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POVZETEK

Ob vse vefjem Stevilu prometnih nesre¢ s smrtnim izidom in hudimi poskodbami se
sprasujemo, ali smo sami dovolj naredili, da se varno pripeljemo domov. Prometno okolje je
vse bolj zapleteno, vse ve¢ je mladih voznikov, katerih cilj ni varna voznja in voznja po
predpisih, ampak "frajeriSenje" v dobrih avtomobilih, z glasnim navijanjem glasbe, kajenjem
in telefoniranjem med voznjo. Mladim je voznja postala izziv, avtomobil ni ve¢ samo
prevozno sredstvo, ampak je vse povezano z uzitki in adrenalinom.

Sledeco diplomsko nalogo posve€amo raziskavi mladih voznikov in njihovem razmisljanju
pomena varne voznje. Diplomska naloga vsebuje teoretiCen del, osnove podjetniStva in
trznega raziskovanja, osrednji del pa raziskavo trga in poslovni nacrt ter opis mladih voznikov
in njihovih navad. Jedro diplomskega dela je izdelava poslovnega nalrta, s katerim Zelimo
osnovati podjetje "Sola varne voznje za mlade voznike" in preveriti, ali je poslovna ideja tudi
dolgoroc¢na poslovna priloZnost.

V nasi diplomski nalogi smo postavili hipoteze, da mladim ni prioriteta varna voznja in da je
poslovna ideja ustanovitev podjetja dobra dolgoro¢na poslovna priloznost, kar dokazujemo z

raziskavo in s poslovnim nacrtom.

Kljuéne besede

Mladi vozniki, avtomobil, varna voznja, poslovna ideja, trzenje storitev, podjetnisko-poslovna

priloznost, poslovna uspesnost.



ABSTRACT

With the increasing number of fatal traffic accidents and those with serious injuries, we ask
ourselves if we have done enough to get ourselves home safely. Traffic environment is
becoming more and more intricate; there are more and more young drivers, whose aim is not
safe driving and driving by the rules, but to appear cool in good cars, listening to loud music,
smoking and making phone calls while driving. For the youth, driving became a challenge
and the car is no longer just a means of transport. It is connected with enjoyment and
adrenaline.

The following diploma is dedicated to the research of young drivers and their thinking about
the meaning of safe driving. The diploma consists of a theoretical part, the basics of
management and market research. The central part consists of a market research, a business
plan and a description of young drivers and their habits. The core of the diploma is the
making of a business plan with which we want to establish a business “Safe-driving school
for young drivers” and check if this business idea is also a long-term business opportunity.

In our diploma, we set the hypotheses stating that the priority of the youth is not safe driving
and that the business idea of establishing a business is also a good long-term business

opportunity. This we prove with a research and a business plan.

Key words:

Young drivers, cars, safe driving, business idea, service marketing, economic-business

opportunity, business successfulness.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Prometno okolje postaja vse bolj zapleteno in postaja fenomen sodobne druzbe. V
diplomskem delu so kot potencialni kupci storitev v ospredju mladi vozniki in njihove
vozniske navade. Le-te so danes delezne vse ve€ razprav. Najprej nas zanima, kaj vpliva na
odloc¢itev mladih voznikov za obisk Sole varne voznje, zato bomo opravili raziskavo trga z
anketo.

Ker je njihova voznja polna obsodb in predsodkov, nas najbolj zanima, kako bi mladi vozniki
reagirali na Solo varne voznje. PodvrZeni so vplivu prometnega okolja, hkrati pa prometni
faktorji vplivajo na njihov vsakdan. Danes je mnogim mladim postala voznja izziv. Ne znajo
si predstavljati svojega vsakdana brez avtomobila. Avtomobil ni ve¢ samo prevozno tehni¢no
sredstvo. Z avtomobilom je povezano mnogo zelja uzitkov in pomenov. Prav zaradi tega se je
kandidatu za diplomo zdelo pametno raziskati do sedaj njemu Se neznano podrocje. Naloga
poleg osrednjega dela raziskave trga in poslovnega nacrta vsebuje tudi kratek teoreti¢ni del,
kjer predstavljamo osnove podjetnistva in trznega raziskovanja, podajamo kratek opis mladih
voznikov in njihovih navad ter raziskujemo prometne nesrece in tvegana vedenja ter vlogo
avtomobila kot statusnega simbola.

Trzna raziskava z analizo nam je pomembna zato, da dobimo informacije »iz prve roke«. Le-
te so namreC najbolj to€ne in nam pokazejo najbolj realno sliko. Anketa ne vsebuje mnogo

vprasanj, saj je iz mnozice mladih voznikov tezko opredeliti problematicne.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

1.2.1 Namen diplomskega dela

Namen diplomskega dela je, da dobljene informacije iz raziskovalnega dela podrobneje
analiziramo in iz tega povzamemo osnove za poslovno nacrtovanje. Glede na naslov
diplomskega dela se teoreticna izhodiS¢a nanasajo na vec pristopov, ki bi lahko razsvetlili
problem mladih voznikov in njihove voZznje, ter potrebe po Soli varne voznje. Hkrati skuSamo
predstavljene teoretske poglede empiricno podkrepiti. Glede na temo dela je le-to kvalitativno
obdelano s pomocjo ankete. Zacenjamo s teoreticnim delom, v katerem predstavljamo
povzetek teorije podjetniStva in trzenja storitev ter nekaj teoretskih pristopov, s katerimi

lahko pojasnimo vpraSanje vozniskih navad mladih.
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V zvezi z naslovom diplomskega dela povzemamo tudi nekaj opredelitev in teorij o mladosti,

mladih in njithovem odra$¢anju.

1.2.2 Cilji diplomskega dela

Eden od ciljev diplomskega dela je, da s pomoc¢jo odgovorov anketiranih potro$nikov dobimo
vpogled mladih, kaj jim pomeni varnost udeleZencev v prometu in varnost njih samih in ali so
temu pripravljeni posvetiti nekaj €asa in denarja. Kljucni cilj diplomskega dela pa je izdelava
poslovnega nacrta, s katerim zelimo zasnovati podjetje, izdelati projekcije za zaCetna Stiri leta

poslovanja in preveriti, ali je lahko poslovna ideja tudi dolgoro¢na poslovna priloznost.

1.2.3 Osnovne trditve diplomskega dela

Predvidevamo, da obstaja mnogo razlicnih dejavnikov, ki vplivajo na potroSnika.
Predpostavljali smo, da se lahko odgovori anketirancev zelo razlikujejo po spolu in dolzini
posedovanja vozniSkega dovoljenja. Osnovne trditve diplomskega dela se nanaSajo na tesno
povezanost trga in poslovne uspeSnosti, na nujnost raziskovanja trga pred izdelavo
poslovnega nacrta, na obveznost sistemati¢nega poslovnega nacértovanja in ugotavljanje

pri¢akovane uspesnosti.

