007, 9).

2.2 Podjetnik in njegove lastnosti

“Kar je za nami in kar je pred nami, so nepomembnosti v primerjavi s tistim, kar je v nas!”
(R. W. Emerson)

Vsak izmed nas ima svojo osebnost, kar dolo¢a znacilno dozivljanje in obnasanje vsakega

izmed nas. Po lastnostih in ravnanju smo si ljudje sicer podobni, vendar vsak predstavlja
edinstveno kombinacijo znacilnosti in na¢inov obnasanja, ki ga lo¢ijo od vseh drugih in ga
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opredeljujejo kot enkratnega posameznika. Razlika med podjetnikom in ¢lovekom, ki to ni,
je tudi v tem, da nepodjetnik sprasuje ZAKAJ, podjetnik pa pravi ZAKAJ PA NE.

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

Teoretik podjetniStva, Filion, je s skupino raziskovalcev ugotovil naslednje skupne
znaCilnosti podjetnikov: odkrivajo priloznosti, so usmerjeni v akcijo in pri tem zelo
prakti¢no naravnani, se uspesno povezujejo, ustvarjajo, so intuitivno usmerjeni, so realisti in
nekonformisti (Sauperl, 2007, 10).

“Clovek je edini dejavnik, ki podjetju prinasa dobicek”, je misel Roberta Koblarja. Prav
zaradi tega vodje - menedZerji zacenjajo zaposlene obravnavati drugace. V njih ne vidijo
samo stroskov, temve¢ najkakovostnejsi vir novih idej, znanja, ustvarjalnosti in kreativnosti
(Koblar, 2005, 51).

2.3 Posebnosti podjetnistva v trgovski dejavnosti

Trgovina se je pojavila kot redna gospodarska dejavnost ob tretji druzbeni delitvi dela.
Opravlja funkcijo menjave kot ena izmed Stirih faz reprodukcije (proizvodnja, delitev,
menjava in potrosnja).

V menjavi se kupujejo proizvodi, ki jih podjetja ponujajo in gredo v potrosnjo, v kateri se
potrebe zadovoljijo. Porabo razumemo kot fizicno unicevanje proizvodov, ki sprozi zahtevo
po vnovi¢ni proizvodnji in ves krog se smiselno ponovi. Zato govorimo o ponovljeni

PRODUKCIJA @ RAZDELITEV

POTROSNIJA MENJAVA

produkciji.

Slikal: faze reprodukcijskega procesa

Trgovina je organizirana in razvita oblika menjave blaga in storitev.

11



Trgovina povezuje na eni strani proizvodnjo in delitev dobrin (iz rok proizvajalcev, kjer
blago ali storitev nima uporabne vrednosti) in na drugi strani potrosnjo (kjer ima blago ali
storitev uporabno vrednost). Trgovina deluje s povratnim u¢inkom na proizvodnjo in delitev
v obliki informacij o Zeljah in potrebah potrosnikov, kar vpliva na sestavo in obseg
proizvodnje (Vodopija, 2006).

Franjo Sauperl v svoji skripti o trgovini in podjetni$tvu razlaga, da je temeljni cilj podjetja
ustvarjanje dobicka, zato se mora tudi trgovina organizirati kot podjetje, tako da podjetje
pomeni vse mozne podjetniske formalno pravne oblike.

Trgovina se kot podjetje pojavlja v razli¢nih oblikah, in sicer kot:
e samostojni kmetovalec, ki prodaja svoje lastne izdelke,
e samostojni podjetnik, ki se ukvarja s trgovsko dejavnostjo,
e druzba z omejeno odgovornostjo,
e delniska druzba
e komanditna druzba,
e tiha druzba,
e zadruga,
e drustvo (npr. planinsko ali turisti¢no drustvo s trgovanjem s spominki).

Sele ko trgovina deluje kot podjetje, ima vse formalno pravne osnove za nastop na trgu;
potem pa za svoje poslovanje odgovarja glede na to, kaksno obliko podjetja si je podjetnik
izbral.

2.4 Pojmovanje trga in trienja

Trg predstavlja skupina ljudi, ki ima sorodne potrebe. Trzniki vidijo v prodajalcih tiste, ki
tvorijo panogo in v kupcih tiste, ki tvorijo trg. K trgu usmerjeno strateSsko nacrtovanje je
poslovodni postopek, ki razvije in vzdrzuje usklajenost med cilji, sposobnostmi in viri
organizacije ter njenimi spreminjajo¢imi se trznimi priloZznostmi. Cilj strateSkega
nacrtovanja je oblikovati in preoblikovati dejavnosti ter izdelke podjetja tako, da prinesejo
nacrtovane dobicke in dosezejo naértovano rast.

Trzenje zajema tiste dejavnosti, ki vkljucujejo delovanje s trgi, to se pravi, uresniCitev
mozne menjave.
e Osnovni koncept trzenja:

Trzenje izvira iz dejstva, da smo ljudje bitja, ki imamo svoje potrebe in zelje. Ko zelja dobi
podporo v kupni moci, se spremeni v povprasevanje. Trzniki vplivajo na nase zelje. Na
povprasevanje vplivajo tako, da naredijo izdelek, ki je primeren, privla¢en, dostopen in
lahko dosegljiv ciljni skupini porabnikov. Ker pa lahko veliko izdelkov izpolni dano
potrebo, vodijo na$ izbor vrednost, cena in zadovoljstvo. Trznik mora prodati koristi ali
storitve, ki jih prinaSa fizi¢ni izdelek. Vodilno nacelo je vrednost v oceh kupca. Kupec ima v
mislih nek idealni izdelek.
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Koncept trzenja trdi, da je klju¢ uspeha organizacij v tem, da so sposobne opredeliti potrebe
in Zzelje ciljnih trgov in so pri posredovanju Zzelenega zadovoljstva uspesnejSe in
ucinkovitejse od tekmecev.

Ljudje se specializirajo v izdelavi doloCenega izdelka in ga nato zamenjajo, da lahko
izpolnijo svoje druge potrebe in Zelje. Ukvarjajo se s transakcijami in gradijo odnose.

Ce podjetja Zelijo ustvariti zadovoljnega kupca, morajo upravljati svojo verigo vrednosti in
celoten sistem izroCanja vrednosti tako, da je kupec vedno v srediS¢u pozornosti. Cilj
podjetja ni le pridobiti kupce, ampak, kar je Se bolj pomembno, jih tudi obdrzati. TrZenje,
temeljece na odnosih s kupci, nam ponuja klju¢ do tega, kako kupca obdrzimo, vkljucuje
posredovanje finan¢nih in osebnih koristi kupcu in vzpostavlja strukturne vezi s kupcem.
Podjetja se morajo odlociti, v koliksni meri bodo vlagala v trzenje, temeljece na odnosih v
razlicnih segmentih trga, v posamezne kupce in na katerih ravneh: osnovni, odzivni,
zanesljivi, proaktivni ali v partnerski. Veliko je odvisno od ocene vrednosti Zivljenjske dobe
kupceve zvestobe v primerjavi s stroski, ki so potrebni, da pritegnemo in obdrzimo kupce.

2.5 Generiranje poslovnih idej
Velikokrat se vprasamo, kako uspesni podjetniki najdejo idejo, ki jo preoblikujejo v
poslovno priloznost. Predstavljamo vam nekaj virov za poslovne ideje:

- Mentalna gimnastika: brainstorming, opazovanje,

- Osebni stik s: potencialnimi kupci, dobavitelji, prodajalci,

- Obiski: sejmov, knjiznjic, tovarn, univerz,

- Branje: strokovnih ¢lankov, revij, publikacij in spremljanje tokov napredka,

- Opazovanje trenda: pomanjkanje doloenih materialov, shranjevanje odpadkov,

zdravje, statistike ...

2.6 PreizkuSanje podjetniske ideje in podjetniska priloZnost
Vsako novo desetletje zahteva od vodstva podjetja, da znova razmisli o svojih strategijah,
ciljih in delovanju. Problemi, ki pestijo ljudi in okolje, predstavljajo enega od virov
poslovnih priloznosti. Podjetniskih idej je zelo veliko, vendar niso vse podjetniske ideje tudi
podjetniska priloznost. Poslovno priloznost bi tako lahko opredelili kot pozitiven denarni tok
(cash flow), ki ga dosegamo s ¢im manjSim tveganjem. Da ugotovimo, ali je podjetniska
ideja tudi podjetniska priloznost, nam Franjo Sauperl v svoji skripti Podjetni§tvo predlaga,
da si zastavimo nekaj osnovnih vprasanj:

- Ali smo za izvajanje poslovne ideje resni¢no in dovolj motivirani in ali smo ideji tudi

privrzeni?
- Ali imamo za razvoj podjetja dovolj zmoZnosti in znanja?
- Ali obstajajo zadostne potrebe na trgu za naso idejo?
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- Ali smo sposobni zagotoviti ustrezne kadrovske in materialne pogoje za uresnicitev
ideje?

- Kaksna je nasa podjetniska vizija na dolgi rok?

- Kaksna je sploh lahko pricakovana poslovna uspesnost podjetnisSke ideje?

2.7 Pomen poslovnega nacrtovanja v podjetju

Poslovni naért je temeljno orodje podjetnikov. Ker vsak poslovni podjem sestavljajo trg,
investitor in proizvajalec, mora biti poslovna ideja preverjena z vidika vseh treh
elementarnih sestavin. Kadar je potrebno zunanje (so)financiranje podjema, pa je treba Se
posebej dobro vedeti, katere so kriti¢ne tocke, ki bodo pritegnile ali odvrnile potencialnega
investitorja. Pri tem se zlasti pri nas napacno misli, da je poslovni nacrt namenjen samo
novim podjetjem, medtem ko naj se stara drzijo uveljavljenih metod nacrtovanja, ki pa so
velikokrat Zal zastarela. Vsaka enota znotraj podjetja, ki Zeli dobiti dodatne resurse, bi
morala narediti poslovni nacrt in s tem bi le-ta postal tudi uéinkovito orodje za ocenjevanje
uspesnosti managerjev. Podjetje ima na ta nacin zagotovljen jasen vpogled v prihodnost in
vselej pred seboj paleto moznih razvojnih poti, hkrati pa tudi ucinkovito orodje za
motiviranje svojih managerjev, da nenehno is¢ejo poslovne priloznosti in jih poskusSajo
uresniciti (Rebernik, 2000, 15, 23).

2.8 Vrste poslovnih nacrtov in njihova namembnost

Avtor skripte Podjetniitvo na Academiji, Franjo Sauperl, nam v svojem delu opisuje vrste
poslovnih nacrtov in njihovo namembnost. V skripti opisuje, da mnogim poskusom
teoretikov, da bi poenotili obliko poslovnega nacrta to prakti¢no ni uspelo, saj je oblika
odvisna od namena, zakaj poslovni nacrt sploh izdelujemo. Povsem normalno je, da so
nameni razli¢ni, na primer:

- strateSko dolgoro¢no nacrtovanje (npr.: Merkur 2012),

- razvojno nacrtovanje, kjer je poudarek na razvojno-raziskovalnem delu za neki
proizvod (npr. son¢ni avtomobil) ali uvajanje nove tehnologije (npr. ra¢unalnisko
krmiljen sistem procesne proizvodnje),

- nalozbeni (investicijski) nacrt, kjer je glavni poudarek na nacértovani nalozbi (npr.
izgradnja proizvodne linije podjetja XY v Mrzli Bistrici),

- poslovni nacrt za preverjanje poslovne zamisli (pred za¢etkom poslovanja),

- poslovni nacrt za podjetje v rasti (za uvajanje nove dodatne dejavnosti),

- poslovno-sanacijski nacrt (za odpravljanje poslovnih tezav),

- operativni nacrt (letni plan poslovanja),

- izvedbeni nacrt (za izvedbo konkretnega posla).

Za izdelavo naStetih nacrtov se uporabljajo razlicne metode poslovnega nacértovanja, in
sicer:
- izkustvena, ki temelji na osnovi lastnih izkuSen;j ali izkuSen;j drugih,
- primerjalna, ki temelji na poglobljeni primerjavi s konkurenco,
- dejstvena, ki je grajena na osnovi dejstev, kot so konkretni dogovori ali sklenjene
pogodbe (npr. zastopnik se dogovori za ekskluzivno zastopanje neke tuje firme),
- statisti¢na, ki temelji na osnovi proucevanih statisticnih podatkov,
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- analiti¢na, ki temelji na osnovi opravljenih stvarnih analiz,

- stroSkovna, ki temelji na osnovi pricakovanih stroskov, ko dolo¢amo potreben obseg
poslovanja na osnovi pri¢akovanih stroskov in Zelenega dobicka; imenujemo jo tudi
povratna metoda, saj z njo dolo¢amo v povratni smeri potreben obseg poslovanja,
cilje in strategijo ter aktivnosti za dosego potrebnega obsega poslovanja.

Za poslovno nacrtovanje izberemo tako obliko in metodo, ki nam dajeta ¢imbolj popolne
odgovore na namen uporabe poslovnega nacrta.

Stratesko nacrtovanje je praviloma kampanjsko (npr. Slovenija 2013, Maribor 2013, Lek
2012

itd.), nalozbeno nacrtovanje je za primere nalozb in prijavljanje za pridobivanje tujih
nalozbenih virov, poslovno nacrtovanje je za primere »start up« podjetnikov in podjetnikov
v rasti, za podjetnike s tezavami pa sanacijski programi. Pri prakti¢ni uporabi metod je
praviloma uporabljena njihova kombinacija.
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3. RAZISKAVA POTREB PO ZDRAVILIH V DOMOVIH
OSTARELIH

3.1 Staranje prebivalstva

Zaradi trendov o gibanju starostnikov in s tem posledi¢no v urejanju domov za ostarele, ki
so nasa izklju¢na lokacija nacrtovanega trzenja, posvecamo nekaj ve¢ prostora povzetkom
analiz in statisticnih podatkov o staranju prebivalstva.

Razli¢no stari ljudje obicajno zelo razlicno gledamo na lastno staranje. V mlajsih zrelih letih
ga bolj ali manj ignoriramo, kasneje pa vse bolj prihaja v ospredje nasega zivljenja. Ne glede
na to, pa smo ljudje nagnjeni k temu, da zelo tezko sprejmemo dejstvo, da smo stari. Stari so
v nasih oceh obicajno drugi. Veliko manj kot o staranju posameznika pa ljudje razmisljamo
o staranju prebivalstva, Ceprav se tudi to lahko stara. V preteklosti ni bilo veliko razlogov za
razmiSljanje o staranju prebivalstva, saj so bila prebivalstva mlada, visoko starost pa so
dosegli le redki posamezniki. Demografski modeli nam kazejo, da se je staranje prebivalstva
zacelo Sele z demografskim prehodom (Malaci¢, 1988, 76, 77). Zato ne preseneca, da se je s
Sirjenjem demografskega prehoda po svetu vse bolj poveceval pomen staranja prebivalstva.
Hkrati pa je tudi povsem razumljivo, da je ta bistveno vecji v razvitih drzavah, kjer je
demografski prehod ze zdavnaj konc¢an, kot v nerazvitih drzavah, ki se §e zmeraj nahajajo v
razli¢nih fazah prehoda.

Staranje prebivalstva je reverzibilen proces, ki ga prikazemo z naras¢anjem odstotka 65 in
ve¢ ali 60 in vec let starih med prebivalstvom, z rastjo indeksa staranja ali z naras¢anjem
srednje starosti prebivalstva (Malacic, 2003, 23). V svoji osnovi je pozitiven proces in kot
tak rezultat procesa modernizacije, ki je omogocil demografski prehod. Povzrocata ga
predvsem zniZevanje rodnosti in zniZevanje smrtnosti starejSega prebivalstva, na primer,
starejsega od 30 ali celo 40 let. V odprtem prebivalstvu vplivajo nanj tudi migracije. Ce pa
pride do zelo velikega znizanja rodnosti, kakor se je to zgodilo v zadnjih 20 do 30 letih v
razvitih drzavah, pa lahko govorimo o pretiranem staranju prebivalstva. Za tega pa nikakor
ni ve¢ mogoce reci, da je pozitiven proces.

(vir:http://www.stat.si/iskanje _naprednol.asp?RecordsPerPage=50&Order=Rank&strNiz=st
aranje%?20prebivalstva- 02. 07. 2008).

3.1.1 Stanje prebivalstva — statistika v Sloveniji

Staranje prebivalstva Slovenije se je v skladu s teorijo in demografskimi modeli zacelo z
demografskim prehodom. Ce smo natanénej§i, se je to zgodilo Sele s tistim delom
demografskega prehoda, ko je zacela padati rodnost prebivalstva. V Sloveniji je bilo to v
zadnjih desetletjih 19. stoletja. V tabeli 1, ki prikazuje staranje naSega prebivalstva s
pomocjo podatkov izbranih popisov prebivalstva v obdobju 1869-2002, se lepo vidi, da sta
se od leta 1869 do leta 1910 sicer povecala tako % starih, kakor tudi indeks staranja (Stevilo
starih na 100 otrok), vendar se je hkrati povecal tudi % otrok (0—14 let). Do leta 1953 se
nato % starih poveca na vsega 7,3 ob hkratnem padcu deleza otrok za okrog 7 in povecanju
deleza delovnega kontingenta za 6,5 odstotnih tock.
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Starost 0-14 15-64 65+ Indeks
Leto staranja

1 2 3 4 5
1869 32,9 62,1 5,0 15,2
1910 34,8 58,5 6,7 19,3
1931 30,5 62,5 7,0 23,0
1953 27,7 65,0 7,3 26,4
1991 20,6 68,5 10,9 53,1
2002 15,3 70,0 14,7 96,3

Tabela 1: Starostni kontingenti (v %) in indeks staranja prebivalstva Slovenije v obdobju 1869-2002,
vir: Malacic, 1984, 684

Demografski prehod se je v Sloveniji koncal v obdobju med popisoma 1953 in 1961
(Malaci¢, 1984, 684). Zato lahko starostno strukturo naSega prebivalstva po popisu 1953
vzamemo ne le kot tisto, ki kaze stanje ob koncu demografskega prehoda, ampak tudi kot
stanje, ko je Slovenija zapustila fazo zrelega prebivalstva. Slednje je povsem razumljivo, saj
je bilo obdobje 1931-1953 zaradi druge svetovne vojne krizno obdobje, ki se mu je boljse v
analizi izogniti. V kasnejSih letih je vse do popisa leta 2002 sledilo intenzivno staranje
prebivalstva nase drzave. Indeks staranja se je v tem obdobju povecal z indeksom 364,8,
delovni kontingent se je povecal za 5 odstotnih tock, odstotka starih in otrok pa sta se gibala
izrazito v nasprotni smeri. Prvi se je prakticno podvojil, drugi pa se je zmanjsal le nekoliko
manj kot na polovico. Ce obdobje zaokrozimo, lahko re¢emo, da se je prebivalstvo Slovenije
v vsega 50 letih ne le izrazito postaralo, ampak je prislo v tem ¢asu tudi do izredno velikih
sprememb v delezih posameznih kontingentov prebivalstva. Delez delovnega kontingenta se
je priblizal maksimalni zgornji meji, tako da v prihodnje lahko pri¢akujemo njegovo
znizevanje.

Povprecna starost prebivalstva Slovenije po popisu 2002 je bila 39,5 let (SI, 93/2003, str. 3).
Ta podatek s staranjem prebivalstva naras¢a. Vendar sega vpliv staranja prebivalstva mnogo
SirSe, kot nam lahko pokaZe navedena Stevilka. Tukaj omenimo, da znotraj staranja
prebivalstva poteka staranje delovne sile, pogosto pa tudi staranje kmeckega, ruralnega ali Se
kakSnega prebivalstva.

- Nekatere pomembnejSe posledice pretiranega staranja prebivalstva

Zaradi razlik v hipotezah o smrtnosti, rodnosti in selitvah se razli¢ne projekcije dolo¢enega
prebivalstva med seboj razlikujejo. To velja tudi za projekcije slovenskega prebivalstva, ki

jih tukaj podrobneje ne moremo navajati. ZapiSemo naj le, da jih v zadnjih desetletjih dokaj
redno izdelujejo na Statisticnem uradu in Uradu za makroekonomske analize naSe drZave.
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Za potrebe razli¢nih izdaj knjige Demografija so bile v zadnjih desetih letih izdelane tri
projekcije. Zaradi slabsanja demografskih razmer pri nas je staranje naSega prebivalstva v
vsakih naslednjih projekcijah izrazitejSe. Vse pa kaze, da lahko podobna gibanja
pricakujemo tudi v prihodnjih letih. Podobno staliS¢e so sprejeli tudi v Prebivalstvenem
oddelku OZN, kjer vsako drugo leto pripravijo posodobljeno verzijo projekcij prebivalstva
sveta in posameznih drzav. V najnovejsi verziji iz leta 2002 lahko najdemo podatek, da bo
imelo prebivalstvo Slovenije leta 2050 povpre¢no starost 53 let. Na ta nacin bo skupaj s
prebivalstvom Japonske in Latvije najstarejSe na svetu (Demographic Prospects, 2003, str.
142).

(vir:http://www.stat.si/iskanje _naprednol.asp?RecordsPerPage=50&Order=Rank&strNiz=st
aranje%?20prebivalstva-02. 07. 2008)

3.1.2 SploSno o domovih in posebnih zavodih

Socialnovarstveni zavodi se v Sloveniji ustanavljajo za ve¢ namenov: za celodnevno varstvo
oseb v zavodu, bivalni skupini, bivalnem stanovanju, za dnevno varstvo, za bivanje v
varstveno-delovnem centru, za pomo¢ na domu, za kratkotrajne sprejeme, za varstvo ob
koncu tedna, za krizne sprejeme, za pocitnisko varstvo, za zaCasno bivanje, za izvajanje
programov za zunanje uporabnike ipd.

V letu 2006 je bilo v Sloveniji 6 posebnih socialnovarstvenih zavodov ter 8 enot za posebne
oblike varstva odraslih, ki so delovale kot posebne enote v okviru domov za starejSe ali kot
njihove dislocirane enote. Skupaj je v teh ustanovah bivalo 2.590 oskrbovancev, med njimi
je bilo 1.325 oskrbovank (51,2 %). 35,7 % oskrbovancev (925) je bivalo v osmih posebnih
enotah. Vsi oskrbovanci v posebnih socialnovarstvenih zavodih in posebnih enotah so
obicajno bolni. Leta 2006 je bilo 90,7 % oseb motenih v duSevnem, 5,5 % pa v telesnem
razvoju. Med njimi je bilo 51,1 % zensk.
(vir:http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx?id=1351 - 2. 07. 2008).

Splosno nacelo enakosti pred zakonom zagotavlja ¢lovekove pravice in temeljne svoboscine
tudi starejSim; tudi ti imajo enako kot drugi ¢lani druzbe pravico do spoStovanja ¢loveskega

dostojanstva, do zasebnosti, lastnega Zivljenjskega sloga in predvsem do socialnega varstva.
V povezavi s tem Evropska socialna listina Slovenijo zavezuje, da neposredno ali v
sodelovanju z javnimi ali zasebnimi organizacijami sprejme ali spodbuja ustrezne ukrepe.
Daljse zivljenje namre¢ ne sme pomeniti zmanjSanja kakovosti zZivljenja. StarejSim ljudem,
ki bivajo v zdravstvenih in socialnovarstvenih zavodih, naj bo omogoceno, da Zivijo kar
najbolj neodvisno, upostevaje njihovo zdravstveno stanje in sposobnost za samostojno
zivljenje (vir http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx?id=1351- 2. 07. 2008).

3.1.3 Zasedenost domov za ostarele

V letu 2006 je bilo v Sloveniji 69 domov za starejSe, 6 posebnih socialnovarstvenih
zavodov, 8 enot za posebne oblike varstva odraslih znotraj domov za starejSe in njihovih
dislociranih enot, 13 zavodov za usposabljanje otrok in mladostnikov z motnjami v razvoju,
30 samostojnih varstveno-delovnih centrov, 21 enot varstveno-delovnih centrov v sestavi
drugih zavodov ter 19 varstveno-delovnih centrov s koncesijo.
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Domovi za starej$e so v Sloveniji polno zasedeni. Stevilo pro$enj za sprejem iz leta v leto
naras¢a, ¢edalje daljSe je tudi cakanje na prosto posteljo. Skoraj tri Cetrtine mest v domovih
za starejSe so v letu 2006 “zasedle” Zenske (74,6 %). (vir: http://www. zakonodaja.gov.si/- 2.
07.2008).

3.2 Razvrscanje zdravil

Da bi bila pravilno razumljena poslovna ideja, je potrebna Se razlaga v zvezi z zdravili.

Zdravila so razvrscena v dve osnovni skupini:

e zdravila, ki se smejo izdajati samo na recept,
o zdravila, ki se lahko izdajajo brez recepta.

Zdravila brez recepta se delijo na dve podskupini:

e zdravila, ki se smejo izdajati brez recepta samo v lekarnah,
o zdravila, ki so na voljo tako v lekarnah kot tudi v specializiranih
trgovinah/prodajalnah.

Uvrstitev zdravila v doloceno skupino z vidika potrosnika med drugim pomeni tudi visjo ali
nizjo stopnjo tveganja, da bi z nepravilno uporabo zdravila skodoval svojemu zdravju.
Izdajati se smejo le tista zdravila, ki so dobila dovoljenje za promet. Tega izda Agencija RS
za zdravila in medicinske pripomocke ali Evropska agencija za zdravila. Imetnik dovoljenja
za promet mora biti oznacen na $katlici — ovojnini zdravila. Dovoljenja za promet, ki so jih
izdale druge drzave &lanice EU, pri nas ne veljajo. Ce se Zelimo prepriéati, ali ima
posamezno zdravilo dovoljenje za promet, lahko to brezpla¢no preverimo v uradni javni bazi
podatkov o zdravilih (dostopna je na spletnem mestu http//:www.zdravila.net). V bazi lahko
najdemo Se druge koristne podatke o posameznem zdravilu, na primer podatke o
proizvajalcu, o pomoznih snoveh v zdravilu, opis pakiranja, fotografijo zdravila idr.,
najdemo pa lahko tudi podatke o ukinjenih zdravilih.

(vir: http://www.zps.si/sl/zdravje/zdravila-in-zdravje/kaj-je-dobro-vedeti-o-zdravilih.html-
02. 07.2008).

3.2.1 Zdravila, ki se smejo izdajati samo na recept

Zdravila na recept izdajajo samo v lekarnah. V to skupino sodijo zdravila, ki predstavljajo
povecano tveganje za uporabnika, ¢e jih nepravilno uporablja oziroma ¢e jih sicer uporablja
pravilno, vendar brez zdravniSkega nadzora. V to skupino sodijo tudi zdravila, s katerimi
stroka v praksi $e nima dovolj izkuSenj in so potrebne nadaljnje raziskave, da bi ugotovili
njihove morebitne stranske ali neZelene ucinke.

Ceprav je zdravilo izdano na recept, pa to Se ne pomeni, da je brezpla¢no za pacienta, ki je
zdravstveno zavarovan. Ali se mora zdravilo na recept placati, je odvisno od tega, na katero
listo je razvrsceno pri Zavodu za zdravstveno zavarovanje Slovenije.
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3.2.2 Zdravila, ki se lahko izdajajo brez recepta

Na podlagi drugega odstavka 11. ¢lena in enajstega odstavka 79. €lena Zakona o zdravilih
(Uradni list RS, §t. 31/06 in 45/08) ministrica za zdravje izdaja PR A VILNIK o
razvr$¢anju, predpisovanju in izdajanju zdravil za uporabo v humani medicini.

19. ¢len

(zdravila brez recepta, ki se izdajajo v lekarnah in specializiranih prodajalnah)

(1) Zdravila, ki se izdajajo brez recepta v lekarnah in specializiranih prodajalnah,
vsebujejo zdravilne ucinkovine predvsem naravnega izvora ter anorganske zdravilne
ucinkovine, redkeje pa tudi sinteznega, polsinteznega ali biosinteznega izvora.

(2) Zdravila, ki se izdajajo brez recepta v lekarnah in specializiranih prodajalnah,
imajo zmerno jakost farmakodinami¢nega ucinka. Uporabljajo se za odpravljanje blazjih
simptomov in zdravstvenih tezav. Zanje je znacilna relativna neSkodljivost, ki jo ugotovi
organ, pristojen za zdravila.

Nekatera zdravila brez recepta lahko kupimo samo v lekarnah, druga pa tudi v
specializiranih trgovinah/prodajalnah. V lekarnah so na voljo tista zdravila brez recepta, ki
so namenjena za samozdravljenje in s katerimi preprecujemo, lajSamo in odpravljamo
simptome in zdravstvene tezave, ne zahtevajo pa posveta z zdravnikom (npr. lajSanje tezav
zaradi nahoda in prehlada, urejanje in izboljSanje prebave, ublazitev kratkotrajnih bolecin.
..). Za varno samozdravljenje pa je vendarle potreben tudi nadzor in svetovanje v lekarnah.

Nevarnost takSnih zdravil za zdravje uporabnika je majhna, pa Ceprav ne upoSteva
predpisanih odmerkov. Ta zdravila tudi ne smejo imeti veliko stranskih/nezelenih ucinkov.
Ceprav se lahko dobijo brez recepta, jih je potrebno uporabljati skrbno in pazljivo ter
upostevati navodila za uporabo. V to skupino sodijo razna sintezna zdravila (to so zdravila,
pridobljena s kemijsko sintezo), kot sta na primer Aspirin in Lekadol.

V posebnih specializiranih trgovinah/prodajalnah, seveda tudi v lekarnah, pa prodajamo tista
zdravila brez recepta, ki so ve¢inoma naravnega izvora: zdravila z vitamini in minerali ter
zdravila rastlinskega izvora. Zanje je znalilno, da so relativno neskodljiva, kar oceni
pristojna komisija za zdravila.

Pri vseh zdravilih, zlasti pa pri zdravilih brez recepta, je pomembno, da se skrbno in
natan¢no preberejo in upostevajo navodila za uporabo, kjer je razlozeno, za kaj se
uporabljajo, na kaj mora biti uporabnik pozoren, preden vzame neko zdravilo (socasne
bolezni, kontraindikacije, medsebojno delovanje z drugimi zdravili), kak$no je pravilno
jemanje in odmerjanje, kaksni so mozni nezeleni ucinki, kako je treba zdravilo pravilno
shranjevati, ipd. Bolje je, da se pri iskanju nasvetov o zdravilih brez recepta raje obisce
lekarna in prosi za nasvet magistra farmacije, ki ima §irSe znanje tako o boleznih kot tudi o
zdravilih. Za zaposlene v specializiranih prodajalnah je namre¢ zahtevana le srednja
farmacevtska izobrazba.
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3.2.2.1 Zdravila, ki se smejo izdajati brez recepta samo v lekarnah

18.¢len

(zdravila brez recepta, ki se izdajajo samo v lekarnah)

Zdravila, ki se izdajajo brez recepta samo v lekarnah, vsebujejo zdravilne ucinkovine
sinteznega, polsinteznega, biosinteznega ali naravnega izvora ter anorganske zdravilne
ucinkovine, za katere organ, pristojen za zdravila, ugotovi, da je za varno samozdravljenje
potreben nadzor in svetovanje v lekarnah. Pri tem uposteva zlasti: kontraindikacije, potrebna
opozorila in previdnostne ukrepe, moznost medsebojnega delovanja z drugimi zdravili,
moznost nastanka nezelenih ucinkov, moznost nepravilnega prepoznavanja bolezni in
morebitne posledice zaradi nepravocasnega zdravljenja, moznost prevelikega odmerjanja in
zlorabe zdravila ter moZnost nastanka rezistence mikroorganizmov na zdravila. (Na podlagi
drugega odstavka 11. ¢lena in enajstega odstavka 79. ¢lena Zakona o zdravilih (Uradni list

RS, &t. 31/06 in 45/08).)

3.2.2.2 Zdravila, ki so na voljo tako v lekarnah kot tudi v specializiranih

trgovinah/prodajalnah

20.¢len

(podrocja uporabe zdravil brez recepta, ki se izdajajo v lekarnah in specializiranih

prodajalnah)

Zdravila, ki se izdajajo brez recepta v lekarnah in specializiranih prodajalnah, so lahko

zdravila za:

—

S A A e

e e e e T e T
wm A WD~ O

ublazitev bolecin v farmacevtskih oblikah za zunanjo uporabo,

ublazitev revmatic¢nih tezav v farmacevtskih oblikah za zunanjo uporabo,
olajSevanje izkasljevanja,

ublazitev kaslja,

dezinfekcijo ustne votline, koze in sluznic,

lajSanje tezav zaradi nahoda in prehlada,

zboljSanje vitalnosti in odpornosti organizma,

lajSanje tezav pri vnetju secnih poti,

urejanje in izboljSanje prebave,

. ublazitev vnetij na kozi in sluznicah (tudi antihemoroidaliae),

. ublazitev tezav v menstruacijskem ciklusu ali v menopavzalnem obdobju,
. ublazitev tezav zaradi motenj v perifernem krvnem obtoku,

. ublazitev zelod¢nih tezav in motenj,

. zdravljenje in preprecevanje zdravju Skodljivih navad,

. pomo¢ pri zmanjsanju telesne mase,
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druge indikacije, ki jih dolo¢i organ, pristojen za zdravila. (Na podlagi drugega odstavka
11. ¢lena in enajstega odstavka 79. ¢lena Zakona o zdravilih (Uradni list RS, §t. 31/06 in
45/08).)

V posebnih specializiranih trgovinah/prodajalnah, seveda tudi v lekarnah, pa prodajajo tista
zdravila brez recepta, ki so ve€inoma naravnega izvora: zdravila z vitamini in minerali ter
zdravila rastlinskega izvora. Zanje je znacilno, da so relativno neSkodljiva, kar oceni
pristojna komisija za zdravila.

Izdelki, kot so na primer vitaminski pripravki, ananasove tablete za hujSanje, articoka v
kapsulah ipd., ne sodijo med zdravila. To za uporabnike pomeni, da njihova kakovost in
varnost oziroma neskodljivost za zdravje ni tako nadzorovana, kot je pri zdravilih. Ti
preparati niso uvrS€eni med zdravila, ker zanje ni bilo ugotovljeno, da so ucinkovita pri
zdravljenju in preprecevanju bolezni. Namen tovrstnih izdelkov je dopolnjevanje normalne
prehrane in ne zdravljenje ali preprecevanje bolezni in bolezenskih stanj. Merili, po katerih
je posamezni izdelek na trgu razvrs¢en med zdravila oziroma med prehranska
dopolnila/dodatke k prehrani, sta: pripisovanje zdravilnih u¢inkov in sestava izdelka.

Sedanja ureditev podroc¢ja prehranskih dopolnil v Evropi in tudi pri nas izvira iz ZDA. Tam
je zacel leta 1994 veljati “Dietary Supplement Health and Education Act”, s katerim so
izdelke naravnega oz. rastlinskega izvora, vitaminske in mineralne preparate opredelili kot
prehranska dopolnila/dodatke prehrani (food supplements). Ne sodijo niti med zdravila niti
med hrano in tudi ameriSka agencija za hrano in zdravila (FDA) jih ni preverjala. V ZDA
morajo biti taki izdelki opremljeni z naslednjim opozorilom: "Izdelek ni namenjen
diagnosticiranju, zdravljenju ali prepreCevanju bolezni. Izdelka ni odobrila FDA." To si
velja zapomniti, kajti tudi pri nas lahko kupimo dopolnila k prehrani, ki prihajajo iz ZDA,
vendar tudi zanje velja, da ni zagotovila za njihovo kakovost, varnost in u¢inkovitost.

(vir: http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx?id=1351- 2. 07. 2008).

3.2.3 Uporaba in shranjevanje zdravil

Veliko nevarnost predstavlja uporaba zdravil, ki so bila predpisana drugi osebi, ali uporaba
neporabljenih zdravil, ki jih dobijo ljudje od sosedov, znancev, vcasih tudi od svojega
osebnega zdravnika, ¢e so mu njegovi pacienti vrnili neporabljena zdravila. Pri takih
zdravilih namre¢ ni znano, kako so bila hranjena. Zdravila, ki so bila hranjena pri previsoki
ali prenizki zracni vlagi ali temperaturi (npr. ¢e so bila shranjena v kuhinji, kopalnici,
avtomobilu) ter na svetlobi, se mnogo hitreje pokvarijo kot sicer. Rok uporabnosti zdravila,
ki je oznacen na ovojnini, velja le v primeru, ¢e je bilo zdravilo hranjeno pod pogoji, ki jih je
dolocil proizvajalec. Za kakovost in varnost ter ucinkovitost zdravil ne jamci ve¢ nihce,
predvsem pa pri "vrnjenih" zdravilih ni ve¢ zagotovljena njihova sledljivost.

Pri vsakem zdravilu so na ovoju med drugim navedeni tudi pogoji za shranjevanje
posamezne vrste zdravila (v suhem in hladnem prostoru, pri temperaturi do 25° C, v
hladilniku, v temnem prostoru). U¢inkovitost in celo varnost zdravila je odvisna tudi od
tega, kako je shranjeno (npr. zdravila, ki vsebujejo insulin). Na to, kje in kako se hrani
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zdravilo, velja e posebna pozornost na potovanjih (npr. zdravilo ne sme biti shranjeno v
pregretem avtomobilu, v kov¢ku na soncu, pri nizki temperature v prtljaznem prostoru letal
ipd.)(vir: http://www.zps.si/sl/zdravje/zdravila-in-zdravje/uporaba-zdravil-in-
soodgovornost.html- 2. 07. 2008).