1.3 Predpostavke in omejitve

Anketo smo izvedli med mladimi vozniki naklju¢no, anketiranje je potekalo na dveh srednjih
Solah. Nakljuéne anketirance smo prosili, da nam odgovorijo na nekaj anketnih vprasanj.
Anketirali smo 200 mladih, od tega 100 moskega in 100 zenskega spola. Anketa ni vsebovala

vecjega Stevila vprasanj, saj so mladi zelo netolerantni do kakr$nega koli anketiranja.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

Za izdelavo teoreticnega dela diplomskega dela smo uporabili zbrano slovensko in tujo

literaturo knjig s podro¢ja mladih voznikov, trznega raziskovanja, poslovnega in financnega
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nacrtovanja ter druge za diplomsko delo uporabne vire. Pri raziskovalnem delu diplomske
naloge smo uporabili vzor¢no podjetje SAR d.o.o. ter empiri¢no raziskavo, v kateri smo
uporabili naslednje metode:

e podatke o potrebah varne voznje smo zbrali z metodo anketiranja;

e vprasalnik smo obdelali z metodo izraCunavanja aritmeti¢ne sredine;

e v analizi dobljenega stanja smo uporabili metodo primerjave;

e proucevane elemente smo ponovno povezali v celoto z metodo sinteze.
Razen tega smo v samem poslovnem nacrtu uporabili za raziskavo stanja na trgu analizo

konkurence in za ugotavljanje trznih priloZnosti ter ovir SWOT analizo.

OSNOVNE HIPOTEZE:

Hipoteza 1:
e Predpostavili smo, da ima v starosti 18-20 let voznisko dovoljenje ve¢ moskih kot

zensk.

Hipoteza 2:

e Predpostavili smo, da moski povzrocijo ve¢ prometnih nesre¢ kot zenske v starosti od

18 do 24 let.

Hipoteza 3:

e Predpostavili smo, da bi Solo varne voznje obiskovalo skoraj 70 % anketiranih.
Hipoteza 4:

e Predpostavili smo dejstvo, da bi Sola varne voznje bila zelo dobra poslovna priloznost,

ki bi v 3 letih "prinesla dobicek".
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2 OSNOVE PODJETNISTVA IN TRZENJA STORITEV

2.1 Osnove podjetnistva

V razvoju teorije o podjetniStvu je nastalo neSteto definicij, od katerih nosi vsaka nekaj
sporo¢ilnih resnic, nobena pa ni popolna. Podjetnistvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces
ustvarjanja splosnih dobrin (proizvodov in storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane
vrednosti. Podjetnistvo je torej proces ustvarjanja poslovnih idej in oblikovanja doloCene ideje
v poslovno priloZznost z vzpostavitvijo kontrole nad obstojecimi ter razpolozljivimi viri.
Podjetnistvo je tudi CloveSska ustvarjalna dejavnost z vkljuéeno clovekovo energijo in
iniciativo, zato zahteva jasno vizijo, mocno pripadnost ideji in vzpodbudo za njeno
uresniCitev. Navsezadnje je podjetniStvo prizadevanje za dosego ¢im vecjega financnega
uspeha ob &im manjSem tveganju (Sauperl, 2007, str. 7).

O podjetnistvu lahko govorimo pri vsakem poslovnem procesu, pa naj gre za pridelavo in
predelavo sadov zemlje, razvoj in ustvarjanje proizvodov ali izvajanje storitev, seveda v
popolnosti Sele tedaj, ko postane pridelek, proizvod ali storitev predmet menjave na trgu.
Podjetnistvo ima svoje zakonitosti, ki jih je treba poznati in upoStevati v vsem podjetniSkem
poslovanju tako lastnikov kot upravljavcev in izvajalcev dolocenega poslovnega procesa, ima

pa tudi svoje poslovne funkcije, ne oziraje se na velikost ali obliko podjetja.

2.1.1 Podjetnistvo in podjetnik

Podjetnistvo in podjetnik sta pojma, ki sta se pri nas do poznih osemdesetih let razmeroma
redko uporabljala tako v strokovnih krogih kot v vsakdanjem zivljenju. Z valom ekonomskih
in politi¢nih sprememb, ki je zajel naSo drzavo, sta tudi ta dva pojma postala pomembnejsa in
pogostejSa v nasem besednjaku, saj so postali podjetniki nosilci radikalnih strukturnih

sprememb v gospodarstvu.

2.1.2 Definicija podjetnistva

Obstaja veliko definicij podjetniStva. Navajam definicijo, ki sta jo v osemdesetih letih

izoblikovala priznana harvardska profesorja Stevenson in Kao (PSeni¢ny, 1993, str. 27):
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"PodjetniStvo je poskus ustvariti vrednost s pomocjo odkrivanja poslovne priloznosti,
obvladovanja tveganja, ki tej priloznosti ustreza, in s pomocjo komunikacijskih in
poslovodnih (managerskih) sposobnosti in znanja mobilizirati c¢loveske, financne in
materialne vire, potrebne za uspeh projekta."”

Bistvo podjetniStva je poveCevanje dodane vrednosti in ne le doseganje dobicka (Vahcic,
2000, str. 37). Visoka dodana vrednost na zaposlenega omogoca poleg visokih dobickov tudi
dobro placevanje zaposlenih in davkov in Sele vse tri komponente dodane vrednosti so osnova

za hitro rast.

2.1.3 Podjetnik

"Podjetnik je posameznik, ki ustanovi podjetje kljub tveganju in negotovostim, da bi ustvaril
dobicek in rast na osnovi priloznosti, ki se mu ponudijo, in z zbiranjem potrebnih sredstev, ki
mu to omogocajo" (Scarborough, Zimmerer, 1996, str. 7).

V tradiciji podjetniskega raziskovanja je bilo ustanavljanje novih podjetij vedno osrednji
predmet razprave. Da bi podprli ustanavljanje novih podjetij, je pomembno vedeti, kdo
ustanavlja nova podjetja, v kak$nih situacijah in zaradi katerih razlogov. V vsakdanjem
zivljenju lahko vidimo, da se za podjetnistvo odlocajo razli¢ni ljudje (Glas, 1995, str. 20).
Nekateri so v podjetni§tvo prisiljeni zaradi gospodarskih kriz, revolucij, nezgod, izgube
sluzbe ipd. Ti se lotijo podjetnistva, da bi si zagotovili oz. izboljsali ekonomsko varnost.
Nekateri podjetniki se lotijo podjetniStva nacrtovano in se za to celo Solajo, drugi se zanj
odlo¢ajo spontano. Podjetniki se tudi pogosto odzovejo na spodbude, ki so posledica
tehnoloskih odkritij, novih zivljenjskih potreb oz. sprememb v zZivljenjskem stilu, pa tudi na

spremembe v drzavni regulativi.

2.2 TrZenje storitev

Trzenje je ena najpomembnejSih funkcij v vsakem podjetju. Od uspeSnosti te funkcije je
neposredno v veliki meri odvisna uspesnost podjetja. Trzenje kreira tisti del, ki je odvisen od
trga: kaj in kako prodajamo, komu in zakaj prodajamo, definira pogoje in doloca osnovne
smernice za razvoj izdelkov in storitev ter nenazadnje tudi podjetja kot celote.

Od dobrega trZenja je odvisno:

e kaksni bodo nasi proizvodi in storitve z vidika zadovoljitve Zelja in potreb kupca,
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e kaksni bodo nasi kupci,

e na katerih trgih bomo prisotni,
e kaksna bo nasa prodaja,

e kolikSen bo nas$ trzni delez,

e kaksni bomo v oceh kupcev in konkurence ...