3.2.4 Povzetek moZnosti trienja zdravil brez recepta in moznosti distribucije zdravil z
receptom v imenu in na racun lekarn

V diplomski nalogi vam v ze obdelanih poglavjih podajamo dejstva glede staranja
prebivalstva. Predstavljamo idejo za nacin trZenja zdravil in medicinskih pripomockov v
domovih upokojencev. V tem okviru predstavljamo:

» moznost trzenja zdravil brez recepta v domovih upokojencev

Glede na dejstva in dognanja glede staranja prebivalstva se je pojavila na trgu nova trzna
priloznost v okviru lekarniske dejavnosti. Pove¢anje domov za upokojence in povprasevanje
po zdravilih nam daje potrditev, da je potreba po zdravilih brez recepta vedno vecja.
Smiselnost in potrebo po tej dejavnosti bomo v nadaljevanju potrdili z anketo, ki jo bomo
opravili v domovih upokojencev.

» moznost distribucije zdravil na recept v imenu in na ra¢un lekarn

Dolocene lekarne Ze v osnovi zalagajo domove upokojencev z zdravili na recept. Dostavo v
dom in posredovanje zdravil na recept izvajajo ve€inoma sami, za kar porabijo veliko Casa.
V diplomski nalogi predstavljamo priloznost sodelovanja z dolo¢eno lekarno v okviru
distribucije zdravil na recept v imenu in na racun lekarn. MozZnost distribucije zdravil na
recept v imenu in na racun lekarn bomo v nadaljevanju potrdili z izvedbo intervjuja z
lekarno, ki ze oskrbuje dom upokojencev.

3.3 Raziskava potreb po zdravilih v domovih ostarelih

3.3.1 Opredelitev problema in ciljna skupina raziskave

Ob moznosti trzenja zdravil brez recepta in moznosti distribucije zdravil z receptom v imenu
in na ratun lekarn se nam pojavlja nekaj vprasanj, na katere bomo v nadaljevanju
odgovorili. Ob nasi poslovni zamisli se pojavi vprasanje, ali je ta vrsta ponudbe smiselna in
zelena v domovih upokojencev. Smiselnost in potrebe ponudbe zdravil brez recepta v
domovih bomo ugotovili s pomocjo ankete, ki jo bomo izvedli v Mariboru, v domu starejSih
obcanov Tezno.

Anketa je vsako zbiranje podatkov, s katerim pridobivamo odgovore na podlagi vnaprej
pripravljenih vprasanj. Sodelovanje pri anketi je prostovoljno, anketiramo pa dolo¢en vzorec
populacije. Zanimajo nas dejstva, mnenja in obnaSanje nase ciljne populacije.

Proces vzorcenja bo potekal:
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e Opredelitev populacije: naSa ciljna populacija so ljudje, ki bivajo v domu
upokojencev Tezno in so v ve€ini stari nad 65 let ali mlajSe invalidne osebe.

e Dolocitev postopka vzoréenja: obiskali bomo dom upokojencev Tezno in tam osebno
navezali stik s starejSimi ter opravili ankete.

e QOdlocitev o velikosti vzorca: anketirali bomo 30 ljudi in na podlagi izpolnjenih anket
naredili analizo anketnih odgovorov.

3.3.2 Kljucéna vprasSanja za raziskavo

S pomocjo ankete, ki jo bomo izvedli v Mariboru, v domu starejSih obcanov Tezno, bomo
ugotovili potrebe po ponudbi zdravil brez recepta ter svetovanju o novostih v lekarniski
dejavnosti.

Dom starejSih ob¢anov Tezno je javni socialno varstveni zavod organiziran za opravljanje
institucionalnega varstva starejSih. Dom posluje pod imenom »Dom starejSih obcanov
Tezno« ali krajSe »DSO Tezno« in ima sedeZ na Panonski ulici 41 v Mariboru.

Dom starej$ih obéanov Tezno opravlja dejavnost institucionalnega varstva, ki obsega
osnovno oskrbo, bivanje in organizirano prehrano, socialno oskrbo in varstvo ter
zdravstveno varstvo po predpisih s podro¢ja zdravstva.

V domsko oskrbo sprejemajo osebe stare nad 65 let oziroma mlajSe invalidne osebe, ki
zaradi razli¢nih zdravstvenih tezav potrebujejo oskrbo in nego. Domsko varstvo je storitev,
ki je odprta vsem starostnikom, ne oziraje se na njihove prihodke. Kadar uporabnik nima
svojcev oziroma ti niso placilno sposobni, oskrbne stroske (do)placuje obCina, v kateri ima
uporabnik prijavljeno stalno prebivalisce.

Dom starej$ih obéanov Tezno, ki je pricel s svojim delovanjem 16. 2. 2004, ima kapaciteto
200 postelj v 99 stanovanjskih enotah. Razpolagajo z 32 enoposteljnimi, 50 dvoposteljnimi
in 17 Stiriposteljnimi sobami. Postelje za oskrbo tezko pomic¢nih ali nepomic¢nih stanovalcev
so elektricno negovalne postelje z mozno nastavitvijo lezis¢a (vir: http://www.dso-
tezno.si/?aid=80&tid=15- 10. 07. 2008).

Smiselnost svetovanja in potrebe ponudbe zdravil brez recepta v domovih bomo ugotovili s

pomocjo ankete z naslednjimi vprasanji:

Ali ste ze kdaj opravili nakup zdravil brez recepta v lekarni ?

Spol

Vasa starost

Kako pogosto opravite nakup v lekarni?

Kdo opravi nakup zdravil brez recepta?

Ali v domu upokojencev zagotavljajo nakup zdravil brez recepta?

Ali bi sami kupovali zdravila brez recepta, ¢e bi bila moznost nakupa v domu?
Ali bi znali naSteti kakSne proizvode brez recepta? Obkrozite najvec tri.

e B R e i e
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9. Ali vam farmacevtski delavci dovolj svetujejo o pravilni uporabi zdravil brez
recepta?

10. Ali bi se udelezili strokovnih svetovanj in novostih o zdravilih brez recepta, ¢e bi bila
za vas dostopna?

11. Ob kateri uri bi se udeleZzili svetovanja o zdravilih brez recepta, e bi imeli moZnost
udelezbe?

12. Kdaj oz. ob kaksni priloznosti najveckrat opravite nakup v lekarni?

13. Ce redno spremljate TV, kdaj si ogledate vase oddaje oz. serije ?

14. Ali vpliva jemanje zdravil brez recepta na vase dobro pocutje?

15. Ali so vam zdravila brez recepta finan¢no dostopna?

16. Ali kljub nedostopni ceni kupite zdravilo, ¢e za vas pomeni izboljSanje
zdravstvenega stanja in pocutja?

17. Ocenite trenutno ponudbo zdravil brez recepta v domu upokojencev.

3.3.3 Analiza anketnih odgovorov

Anketo smo osebno opravili 12. 07. 2008 po predhodnem dogovoru z vodjo socialne sluzbe
DSO TEZNO, go. Franjo Jakob, univ. dipl. soc. del., ki nam je prijazno ponudila pomoc.
Anketirali smo 30 oseb in po pregledu anket opravili analizo anketnih odgovorov.

Analiza ankete v domu upokojencev Tezno, ki smo jo opravili dne 12. 07. 2008.

odg. v
ANKETA odgovori na vprasanja st.odgovorov %g
1. vprasanje | DA DA 28 93,33
NE NE 2 6,67
2. vprasanje |M M 8 26,67
Z Z 22 73,33
3. vprasanje | A A do 35 0 0,00
B B 35-45 0 0,00
C C45-55 0 0,00
D D 55- 65 2 6,67
E E 65-75 0 0,00
F F 75-85 22 73,33
G G 85-95 6 20,00

25



H H od 95 naprej 0 0,00
4. vprasanje | A A veckrat na teden 0 0,00
B B enkrat na teden 0 0,00
C C 2-3x na mesec 8 26,67
D D enkrat na mesec 16 53,33
E E manj kot enkrat na mesec 4 13,33
F F ne kupujem zdravil 2 6,67
5. vprasanje | A A osebno 8 26,67
B B prijatelj/ica v domu 0 0,00
C C sestra v domu 12 40,00
D D druzinski ¢lani 10 33,33
6. vprasSanje | DA DA 4 13,33
NE NE 26 86,67
7. vprasanje | DA DA 28 93,33
NE NE 2 6,67
8. vprasSanje | A A zdravila proti prehladu in gripi 10 33,33
B B zdravila za bolezni srca in ozilja 8 26,67
C C ortopetske pripomocke 4 13,33
D D dentalno kozmetiko 4 13,33
E E ¢aj 4 13,33
9. vprasSanje | DA DA 28 93,33
NE NE 2 6,67
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10. vpras. DA DA 30( 100,00
NE NE 0 0,00

11. vpras. A A 9-10 ure 2 6,67
B B 10-12 ure 26 86,67

C C 14-15 ure 2 6,67

D D 15- 16 ure 0 0,00

E E 16- 17 ure 0 0,00

F F 17- 18 ure 0 0,00

G G 18- 19 ure 0 0,00

12. vpras. A A kadar mi zmanjka zdravil brez recepta 18 60,00
B B ob gledanju TV 0 0,00

C C kadar nujno potrebujem kaksno zdravilo brez recepta 0 0,00

D D ko mi to priporo¢a osebni zdravnik 8 26,67

E E ko mi to priporoca ostalo medicinsko osebje 2 6,67

F kadar mi priporocajo to ljudje, ki so zadovoljni z

F dolo¢enim preparatom 2 6,67

13. vpras. A A ne gledam TV 0 0,00
B B dopoldne pred kosilom 0 0,00

C C popoldne po kosilu 0 0,00

D D od 15- 19 ure 8 26,67

E E zveler 22 73,33

0,00

14. vpras. DA DA 28 93,33
NE NE 2 6,67

15. vpras. DA DA 28 93,33
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NE NE 2 6,67
16. vpras. DA DA 8 26,67
NE NE 22 73,33
17. vpras. A A odli¢no 0 0,00
B B prav dobro 0 0,00
C C dobro 4 13,33
D D zadostno 6 20,00
E E nezadostno 20 66,67

Tabela 2: analiza ankete v domu upokojencev Tezno dne 12. 07. 2008, vir: lasten

Anketiranci so bili v 73% Zenskega spola in v ve€ini stari nad 75 let ter so v 93% Ze
opravili nakup v lekarni.

Kako pogosto opravite nakup v lekarni?
0% 2% M Aveckrat na
teden

m B enkrat na
teden

m C 2-3x na mesec

m D enkrat na
mesec

= E manj kot enkrat
na mesec

= Fne kupujem
zdravil

Graf 1: Anketno vprasanje $t. 4: kako pogosto opravite nakup v lekarni?, vir: lasten

Nakup v lekarni 27% opravi 2-3x na mesec, 53% enkrat na mesec, ostali opravijo nakup
manj kot enkrat na mesec ali pa sploh ne kupujejo zdravil brez recepta. V domu nakup

opravi osebno samo 27 % varovancev, 40 % prosi za nakup zdravil brez recepta med. sestro
v domu, 33 % varovancev pa zadolZi za nakup zdravil brez recepta svoje druzinske ¢lane. V

86 % je mnenje varovancev, da jim v domu ne omogoc¢ajo nakupa zdravil brez recepta v

vecjem obsegu, ¢eprav lahko razberemo iz opravljene ankete, da obcasno narocajo nakup
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zdravil brez recepta pri med. sestrah. Ce bi bila stalna moZnost nakupa zdravil brez recepta,
bi se glede na anketo odlocilo za osebni nakup zdravil brez recepta kar 93 % vpraSanih.
Anketiranci poznajo in kupujejo razli¢ne vrste zdravil brez recepta, najbolj pa poznajo
zdravila proti bole¢inam v 33 %, ki smo jih v anketi uvrstili med zdravila proti gripi in
prehladu, znana pa so jim tudi zdravila za lajSanje bolezni srca in oZilja v 27 %, ostalo pa
kupujejo v manj kot 14 %. V 93 % so zadovoljni s svetovanjem farmacevtskih delavcev
glede zdravil brez recepta in bi se v 100 % udelezili strokovnih predavanj o novostih v
farmacevtski dejavnosti, &e bi bila le-ta omogo&ena v sklopu domskih aktivnosti. Ce bi imeli
moznost udelezbe na svetovanju o zdravilih brez recepta in o novostih, bi se v 87 % najraje
udelezili v dopoldanskem ¢asu med 10. in 12 uro. Za nakup zdravil se v 60 % odlocijo,
kadar jim zmanjka zaloga zdravil brez recepta ali ¢e jim jemanje priporo¢a zdravnik (27 %),
¢e jim to priporoca medicinska sestra (7 %) ali ¢e jim jemanje dolo¢enih zdravil brez recepta
priporo€ajo ljudje, ki Ze jemljejo zdravila brez recepta in so zadovoljni z delovanjem (7 %).
Na vpraSanje §t. 13 smo dobili potrditev, da imajo varovanci ve¢inoma prosti ¢as v
dopoldanskem €asu, saj v 27 % gledajo televizijo od 15 — 19 ure, ostalih 73 % pa spremljajo
televizijske programe po 19 uri. Jemanje zdravil brez recepta v 93 % vpliva na njihovo
dobro pocutje in so jim prav tako v 93 % zdravila cenovno Se dosegljiva. Ob veliki
podrazitvi zdravil brez recepta pa si v vecini (73 %) ne bi ve¢ zmogli kupovati zdravil brez
recepta, Ceprav bi to za njih bila bistvenega pomena. V anketi so varovanci v 13 % ocenili
ponudbo glede zdravil brez recepta kot dobro, v 20 % so mnenja, da je ponudba zadostna in
v 67 % kot nezadostno.

Glede na vzorec, ki predstavlja 30 anketirancev, smo dobili pricakovane rezultate. V DSO
Tezno prebiva 200 varovancev in glede na dobljene anketne odgovore v % lahko
pricakujemo, da (53 %) 106 varovancev redno kupuje zdravila brez recepta enkrat na mesec,
(27 %) 54 varovancev kupuje redno zdravila brez recepta 2-3-krat na mesec. Rezultati, ki
smo jih dobili, so okvirni in predstavljajo samo okvirno oceno potreb v domu po tej storitvi.

3.3.3 Ocena potreb po distribuciji zdravil na recepte med lekarno in domovi za ostarele
Glede moznosti distribucije zdravil z receptom v imenu in na racun lekarn smo ugotovili, da
dom starejSih obCanov Tezno ze oskrbuje bliznja lekarna. Navezali smo stik z upravnico
lekarne, ki oskrbuje omenjen dom z zdravili na recept. Predstavljamo vam intervju, ki smo
ga opravili 10. 07. 2008 in vsebuje naslednja vprasanja in odgovore.

e VPRASANJA in ODGOVORI PRI INTERVJUJU Z UPRAVNIKOM LEKARNE

1. Ali zalagate katerikoli dom za upokojence z zdravili na recept?

Da, zalagamo dom za upokojence Tezno z zdravili na recept in plenicami oz.
inkontinentnimi pripomocki.

2. Koliko domov trenutno zalagate?
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Trenutno zalagamo dom upokojencev Tezno z zdravili in s plenicami in $e en dom samo s
plenicami oz. inkontinentnimi pripomocki.

3. Ali imate v prihodnosti v nacrtu razsiriti svojo dejavnost na ve¢ domov?
Dolgorocno je nasa zelja, da bi razsirili svojo dejavnost.

4. Kolikokrat na teden zalagate dom z zdravili na recept?
Z zdravili na recept zalagamo dom trikrat na teden.

5. Kako izvajate to ponudbo?

To ponudbo izvajamo s pomocjo sodelavcev in tima v domu upokojencev, ki to¢no vedo,
kaj so njihove naloge in obveznosti, da delo poteka tekoce.

6. Ali casovno zmorete opraviti vse naloge in obveznosti, da zagotovite pravocasno
dostavo?

V vecini nam uspe opraviti vse naloge in obveznosti, da zagotovimo pravocasno dostavo,
moramo pa priznati, da nam vcasih ¢asovno ne uspe urediti ostalih del v lekarni. Vse je v
usklajevanju tima in ¢asa, ampak se trudimo po najboljsih moceh.

7. Ali bi bili zainteresirani za sodelovanje pri posrednistvu med domovi za ostarele in
lekarno za distribucijo zdravil na recepte?

Za distribucijo med domovi za ostarele in lekarno bi bili zainteresirani, ampak odvisno od
pogojev. S tem bi pridobili ¢as, ki ga tako zelo primankuje v lekarni.

8. Ali je mozno sodelovanje z lekarno pri dobavi zdravil brez recepta in pod kaksnimi
pogoji?

Sodelovanje z lekarno pri dobavi zdravil brez recepta v dom upokojencev je mozno, ampak
za nas v lekarni veliko teZje, saj je za to potrebo imeti veliko ¢asa ter ljudi, ki bi opravljali
samo to vrsto ponudbe.

Glede na zastavljena vprasanja ter prejete odgovore lahko re¢emo, da je distribucija zdravil
med lekarno in domom upokojencem zaZelena, saj v ve€ini to predstavlja lekarni boljse
casovno ter timsko usklajevanje.

3.3.4 Povzetek rezultatov raziskave in analize trga s komentarjem uporabnosti za poslovni
nacrt

Rezultati raziskave in analize trga so nam potrdili nase domneve glede potrebe ponudbe
zdravil brez recepta v domovih upokojencev ter distribucijo zdravil na recept iz lekarne v
dom upokojencev. V nadaljevanju diplomskega dela predstavljamo podjetje, ki bo
opravljalo to vrsto dejavnosti in poslovni nacrt, ki bo obrazlozil vse potrebne postavke za
zagon takSnega podjetja.
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4. POSLOVNI NACRT

4.1 Povzetek poslovnega nacrta

Podjetje, ki ga ustanavljamo, se bo ukvarjalo s svetovanjem in prodajo zdravil, medicinskih
pripomockov, kozmetike in ostalih artiklov, ki so naprodaj v lekarniski dejavnosti. Podjetje
bo ustanovljeno na regijski ravni z moznostjo Sirjenja. Nastalo je na podlagi poslovne
zamisli ter realiziranega segmentiranja trga izvajalcev in naro¢nikov takSne dejavnosti v
regiji. Trendi kaZzejo na to, da je potreba po taksni dejavnosti, saj ostale lekarne s svojo
primarno dejavnostjo (zdravila na recept, proizvodnja zdravil, trgovina z medicinskimi
pripomocki, kozmetika ...) ne pokrivajo te vrste oskrbe. Oskrbovali bomo domove za
ostarele in trzili svoje znanje in prodajno ponudbo tam, kjer do sedaj ta vrsta oskrbe ni bila
zagotovljena, zaradi tega se pojavi trzna niSa, v kateri vidimo priloZnost ustanovitve nove
vrste oskrbe z lekarnisko ponudbo. Nasa ponudba bo ponujala nakup zdravil, medicinskih
pripomoc¢kov in kozmetike v domu upokojencev ter zastopanje posamezne lekarne pri
dostavi zdravil na recept iz lekarne v dom. S pomocjo kombija, ki bo opremljen s policami
in najnovejSo opremo za vzdrZevanje ustrezne temperature v prostoru, bomo prodajali
artikle iz vozila ali pa bomo v samem prostoru postavili potovalni prodajni pult. Na§ kombi
bo hkrati tudi skladi¢ni prostor, zato ne potebujemo skladiiénega prostora. Zelimo postati
specialist na podro&ju posameznih domov, kasneje pa prevzeti vedji del podro&ja Stajerske.

Potovalna lekarna igra veliko vlogo predvsem v logistiki in organizaciji poslovanja, ki bi
nam omogocila dobro farmacevtsko oskrbo Se nepokritih trgov. S to dejavnostjo ne bi
prikrajSali ostalih ponudnikov teh storitev, ampak nadgradili njihovo ponudbo. Za
dobavitelje to pomeni predvsem poveCanje trznega deleza in povecanje prodaje
farmacevtskih izdelkov na novih trgih.

4.2 Uvod in predstavitev poslovne zamisli

4.2.1 Uvod

Nosilka poslovne ideje je bila od leta 1999 zaposlena v lekarniski dejavnosti. V javnem
zdravstvenem zavodu Mariborske lekarne Maribor je opravljala pripravnistvo in po Sestih
mesecih pripravni§tva so jo zaposlili za nedoloCen Cas. Vsa leta aktivno sodeluje v vseh
operacijah lekarniske dejavnosti, kar ji omogoc¢a dobro poznavanje tega podro¢ja. Razmere
v lekarniski dejavnosti se dokaj hitro spreminjajo, zahteve in standardi so iz leta v leto bolj
poostreni, kar zagotavlja kvaliteto storitev.

4.2.2  Predstavitev poslovne zamisli

Izbira doma starejSih obcanov kot ciljni trg lekarne privatnega znacaja je odziv na zelje in
potrebe starostnikov za oskrbo v domovih. Zaradi poznavanja dela v lekarni je to nov trzni
prostor, ki se mu do sedaj ni naklonilo veliko pozornosti. Lekarne domove oskrbujejo
vec¢inoma samo z zdravili na recept, ki jih izda njihov osebni splosni zdravnik ali specialist
ob odpustu iz bolnisni¢ne oskrbe in z naro€ilnicami, ki ve€¢inoma zajemajo nabavo plenic. Iz
zanesljivih virov opaZzamo, da se potreba po oskrbi z zdravili brez recepta in ostalimi
pripomocki veca, ¢eprav ni izpeljane nobene posebne akcije ali predstavitve izdelkov. Zato
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bo potovalna lekarna delovala v sodelovanju z doloc¢eno lekarno, ki ze oskrbuje dolocen
dom za ostarele. Sodelovali bomo v smislu dostave zdravil na recept tedensko, dnevno oz.
po predhodno sklenjeni pogodbi o sodelovanju.

Eurostat je konec marca 2008 pripravil za drzave ¢lanice EU ter za Norvesko in Svico
projekcije prebivalstva (po spolu) za obdobje 2008-2060, in sicer po konvergenénem
scenariju. Med opisanimi dejstvi najdemo tudi opis, da pri€akujemo mocnejSe povecevanje
Stevila prebivalcev Slovenije v starosti, ko se ljudje upokojujejo.

Prihodnja starostna sestava prebivalstva Slovenije se seveda zrcali v zdaj$nji. Tako se bo po
pricakovanjih moc¢neje povecevalo Stevilo prebivalcev v starosti, ko se ljudje upokojujejo,
Stevilo mladih pa se bo kr¢ilo. Deleza oseb, starih 0—4 let in 1559 let, se bosta v drugi
polovici stoletja po pri¢akovanjih te projekcije zmanjSala za 1,1 odstotnih tock oz. za 16,7
odstotnih tock; deleza oseb, starih 60 let in vec ter 80 let in vec, pa se bosta povecala za 17,8
odstotnih tock oz. za 10,6 odstotnih tock.

(vir: http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx?id=1683- 02. 07. 2008).

4.3 Smoter, cilji in strategija poslovanja

4.3.1 Smoter poslovanja

Smoter poslovanja podjetja Mobilek — potovalna lekarna je povezati ponudbo in
povprasevanje v Sloveniji na podro¢ju ponudbe farmacevtskih izdelkov na novih lokacijah.
S svojim kvalitetnim delom se bomo trudili najti povpraSevalce po logisti¢nih storitvah v
smislu dostave zdravil na recept ter jim ponuditi kakovostne logisti¢ne storitve podjetja
Mobilek — potovalne lekarne.

4.3.2  Cilji poslovanja

Eden izmed najpomembne;jsih ciljev v poslovanju podjetja je obstoj podjetja in profit, kako
bo dosezen in kolikSen bo, pa je odvisno od znanja, staliS¢a lastnikov in vodilnega osebja.
Da podjetje lahko doseze Zeleno pozicijo na trgu, se mora ¢imbolj prilagoditi potrebam
potros$nikov in oblikovati konkuren¢ne prednosti.

Cilji Mobilek — potovalne lekarne

Nasim uporabnikom nuditi lekarniSke storitve nad njihovimi pri¢akovanji tam, kjer do sedaj
ni bilo lekarniSke ponudbe in je nujno potrebna. V obdobju enega leta v celoti in kakovostno
oskrbovati vsaj eden dom starejSih ob¢anov. V dveh letih izvajati svoje storitve v Mariboru
in bliznji okolici, kar pomeni oskrbovati tri domove in hkrati nuditi dostavo zdravil na
recept, ki jih izda dogovorjena lekarna in zdravila dostavimo mi kot posrednik med lekarno
in domom starej$ih ob¢anov. V Stirih letih letih pokrivati 30% vseh domov starejSih ob¢anov
v severovzhodni Sloveniji in hkrati izvajati druge aktivnosti.
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4.3.2.1 Kratkoro¢ni cilji:

- pridobiti nove stranke, ki jih Ze delno oskrbuje dolocena lekarna (najkasneje v roku

treh mesecev),

- pridobiti eno vec¢jo novo stranko (kompletna oz. delna oskrba — v roku Sestih
mesecev) ter tri vecje v roku dveh let,

- pridobiti redne stranke in jih oskrbovati kot ponudnik logisti¢nih storitev (dostavni
posli).

4.3.2.2 Dolgorocni cilji:
- popolno prevzeti svetovanje in prodajo zdravil v domovih za starejSe v roku 5-7 let,
- pridobiti vsaj Se tri vecje naro¢nike za izvajanje kompletnih storitev,
- po stirih letih delovanja  pokrivati 30% vseh domov starejSih obcanov v
severovzhodni Sloveniji in hkrati izvajati druge aktivnosti, ki nam pomagajo pri
doseganju zastavljenih ciljev.

4.3.3 Strategija poslovanja

Smo edinstveno podjetje s tak§no ponudbo na tem podrocju in vendar se moramo kljub temu
vedno prilagajati in izpolnjevati strategijo za doseganje zastavljenih ciljev. Najbolj$i bomo
ostali tako, da bomo sledili naslednjim strategijam:
- svetovanja o zdravilih in medicinskih pripomockih
- priprava lastnih izobrazevanj najvisje kakovosti ter sodobnih strokovnih nasvetov na
najsodobnejsi nacin po meri uporabnikov
- ohraniti distribucijo na najkvalitetnejsi nacin
- zagotavljanje celovite ponudbe zdravil z recepti in brez recepta ter drugih izdelkov
za ohranjanje in krepitev zdravja
- priblizevanje lekarne javnosti s povecevanjem Stevila oskrbovanih domov za starejse
obcane, posodabljanje obstojecih storitev in z izboljSevanjem ponudbe.
- zagotavljanje ravni strokovne in poslovne uspesnosti, odlicnosti.
- spremljati novosti in se prilagajati trgu,
- biti vedno pripravljen za akcijo in novosti na trgu,
- razSiriti kvaliteto storitev na vseh nivojih z dodajanjem novih tehnologij ter
zaposlovanjem novih ljudi v skladu z interno kulturo podjetja in vrednotami

Kakovost je nadin vodenja, ki vljucuje vse zaposlene v stalne izboljSave procesov in
izdelkov z namenom zadovoljevanja in preseganja pri¢akovanja kupcev (Ivanusa — Bezjak,
2006).

4.4 Panoga, podjetje in ponudba

4.4.1 Panoga

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna opravlja trgovinsko in distribucijsko panogo, saj ima z
lekarnami podpisane pogodbe za opravljanje storitev dostave.
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4.4.2  Organizacijska oblika podjetja

Po strokovni presoji smo se odlocili, da bomo registrirali podjetje Mobilek — potovalna
lekarna kot d. o. 0. Delovali bomo kot druzba z omejeno odgovornostjo in kot trgovski
zastopnik, ki deluje v tujem imenu za tuj racun, s stalno poslovno povezavo proti placilu
provizije. Kot trgovski zastopnik bomo delovali v primeru poslovne povezave s posamezno
lekarno, ki bo zelela preko nasega podjetja dostavljati zdravila na recept v dom
upokojencev. Predmet pogodbe je dogovor o pogojih, pod katerimi Mobilek — potovalna
lekarna zagotavlja strokovno dostavo, izroCitev blaga dogovorjeni osebi v domu
upokojencev, placilne pogoje, cenovno politiko, lahko marketinSke aktivnosti in ostale
dejavnosti po dogovoru.

4.4.3 Predmet ponudbe

Predmet nase ponudbe je :
- prodaja zdravil, medicinskih pripomockov in kozmetike v domu upokojencev
- posrednistvo (zastopanje in posredniStvo dolocene lekarne, ki oskrbuje dom za
upokojence z zdravili na recept)

4.5 Triisce

4.5.1 Analiza trga

Pozicioniranje je oblikovanje ponudbe in podobe podjetja tako, da je ciljnemu trgu jasno,
kakSen polozaj ima podjetje glede na konkuren¢na podjetja. Pozicioniranje podjetja mora
izhajati iz razumevanja, kako ciljni trg zaznava vrednost in se odloc¢a o izbiri prodajalca.

4.5.1.1 Trzni segment kupcev

Potencialni kupci so:
- domovi upokojencev in njihovi varovanci
- varovana stanovanja v okviru doma upokojencev in njihovi varovanci
- lekarne, ki zelijo dostavljati zdravila na recept posameznim domovom in drugim
zavodom

4.5.1.2 Lokacija kupcev doma

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna planira v SV Sloveniji pokriti vsa podrocja, predvsem
pa se bomo osredotocili na vecje domove upokojencev v Mariboru in okolici. Ker imamo
nekaj osebnih kontaktov z dolo¢enimi lekarnami in javnimi zavodi, se bomo prvo leto trudili
in vpeljali svojo ponudbo glede dostave zdravil v domove upokojencev prav s temi
odjemalci.

4.5.1.3 Lokacija kupcev v tujini

V tujini ne planiramo aktivirati svojega podjetja.

4.5.1.4 Trendi v prodaji

V Sloveniji Se ta vrsta ponudbe ni bila izpeljana, zato lahko samo predvidevamo glede na
dolocene kazalnike potrebo za nase storitve. Do sedaj so se zdravila, medicinski pripomocki
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in kozmetika, ki je naprodaj samo v lekarnah, prodajal samo v stacionarnih lekarnah, kamor
zal zaradi problemov z gibljivostjo vsi ljudje nimajo dostopa. Zaradi teh problemov bomo
priblizali dostop do kvalitetnih zdravil in storitev vsem, ki bi zeleli naso ponudbo. Dobre
rezultate v prodaji dosegajo veCinoma vse lekarne in ostale trgovine, ki se ukvarjajo s
prodajo prehrambenih dodatkov, medicinskih pripomockov in razli¢nih proizvodov za
krepitev zdravja in zdravega nacina zivljenja. Trend varovanja zdravja v Sloveniji in v svetu
vedno bolj naras€a, zato moramo ponuditi vsem moznim kupcem kvalitetne storitve in
proizvode.

4.5.1.5 Znacilnosti trga

V lekarniski dejavnosti je nosilka poslovne ideje zaposlena od leta 1999 in v obdobju do leta
2008 opaza porast nakupov v lekarni. Za porast nakupov je lahko ve¢ dejavnikov:
- vedno vecje zavedanje, da je zdravje najvecje bogastvo in trend varovanja zdravja ter
trend zdravega nacina zivljenja,
- staranje prebivalstva in ve¢ja potreba po zdravilih,
- kupna mo¢,
- reklamna sporocila v medijih.

Na podlagi pregleda rezultatov in analize trga smo prisli do ugotovitve, da:
- povpraSevanje kupcev za lekarnske storitve narasca,
- potreba po novem ponudniku je velika, ki bi poleg same prodaje ponujal tudi
strokovna svetovanja in dostavo zdravil na recept svojim strankam.

4.5.1.6 Nakupne navade kupcev

Nakupne navade kupcev v domu upokojencev se z leti spreminjajo in kupci postajajo vedno
bolj zahtevni. Vzrok spreminjanja navad kupcev in njihove vedno vecje zahteve se kaZejo na
ve¢ nivojih:
- zmanjSuje se prodaja od vrat do vrat, ker iS¢ejo strokovno osebo za svetovanje;
- kupci preucujejo izdelke in kupujejo vedno bolj naravne produkte;
- zavedajo se kvalitete izdelkov;
- priporocila in mnenja zdravnikov ter ostalega osebja so za kupce glavna motivacija
za nakup;
- vedno bolj so obves€eni o poplavi novosti v farmacevtski dejavnosti, zato jim bomo
to ponudili v njihovem okolju.

4.5.2 Analiza kupcey ali predstavnikov kljucnih kupcev

Nase kupce lahko razdelimo v dve skupini:
- varovanci domov upokojenev in varovanih stanovanj v sklopu doma upokojencev,
- lekarne, ki zelijo naso dostavo v dom upokojencev.
S svojo ponudbo farmacevtskih storitev Mobilek — potovalna lekarna bomo omogocili
varovancem bolj kakovotno in posledi¢no daljse zivljenje, kolikor je v nasi mo¢i. Omogocili
jim bomo, da bivajo bolj neodvisno in imajo dostop do farmacevtskih storitev v njihovem
bivalnem okolju.
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4.5.3 Analiza konkurence

Na vse bolj konkurenénem trgu bo za uspesno poslovanje klju¢no poznavanje segmentov
kon¢nih uporabnikov in njihovih potreb ter poznavanje konkurence. Z analizo konkurence
bomo v podjetju bolj pazljivi pri nac¢inu poslovanja in na tak nacin zagotavljali kvaliteto
storitev.

4.5.3.1 Klju¢ni konkurenti

Trenutno podjetje Mobilek — potovalna lekarna nima take konkurence, ki bi se ukvarjala z
isto dejavnostjo. Najbolj primerljiva konkurenca je:
- JZZ Mariborske lekarne Maribor v primeru, ¢e bi se odloc¢ili dodatno opravljati to
dejavnost,
- lekarne privatnega znacaja, ki ze oskrbujejo domove za ostarele in ostale zdravstvene
zavode v primeru, ¢e bi se odlocili dodatno opravljati to dejavnost.

4.5.3.2 Znacilnosti vodilne konkurence

Lekarniska dejavnost je v Sloveniji strokovna dejavnost, ki zahteva odgovornost in eticnost
v svojem poslovanju. Lekarne v Sloveniji so veinoma v lasti obCin, ostale pa v lasti
zasebnikov.

Na podlagi 153. ¢lena Poslovnika drzavnega zbora je DrZavni zbor Republike Slovenije na
seji dne 27. februarja 2004 potrdil uradno precis¢eno besedilo Zakona o lekarniski
dejavnosti, ki obsega:

— Zakon o lekarniski dejavnosti — ZLD (Uradni list RS, §t. 9/92 z dne 21. 2. 1992),

— Zakon o spremembah in dopolnitvah Zakona o prekrskih — ZP-G (Uradni list RS, st.
13/93 z dne 12. 3. 1993),

— Zakon o dopolnitvi Zakona o lekarniski dejavnosti — ZLD-A (Uradni list RS, §t. 38/99 z
dne 21. 5. 1999),

— Zakon o opravljanju zdravstvenih poklicev v Republiki Sloveniji za drzavljane drugih
drzav ¢lanic Evropske unije — ZOZPEU (Uradni list RS, §t. 86/02 z dne 11. 10. 2002) in

— Zakon o spremembah in dopolnitvah Zakona o lekarniski dejavnosti — ZLD-B (Uradni
list RS, st. 2/04 z dne 15. 1. 2004).

Neposredno se na nas na¢in poslovanja nanasa predvsem Zakon o lekarniski dejavnosti.
Zakon o lekarniski dejavnosti v prvem ¢lenu govori o tem, da je lekarniska dejavnost del
zdravstvene dejavnosti, ki zagotavlja preskrbo prebivalstva ter zdravstvenih zavodov in
drugih organizacij z zdravili. Zdravila pa obsegajo izdajo zdravil na recept in brez recepta
ter magistralno pripravo zdravil.

V 9. €lenu obrazlozi, da javni zavod za opravljanje lekarniSke dejavnosti ustanovi ob¢ina ali
mesto za opravljanje te dejavnosti na svojem obmocju v soglasju z ministrstvom, pristojnim
za zdravstvo in po poprejSnjem mnenju Zavoda za zdravstveno zavarovanje Slovenije.V
nadaljevanju v 10. ¢lenu razlozi, da javni zavod organizira lekarne in podruznice lekarn kot
svoje organizacijske enote za opravljanje lekarniske dejavnosti na dolo¢enem obmocju,
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lahko pa tudi galenski in analizni laboratorij za izdelavo in preizkuSanje magistralno in
galensko izdelanih zdravil in pomoznih zdravilnih sredstev.

Za opravljanje samostojne lekarniske dejavnosti pa moramo pridobiti koncesijo. Na podlagi
meril, dolo¢enih s planom zdravstvenega varstva Republike Slovenije, izvede obcina ali
mesto javni razpis za opravljanje lekarniske dejavnosti in pridobitev koncesije. Koncesijo za
opravljanje lekarniske dejavnosti podeli pristojni upravni organ ob¢ine ali mesta v soglasju z
ministrstvom, pristojnim za zdravstvo, po poprejSnjem mnenju lekarniske zbornice in
Zavoda za zdravstveno zavarovanje Slovenije. Koncesija za opravljanje lekarniske
dejavnosti se podeli posamezniku, ki izpolnjuje pogoje za opravljanje zasebne zdravstvene
dejavnosti, dolocene z Zakonom o zdravstveni dejavnosti. Posameznik, ki Zeli opravljati
lekarniSko dejavnost, lahko pridobi koncesijo le za eno obmocje (vir: http://www.uradni-
list.si/1/content?id=48262- 10. 07. 2008).

Znacilnosti vodilne konkurence lahko opiSemo na primeru JZZ Mariborske lekarne Maribor.