2.3 O trienju

Trzenje ima tako kot vsak pojem ekonomskega izvora mnogo opredelitev. Ena izmed najbolj
celostnih je Kotlerjeva: "Trzenje je umetnost, s katero ustvarimo in zadovoljimo kupca ter pri
tem doseZzemo dobicek."

Ko opredeljujemo trzenje in ga zelimo predstaviti nekomu, ki ga podrobneje Se ne pozna, ne
moremo brez trzenjskega spleta kot niza trzenjskih instrumentov, ki jih podjetje uporablja, da
sledi svojim trZzenjskim ciljem na trgu. Glavni elementi trzenjskega spleta so izdelek oziroma
storitev, prodajne poti, cena in trzno komuniciranje (promocija). Tem Stirim elementom
dodajajo sodobne trzenjske teorije Se tri - zaposlene, procese in odnose s strankami -, ki

postajajo vse pomembne;jsi.

2.4 Promocija in EPP

S trzenjem najpogosteje napacno enacimo promocijo oziroma trzno komuniciranje. Promocija
je le eden od elementov trZenjskega spleta in jo lahko opredelimo kot proces, ki ga
organizacija uporablja z namenom komuniciranja z novimi in starimi strankami. S
komuniciranjem mislimo na dolocanje naslednjih dejavnosti: kdo kaj rece, kako to pocne,
komu kaj pove in kako ucinkovito.

Torej s promocijo porabnikom na finanénem trgu povemo o obstoju, lastnostih in prednostih
posameznih storitev, da bi jih prepricali o njihovem nakupu. Oblike promocije, ki se
najpogosteje uporabljajo, so oglaSevanje, neposredno trzenje, naslovljene posiljke, sejmi,
razstave, konference, pospesevanje prodaje (drobno promocijsko gradivo), odnosi z javnostmi
(stiki z novinarji, objava ¢lankov, tiskovne konference ...).

Oglasevanje je le ena od oblik promocije in temelji na mnozi¢ni komunikaciji. Z besedo
"oglasevanje" oznaCimo katerokoli pladano neosebno predstavitev izdelkov ali storitev.

Prednost oglasevanja je v Sirokem dosegu razli¢nih ciljnih skupin, pomanjkljivost pa v veliki
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posplositvi sporocil. OglaSevanje lo¢imo na informativno, ki spodbuja zavedanje porabnikov
o storitvah in organizaciji, prepricevalno, s katerim zelimo spodbuditi nakup, in oglasevanje,
ki porabnika spomni na Ze znani izdelek.

Pri oglasevanju upostevamo pravilo AIDA: A (attention) - zbuditi pozornost, I (interest) -
zbuditi zanimanje za ponudbo, D (desire) - zbuditi Zeljo po nakupu, A (action) - zbuditi akcijo

in odlocitev za nakup.

2.5 Kaj pa prodaja?

Da se ne "utopimo" v teoriji trZzenja, se posvetimo Se vodenju prodajnega in svetovalnega
pogovora. Sestavljajo ga tri stopnje, na koncu pa jih lahko zdruZimo v formulo KIP, ki
oznacuje tok prodajnega in svetovalnega pogovora:

1. kontaktna stopnja - ustvarimo dobro ozracje za pogovor in zaupanje s stranko;

2. informacijska stopnja - pridobimo vse potrebne informacije, da stranki predstavimo

ustrezno ponudbo;

3. prodajna stopnja - prodamo storitve in uspesno kon¢amo pogovor.
Seveda se moramo na pogovor dobro pripraviti, in sicer tako, da pridobimo ¢im ve¢ podatkov
o stranki ter si pripravimo informacijsko gradivo.
Cilj kontaktne stopnje je ustvariti dobro razpoloZenje za pogovor in zbuditi zaupanje. Stranko
pozdravimo, se predstavimo, potrdimo njeno zeljo in izberemo temo za pogovor. Do stranke
smo prijazni, z mimiko in kretnjami izrazimo, da je dobrodosla.
Cilj informacijske stopnje je dobiti od stranke vse informacije, ki jih potrebujemo za
oblikovanje ustrezne ponudbe. Zato je nujna nacrtna uporaba vprasSanj, po potrebi jih
utemeljimo, aktivno poslusamo, delamo zapiske in medtem dajemo povzetke.
Cilj prodajne stopnje sta prodaja storitev in uspeSen konec svetovalnega pogovora. Stranko
torej prepriCajmo z dobro argumentacijo, ki sestoji iz izjave in dokaza. Kot dokaz lahko

uporabimo logi¢no utemeljitev, primere, prospekte in primerjave.
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3 OSNOVE STANJA V PROMETU IN MLADIH VOZNIKIH

3.1 Stanje mladine kot socioloSke kategorije v prometu

Mladost je obdobje, ki igra pomembno vlogo vsakega posameznika. Glede na preteklost,
imajo danes mladi veliko ve¢ samozavesti, kot so jo imeli mladi v prej$njih generacijah. V
danasnji druzbi se mladina kaze kot zelo samostojna in svojevrstna skupina populacije (Ule
Miheljak, 2002, str. 12).

V medijih odmevajo predvsem negativne strani voznje, mladi vozniki so vse bolj pogost
predmet javnih razprav, predvsem zaradi prometnih nesre¢, katerih povzrocitelji so,
agresivnosti in prehitre ter vznemirjene voznje. Razprave se osredotocajo predvsem na nacine,
s katerimi bi zmanjSali Stevilo prometnih nesre¢ in izboljsali ter obenem naredili bolj varno
voznjo. Prometno okolje, v katerem danes vozijo mladi, je veliko bolj zapleteno kot je bilo
bolj gost. Prevozno sredstvo je v danasnjem Casu potrebno za funkcioniranje v druzbi.
Avtomobili so prisotni po vsem svetu. Prostorsko so prisotni tako v urbanem kot ruralnem
okolju. Uporabniki z opravljenim vozniskim izpitom so stari vsaj 18 let. V sodobnem c¢asu so
vse bolj prisotni tudi v medijih. So zanimivi za uporabnike medijev, hkrati pa se medijev
posluzujejo velike avtomobilske industrije, ki si preko oglasevanja obetajo velike zasluzke za
svoje avtomobile. S tem pa pridobiva tudi avto status, znamka avtomobila je namre¢ hkrati
tehni¢no sredstvo in socialni status, ki prinasa prestiZ in ugodje (Ule Miheljak, 1995, str. 35).
Eno od toc¢k prehoda v odraslost bi lahko predstavljal vozniski izpit. Pravila, ki jih sre¢amo
tako pri teoreticnem ali praktiénem opravljanju vozniskega izpita, so vnaprej doloCena in
standardizirana. In so hkrati nespremenljiva. Torej za potrditev vozniSkega dovoljenja je
potrebno iti preko posebnega tako teoreticnega kot prakti¢nega dela, ga je potrebno opraviti
natanko tako kot je predpisano. Pri tem se pridobi doloc¢eno prakti¢no znanje, ki posamezniku

sluzi skozi celoten ¢as uporabljanja osebnega vozila (Makarovic, 1983, str. 117—-120).