4.5.3.3 Prednosti konkurence na primeru

Prednosti vodilne konkurence:
- kapital, ki ga lahko vlaga na nove trge
- moznost zaposlitve dodatnega kadra za opravljanje novih storitev
- strokovna usposobljenost
- priprava strokovnih seminarjev in izpopolnjevanj
- cenovna ponudba kon¢nim kupcem
- vecletna prisotnost na trgu
- prepoznavnost na trgu

4.5.3.4 Slabosti konkurence

Slabosti vodilne konkurence:
- ne zavzema naSega nacina ponudbe in trga
- izklju¢na usmerjenost na prodajo v lekarnah
- velika podjetja, v katerem Ze ima vsak svoje naloge in pozicijo
- premajhen trg za konkurenco in ¢asovno nedosegljivo za premalo dobicka

4.5.3.5 Cene konkurence

Zaradi dolgoletnega obstoja na trgu, naziva in prepoznavnosti na trgu lahko konkurenca z
lahkoto posega po novih trgih. Zaradi velikega obsega prodaje in Ze uveljavljenih postopkov
lahko lazje zavzamejo vecji trg in so zaradi tega bolj konkurencni.

Cene zdravil in pravila glede oblikovanja cen zdravil dolo¢a Uradni list RS, §t. 33/2000 z
dne 14. 04. 2000.

Na podlagi 126. ¢lena zakona o zdravilih in medicinskih pripomockih (Uradni list RS, §t.
101/99) izdaja minister za zdravstvo PR A VIL N 1K o merilih za oblikovanje cen zdravil
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na debelo in o nacinu obvescanja o cenah zdravil na debelo (vir: http://www.uradni-
list.si/1/content?id=48262- 10. 07. 2008).

Zdravila in medicinske pripomocke lekarne naro¢ajo pri veledrogerijah, ki imajo cene
doloc¢ene na podlagi zakona.

4.5.3.6 Nacin prodaje pri konkurenci

Konkurenca ima Ze vecletno prakso v prodaji, njihov nain prodaje je vsem znan in zaradi

tega potroSniki niti ne pomislijo na iskanje zdravil in ostalih pripomockov drugje kot v

lekarni.

4.5.3.7 Trzni nastop konkurence

Trzenje predstavlja osrednjo funkcijo podjetja, ki v zadnjih letih ni samo pridobila na veljavi
znotraj podjetij, ampak tudi dejansko postala filozofija in funkcija podjetja ter je vpletena v
vse druge dejavnosti podjetja.

4.5.4 Analiza moZnosti in ovir ter prednosti in slabosti (SWOT-analiza)

4.5.4.1 Zunanji trzni vplivi:

PRILOZNOSTI »OPPORTUNITIES«

NEVARNOSTI »THREATS«

ZUNANJI TRZNI VPLIVI

porast trenda izlo¢anja dostave kot
poslovne funkcije v srednjih in
velikih ~ podjetjih  (priloznost —
outsourcing),

posredovanje kvalitetnih logisti¢nih
storitev (Siritev poslovanja ter
izpolnjevanje trznih nis; npr.
distribucija zdravil na recept),
pridobivanje sredstev iz strukturnih
skladov EU,

strateSko povezovanje z ostalimi
izvajalci farmacevtskih dejavnosti
sodelovanje z velikimi
farmacevtskimi  tovarnami  (Lek,
Krka ...)

konkurenca velikih farmacevtskih
podjetij,

omejitve z zakonodajo (farmacevtski
tehnik sme izdajat samo zdravila brez
recepta ...),

nova  zakonodaja o0z. mozne
spremembe v zakonodaji,
spremenjene potrebe kupcev

vstop novih konkurentov iz drzav
¢lanic EU

Tabela 3: SWOT- analiza: zunanji trzni vplivi, vir: lasten
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4.5.4.2 Notranji konkuren¢ni vplivi:

PREDNOSTI »STRENGHTS« SLABOSTI »WEAKNESESS«
— - dobro poznavanje trga, - zacetnik, brez podjetniskih izkuSen;j
% - jasna vizija in strateSka usmeritev - majhna finan¢na moc,
E - izkusnje v stroki, - pomanjkanje marketinskih znanj in
% - spremljanje in poznavanje trendov v prijemov
% S farmaciji in povezanih dejavnostih, - majhen trzni delez
© 3 - hiter odziv, - nezadostnost kadrov
E °>“ - geografski polozaj (blizina skladis¢a) - povecani stroski za prepoznavnost
2 - odli¢na lokacija podjetja
é - omejene  kapacitete (samo  en
S avtomobil)
z - neprepoznavnost

Tabela 4: SWOT- analiza: notranji konkurencni vplivi, vir: lasten

4.5.5 Nacrt trnih ciljev

Trzni potencial vsakega podjetja je maksimalni moZni obseg prodaje, ki ga lahko dosezejo
ponudniki ob idealni kombinaciji in medsebojnim ucinkovanjem vseh dejavnikov
povpraSevanja.

4.5.5.1 Zelen trzni delez

1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
do 5% X
od 5 do 15% X
nad 15% X X

Tabela5: Zeljen trzni delez, vir: lasten

V Mobilek — potovalni lekarni bomo v prvem letu poskusali dosec¢i 5% trzni delez, v drugem
in tretjem letu delovanja bomo delali v smislu pridobitve in ohranitve trznega deleza, za
katerega nacrtujemo, da se bo gibal pri priblizno 10%. Najkasneje v Cetrtem letu poslovanja
pricakujemo porast trznega deleza, s pridobitvijo novih poslov, na priblizno 15%.
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Graf 2: Zeljeni trZni delez, vir: lasten

Nas plan prvo leto ne bo pretiran, ker smo podjetje komaj ustanovili in bomo zdaj priceli s
poslovanjem. Po pregledu stanja smo si zadali cilj, da bomo skusali dose¢i 30% trzni delez v
vec kot Stirih letih.

4.5.5.2 Zeljeni ciljni trZni segmenti
Pri ciljnih trznih segmentih se bomo morali kot podjetje Mobilek — potovalna lekarna
osredotociti na dva razli¢na cilja, in sicer na:

- 90% PODROCIJE PRODAIJE (direktna samostojna prodaja: domovi upokojencev in
varovana stanovanja v okviru doma upokojencev in njihovi varovanci),

- 10% DOSTAVA BLAGA, dostava zdravil na recept iz dogovorjene lekarne v dom
upokojencev ali kakSen drug zavod (provizija za dostavo po dogovoru in sklenjeni
pogodbi).

4.5.5.3 Zeljene oblike prodaje

V podjetju se ukvarjamo z:

- 90% direktna samostojna prodaja v domu upokojencev in varovanih stanovanjih
- 10% dostava zdravil na recept iz dogovorjene lekarne v dom upokojencev ali kakSen
drug zavod (provizija za dostavo po dogovoru in sklenjeni pogodbi)

4.5.5.4 Zeljene lokacije prodaje doma

Nasa zeljena lokacija prodaje doma je SV Slovenija, Maribor s §irSo okolico.

4.5.5.5 Zeljene lokacije prodaje v tujini

Trenutno nimamo zeljene lokacije prodaje v tujini .
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4.5.5.6 Cenovna politika

Cena je edina prvina trzenjskega spleta, ki ustvarja dohodek, vse ostale ustvarijo stroske.
Cene bodo konkurenc¢ne drugim ponudnikom na trgu severovzhodne Slovenije.

4.5.5.7 Politika konkurencénosti

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna ima nekaj prednosti pred drugimi podjetji, ki se
trenutno Se ne ukvarjajo s to dejavnostjo v Sloveniji:

- fleksibilnost in sposobnost hitrega odziva na zahteve in potrebe

- pripadnost zaposlenih in dobro usposobljen kader

- zaradi svojega voznega parka lahko sami v skladiS¢u prevzamemo robo in na tak
nacin zagotovimo neodvisnost od dostavne sluzbe

- prodaja varnih, najsodobnejsih zdravil in medicinskih pripomockov

- dobro in tesno sodelovanje s klju¢nimi poslovnimi partnerji in dobra organiziranost

4.5.5.8 Politika reklamiranja

Najvecja in najcenejSa reklama je Se vedno priporocilo kupcev svojim sosedom, prijateljem
in znancem. Glede tega nimajo pomislekov in pripravljeni so svoje misli deliti z drugimi. S.
Godin je v svojem delu Mo¢ virusne ideje dejal: »Ko povsod po mestu govorijo o vasih
neprekosljivih izdelkih in se pred vasimi vrati vije vrsta kupcev — je to ucinek nalezljivih
govoric, ki zmorejo v hipu preplaviti mesto« (Godin, 2004, 24).

Ljudi mora$ prepric¢ati v koristnost izdelka ali storitve in prodajali bodo namesto tebe.
Raziskava in analiza konkurentov je pokazala, da je trg dovolj velik, rasto€ in da je v tem
poslu moznost dolgorocnega zasluzka.

Podjetje mora za ucinkovit trzni nastop razpolagati z celostno grafi¢no podobo (CGP). Ob
tem mora skrbeti za videz zaposlenih, notranjosti poslovnih prostorov in opremo ter
izobraziti zaposlene na podro¢ju komuniciranja s strankami tako osebno, po telefonu, kakor
tudi v oblikovanju izgleda in stila dopisov.

4.5.5.9 Politika javnega nastopanja

Podjetje mora komunicirati tako z obstojecimi, kot z moznimi kupci. Vprasanje je KAJ,
KOMU in KAKO POGOSTO sporocati.

Trzenjsko komuniciranje je ena od $tirih temeljnih prvin trzenjskega spleta podjetja. Ce
zelijo trzniki sporoc€iti ciljnim odjemalcem, da neki izdelek obstaja in kakSna je njegova
vrednost, morajo obvladati splet trZzenjske komunikacije:

- oglasevanje,

- pospesevanje prodaje,

- neposredno trzenje,

- odnose z javnostmi,

- osebno prodajo.
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Za kupca imajo sporocilno vlogo tudi oblikovanje izdelka, njegova cena, oblika in embalaza,
vedenje in obleka prodajalca, prostor prodaje, oprema podjetja itd.

Strah pred javnim nastopanjem je Ze marsikoga odvrnil od tega, da bi se bolj intenzivno
posvetil javnemu nastopanju in govornisStvu. Nekateri ljudje imajo hud strah ze pred tem, da
morajo v druzbi ljudi, ki jih poznajo, izraziti svoje mnenje in nekaj povedati. V pridobivanju
VL. stopnje izobrazbe za poklic komercialist smo bili velikokrat postavljeni pred obcinstvo
in morali nastopati, zagovarjati svoje poglede na posamezne situacije in obrazloziti svoje
mnenje, zato bomo nase izkusnje poskusali uporabiti v naSem podjetju.

Nase znanje danes v poslovnem svetu ni ve¢ dovolj. Poleg strokovnosti potrebujemo Se
spretnosti komuniciranja in predstavljanja nasih idej. Drugi ljudje nas ocenjujejo po tem, kar
vidijo, in veliko manj po tem, kar sliSijo. Zato je zelo pomembno, kako javne nastope oz.
prezentacije izvajamo. Situaciji primeren, ustrezen in urejen zunanji videz moc¢no podpre
naso podobo v javnosti.

Znanje in izkusnje v PR-u si bomo pridobivali z leti, do takrat pa bomo uporabljali zacetno
znanje, ki smo si ga pridobili v VISJT STROKOVNI SOLI ZA KOMERCIALISTE
ACADEMIA, d. 0. 0., MARIBOR.

4.5.5.10 Posebnosti v politiki trZzenja

Vsak prvi ponedeljek v mesecu podjetje Mobilek — potovalna lekarna organizira strokovno
sreCanje in svetovanje za sezonske preparate in zdravila ter predstavi novosti v svetu
farmacije in zdravstva. Prav tako predstavimo nove poslovne partnerje in njihove izdelke.
Poslovne partnerje predstavljajo farmacevtska podjetja, ki trzijo svoje produkte na
slovenskem trgu v lekarnah, specializiranih prodajalnah in trgovinah. Samo srec¢anje lahko
vodi predstavnik dolocenega farmacevtskega podjetja, ki pripravi predavanje na Ze vnaprej
dogovorjeno temo in na tak nacin spodbuja k nakupu dolofenega preparata. Od nacina
nastopa in vodenja srecanja je odvisna prodaja artiklov, kar daje voditeljem srecanja
motivacijo za dobro opravljene predstavitve. Ker je namen podjetja Mobilek — potovalna
lekarna prodaja artiklov tudi v ¢asu predstavitev, imamo vedno na voljo zadostno koli¢ino
svetovanih artiklov za morebiten nakup. Sama promocija pa bo do izraza prisla v daljSem
c¢asovnem obdobju, saj bodo nasi kupci promocijo vrsili od ust do ust. Poleg tega bomo
imeli postavljeno stojnico z reklamnimi materiali, na katerih bomo na kratko predstavili
podjetje in proizvode.

4.5.6  Nacrt trine strategije

4.5.6.1 Strategija izkoriS¢anja moZnosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti
- MOZNOSTTI: visoka rast trzi§¢a in $ibkost konkurentov
- PREDNOSTI: smo edini v tej ponudbi in zagotavljamo kvaliteto
- OVIRE: spremenjene potrebe kupcev in relativno velika moznost razvijanja
konkurence
- SLABOSTI: nezadostnost kadrov
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4.5.6.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Pridobivanje novih poslovnih partnerjev v lekarnah bomo zaceli z reklamiranjem preko
spletne poste in osebne predstavitve. V domovih upokojencev pa si bomo zagotavljali zveste
kupce z osebnim pristopom, kvalitetnimi izdelki, redno dostavo in raznimi sezonskimi
akcijami.

4.5.6.3 Strategija konkuren¢nosti

Konkurenca se na trgu pojavlja vsak dan, zato bomo morali nas§im poslovnim partnerjem oz.
nasim kupcem v domu upokojencev ponuditi ve¢ kot konkurenca:

- pristen pristop in pristop,

- kratke dobavne roke oziroma dostavo blaga po dogovoru in strokovno svetovanje,

- v ¢asu promocij zagotovljeno blago.

4.5.6.4 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna bo trznemu komuniciranju posvetilo veliko
pozornosti. Nase klju¢no reklamno sporocilo se bo glasilo:

- ZDRAVIZ NAMI -

4.5.6.5 Strategija rasti obsega trZzenja

Najprej se bomo osredotocili na prodajo na slovenskem trgu z eno osebo, istocasno pa bomo
imeli dolgorocno v nacrtu zaposliti dodatno osebo, ki bo razvijala posle tudi v ostalih
domovih. Ker s to vrsto ponudbe trg $e ni pokrit, imamo velike mozZnosti, da trg pokrijemo v
kratkem €asu in si zagotovimo kapital za Siritev.

4.5.6.6Strategija razvoja trZenjske kulture

"Kupec ima vedno prav!” ali ” Kupec je kralj! " je pravilo vsakega podjetja, ki se ukvarja s
prodajo kakr$nekoli opreme in storitev. Ker pa se pri prodaji zdravil na recept velikokrat
zgodi, da nekateri poslovni partnerji nimajo dovolj ¢asa za dostavo le-teh, jim proti placilu

provizije nudimo dostavo.

4.5.6.7 Strategija postprodajnih aktivnosti

V vseh prodajnih aktivnostih je znacilno, da poleg prodaje artiklov nasim kupcem istocasno
nudimo tudi dobro organizirane poprodajne aktivnosti.

Kupci imajo veliko potreb in Se ve¢ zelja. Njihova kupna mo¢ (dohodek) je omejujoci
dejavnik, ki na koncu odlo¢i, katere in koliko izdelkov kupijo. Ljudje v lekarni pogosto
kupijo izdelke, ki jih priporo¢a nekdo drug iz njegove okolice, kar pomeni, da izdelka ne
poznajo dovolj dobro. Tak kupec komaj ob prebiranju navodil doma ugotovi, da izdelek ni
primeren zanj in Zzeli izdelek vrniti. V Mobilek — potovalni lekarni s svetovanjem
priporocamo to¢no dolocen izdelek glede na potrebe posameznika in skrbimo za kvaliteto
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izdelkov. Reklamacije kupcev so lahko zelo raznolike in nepredvidljive, vendar se trudimo
reSevati vse reklamacije v kratkem casu.

V lekarniski dejavnosti igrajo veliko vlogo predpisi GMP. GMP je dobra proizvodna praksa,
predvsem pri proizvodnji sterilnih zdravilnih oblik, pa tudi drugje in v kontroli kvalitete. Je
dokument WHO-ja s priporocili za pogoje proizvodnje pri proizvodnji zdravil.

Cilji GMP:

- kvalitetno in varno zdravilo glede na stopnjo razvite tehnologije in znanosti;

- proizvajalec je odgovoren za kvaliteto zdravila;

- zato sta odgovorni proizvodnja in kontrola kvalitete;

- tapotrjuje ustreznost same proizvodnje;

- homogenost kvalitete zdravila znotraj serije;

- kvaliteta serij enaka seriji klinicnega testiranja;

- pogoji proizvodnje lahko vplivajo na stabilnost izdelka. GMP tudi varuje drzave v
razvoju pred preslabo kakovostjo zdravil.

(vir:-www.farmadrustvo.si/gradivo_p/Industrijska%20farmacija/Industrijska%20zapiski.doc-

02. 07.2008)

4.5.7 Cenovna politika

Cenovna politika podjetja je izjemnega pomena in na sploSno imajo podjetja na razpolago
politiko visokih, povprec¢nih, konkurenc¢nih, nizkih ali celo »dumpiskih« cen. Stvar strategije
podjetja je, za katero se odlo¢a nacelno ali za posamezne blagovne skupine ali posami¢ne
proizvode.

4.5.7.1 Cenovna politika

Kvaliteta je stopnja popolnosti oz. ustreznosti dolocenim predpisom oz. stopnja, do katere
izdelek ali usluga lahko zadovolji porabnika! V Evropi je idealna kakovost kompromis med
ceno in kakovostjo. Za ustrezno kvaliteto proizvajalcev je potrebno narediti tako
tehnologijo, ki to zagotavlja stalno, ni pa potrebno povecati kontrole kvalitete.
(vir:www.farmadrustvo.si/gradivo_p/Industrijska%?20farmacija/Industrijska%20zapiski.doc-
02. 07.2008)

Cenovna politika je odvisna od konkurence proizvoda, njegove kompleksnosti, odlocilnih
dejavnikov itd. Pri raziskavi cen imamo obifajno na razpolago simulacijo trga (npr.
testiranje elasticnosti potroSnikov in konkuren¢nih produktov) s ciljem oblikovanja ravni
cen, ki bodo prinaSala maksimalni dobi¢ek. Dolgoro¢na odlocitev vsakega podjetja je, da
uveljavi konkurencne cene.
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4.5.7.2 Podjetniska kalkulacija
V podjetju se bo uporabljala klasi¢na kalkulacija.

Primer _kalkulacije za x — izdelek iz skupine prodajanih artiklov OTC PREPARATI IN
ZDRAVILA BREZ RECEPTA, ki predstavljajo v strukturi prihodkov 60 % delez v 1 letu.
Planirana koli¢ina OTC PREPARATI IN ZDRAVILA BREZ RECEPTA je 3.300 1. letu.