3.2 PotroSnja in avto kot statusni simbol

Henry Ford (1863—-1947) je oce modernega tekocega traku in masovne proizvodnje.
Pomemben napredek v avtomobilski industriji in transportu predstavlja njegov avtomobil
Ford model T. Model T je bil narejen leta 1908 in to leto postane pomembna letnica, kajti

takrat postane avto dostopen mnogim. Ameriko je postavil "na kolesa" (Wikipedia, 2008).
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Kaj pomeni imeti avto doloCene znamke? Po mnenju Falka (1994) ne gre le za potrditev
druZbenega statusa, pri ¢emer se pokaze, da si nekdo lahko privosc¢i doloCen avto. Gre za
nekaj drugega, in sicer za dejstvo, da tisti, ki ima ta avto, pripada tistim, ki imajo ta avto
(Kurdija, 2000, str. 63).

Z avtomobilom je povezanih mnogo Zelja in pomenov. Ko govorimo o motivih, ki vodijo
potroSnjo, je treba omeniti Zeljo. Zakaj si posameznik Zeli avtomobil in kako ga vozi,
uporablja, je kulturno pogojeno s pomeni, ki jih dajemo avtomobilom. V zacetku
avtomobilizma je avtomobil pomenil neomejeno mobilnost. Zelezniski promet pa je
predstavljal doloceno pasivnost, namre¢, potnik se ni mogel zaustaviti kjerkoli si je zazelel.
Osebni avtomobil pa je to omogocil. Tudi danes nekateri vozniki uzivajo v voznji s svojim
avtomobilom. Uzivajo v hitri voZnji, ko Zelijjo obcutiti ravnotezje med mocjo svojega
avtomobila in strahom pred tréenjem (Poli¢, 1984, str. 14).

Pri izboru prevoznega sredstva se ljudje odlocajo tudi na podlagi udobja. Udobje je custveni
odziv na fizi¢no stanje in druzbene okoliS¢ine, v katerih je. Ustrezno pocutje voznika in tudi
potnikov pa vpliva na varno voznjo. K udobju voznika vplivajo fiziéni dejavniki, ki
pomembno vplivajo na udobje. Zato je lahko voznja, ki je za nekoga zelo udobna, za nekoga

drugega zelo neudobna (Poli¢, 1983, str. 14—15).

3.3 Znacilnosti cestnega prometa in tveganj

Prometno okolje, v katerem danes vozijo mladi, je veliko bolj zapleteno kot je bilo kadar koli.
Obenem pa se ima danasnje mlade voznike za bolj agresivne, vznemirjene in nesramne.
Voznik je podvrZzen mnogim vplivom iz prometnega okolja, ravno tako pa na njega vplivajo
dogodki iz njegovega vsakdanjega zivljenja (Shope JT, 2006, str. 9). Poleg z zakonom
predpisanih pravil obstajajo med vozniki tudi nekatera pravila, ki niso nikjer zapisana,
izoblikovala pa so se v stoletni zgodovini cestnega prometa. Skupek vseh teh pravil
imenujemo kodeks prometne etike. V veliki meri se ta pravila nanaSajo na medsebojne odnose
udelezencev v prometu. Teko¢ in varen promet je odvisen predvsem od sodelovanja in
solidarnosti voznikov. Poseben problem predstavljajo odtujeni odnosi v prometu.
Predstavljajo jih povsem brezbrizni vozniki, ki v nasprotju s "temperamentnimi vro¢ekrvnezi"

nastopajo v prometu z ravnodusnostjo in brezosebno hladnostjo ter samozavestjo. Prometna
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pravila za njih veljajo zgolj iz strahu pred policisti, ne pa iz samoosvescenosti ali lastne

varnosti (Baloh in drugi, 1983, str. 50-53).

3.3.1 Prometne nesrece

Prometno nesreco bi lahko opredelili kot nenaden in nenameren dogodek, ki je posledica
tveganj. Pri tem pa lahko pride do telesne poskodbe ali celo smrti. Gre za naklju¢no povezavo
doloCenih dejavnikov v dolo¢enem trenutku in na dolocenem kraju. Prometno nesreco
opredeljuje kot nesreco, v kateri je udeleZzeno vsaj eno vozilo, ki je v gibanju na javni cesti ali
na drugi prometni povrsini. Pri tem je nastala materialna Skoda ali je bila ena oseba ali ve¢
poskodovanih ali je Slo celo za smrt. Kljub naklju¢ju poznamo temeljne dejavnike in vzroke,
ki lahko vplivajo na nastanek prometne nesrece (Zlender in drugi, 1996, str. 9-10).

Voznja, ki je tvegana, je napadalna, brezobzirna, voznik pa pocne to, kar se pri varni voznji

naj ne bi pocCelo - prehitevanje na nedovoljenih mestih, premajhna varnostna razdalja,

prevelika hitrost itd. (Poli¢, 1983, str. 14).

Stevilo udelezencev - mrtvi 2003 2004 2005 2006
Vrste udelezencev - skupaj 242 274 258 262
Vozniki - vsi 153 176 164 170
- osebnih avtomobilov 94 108 93 96
- tovornih in specialnih vozil 4 6 7 2
- avtobusov - 0 - -
- traktorjev 7 11 4 2
- motornih koles 26 23 34 42
- mopedov in koles z motorjem 6 6 5 12
Drugih motornih vozil 2 1 3 2
- koles 14 21 18 14
Potniki 51 62 55 55
Pesci 38 35 37 36
Drugo - 1 2 1

Tabela 1: Udelezenci v cestnoprometnih nesrecah po vrstah udeleZencev, Slovenija, letno,

Vir: MNZ, Policija
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Danes veliko mladih vozi avtomobil, preden opravi vozniski izpit, in to v spremstvu starSev
ali samostojno ali z vrstniki. Vozijo tako na cestah z normalnim prometom kot na stranskih
cestah. Torej lahko govorimo o dejavniku neizkuSenosti. Da tako veliko Stevilo najstnikov
vozi brez izpita, govori o posebni "prometni" vezi med star$i in otroci. Posledica te vezi pa so

pogoste prometne nesrece (Zlender in drugi, 1996, str. 74-75).

3.4 Iz stanja v prometu in tveganj razvita poslovna ideja - ustanovitev
podjetja

Glede na statistiko v prometu o prometnih nesrecah s smrtnimi izidi in hujSimi poskodbami,
se nam je porodila ideja o ustanovitvi podjetja, kjer bi s tecaji in izobrazevanjem mladih, le-te
poudili o varnosti na cestah. Ce pogledamo naslednje tabele po statistiki, vidimo, da je 3¢
vedno, kljub temu da je Stevilo mrtvih malce upadlo, preve¢ prometnih nesrec.

Z ustanovitvijo podjetja "SOLA VARNE VOZNIJE ZA MLADE VOZNIKE" upamo, da
bomo potrkali na zavest mladih voznikov in jim vzbudili obcutek, da na cesti niso sami.
Preucili smo populacijo mladih bodocih voznikov in ugotovili, da bi podjetje lahko poslovalo

finan¢no ugodno.

Stevilo mrtvih na cestah od leta 2003 do 2008

350
4

) T A .

200 +— —

150

100 +— —

50 +— -

293

Stevilo m revik

2003 2004 2005 2006 2007 2008
Leto

Graf 1: Statistika umrlih v prometnih nesrecah na slovenskih cestah od leta 2003 do 2008,

Vir: http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx
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4 RAZISKOVALNI DEL

4.1 Raziskava stanja mladih voznikov v prometu

4.1.1 Opredelitev problema za raziskavo

Problem vozniskih navad mladih voznikov v Sloveniji je zelo slabo raziskan. Mladi se
pogosto ne zavedajo, kaj lahko storijo z nepremisljeno in neprimerno voznjo. Dejstvo je, da se
mladi vozniki ne odzovejo za volanom dovolj hitro v primeru, ko bi lahko Se preprecili
nesreco, saj niso toliko ves¢i v obracanju volana kot starejsi izkuSeni vozniki. Problem je v
tem, da ne poznajo meja med zauzito koli¢ino alkohola in voznjo avtomobila.

Opiti vozniki pogosto podcenjujejo hitrost, s katero vozijo, saj v opitem stanju ne znajo
oceniti hitrosti in mislijo, da vozijo 80 km/h, v resnici pa vozijo 130 km/h. Alkohol povzroc¢i
upadlost sposobnosti za ¢asovno orientacijo, za hitrost, natancnost ter vpliva na spomin. Prav
tako je problem pri mladih uZivanje mamil pred voznjo. Voznik, ki je pod vplivom mamil, ni
zbran, Custveno je nestabilen in halucinira, kar pripomore k $e ve¢ji moznosti povzrocitve
sploSne nevarnosti na cesti in prometne nesrece.

Tudi utrujenost bi bil lahko dejavnik tveganja. Dejstvo je, da se mladi precenjujejo in se ne
odlocijo za postanek in pocitek, ampak bodo vztrajali, da niso utrujeni in nadaljevali voznjo.
Ignorirajo svojo utrujenost, ker se pocutijo fizicno vzdrzljivi in so neucakani. Le za nekaj

sekund zaprejo o€i in ze so lahko na nasprotnem voznem pasu in katastrofa je neizbezna.

4.1.2 Osnove za raziskavo

Osnove za raziskavo so nam bili statisticni podatki, ki kazejo, da so mladi med 15. in 24.
letom starosti ena najbolj riziénih starostnih skupin v prometu, zlasti zaradi neizkuSenosti,
zivljenjskega stila, iskanja tveganj, izzivov in lastnih poti ter nenazadnje upornistva, ki se
kaze tudi v nesposStovanju prometnih pravil in predpisov. Mladi vozniki Zelijo uzivati v
zivljenju. Vozijo nevarno in precenjujejo sebe in svoje vozniske sposobnosti. Nimajo dovolj
izkusenj in prakse z upravljanjem vozila. Najbolj tvegano obdobje je prvo leto po
opravljenem izpitu za razli¢ne kategorije motornih vozil.

Statistika o prometnih nesrecah je neizprosna. Vsak Cetrti umrli voznik osebnega avtomobila
je iz starostne skupine med 18 in 24 let. Vozniki osebnih avtomobilov iz te starostne skupine
povzroc€ijo skoraj petino vseh prometnih nesre¢. Prometne nesrece pa so velikokrat povezane
tudi z voznjo pod vplivom alkohola. Mladi med 18. in 24. letom med alkoholiziranimi

povzrocitelji prometnih nesre¢ predstavljajo 19-odstotni delez.
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Mladi vozniki so pogosto udelezeni v nesreCah ponoci. Pri raziskovanju dogodkov pred
nesreco se zelo pogosto ugotovi, da so sedli za volan preutrujeni, in sicer po obisku diskotek,
lokalov in zauZitju prevelike koli¢ine alkoholnih pija¢ ali drog. Slabsa vidljivost ponoci,
neustrezna ocena ovinka ali prepozno reagiranje imajo hude posledice. K temu lahko
pristejemo Se agresivno voznjo, spodbujanje s strani sopotnikov in pretirano samozavest.

Najpogostejsi vzrok prometnih nesre¢, ki jih povzroc¢ijo mladi, stari od 18 do 24 let, je
neprilagojena hitrost v 31 %. Sledijo ji nepravilna stran in smer voznje v 17 %, neupoStevanje
pravil o prednosti v 16 %, neustrezna varnostna razdalja v 3 % in premiki z vozilom v 14 %.
Mladi, stari od 18 do 24 let, predstavljajo med alkoholiziranimi povzrocitelji kar 19-odstotni
delez. NajpogostejSa vzroka prometnih nesre¢ alkoholiziranih povzrociteljev v tej starostni

skupini sta neprilagojena hitrost in nepravilna stran ter smer voznje.

Najpogostejsi vzroki prometnih nesreg, ki jih povzrocijo mladi, stari od
18 do 24 let

Alkoholiziranost
Premiki z vozilom

Neustrezna varnostna razdalja

Neupostevanje pravil o prednosti

Nepravilna stran in smer voinje

Neprilagojena hitrost

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Graf 2: Najpogostejsi vzroki prometnih nesrec
Vir: http.://www.policija.si/images/stories/NovinarskoSredisce/SporocilaZaJavnost/2009/oktober/15-noc_ brez
_pn/Gradivo_policije_ Smolej. pdf
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Med vsemi povzrocitelji nesrec€ v tej starostni skupini je 76 % moskih in 24 % Zensk.

80 -
70 1
60 |
50
40 -
30
20
10 -

O zenske

B moski

24% 76%

Graf 3: Povzrocitelji po spolu
Vir: http://www.policija.si/images/stories/NovinarskoSredisce/SporocilaZaJavnost/2009/oktober/1 5-noc_brez
_pn/Gradivo_policije_ Smolej. pdf

4.1.3 Ugotovitve i7 raziskave

Anketo smo opravili v 200 primerih, od tega za vsak spol po 100 anketiranih. Iz ankete smo
ugotovili, da so Zenske voznice v vecini primerov mnogo previdnejSe kot fantje. Vinjene
skoraj ne sedejo za volan. Moska populacija pa brez pomislekov sede za volan, ne glede na
koli¢ino zauzitega alkohola. Tudi "frajeriSenje", divja voznja, voznja mimo vseh predpisov,
nepravilno razvr$€anje, izsiljevanje prednosti in voznja ¢ez rumeno in rdeco lu¢ pripada
vecini moskim voznikom, ki zraven vsega Se v avtomobilu telefonirajo in kadijo. Zanimivo pa
je, da tudi Zenska populacija po anketi v 90 % uporablja mobilni telefon med voznjo, a le 5 %
zensk uporablja mobilni telefon in Se kadi. Pri moskih oziroma fantih pa je odstotek kajenja v
avtomobilu in hkrati telefoniranja dosti visji, saj znaSa 38 % vseh anketiranih.

Iz ankete je bilo spoznano tudi dejstvo, da med 18. in 20. letom starosti pridobi vozniski izpit
le 15 % zenske populacije, moske pa kar 82 %. Iz raziskave smo tudi ugotovili, da je 67 %
moskih voznikov mlajSih kot 28 let Ze povzro€ilo prometno nesreco, Zenske pa le v 13 %. Kot
mlade voznice so Zenske dosti previdnejSe, vozijo po predpisih in le redko sedejo vinjene za

volan.
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4.1.4 Osnove iz raziskave stanja mladih voznikov v prometu za snovanje ideje o Soli varne
voZnje

Iz opravljenih raziskav smo ugotovili, da bi bilo dobro ustanoviti Solo varne voznje, kjer bi
morda s pomoc¢jo na drzavni ravni urejenega zakona o obveznosti obiskovanja Sole varne
voznje in ob anketi, bila to dobra poslovna priloZznost. Ob zagotovljenih pogojih dela in ob

dobro pripravljeni zasnovi in organiziranosti Sole varne voznje, bi bila le-ta dobi¢konosna.