Izbrani reprezentant x:

Primer kalkulacije za x OTC PREPARAT V EUR

nabavne cene materialov 6
vhodni DDV 8,5 0,51
odvisni stroSki nabave 0,1
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 6,61
stroski dela 3,28036
stroski poslovanja 1,81818
amortizacija 1,17909
LASTNA CENA 12,89
zeljen dobicek (30%) 3,87
PRODJNA CENA BREZ DDV 16,75
8,5% DDV 1,42
- vhodni DDV -0,51
PRODAJNA CENA Z DDV 17,67

Tabela 6: izracun prodajne cene za izbrani reprezentant X otc-izdelek, vir: lasten

Izbrani reprezentant:

V zacetni fazi se bomo specializirali za trzenje OTC PREPARATOV IN ZDRAVIL BREZ
RECEPTA, galenski izdelki, medicinski pripomocki, kozmetika. Ocenjujemo, da bodo v
prvem letu poslovanja predstavljala najvecji deleZ v strukturi prihodkov OTC PREPARATI

IN ZDRAVILA BREZ RECEPTA.

4.5.7.3 Cenik kljucnih storitev

Cenik se lahko spreminja, saj se lahko cene dobavitelja spreminjajo tudi dnevno. Partnerjem

bomo na podlagi izdanega cenika ves teden zagotavljali tedensko ceno, v kolikor bodo
zdravila kupljena v casu tekoCega tedenskega cenika. Cenik bomo redno primerjali s

konkurenco in se prilagajali morebitnim spremembam.
Cene klju¢nih storitev:

Direktna prodaja zajema: V eur
GALENSKI IZDELKI 7
MEDICINSKI PRIPOMOCKI 10
OTC PREPARATI IN ZDRAVILA BREZ RECEPTA (60%) 17,67
KOZMETIKA 8
POSREDNISTVO( dostava) 7

Tabela 7: Cene kljucnih storitev, vir: lasten
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4.5.8 Napoved prodaje

Napoved prodaje podjetja je kolic¢ina produktov, za katero podjetje dejansko pric¢akuje, da jo

bo prodalo v dolocenem obdobju pri doloceni ravni svojih trzenjskih aktivnosti.

MOBILEK- potovalna lekarna NAPOVED PRODAJE
1. KOLICINSKA NAPOVED PRODAJE
VRSTA PRODAIJE LETO1 |LETO2 LETO 3 LETO 4
Direktna prodaja - 90% 5500 8250 9900 11880
GALENSKI IZDELKI 1100 1650 1980 2376
MEDICINSKI PRIPOMOCKI 275 412,5 495 594
OTC PREPARATI IN ZDRAVILA
BREZ RECEPTA 3300 4950 5940 7128
KOZMETIKA 825 1237,5 1485 1782
POSREDNISTVO(dostava) - 10% 550 825 990 1188
SKUPAJ: 6050 9075 10890 13068
Tabela 8: koli¢inska napoved prodaje, vir: lasten
2. VREDNOSTNA NAPOVED PRODAIJE
VRSTA PRODAIJE LETO1 |LETO2 LETO 3 LETO 4
Direktna prodaja- 90%
7.700,00 11.550,00| 13.860,00| 16.632,00
GALENSKI IZDELKI € € € €
2.750,00 4,125,001 4.950,00 5.940,00
MEDICINSKI PRIPOMOCKI € € € €
OTC PREPARATI IN ZDRAVILA 58.311,00 87.466,50 | 104.959,80| 125.951,76
BREZ RECEPTA € € € €
6.600,00 9.900,00| 11.880,00| 14.256,00
KOZMETIKA € € € €
3.850,00 5.775,00|  6.930,00 8.316,00
POSREDNISTVO (dostava)- 10% € € € €
79.211,00 118.816,50| 142.579,80| 171.095,76
SKUPAJ REALISTICNA NAPOVED € € € €
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SKUPAJ PESIMISTICNA NAPOVED | 71.289,90 106.934,85|128.321,82| 153.986,18
€ € € €

87.132,10 130.698,15|156.837,78 | 188.205,34

SKUPAJ OPTIMISTICNA NAPOVED € € € €
POVPR. MESECNA REAL. 6.600,92 9.901,38| 11.881,65| 14.257,98
PROMETA € € € €

Tabela 9: vrednostna napoved prodaje, vir: lasten

4.5.8.1 Osnove za napoved realisti¢ne prodaje

Osnove za napoved prodaje so ponavadi produkti, ki so objavljeni v promocijah, saj se je na
podlagi anket pokazalo, da je to res tako. Obracanje zaloge ne daje vedno najbolj to¢nih
podatkov, saj se lahko zgodi, da se dolo¢eni produkti v enem mesecu prodajo v vecji koli¢ini
(sezonski produkti oz.zdravila), v drugem pa manj od pricakovanega. Kljub temu pri nas
velja, da se zdravila narocajo glede na obracanje zaloge in vzporednih aktivnosti, reklam v
medijih idr.

4.5.8.2 Pogoji za pesimisticno napoved

Na pesimisticno napoved nikoli ne gledamo, kot da je res pesimisti¢na, saj se v takih
trenutkih podjetje odloci, da bo produkte raje narocilo ob dejanskem narocilu, ki ga bo
dobilo od poslovnega partnerja oz. v naS§em primeru strank.

4.5.8.3 Pogoji za optimisticno napoved

Kar pa se ti¢e optimisticne napovedi, pa preverjamo tedensko prodajo produktov in na
podlagi le-te produkte naro¢amo, saj vemo da so ti produkti v tem trenutki res vro¢i produkti
in pri konénih kupcih zazZeljeni. Lahko se pojavi veliko povpraSevanje v doloCenem cCasu
zaradi velike propagande dolocenega izdelka v sezoni in s tem je nasa prodaja optimisti¢na.

4.5.8.4 Izbira prodajnih poti

Nase podjetje se na nek nacin vedno giblje po SV Sloveniji, zato je nujna prepoznavnost
avtomobila, s katerim izvajamo svoje aktivnosti in prepoznavnost podjetja kot celote in bo
vidno opremljen z logotipom podjetja.

4.5.8.5 Prodajni pogoji

Za vse obc¢ane bo uveljavljen sistem daj-dam, pri ve¢jih nakupih pa bomo zagotavljali
dolocene popuste, ki jih bomo posebej predstavili. Za pravne osebe bo teklo poslovanje
prek narocilnice in placila v zakonskem roku.

4.5.8.6 Nacin in stroski distribucije

Nase podjetje deluje na terenu in na$ stroSek je amortizacija avtomobila ter registracija in
zavarovanje avtomobila. StroSek zavarovanja avtomobila smo predvidevali v izracunu 1500
eur na leto. Kljucen strosek distribucije pa je gorivo za pogon avtomobila, ki je neposredno
vezano na obseg opravljenih voZenj. NaSe storitve in prodaja se izvaja v domovih
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upokojencev, kamor moramo dostaviti ves potreben material. Vse, kar je v zvezi z urejanjem
papirjev in drugih finan¢nih del bomo izvajali na domu.

Pod stroske distribucije $tejemo razne promocije, objavo v medijih, tisk reklamnega
materiala in ostale stroske distribucije.

4.5.9  Nabava

S krepitvijo partnerskih odnosov z dobavitelji si zagotavljamo dolgoro¢no stabilnost na
podro¢ju oskrbe in zmanjSujemo nabavne rizike. Nenehni razvoj dobaviteljev, spodbujanje
inovativnosti in partnerstva na temelju dolgoro¢nih poslovnih odnosov nam omogoca
dosegati zastavljene cilje.

4.5.9.1 Predmet nabave
Predmet nabave bodo farmacevtski produkti, ki smo jih razvrstili v ve¢ skupin glede na
sklope prodaje ter storitev, in sicer:

v" GALENSKI IZDELKI

v MEDICINSKI PRIPOMOCKI

v" OTC PREPARATI IN ZDRAVILA BREZ RECEPTA

v KOZMETIKA

4.5.9.2 Klju¢ni dobavitelji

Ker ima podjetje MOBILEK — potovalna lekarna nenapisan dogovor z znanim dobaviteljem
na Stajerskem, bomo sodelovali prav z njim in si na tak nadin zagotavljali konkurenéne
cene.

4.5.9.4 Napoved nabave

Glede na strukturo prodaje, ki jo naértujemo v prvem letu poslovanja bomo v osnovi za
napoved nabave upostevali kolic¢inske podatke iz tabele. V praksi je osnova za napoved
nabave zniZzana zaloga oziroma Stevilo produktov, ki so Se na zalogi, vendar v internem
programu nastavljeni kot minimalna zaloga. Narocilo izvajamo preko interneta in tudi
potrdilo o prejetem naroc¢ilu dobimo preko interneta vecinoma takoj potrjeno. Na tak nacin
smo vedno sproti obves¢eni o moznem primankljaju dolocenega izdelka in se lahko hitro
organiziramo glede nadaljnih ukrepov.

Napoved nabave:

MOBILEK- potovalna lekarna NAPOVED NABAVE

1. KOLICINSKA NAPOVED NABAVE

VRSTA PRODAIJE LETO1 |LETO2 LETO 3 LETO 4
GALENSKI IZDELKI 1100 1650 1980 2376
MEDICINSKI PRIPOMOCKI 275 412,5 495 594
OTC PREPARATI IN ZDRAVILA

BREZ RECEPTA 3300 4950 5940 7128
KOZMETIKA 825 1237,5 1485 1782
SKUPALI: 5500 8250 9900 11880

Tabela 10: Koli¢inska napoved nabave, vir: lasten
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2. VREDNOSTNA NAPOVED NABAVE

VRSTA PRODAIJE LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
2.849,00 4.273,50| 5.128,20 6.153,84
GALENSKI IZDELKI € € € €
1.017,50 1.526,25 1.831,50 2.197,80
MEDICINSKI PRIPOMOCKI € € € €
OTC PREPARATI IN ZDRAVILA 21.813,00 32.719,50| 39.263,40| 47.116,08
BREZ RECEPTA € € € €
2.442,00 3.663,00 4.395,60 5.274,72
KOZMETIKA € € € €
28.121,50 42.182,25| 50.618,70| 60.742,44
SKUPAJ REALISTICNA NAPOVED € € € €
25.309,35 37.964,03 | 45.556,83| 54.668,20
SKUPAJ PESIMISTICNA NAPOVED € € € €
30.933,65 46.400,48 | 55.680,57 66.816,68
SKUPAJ OPTIMISTICNA NAPOVED € € € €
POVPR. MESECNA REAL. 2.343,46 3.515,19| 4.218,23 5.061,87
PROMETA € € € €
Tabela 11: Vrednostna napoved nabave po skupinah produktov za §tiri leta, vir, lasten
4.5.9.5 Pogoji nabave
Proizvode bomo nabavljali 1x tedensko. Z dobaviteljem smo se dogovorili za ugodne

prodajne oz. nakupne pogoje:

v" 1ok plaéila 60 dni, za placila v roku 8 dni nam dobavitelj priznava 2% popusta na

takojsno placilo,
v 1% rabata na koli¢ino,

v’ proizvode gremo iskat sami v skladi$¢e (na$ avtomobil je hkrati skladi$¢ni prostor),
zato nam prodajo proizvode brez njihovih potnih stroskov

Od dobaviteljev pri¢akujemo:

- zagotavljanje kakovosti dobavljenih proizvodov, saj na osnovi le-te gradimo nase

konkurenéne prednosti in zaupanje

- vzajemno sodelovanje, ki je kljucnega pomena za razvoj dolgoro¢nih partnerskih

odnosov. Nas koncen uspeh je odvisen od dobaviteljev, ki z nami delijo znanje,

kvalitetne proizvode in izku$nje

- konkuren¢nost na podroc¢ju cen, logistike in dobre ponudbe
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- fleksibilnost placil

4.5.10 Drugi trini dejavniki

4.5.10.1 Predstavitev dejavnosti

Smo vodilno podjetje, ki se ukvarja z distribucijo, svetovanjem in prodajo zdravil brez
recepta, prehrambenih dodatkov in medicinskih pripomockov. Kakovost, zanesljivost in
odgovornost — obveza, ki jo ¢utimo do uporabnikov. S stalno teznjo po kakovosti
poslovanja, produktov in storitev Zelimo dose¢i maksimalno zadovoljstvo nasih strank v
smislu dolgoro¢nega partnerskega odnosa, zadovoljstvo nasSih zaposlenih z visoko stopnjo
motiviranosti in pripravljenosti za sprejemanje novih znanj in izzivov, nenehno ekonomsko
rast podjetja, sodelovanje z dobavitelji in organiziranost poslovanja, da bomo lahko sledili
nenehnim spremembam trga in tehnologij v najkrajSem moZznem casu, vsekakor pa hitreje
kot konkurenca.

4.5.10.2 Reklama

Zadovoljen kupec je nasa najboljSa reklama, ki se je nikakor ne da kupiti v nobenem
oglasnem prostoru. Kljub temu je potrebno oglasevati tudi na:

- reklamnih letakih

- spletnih straneh

Ker se ukvarjamo s prodajo farmacevtskih proizvodov nam v osnovi na nek nacin delajo
reklamo velike farmacevtske tovarne, ki na veliko oglasujejo po medijih in Ze sami
poskrbijo za reklamiranje svojih izdelkov. Nasa naloga je aktivno spremljanje reklam in
poznavanje novih reklamiranih izdelkov.

MOBILEK- potovalna | LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4

lekarna

PREDVIDENI 750 500 750 500 | V EURIH
STROSKI REKLAME 2500

Tabela 12: Predvideni stroski reklame, vir: lasten

4.5.10.3 Design

Prvi pogled na nase vozilo nam da jasno vedeti, kdo smo in kaj pocnemo, tako o zunanjem
izgledu vozila kot tudi o urejenosti osebja.
VOZILO:

- zunanjost vozila je svetle barve z velikim razpoznavnim logom naSega podjetja na vsaki
strani vozila in na zadnjih vratih

- mna levi in desni strani v drugi polovici vozila je prostor za reklamo (proti placilu
reklamiranja) farmacevtskih podjetij

- vozilo mora biti vedno urejeno ( zloZene Skatle ...)

- urejenost voznika oz. lastnika, ki izvaja svojo dejavnost
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- notranjost vozila opremljena v modernem stilu (moderne in funkcionalne police)

Slika 2: avto mobilek, vir: lasten

OSEBIJE:
- strokovno
- urejeno
- prepoznavno v nacinu oblacenja
- prijazno
- dostopno
- komunikativno

4.5.10.4 Drugi trzni dejavniki:

Trzenje predstavlja tisto funkcijo v podjetju, katerega naloga je, da opredeli ciljne kupce in
predlaga, kako bi kar najbolje, konkuren¢no ter dobi¢konosno zadovoljili njihove potrebe in
zelje.

Trzenje se bo izvajalo na ve€ nacinov:

PREDAVANIA :

o zdravem nacinu Zivljenja

predstavitve raznih izdelkov na trgu in svetovanje

sodelovanje z farmacevtskimi predstavnistvi in predstavitve njihovih izdelkov
sodelovanje z raznimi drustvi, npr: drustvo za zdravje srca in ozilja Slovenije ...

AN NN

-  REKLAMNI MATERIAL
Priprava povzetkov predavanj in obvestila o novostih v lekarni, zalaganje domov ostarelih z
brezplac¢nimi revijami, ki so Ze uveljavljene v lekarnah.

- RAZNE AKTIVNOSTI
V sodelovanju z dolo¢enimi farmacevtskimi predstavniki in drustvi bomo organizirali merjenje
sladkorja, krvnega tlaka ... in nudili strokovno obrazlozitev merjenj ter svetovali o nacinu
zdravega Zivljenja.

- MOZNOST NAKUPA IZDELKOV
ODb vseh teh aktivnostih in predstavitvah bomo ponudili moznost nakupa doloc¢enih izdelkov.

- KARTICA POPUSTOV ZA ZVESTE KUPCE
Stalnim kupcem omogociti cenovno bolj dostopne izdelke, na podlagi kartice zvestobe.

- DOSTAVA IN SVETOVANIJE
Omogociti dnevna narocila izdelkov in dostava v dogovorjenem dostavnem roku. Osebno
svetovanje o kupljenem izdelku, ¢e so to potrebe in Zelje kupca.
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Slika3: varovanci pri aktivnostih, vir: lasten

4.6 Nacrt organizacije in CloveSkih virov

V podjetju bo v samem zacetku zaposlena ena oseba in bo izvajala vse obveznosti dobrega
vodenja podjetja. Sama bo v podjetju zaposlena kot vsestranska oseba in bo izkusnje iz prejSnje
zaposlitve s pridom izkori$€ala na vseh nivojih. Izku$nje iz prejSnjega podjetja so predvsem na
vodenju celotnega programa prodaje farmacevtskih izdelkov in vodenje dokumentacije. Vse
ostalo se bo treba Se nauciti, kamor posebej spadajo ves¢ine in znanja za vodenje podjetja.

Obracune bomo dali v izvedbo zunanjemu racunovodstvu, ki bo v celoti pravno odgovarjalo za
napake. Poleg del, ki jih bo opravljala zaposlena oseba kot produktni vodja, se bo morala
posvetiti tudi delu, ki ga imajo direktorji ali vodje podjetij.

4.6.1 Nacrt organizacije poslovanja

4.6.1.1 Makroorganizacijska oblika
Nase podjetje bo delovalo kot d. o. o.

1. leto in 2. leto: prvi dve leti je zaposlena samo ena oseba, solastnica podjetja, ki je hkrati
direktorica in izvajalka storitev.

3. leto: tretje leto poslovanja bomo zaposlili dodatno osebo z osnovnim znanjem komerciale in
izkusnjami v medicini (lahko je trgovski potnik za medicinske pripomocke).

4.6.1.2 Mikroorganizacijski postopki

V podjetju Mobilek — potovalna lekarna bomo veliko pozornost posvecali organizaciji dela in
usklajevanju.

V osnovi imamo v nacrtu:
S vse dni v tednu obiskovati dom upokojencev v dopoldanskem casu
S 1x-2x na teden bomo §li v skladis¢e k naSem dobavitelju po Zeljene in potrebne
produkte (to bomo izvedli pred obiskom doma upokojencev)
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S posredniska dela v dogovorjeni lekarni bomo opravljali po dogovoru
S mozno je tudi uskladiti jutranji obisk v domu upokojencev z dostavo zdravil na recept
npr. :
v’ zjutraj se oglasimo v domu upokojencev, kjer nam njihov zdravnik pripravi
recepte za paciente,
v" mi jih posredujemo v dogovorjeno lekarno
v" v lekarni med naso odsotnostjo pripravijo zdravila za posameznega pacienta, jih
ustrezno oznacijo in razdelijo v vrecke
v" med tem ¢asom naro¢imo mankajoe produkte (zdravila brez recepta) in jih
gremo iskat k dobavitelju
v po opravljenem prevzemu pri dobavitelju se napotimo k dogovorjeni lekarni in
prevzamemo pripravljena zdravila na recept in jih dostavimo v dom
upokojencev

Vsa dogovorjena narocila, obveznosti in dogovore je potrebno racunalniSko evidentirati v
terminski koledar in upoStevati potreben ¢as za izvedbo vseh nacrtovanih aktivnosti.