4.2 Raziskava uporabnikov Sole varne voZnje

4.2.1 Opredelitev problema za raziskavo in pripomocki

V praksi veliko uporabnikom znanje iz CPP ne prinese dovolj znanja, ki ga potrebujejo, da se
varno pocutijo v cestnem prometu. Kot pripomocek za raziskavo smo izvedli anketo med

bodoc¢imi in sedanjimi uporabniki motornih vozil.

4.2.2 Analiza odgovorjenih anket

Po analizi anketnih odgovorov smo ugotovili, da bi Solo varne voznje uporabljala vecina
uporabnikov, ki §e nimajo opravljenega vozniskega izpita. Za uporabnike vozil, ki imajo ze
opravljene vozniske izpite, pa bi uporabljali Solo varne voznje ve€inoma zenske in pa starejSa

populacija, ki §e nima opravljenega izpita vec kot 3 leta.

4.2.3 Ugotovitve i7 raziskave za oblikovanje poslovnega nacrta

Pri oblikovanju poslovnega nacrta smo upostevali moznosti pridobitve najetja kreditov,
nabavo poslovnih prostorov in vse skupaj preracunali na ceno uporabnika Sole varne voznje.
Dejstvo je, da bi bilo v primeru 1.200 uporabnikov letno zagotovljeno pozitivno poslovanje

podjetja SAR d. o. o.
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5 POSLOVNI NACRT PODJETJA SAR D. O. O.

5.1 Predstavitev poslovne zamisli

Podjetje se bo imenovalo SAR d. o. 0. Ukvarjalo se bo z usposabljanjem voznikov motornih
koles in bo izvajalo Solo varne voznje z motornimi kolesi. Usposabljali bomo delavece MNZ,
delavce MORS, delavce MZ in ostale naklju¢ne fizicne osebe. Zamisel za ustanovitev
podjetja je nastala na podlagi dolgoletnih izkuSenj vseh zaposlenih v voznji z motornimi
kolesi in poznavanju posledic neizkuSenosti v cestnem prometu. Menimo, da so motorna
kolesa vedno bolj dostopna, saj so vedno cenejsa, kupna mo¢ prebivalstva pa je vedno vecja.
Posledica tega je, da je iz leta v leto v republiki Sloveniji vedno ve¢ registriranih motornih
koles. Trend naras¢anja Stevila voznikov motornih koles je tudi posledica vedno vecje gostote
prometa, pri &emer motorno kolo predstavlja hitrejsi in cenejsi dostop do Zelenega cilja. Zal
pa se s tem na naSih cestah mo¢no zmanjSuje prometna varnost, namre¢, vedno ve¢ smrtnih

zrtev je prav med vozniki motornih koles.

5.2 Smoter, cilji in strategija poslovanja

5.2.1 Smoter poslovanja

Poslanstvo nasega podjetja je navaditi voznike na varno in strpno voznjo ter jim v ¢asu

Solanja pokazati, kako je varna voznja in znanje pomembno za zivljenje na cestah.

5.2.2 dCilji poslovanja

Kratkoro¢ni: Dolgorocni:

v obdobju tretjega in Cetrtega leta poslovanja | nabaviti simulator za voznjo z motornim
zaposliti po enega instruktorja kolesom

poslovanje nameravamo razsiriti v izposojo

nabaviti tri nova motorna kolesa )
motornih koles

posodobiti prostore za teoreti¢ni del odprtje Se enega centra na obmocju osrednje

usposabljanja Slovenije

Tabela 2: Cilji poslovanja

Vir: Lasten vir
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5.2.3 Strategija poslovanja (Kako doseci cilje?)

S profesionalnim pristopom in delom bomo poskusali pridobiti ¢im ve¢ strank in s tem
povecati povprasevanje, pri cemer se bo pojavila potreba po novem delavcu in ve¢jem Stevilu
motornih koles. Sodelovali bomo z ministrstvi, katerih delavei med sluzbo uporabljajo
motorna kolesa, prav tako pa bomo vzpostavili stik s pristojnimi na srednjih Solah na SirSem

obmocju Maribora.

5.3 Panoga, podjetje in ponudba
5.3.1 Panoga

- 85.53 Dejavnost vozniskih Sol

- 85.530 Dejavnost vozniskih Sol

5.3.2 Organizacijska oblika

Organizacijska oblika d. 0. 0. - druzba z omejeno odgovornostjo

Naziv:

SAR d. o. o.

Naslov:

Hajdose §t. 35

Postna Stevilka in kraj:

2112 Hajdose

Telefon:

02 654-09-87

GSM:

041 765-432

Fax:

02 654-09-88

E-mail:

solavarnevoznje@siol.net

Spletna stran:

WWWw.varni-motor.si

Lastniki:

Sebastijan DOLENC

Direktor:

Sebastijan DOLENC

Tabela 3: Osnove zamisljenega podjetja SAR d. o. o.

Vir: Lasten vir

5.3.3 Predmet ponudbe

Izobrazevanje, izpopolnjevanje in usposabljanje za pridobitev dovoljenja za vozZnjo
avtomobila in drugih motornih vozil, pilotiranje letal, vodenje Colnov in ladij, razen za
poklicne voznike oziroma za pridobitev javno veljavne izobrazbe oziroma naziva

poklicne/strokovne izobrazbe ter strokovnih/znanstvenih naslovov.
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5.3.4 Predstavitev ekipe

Priimek in ime Funkcija v podjetju | [zobrazba Izkusnje

Sebastijan Dolenc | Direktor dipl. inz. prometa 15 let policist

Samuel Kanizar InStruktor dipl. inz. prometa 17 let policist motorist

. . . 6 let inStrukt 7nj

Saso Modic InStruktor dipl. ekonomist ‘e TSt or.ga vouno

A in B kategorije
Vzdrzevalec .. . 8 let tehni¢ni preglednik
Pet trz t tehnik
eter Ostrz tehni¢nih zadev Stroja tehm na AMZS

10 let reSeval

Vlado Pivec Zdravstveni delavec | zdravstveni tehnik et resevaiee fia
motornem kolesu

Tabela 4: Predstavitev ekipe podjetja SAR d. o. o.

Vir: Lasten vir

5.4 Triisce

5.4.1 Analizatrga

5.4.1.1 Trzni segment kupcev

Nase storitve bodo uporabljali vozniki zaetniki, osnovnoSolci in srednjeSolci, ter tudi starejSa

populacija, ki si Zeli varne voznje z motornimi kolesi in avtomobili.

Segmentacija uporabnikov glede na namen uporabe motornega kolesa:

uporabniki motornih koles na delovnih mestih,

uporabniki motornih koles v prostem casu.

Segmentacija uporabnikov glede na vrsto motornega kolesa:

vozniki Sportnih cestnih motorjev,
vozniki potovalnih motorjev,
vozniki endur,

vozniki chooper motorjev,

vozniki trikoles.

5.4.1.2 Lokacija kupcev doma

Osredotocili se bomo na lokacijo Maribora in okolice oziroma Podravske regije ter na

osnovne in srednje Sole v Mariboru in bliznji okolici.
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5.4.1.3 Lokacija kupcev v tujini

Tuji trzni segment zal ne bo uporabljal nasih storitev.

5.4.1.4 Trendiv prodaji
Glede na to, da je najblizje tako podjetje v Murski Soboti, predvidevamo, da bo trend
zanimanja za naSe storitve velik, saj bodo naSe storitve uporabljali tako osnovnosolci,

srednjesSolci kot odrasli.

5.4.1.5 Znacilnosti trga
Promet je vedno gostejsi, pri cemer pa motorno kolo predstavlja hitrejsi in cenejSi dostop do
7elenega cilja. Zal pa se s tem na nasih cestah mo¢no zmanj$uje prometna varnost, namreg,
vedno ve¢ smrtnih Zrtev je prav med vozniki motornih koles. Za zmanjSanje Stevila smrtnih
Zrtev v cestnem prometu se zavzema celotna Evropa z Nacionalnim programom varnosti v
cestnem prometu, katerega podpira in ga preko Sveta za preventivo in vzgojo v cestnem
prometu v sodelovanju z MNZ izvaja tudi Republika Slovenija, kar pomeni, da ima podjetje
realne moznosti, da si od drzave pridobi vso podporo s subvencioniranjem dolocenih

programov usposabljanja.

5.4.1.6 Nakupne navade kupcev
Vse ve¢ starSev kupuje najstnikom motorna kolesa in varna voznja je osnovni pogoj, da le-ti
ne povzrocajo nesre¢. Mi jim bomo zavest varne voznje veepili v kri, da bi preprecili nesrece

in ohranili Zivljenja na cestah.

5.4.1.7 Analiza kupcev ali predstavnikov kljucnih kupcev
Kljuéni uporabniki nasih storitev:
e 18-21 let (vozniki zacetniki) — najstniki, moski in Zenske,
e 21-35 let (najbolj kriti¢na skupina voznikov motornih koles), moski in Zenske,
e 35-50 let (avanturisti¢ni vozniki), moski in Zenske,

e 50 let in ve¢ (nostalgi¢ni vozniki), moski in Zenske.
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5.4.2 Analiza konkurence

5.4.2.1 Kljucni konkurenti:
Na trgu v republiki Sloveniji s podobno storitvijo trenutno deluje Spanik d. o. o. s sedezem v
Murski Soboti. Je edino konkurenéno podjetje in ima trenutno 100 % trzni delez. Ima

primerljivo opremo in ponudbo.

5.4.2.2 Znacilnosti vodilne konkurence:

Konkurenca se oglaSuje preko interneta in jumbo plakatov v Murski Soboti.

5.4.2.3 Prednosti konkurence:

Prednost tega podjetja je, da je na trziS¢u Ze uveljavljeno.

5.4.2.4 Slabosti konkurence:
Njihova slabost je lokacija, saj so nastanjeni v severovzhodnem delu Slovenije, zaradi ¢esar
bodo potencialni kandidati iz ostalih delov Slovenije uporabljali nase usluge. Nadalje je

njihova slabost ta, da nimajo sklenjenih pogodb z delavci javne uprave.

5.4.2.5 Cene konkurence:

Cena njihovih storitev je 125,00 € za enega udeleZenca Sole varne voznje.

5.4.2.6 Nacin prodaje pri konkurenci:
Zaradi lokacije konkurence (oddaljenost) vidimo veliko potrebo po nasih storitvah predvsem

v drugih delih Slovenije.
5.4.2.7 Trzni nastop konkurence:

Konkurenca nastopa na trgu dokaj macehovsko, saj so edini v tej branzi, zato nastopajo samo

na ozjem podrocju in po preverjenih poteh, brez alternativ.
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5.4.3 SWOT analiza podjetia SAR d. o. o.

PREDNOSTTI:

SLABOSTI:

- lasten poligon,

- moznost poSkodb tecajnikov,

- neposreden kontakt z odjemalci storitev,

- moznost okvar in poSkodb motornih koles,

- izpolnitev vseh Zelja in potreb odjemalcev,

- mrtva sezona v zimskem obdobju.

- usposobljen kader z izkusnjami.

MOZNOSTI:

NEVARNOSTI:

- posluh drzave in njena pomo¢ pri nabavi
opreme,

- vstop novih podjetij na podro¢ju SV
Slovenije,

- povezovanje z AMZS in njihovimi ¢lani,

- konkurenca iz bliznjih drzav EU (Avstrije in
Madzarske)

- razsiritev ponudbe z oddajanjem motornih
koles.

- negodovanje krajanov.

Tabela 5: SWOT analiza podjetia SAR d. o. o.

Vir: Lasten vir

5.5 TrZni cilji in strategija trienja

Zelen trzni deleZ (oznadi z X) Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
do5 % X
5-15% X X
nad 15 % X
profesionalci 59 % 53 % 49 % 45 %
amaterji 31 % 47 % 51% 55%
Po spolu: moski 90 % 89 % 87 % 85 %
) zenske 10 % 11% 13% 15 %
18-21 let 35% 35% 35% 35%
Po starosti: 21-35 let 40 % 40 % 40 % 40 %
35-50 let 22 % 40 % 40 % 40 %
nad 50 let 3% 3% 3% 3%
y . . - samostojna prodaja 70 %
Zelene oblike prodaje - preko p é srrgnikoif | 30 % ‘
y . . Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Zelene lokacije prodaje doma Poligon Hajdoge
Cenovna politika Konkurenéna cena
- v kakovosti
Politika konkuren¢nosti - vceni
- v prodajnih pogojih
- klju¢no reklamno sporo€ilo: Varno na motociklu
Politika reklamiranja - kljucni reklamni mediji: radio, reklama od ust do
ust, prodaja od vrat do vrat

Tabela 6: Trzni cilji in strategija trzenja podjetja SAR d. o. o.

Vir: Lasten vir

30




5.6 Nacrt trine strategije

5.6.1 Strategija izkoris¢anja moznosti in prednosti - premagovanj ovir in slabosti

Nas najosnovnejsi ciljni trg so drzavne institucije, predvsem ministrstva za notranje zadeve,
obrambo in zdravje, saj v teh ustanovah uporabljajo veliko motornih koles. Ostali odjemalci
nasih storitev bodo fizi¢ne osebe. Veliko Stevilo motoristov se zdruzuje tudi v klube, ki jim
bomo namenili Se posebno pozornost.

Zavedamo se, da bodo naSe stranke predvsem moski, zato Zelimo na nase tecaje privabiti ¢im
ve¢ zensk. Slogan "Tudi lepota in neznost se lahko skrivata pod ¢elado" bo osnova nase akcije
pridobivanja te¢ajnic.

Potrebe teCajnikov so seveda najrazli¢nejse, saj nekateri uporabljajo motorno kolo v sluzbene
namene, drugi z njimi potujejo, spet tretji se le ob vikendu malo peljejo naokoli. Na osnovi
tega se bomo lotili izobraZevanja in tako v najve¢ji mozni meri prisluhnili Zeljam in potrebam
nasih strank, hkrati pa zasloveli kot prijazna in prilagodljiva organizacija.