VODIJA PODIETIA

ZUNANJIE KOMERCIALIST OZ.

ASISTENT V
RACUNOVODSTVO PRODAJI

Slika 4: Mikroshema, vir: lasten

4.6.2 Vodilni kader

Delovno mesto: direktorica in izvajalka storitev.

Izobrazba: zahtevana je VI. stopnja izobrazbe, komercialne smeri.

Praksa: 5 let izkuSenj s podrocja prodaje.

Posebna znanja: direktorica podjetja je zadolzena za pozitivno klimo v podjetju in pristen
odnos med zaposlenimi. Za doseganje ciljev poslovanja je potrebna stalna koordinacija med
zaposlenimi in vsakdanja komunikacija.

ZadolZitve:
- usmerjenost k ciljem in rezultatom podjetja
- organizacija dela
- obvladovanje stroskov
- kreativnost in iniciativnost, sposobnost odlo¢anja in sprejemanja odgovornosti.

Kot lastnik in vodja podjetja ima 10 let izkusenj v prodaji v lekarni, kjer je izvajala prodajo
brez recepta in opravljala druge naloge in obveznosti v skladu s kolektivno pogodbo in ustrezno
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izobrazbo farmacevtskega tehnika. Farmacevstki tehnik se v ¢asu svojega Solanja usposobi za

dela v lekarni in za dela v farmacevtski industriji, kjer opravlja dela v farmacevtski proizvodnji
ali v farmacevtskih laboratorijih. Farmacevtski tehnik v lekarni svetuje in izdaja zdravila brez
recepta, prehrambena dopolnila, sanitetni material ...

V slovenskih lekarnah ne izdajajo zdravil trgovci ali medicinske sestre, kot v¢asih kdo misli,

ampak izSolani strokovnjaki s podroc¢ja zdravil. To pa so magistri farmacije in farmacevtski
tehniki, ki pa za izdajo vecine zdravil niso samostojno odgovorni. Ob izdaji in prodaji zdravil je

na tak nacin zagotovljeno, da so posredovane tudi najpomembnejSe informacije o tem, kdo
lahko zdravilo uporablja, na kak nacin, kako dolgo, kdaj se ne sme uporabljati, kdaj ga je

potrebno prekiniti uporabljati itn. Zdravilo postane komaj s pravilnim svetovanjem in z
odgovorno uporabo posameznika res u¢inkovit in varen izdelek.

4.6.3

Kadrovska projekcija

4.6.3.1 Naért kadra

KADROVSKA

MOBILEK — potovalna lekarna PROJEKCIJA
DATUM

DEL. MESTO [ZOBRAZBA | ZAPOSLITVE LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
Direktor kot lastnik in
vodja podjetja VL 01.01.2009 1 1 1 1
KOMERCIALIST V. - - - 1 1
SKUPAJ
ZAPOSLENI 1 1 2 2

Tabela 13: Kadrovska projekcija, vir: lasten

1.1in 2. leto:

Prvi dve leti bo zaposlena samo ena oseba, solastnica podjetja, ki je hkrati direktorica in
izvajalka storitev.
Njeno delo oz. delo, ki ga bo opravljala, obsega dela in naloge s podrocja:

OPIS DELA:

>

YV VVYVY

Y

priprava racunalniSkega sistema za delo,
poznavanje informacijskega procesa podjetja,
prodaja in svetovanje o izdelkih brez recepta,
vodenje blagajne,

sodelovanje s poslovnimi partnerji,
preverjanje veljavnosti raznih pogodb,

ureditev kotickov za oglasevanje izdelkov, posebej reklamnih sporocil o akcijskih
ponudbah in ostale aktivnosti za vecjo prepoznavnost le-teh,

ureditev reklamnega materiala za stranke po razstavnem prostoru,

54




sodelovanje pri pospeSevanju prodaje lastnih izdelkov,

iskanje novih idej in izvedba,

ustrezno poslovno komuniciranje,

poznavanje organizacijske sheme podjetja,

spodbujanje sodelavcev z namenom boljse prodaje in doseganje ciljev nadrejenih,
prodaja in svetovanje o izdelkih brez recepta,

izdelava mag. zdravi (krem, mazil ...),

polnjenje predalov,

preverjanje skadenc,

zagotavljanje azurnosti pri pregledu spremembe cen artiklov,

priprava narocila za razlicne dobavitelje in posredovanje narocila ustreznemu
dobavitelju,

prevzem blaga razli¢nih dobaviteljev in vnos v racunalniski sistem ,

VVVVVVYVYVYVVYVYYVY

zagotavljanje kakovosti dobljenih substanc,
sprotno vodenjem knjige certifikatov oz. analiznih listov dobljenih substanc,

YV VYV V

spremljanje procesa narocanja materiala za stalne kupce (srednja Sola, reSevalna sluzba
)

priprava in pakiranje materiala in zdravil za stalne kupce,

pisanje racunov ( racun — dobavnice),

pisanje reklamacij (vracila, kakovostne in koli¢inske reklamacije),

vodenje knjige reklamacij (vodenje evidence o resitvi reklamacij),

posredovanje pridobljenih informacij na raznih predavanjih podrejenim,

poznavanje trga in spremljanje novosti,

zlaganje prevzetih zdravil po predpisanem sistemu ,

sprotno preverjanje zalog za zagotavljanje azurnosti zalog.

YVVVYVYVVYYVYYVY

3. leto:
Tretje leto poslovanja bomo zaposlili dodatno osebo z osnovnim znanjem komerciale in
izkuSnjami v medicini (lahko je trg. potnik za medicinske pripomocke).

Dne 1. 1. 2011 bomo zaposlili dodatno osebo.

Delovno mesto: komercialist oz. lahko medicinski tehnik z osnovami v komerciali.
Izobrazba: zahtevana V. stopnja.

Praksa: 3 leta izkuSenj s podroc¢ja medicine.

Posebna znanja: opravljen strokovni izpit.

Zadolzitve:

urejanje komercialnih aktivnosti (sprejemanje narocil ...)
kreativnost in iniciativnost

samoiniciativnost pri delu

organiziranje lastnega dela

odnos do strank

OO0
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4.6.3.2 Nacért stroSkov dela

BOD = NNP x 1,56 x st. d. m. x §t. mesecev v letu, NNP = normalna neto placa

Mobilek — potovalna lekarna NACRT PLAC

IZOBRAZB
DEL. MESTO A NNP/MES. LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
DIREKTOR kot lastnik
in vodja podjetja VL 800 16.842 € 16.842€ | 16.842€ | 16.842 €
KOMERCIALIST V. 800 - - 16.842 € | 16.842 €
SKUPAJ BRUTO
PLACA 1800 16.842 € 16.842€ | 33.683 € | 33.683 €
DRUGO 100 1.200 € 1.200 € 2.400€ | 2.400¢€
SKUPAJ STROSKI /
V EURIH 1900 18.042 € 18.042 € | 36.083 € | 36.083 €
ZAPOSLENCEV - 1 1 2 2

Tabela 14: Tabela stroSkov dela za 4 leta, vir: lasten

4.6.3.2 Drugi kadrovski pogoji

Glede na zakonodajo spada nasa dejavnost v: Specializirano prodajalno za promet z zdravili
na drobno, kjer sme zdravila prodajati le odgovorna oseba z najmanj V. stopnjo izobrazbe
farmacevtske smeri z opravljenim strokovnim izpitom in 2 letoma delovnih izkuSen;.
Odgovorna oseba se je dolZzna redno strokovno izpopolnjevati na letnih usposabljanjih za
farmacevtske tehnike in drugih ustreznih izpopolnjevanjih.

4.6.3.3 Racunovodski posli

Racunovodstvo nam bo pogodbeno vodilo zunanje podjetje XX Biro, d. o. o., ker dobro pozna
vse racunovodske standarde in poslovanje malih podjetij. Prvo in drugo leto bomo za ta
pogodbeni posel namenili 1.000 €, tretje leto 1.200 € in cetrto leto 1.300 €. V Stirih letih
znesejo stroski za vodenje racunovodskih poslov 4.500 €.

4.7 Pogoji poslovanja

4.7.1 Znanje

Stalno izobraZevanje in upravljanje znanja je za nas pomembno podroc¢je, ki mu namenjamo
veliko pozornosti. Poleg pridobivanja formalnega znanja se redno in dejavno udeleZujemo
strokovnih tecajev, konferenc in seminarjev s podroc¢ij farmacije in zdravega nacina zivljenja
ter stikov z javnostjo.

4.7.2  Poslovni prostori

V zacetku nimamo planiranega poslovnega prostora, pravzaprav je nas poslovni prostor kombi.
Kot sedez podjetja MOBILEK — potovalna lekarna je naveden naslov, kjer smo dejansko
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stanujoc€i. Na svojem domu imamo sam sedez podjetja, kot tudi parkirisce, ki zagotavlja varnost

vozila.

V primeru, da se bo pojavila potreba po skladis¢u ali kakSnem drugem prostoru se ze
dogovarjamo o najemu takega prostora z minimalno simboli¢no najemnino. O najemu tega

prostora se bomo dogovarjali glede na potrebe, ki se bodo pokazale v prihodnosti.

4.7.3 Oprema

ODb ustanovitvi podjetja nimamo nobene opreme, zato moramo vso potrebno opremo kupiti, kar
je za nas dokaj velik strosek, ki ga nameravamo kriti z veCinskim delom lastnih sredstev in s

pridobitvijo nepovratnih tujih virov za samozaposlitev.

4.7.3.1 Nacrt opeme

MOBILEK- potovalna lekarna

SKUPAJ | SKUPAIJ
CENA | veur.za | veur.v

OPREMA MERE KOLICINA | v eur 1. leto 3. letu
VOZILO kombi (lahko rabljen) / 1 18.500 18.500 /
TISKALNIK HP LASERJET /
3020 / 1 500 500
PRENOSNIK HP NC8000 / 1 1.000 1.000 1000
IZVEDBA TEHNICNEGA /
SISTEMA VAROVANIJA
kombija / 1 1.100 1.100
MIZA za predstavitve / 1 300 300 300
SKLADISCNI REGALI za /
kombi / 1 1.500 1.500
PROGRAM ZA PODIJETIE - /
recipe / 1 1.000 1.000
CITALEC CRTNE KODE / 1 300 300 /
LICENCE MICROSOFT
WINDOWS / 1 200 200 200
SW MS DSP OFFICE / 1 200 200 200
SKUPAUI: 24.600 1.700

Tabela 15: Priblizna kalkulacijastroskov opreme, vir: lasten
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4.7.3.2 Finanacna konstrukcija nalozb in nadrt virov

Financna konstrukcija Vrednost v EUR
in viri za naloZbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Zemljisce

Dolgoletni nasadi

Osnovna ¢reda

Oprema 24.600 1.700

Patenti, znanje

Skupaj 24.600 1.700

osnovna sredstva

Skupaj

trajna obratna sredstva 750 500 750 500
SKUPAJ 25.350 500 2.450 500
NALOZBE

Skupaj 20.350

lastna sredstva

Skupaj 5.000

tuji nepovratni viri

Skupaj

tuji vracljivi viri

SKUPAJ viri 25.350 500 2.450 500

Tabelal6: Finan¢na konstrukeija in viri za naloZbe, vir:lasten

Osnovna sredstva bomo amortizirali po predpisanih amortizacijskih stopnjah.

ODb ustanovitvi podjetja bomo vlozili ustanovitveni kapital v vrednosti 20.350 €, poleg tega pa
bomo zaprosili ob¢ino in Zavod za zaposlovanje za nepovratna sredstva ob ustanovitvi podjetja
v visini 5.000 € nepovratnih sredstev kot pomo¢ druzbe ob samozaposlitvi.
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V tretjem letu poslovanja, ko se ponovno nacrtujejo vlaganja (zaposlitev dodatne osebe), se
bodo ta financirala iz lastnih sredstev podjetja (iz dobicka).

V tretjem letu bomo dodatno nabavili opremo za 1.700 eur, ki jo bomo prikazali v tabelah
finan¢nega izracuna skupaj z vsemi ostalimi zacetnimi vlaganji. Financiranje iz tujih vracljivih
virov ni potrebno.

4.7.4  Drugi pogoji poslovanja

4.7.4.1 Nacrtovanje konkurencne prednosti

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna bo zacela poslovanje z minimalnimi stroSki zagona, ki
bodo omogocali delovanje podjetja. Nacrtovano konkurencno prednost bomo dosegli predvsem
z nenehno kontrolo nad stroski podjetja in s pametnim naro¢anjem artiklov, saj se bomo tako
izognili nepotrebnim stroSkom. V prvih dveh letih bomo Se posebej pozorni na finan¢no
poslovanje podjetja in si zagotovili zadosten kapital za izvajanje nadaljnih aktivnosti. Ves Cas
se bomo tudi dodatno strokovno usposabljali tako, da bomo spremljali razmere na trgu in tako
sproti zaznavali spremembe na trgu. NaSa prednost je tudi v fleksibilnosti in prilagajanju
potrebam delovnega ¢asa.

4.7.4.2 Ukrepi za zagotavljanje kakovosti

Podjetje Mobilek — potovalna lekarna bo zagotavljala kvaliteto storitev in proizvodov kot
katerakoli druga lekarna v standardni obliki. Kakovost bo spremljana na ve¢ nivojih:
v’ spremljanje temperature, vlage ...
v" ob prevzemu dobavnice z robo vedno kontroliramo: rok porabe, serijsko Stevilko,
prekontroliramo ovojnino artiklov,
v’ zagotavljamo ustrezno shranjevanje in na tak nacin zagotavljamo izdelke, ki ustrezajo
vsem normativom.

Zadovoljstvo strank bomo =zagotavljali s strokovnim pristopom in zadovoljstvo bomo
kontrolirali polletno z anketami. Za morebitne pritozbe in pohvale pa bomo imeli vedno na
razpolago knjigo pritozb in pohval, kamor lahko nase stranke zapisejo svoje mnenje. Zaposleni
bodo tedensko preverjali knjigo pritozb in pohval in sproti reSevali Zelje strank.

4.7.4.3 Ukrepi za odpravo sezonskih in drugih vplivov

Podjetje Mobilek - potovalna lekarna je tipi¢no podjetje, kjer se poznajo sezonski vplivi. Glede
na ponudbo, s katero se ukvarjamo, imamo uspe$no prodajo vso sezono, vendar se sezonsko le-
ta razlikuje. Sezonsko bomo zagotavljali artikle in jih imeli vedno na zalogi. Ker pa je ponudba
odvisna od povpraSevanja, se bomo zelo trudili in izpolnjevali Zelje kupcev, kolikor bo to v
nasi moci.
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4.8 Kriticna tveganja in problemi ter nacrt ukrepov

4.8.1 Kriticna tveganja in problemi

Razvoj podjetja prinese s seboj tveganja in probleme, zato poskusamo najti morebitne dogodke,
ki bi lahko ogrozili nase poslovanje.

V nasem podjetju se lahko pojavi vec tveganj in problemov:

prihod konkurence

nesprejemljivi stroski (izredni dogodki: npr. kraja, poskodb ,...)
visoke cene in dodaten padec kupne moci

nezainteresiranost za nakup

00000

smo majhno, Se nepoznano podjetje

4.8.2  Ukrepi za odpravo kriticnih tveganj in problemov

Morebitne dogodke, ki bi lahko ogrozili nase poslovanje, bomo skusali preprecevati :
< na trgu se bomo trudili ¢imhitreje zavzeti cimvecji trg
< poskrbeli bomo za ukrepe (zavarovanje imetja ...)
< trudili se bomo ponuditi podobne izdelke z nizjo ceno ob morebitnem padcu kupne
moci
< s predavanji, akcijami,svetovanji in strokovnim pristopom bomo spodbujali k nakupu
< s celotno podobo podjetja bomo postali prepoznavni in edinstveni.

4.9 Financni nacrt

4.9.1 Uporabljene predpostavke in izhodisca
Za izdelavo finan¢nega nacrta smo uporabili podatke, ki se nahajajo v samem poslovnem
nacrtu. Podatki za realisticno napoved prodaje, izdelan kadrovski naért z vsemi stroski dela, ki
jih prinasa, nacrt obstojece in nacrtovane opreme ter predvideno finan¢no konstrukcijo in vire
za nalozbe smo vnesli v Ze pripravljen program.
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4.9.2 Nacrt stroSkov poslovanja

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

Nacdrt stroSkov v EUR

Vrsta stroskov Mesecni znesek | Letni znesek

Opombe

A. SPREMENLIIVI STROSKI

1. Nabavna vrednost materiala

2. Nabavna vrednost blaga 2343,46
3. Stroski proizvodnih storitev

4. Spremenljivi del bruto pla¢

5. Pogodbeno ali avtorsko delo

6. Drugi spremenljivi stroski

Skupaj spremenljivi stroski

B. STALNI STROSKI

1. Stalni del neto plac¢ 800,00
2. Davki in prispevki BOD 409,92
3. Reziske tuje storitve 93,75
4. Reziski materali in DI 41,67
5. Amortizacij 540,42
6. Energija in PTT 25,00
7. Najemnina

8. Reklama 52,08
9. Zavarovanje 125,00

10.Drugi stroski pri tem:
1. Potni stroski

2. Prehrana 100,00
3. Regres 50,00
4. Ostalo

Skupni stalni stroski 4581,30

C. FINANCNI ODHODKI

1. Finan¢ni odhodki za obresti

2. Drugi finan¢ni odhodki

Skupni finan¢ni odhodki

SKUPNI STROSKI IN ODHODKI 4581,30

28121,50

9600,00
4919,00
1125,00
500,00
6485,00
300,00

625,00
1500,00
1200,00

600,00

54975,50

54975,50

Tabelal7: Nacrt stroSkov poslovanja za prvo poslovno leto, vir: lasten
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4.9.3 Nacrt izkaza stanja

Nacrt otvoritvenega izkaza stanja sredstev in virov sredstev na dan 1. 1. 2009 v EUR.

ZAGON /INVESTICIJA V NOVO PODJETJE

Zagon / Investicija

Predracunski stroski investicije / zagona podjetja v EUR Znesek % Sredstva
1. Zemljisce 0
2. Poslovni prostor/zgradba/objekt 0
3. Stroji in oprema 600 600
4. Transportna vozila in oprema 18.500 18.500
5. Racunalniki in racunalnis$ka oprema 2.900 2.900
A. STROSKI MATERIALNIH INVESTICIJ 22.000 59,3% 22.000
1. Licence in patenti 2.000 2.000
2. Tehnoloska in nepatentirana tehni¢na znanja 0
3. Racunalniski programi/programska oprema 600 600
B. STROSKI NEMATERIALNIH INVESTICL 2.600 7,0% 2.600
C. STROSKI INVESTICIJ (A+B) 24.600 66% 24.600
1. Nakup blaga in storitev v skladu z dejavnostjo 0
10. Delez prihodkov ustvarjenih izven EU 0
3. Promocijske aktivnosti 2.500 2.500
4. Drugo 10.000 10.000
D. STROSKI OBRATNIH SREDSTEV 12.500 33,7% 12.500
E. STROSKI INVESTICIJE (A+B+D) 37.100 100,0% 37.100
F. DODATNI PODATKI O INVESTICIJI
1. Nacrtovana ekonomska doba investicije 4,0 leta
2. Mesec in leto zakljucka investivije
Viri financiranja / sredstev
Viri financiranja stroskov investicije v EUR Znesek Delez Nacrt virov
v % 2008
1. Lastna denarna sredstva 20.350 20.350
2. Druga lastniska sredstva 5.000 5.000
A. SKUPAJ LASTNA SREDSTVA 25.350 68,3% 25.350
1. Posojila pri bankah in drugih pravnih in fiz. osebah 0
2. Posojilo pri skladih in sorodno 0
3. Posojilo lastnikov 11.750 11.750
B. SKUPAJ POSOJILA 11.750 31,7% 11.750
C. FINANCNI LEASING 0 0,0% 0
D. SKUPAJ VIRI FINANCIRANJA (A+B+C) 37.100 100% 37.100

Tabelal8: Tabela izkaza stanja za 4 leta, vir: lasten
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4.9.4 Nacrt izkaza poslovnega izida

NACRTOVANJE IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA V OBDOBJU 2008 - 2011

2008 2009 2010 2011
Postavka v EUR plan plan plan plan

A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 79.211 118.817 142.580 171.096
I. Cisti prihodki na domagem trgu 79.211 118.817 142.580 171.096
1. Cisti prihodki na trgu EU 0 0 0 0
II. Cisti prihodki na trgu izven EU 0 0 0 0
B. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 0 0 0 0
C. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 79.211 118.817 142.580 171.096
D. POSLOVNI ODHODKI 63.808 77.619 102.897 112.771
I. Stroski blaga, materiala in storitev 28.872 42.682 51.369 61.242
1. Nabavna vrednost blaga 28.122 42.182 50.619 60.742
2. Stroski porabljenega materiala 0 0 0 0
2.1. Stroski surovin in materiala 0 0 0 0
2.2. Stroski pomoznega materiala 0 0 0 0
2.3. Stroski nadomestnih delov 0 0 0 0
2.4 Drugi stroski materiala 0 0 0 0
3. Stroski storitev 750 500 750 500
3.1. Stroski promocijskih aktivnosti 750 500 750 500
3.2. Izdelava proizvodov 0 0 0 0
3.3. Stroski prevoznih storitev 0 0 0 0
3.4. Stroski vzdrzevanja 0 0 0 0
3.5. Stroski najemnin 0 0 0 0
3.6. Stroski drugih storitev 0 0 0 0
II. Stroski dela 18.042 18.042 36.083 36.083
1. Stroski pla¢ 16.842 16.842 33.683 33.683
4. Drugi stroski dela 1.200 1.200 2.400 2.400
II1. Odpisi vrednosti, amortizacija 6.485 6.485 5.035 5.035
1. Neopredmetena sredstva 260 260 260 260
2. Opredmetena osnovna sredstva 6.225 6.225 4.775 4.775
2.1. Poslovni prostori/zgradba 0 0 0 0
2.2. Oprema, vozila, mehanizacija 4.775 4.775 4.775 4.775
2.3. Racunalniki z opremo 1.450 1.450 0 0
2.4. Drugo 0 0 0 0
IV. Drugi poslovni odhodki 10.410 10.410 10.410 10.410
E. DOBICEK/IZGUBA 1Z POSLOVANJA 15.403 41.198 39.683 58.325
F. FINANCNI PRIHODKI
G. FINANCNI ODHODKI 0 0 0 0
H. DRUGI PRIHODKI
I. DRUGI ODHODKI
J. CELOTNI DOBICEK/IZGUBA 15.403 41.198 39.683 58.325
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K. DAVEK 1Z DOBICKA 3.543 9.063 8.333 11.665
L. ODLOZENI DAVKI

M. CISTI DOBICEK/IZGUBA 11.860 32.134 31.350 46.660
N. Povprecno §t. zaposlenih na podlagi ur 1,00 1,00 2,00 2,00

0. Stevilo zaposlenih 31. decembra 1 1 2 2

Tabela 19: Tabela izkaza uspeha za 4 leta, vir: lasten

4.9.5 Nacrt denarnega toka
Nacrtovani denarni tok v obdobju 2008-2011 lahko predstavimo kot kon¢no stanje
denarnih sredstev.

NACRTOVANI DENARNI TOK V OBDOBJU 2008 - 2011

Postavka v EUR 2008 2009 2010 2011
plan plan plan plan
A. DENARNI TOKOVI PRI POSLOVANJU
1. Dobicek (izguba) pred obdavcitvijo 15.403 | 41.198 | 39.683 58.325
2. Amortizacija 6.485| 6.485| 5.035 5.035
3. Davki iz dobicka -3.543 | -9.063 | -8.333 -11.665
4. Zmanjsanje (- povecanje) poslovnih terjatev 0 0 0 0
5. Zmanj$anje (- povecanje) zalog 0 0 0 0
6. Povecanje (- zmanjSanje) poslovnih dolgov 0 0 0 0
7. Povecanje za finan¢ne odhodke 0 0 0 0
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri poslovanju 18.345| 38.619| 36.385 51.695
B. DENARNI TOKOVI PRI NALOZBENJU
1. Prejemki (+) in izdatki (-) pri neopredmetenih dolgoro¢nih
sredstvih -2.600 0 0 0
2. Prejemki (+) in izdatki (-) pri opredmetenih osnovnih
sredstvih -22.000 0 0 0
3. Prejemki od kratkoro¢nih finanénih nalozb 0
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri nalozbenju -24.600
C. DENARNI TOKOVI PRI FINANCIRANJU
1. Prejemki (+) za vplacan in izdatki (-) za vracilo kapitala 5.000 0 0 0
2. Prejemki (+) in izdatki (-) za dolgorocne finanéne
obveznosti 8.813| -2.938| -2.938 -2.938
3. Prejemki (+) in izdatki (-) za kratkoro¢ne finan¢ne
obveznosti 0 0 0 0
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri financiranju 13.813 | -2.938| -2.938 -2.938
C. KONCNO STANJE DENARNIH SREDSTEV
1. Denarni izid v obdobju 7.558| 35.682 | 33.447 48.758
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7.558
43.240

43.240
76.687

76.687
125.444

2. Zacetno stanje denarnih sredstev 0

7.558

3. Koncno stanje denarnih sredstev

Tabela 20: Tabela nadrta finan¢nega izkaza, vir: lasten

Prvo leto poslovanja se bo po realistiéni napovedi prodaje izkazalo pozitivnho delovanje
podjetja, prav tako iz izkaza uspeha izhaja, da so vsa 4 leta pozitivna. Drugo leto se bo ta trend
nadaljeval, zacetno stanje denarnih sredstev bomo povecali s pritokom v vrednosti 35.682 € in
se bo stanje izboljSalo v kon¢no stanje denarnih sredstev 43.240 €. V tretjem letu poslovanja je
predvideno stanje denarnih sredstev v visini 76.687 €. Predvidevamo, da nam bo zaposlitev
dodatne osebe omogocila rast podjetja in zato nacrtujemo v Cetrtem letu stanje denarnih
sredstev 125.444 €.

Analiza temeljnih finan¢nih koli¢nikov

kazalnik 2008 2009 2010 2011
koeficient celotne gospodarnosti 1,25 1,54 1,39 1,52
stopnja dobi¢konosnosti prihodkov 14,97 27,05 21,99 27,27

Tabela 21: Temeljni finan¢ni koli¢niki, vir: lasten

Koeficient celotne gospodarnosti kaze v prvem letu poslovanja indeks 25, kar pomeni, da je
podjetje za omenjen procent uspelo ustvariti visje prihodke od odhodkov. V drugem letu
poslovanja je indeks celotne gospodarnosti 54. V letu 2010, ko bomo zaposlili dodatnega
sodelavca, pa indeks pade na 39, kar je logi¢na posledica tega dejanja. Ze v letu 2011 se kaze
ponovni vzpon indeksa na 52.

Prag rentabilnosti ali tocko preloma, ko se stroski izenacijo s prihodki je v nacrtovani
dejavnosti mozno doseci:

» v letu 2008 (26853,5/ 79211- 28121,5x 100= 52,56)
pri 52,6 % realizacije nacrtovane prodaje,
» v letu 2009 pri 35 %,
» vletu 2010 pri 29,2 % ter
» v Cetrtem letu poslovanja (2011) pri 24,3 % realizacije nacrtovane prodaje.

65



4.9.6 Komentar k finanénemu nacrtu

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

Iz finan¢ne projekcije poslovanja je razvidno, da nacrtovani obseg poslovanja omogoca
pozitivno poslovanje in tudi novo zaposlitev ter s tem rast obsega poslovanja. Predvideni
donosi kazZejo relativno dobre in donosne rezultate. S stalno analizo in kontrolo stroSkov pa
bomo le-te skuSali permanentno drzati v razumnih mejah in ne bodo bistveno drugacni, kot
nacrtovano, vplivali na poslovanje podjetja.

V vseh letih poslovanja podjetja nacrtujemo pozitivno delovanje, tudi za obdobje od leta 2011
dalje predvidevamo konstantno rast podjetja na osnovi dodatne zaposlitve ter s tem novih moci
pri trzenju oz. zastopanju in posledi¢no pridobivanje novih naro¢nikov.

Finan¢ni nacrt ima trend naras¢anja uspesnosti, kar je osnova za trditev, da lahko poslovna
ideja pod pogoji, zapisanimi v tem poslovnem nacrtu, postane tudi poslovna priloznost.

4.10 Terminski plan

Aktivnost Termin
Priprava poslovnega nacrta IX/leto 0
Sklenitev pogodbe o sodelovanju z lekarno glede posrednistva I/leto 1
Sklenitev pogodbe za opravljanje rac¢unovodskih poslov I/leto 1
Nabava opreme XII/ leto 0
Nabava dodatne opreme XII/ leto 3
Aktivnosti povezane s promocijo | XII/ leto 0
Zacetek poslovanja I/leto 1
Aktivnosti povezane s promocijo 11 XII/ leto 1
Aktivnosti povezane s promocijo 111 XII/ leto 2
Zaposlitev dodatnega kadra I/leto 3
Aktivnosti povezane s promocijo IV XII/ leto 3

Tabela 22: Terminski plan aktivnosti za 4 leta, vir: lasten

Glede na ciljni trg, na katerega zelimo prodreti, moramo pazljivo naravnati Cas izvajanja
aktivnosti in trajanje posameznih aktivnosti v posameznem dnevu.
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1) V domu upokojencev

v' Predavanja bi izvajali v dopoldanskem ¢asu pred kosilom, saj se ve¢ina starostniko
takrat odpravi na sprehode in se druZijo ob klepetu. Zelim si postati del njihovega
vsakdana in jim polepS$ati druzenje, vendar jih opomniti na zdravo zivljenje z naSimi
aktivnostmi.

v Reklamni material vedno na voljo na izbranem mestu v domu starej$ih ob¢anov.
v Razne aktivnosti, npr. predavanja, bi izvajali v dopoldanskem ¢asuvendar ob drugih
dnevih v tednu.

v Nakup izdelkov bo mozen vsak dan. Izdelke bo mogoce naroéiti tudi preko telefona ali
osebno.

2) V lekarnah kot posrednik za opravljanje storitev

Po predhodnem dogovoru za dolo¢ene dneve v tednu

Prevzem receptov v domu upokojencev dopoldne

Posredovanje receptov v dogovorjeno lekarno

Prevzem zdravil, ki so bila izdana na recept

Dostava zdravil v dom upokojencev, ki so bila strokovno izdana v dogovorjeni
lekarni

Predaja zdravil dogovorjeni osebi v domu upokojencev
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5. ZAKLJUCEK

V zivljenju pogosto delujemo popolnoma rutinsko, brez razmisljanja, delujo¢ zgolj iz
vsakodnevne navade. Tak nacin Zivljenja je seveda nujen, saj tako svojih mozganskih celic ne
preobremenimo z detajli. Ce pa Zelimo najti do sedaj neodkrito ali bolje re¢eno neprepoznano
poslovno niSo, pa moramo izstopiti iz okvira teh navad in v vsakdanjem pogovoru ob kavi, ob
prebiranju knjige, Casopisa ali internetnega ¢lanka, v sprehodu po naravi ali pa v mestnem
vrvezu prepoznati ¢lovekovo potrebo, ki bi jo bilo z novim proizvodom ali storitvijo mo¢
zadovoljiti.

Odgovornost za ohranjanje zdravja nosimo ljudje sami, zato je zdrav nalin Zivljenja
kompleksna manifestacija med seboj bolj ali manj povezanih in ponavljajocih se specificnih
ravnanj Cloveka v dolocenih Zivljenjskih pogojih. Zdravo samospoStovanje in pozitivho
vrednotenje samega sebe sta pogoja za to, da posameznik prevzame tudi odgovornost za svoje
lastno zdravje. Kdor se ceni, si ne zeli Skoditi. Odlocitev za zdravje se povezuje s temeljnimi
vprasanji ravnanja s samim seboj, z obcutkom lastne vrednosti, ki omogoca ali pa ne, da si
Clovek vzame cCas zase ter prevzame odgovornost zase in jo deli tudi z drugimi ljudmi, s
katerimi zivi. Definicije o zdravju nas spomnijo, kako pomembno je biti v harmoniji. »Zdravje
je naSa najvecja vrednota, je odsotnost bolezni in harmonija v telesnem, duSevnem, ¢ustvenem,
osebnem in duhovnem delovanju, oziroma je harmonic¢en odnos telesa in dusevnosti v sozvocju
z okoljem« ( Shapiro, 1994).

Zelimo si veliko, vendar je zdravje tisto, kar daje Zivljenju veli¢ino in bogastvo. Zanimanje in
interes za delo v lekarni je pri nosilki poslovne ideje bilo prisotno Ze v otroStvu in pomoc
ljudem v stiski ji daje vsak dan da mo¢ in du¢no veselje. V teh nekaj letih je bilo spoznano, da
bi v tem poslu lahko bil narejen korak dalje. Inspiracijo za obetaven posel je mogoce najti v
najrazli¢nejSih vsakodnevnih situacijah. Vse, kar je potrebno je, da smo pozorni na preproste in
samoumevne stvari in da v njih prepoznamo naso poslovno priloznost, zato je bila sprejeta tudi
odlocitev za pridobitev dodatne izobrazbe komercialista.

ODb pridobivanju dodatne izobrazbe na visji strokovni $oli za komercialiste Academia je bilo
pridobilenih veliko novih znanj in zato je bila logi¢na odlocitev, vse znanje uporabiti v
diplomski nalogi, ki je zakljucek Solanja. V diplomi so do potankosti razkrita dejstva staranja
prebivalstva in potreb v domovih za ostarele po dodatni ponudbi zdravil. Spoznali smo, da so
nasa predvidevanja resni¢na in s tem se laho izpolni Zelja, ki je bila prisotna Ze ob vstopu v
Solo. Narejeno je bilo nekaj, kar lahko dolgorocno koristi nosilki poslovne ideje kot nova oblika
zaposlitve ter hkrati izboljSa razmere na trgu, ki potrebuje taksno storitev.

Upati je, da bo moZno idejo kdaj speljati v praksi in s tem polepsati in izboljSati pogoje
domovanja v domovih starejSih obcanov.
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Skoraj vse, kar pocnete, se vam bo zdelo nepomembno, toda zelo pomembno je, da to
pocnete.

MAHATMA GANDHI
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7. PRILOGE

- anketni vprasalnik v Domu upokojencev Tezno

Pozdravljeni !

Sem Maja Bedenik in sem Studentka Visje strokovne Sole Academia Maribor. Delam raziskavo
o nakupih zdravil brez recepta v domovih upokojencev za opravljanje diplomske naloge in Vas
prisréno prosim za pomo¢ in sodelovanje z odgovori. Ze v naprej se vam zahvaljujem za
sodelovanje in vam Zelim veliko zdravja.

Zbrane podatke bom uporabila izklju¢no za oblikovanje diplomske naloge.

Anketa je anonimna in jam¢im za popolno tajnost podatkov.
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Ali ste Ze kdaj opravili nakup zdravil brez recepta v lekarni ?

DA NE
Spol
moski zenska
Vasa starost
A do35 B 35-45 C 45-55 D 55-65 E 65
-75
F 75-85 G 85-95 H od 95 napre;j

Kako pogosto opravite nakup v lekarni?
A veckrat na teden B enkrat na teden C 2-3 krat na mesec

D enkrat na mesec E manj kot enkrat namesec F ne kupujem zdravil

Kdo opravi nakup zdravil brez recepta?
A osebno B prijatelj/ica vdomu C sestravdomu D druzinski ¢lani

Ali v domu upokojencey zagotavljajo nakup zdravil brez recepta?
DA NE

Ali bi sami kupovali zdravila brez recepta, ¢e bi bila moZnost nakupa v domu?
DA NE
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8. Ali bi znali nasteti kakSne proizvode brez recepta? ObkroZite najvec tri.
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9. Ali vam farmacevtski delavci dovolj svetujejo o pravilni uporabi zdravil brez recepta?
DA NE

10. Ali bi se udeleZili strokovnih svetovanj in novostih o zdravilih brez recepta, Ce bi bila

za vas dostopna?
DA NE

11. Ob kateri uri bi se udeleZili svetovanja o zdravilih brez recepta, e bi imeli moZnost

udelezbe?
A 9—-10ure B 10—-12ure C 14 —-15ure D 15 -16ure
E 16—-17ure F 17 - 18 ure G 18 —-19 ure

12. Kdaj oz. Ob kak$ni priloZnosti najveckrat opravite nakup v lekarni?

kadar mi zmanjka zdravil brez recepta

ob gledanju TV

kadar nujno potrebujem kaksno zdravilo brez recepta

ko mi priporoca to osebni zdravnik

ko mi priporoca to ostalo medicinsko osebje

kadar mi priporocajo to ljudje, ki so zadovoljni z dolo¢enim preparatom

MmO QW

13. Ce spremljate redno tv, kdaj si ogledate vaSe oddaje oz. Serije ?
ne gledam TV

dopoldne pred kosilom

popoldne po kosilu

od 15 do 19 ure popoldan

Mg Qw s

zvecer

14. Ali vpliva jemanje zdravil brez recepta na vase dobro pocutje?
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DA NE

135. Ali so vam zdravila brez recepta financno dostopna?
DA NE

16. Ali kljub nedostopni ceni kupite zdravilo, ée za vas pomeni izboljSanje zdravstvenega
stanja in pocutja?
DA NE

17. Ocenite trenutno ponudbo zdravil brez recepta v domu upokojencev.

A odli¢no D zadostno
B prav dobro E nezadostno
C dobro
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