Z aktivnostmi na omenjenih ciljnih trgih ne bi smel biti problem zagotoviti nacrtovanega
Stevila tec¢ajnikov za prvo leto nasega poslovanja. Rast pa bo seveda odvisna od kvalitete
nasih storitev. Z ozirom na Ze omenjeno povecevanje Stevila voznikov motornih koles in
zavedanja, da vozniki teCaja ne opravijo enkrat za zmeraj, temve¢ morajo svoje znanje redno
nadgrajevati, se nam tudi za rast ni bati. To pa je tudi nasa osnovna prednost pred za enkrat
edinim konkurentom, saj se ta ukvarja z izobrazevanjem voznikov motornih koles zgolj kot z
dodatno dejavnostjo svoje avtosole.

Zelo sirokih oglasevalskih akcij ob nasem vstopu na trg se tudi zaradi skromnejSega zaCetnega
proracuna ne bomo mogli lotevati. Seveda pa se bomo intenzivno lotili tudi spletnega
oglasevanja, obveS€anja najrazlicnejsSih klubov in interesnih zdruzenj, razdeljevanja letakov,
uporabili pa bomo tudi druge kanale, kot je na primer Svet za preventivo in vzgojo v cestnem
prometu in podobno.

Posebno pozornost pa bomo namenili tudi tistim, ki bodo pri nas tecaj ze opravili. Kot Ze
receno, znanje s podrocja voznje motornih koles je treba redno nadgrajevati. Zato bomo naSe
tecajnike redno obvescali o novostih iz naSega programa, o ponudbi, se zanimali za njihove
izkusSnje in jih seveda s cenovno politiko stimulirali, da se bodo vedno znova vracali na nase

tecaje in s seboj pripeljali tudi tiste, ki tecaja Se niso opravili.
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5.6.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

S profesionalnim pristopom in delom bomo poskusali pridobiti ¢im ve¢ strank in s tem
povecati povprasevanje, pri cemer se bo pojavila potreba po novem delavcu in ve¢jem Stevilu
motornih koles. Sodelovali bomo z ministrstvi, katerih delavei med sluzbo uporabljajo
motorna kolesa, prav tako pa bomo vzpostavili stik s pristojnimi na srednjih Solah na SirSem

obmocju Maribora.

5.6.3 Strategija konkurencnosti

Strategijo konkurencnosti vidimo predvsem v lokaciji in sklenitvi pogodb z drzavo oz.

ministrstvi.

5.6.4 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

S profesionalnim pristopom in delom bomo poskusali pridobiti ¢im ve¢ strank in s tem
povecati povprasevanje, pri cemer se bo pojavila potreba po novem delavcu in ve¢jem Stevilu
motornih koles. Sodelovali bomo z ministrstvi, katerih delavei med sluzbo uporabljajo
motorna kolesa, prav tako pa bomo vzpostavili stik s pristojnimi na srednjih Solah na SirSem

obmocju Maribora.

5.6.5 Strategija rasti obsega trienja

- nabaviti simulator za voznjo z motornim kolesom,
- poslovanje nameravamo razsiriti v izposojo motornih koles,

- odprtje Se enega centra na obmocju osrednje Slovenije.

5.6.6 Cenovna politika

Od konkurence bomo za cca 6 % draZji, vendar pa bomo za omenjeno ceno ponujali malico in
plastenko izotoni¢ne pijace. V kolikor se bodo tecaja udelezile skupine od 8 do 10 tecajnikov,
bomo nudili 10 % popust. Ko bomo na tecaj privabili tudi srednjesolce, bomo le tem v

primeru skupine 10 teajnikov hkrati, nudili 20 % popust. Ti bodo seveda uporabljali kolesa z
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motorjem, kar bo za nas predstavljalo nizje stroSke. Prva tako bomo nudili 10 % popust

osebam, ki bodo tecaj opravljale z lastnim motornim kolesom.

5.6.7 Kalkulacija izbranega reprezentanta

Reprezentant:

En teCaj Sole varne voznje

Osnove za kalkulacijo:

Delez reprezentanta v strukturi prihodka: 100 %

Nacrtovana koli€ina reprezentanta letno: 1200 udeleZencev.

Druga predvidevanja:

Kalkulacija v EUR

Strosek nabave: 0,00 €

StroSek dela: SKUPAJ: 80

,00 € (96.000,00 € / 1200 tecajnikov = 80,00 €/tecajnik)

Strosek poslovanja:

Zavarovanje poligona

1.200,00 €

Zavarovanje motorjev

600,00 €

Zavarovanje koles z motorjem

150,00 €

Ogrevanje

720,00 €

Elektrika

600,00 €

Voda

600,00 €

SKUPAJ: 3,225 €

3870,00 €/1200 tecajnikov = 3,225 €/teCajnika)

Amortizacija:

Celoten kompleks

10.000,00 €

Motorji

6.000,00 €

Kolesa z motorjem

1.500,00 €

Multimedijska oprema

1.500,00 €

SKUPAJ: 15,83 € (1

9.000,00 €/ 1200 tecajnikov = 15,83 €/teCajnika)

Drugi stroski:

Nepredvideni stroski

2.400,00 € letno

Stroski reklame in tiskovin

3.600,00 € letno

Malica za tecajnike

1.800,00 € letno

Stroski potroSnega materiala

10.600,00 € letno

SKUPAJ: 15,33 € (1

8.400,00 €/1200 tecajnikov = 15,33 €/tecajnika).

Lastna cena:

114,385 €

Zelen dobicek (marza):

15,615 €

Neto prodajna cena:

130,00 €

Tabela 7: Kalkulacija

Vir: Lasten vir

5.6.8 Napoved prodaje

V prvem letu poslovanja nameravamo prodati 1200 tecajev.

Pogoji za pesimisti¢no prodajo so lahko:

e vremenski pogoji,

zviSanje zavarovalnih premij za motorna kolesa,
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e dodatna konkurenca.

Pogoji za optimisti¢no prodajo:

e subvencija drzave,

e dobra reklama.

vrsta

plan 2009

plan 2010

plan 2011

plan 2012

proizvoda/storitve/
prihodka - domaci trg

koli¢ina | vrednost

koli¢ina | vrednost

koli¢ina | vrednost

koli¢ina | vrednost

teCaj varne voznje

1.200 |156.000

1.320 |171.600

1.452 |188.760

1.597 |207.610

A. SKUPAJ CISTI
PRIHODKI OD
PRODAJE NA
DOMACEM TRGU

1.200 |156.000

1.320 |171.600

1.452 |188.760

1.597 |207.610

B. SKUPAJ CISTI
PRIHODKI OD
PRODAJE NA TRGU
EU

C. SKUPAJ CISTI
PRIHODKI OD
PRODAJE NA TRGU
IZVEN EU

D. SKUPAJ
PRODAJA

1.200 |156.000

1.320 |171.600

1.452 |188.760

1.597 |207.610

E. DRUGI
POSLOVNI
PRIHODKI
(subvencije, dotacije,
ipd.)

F. KOSMATI DONOS
OD POSLOVANJA

156.000

171.600

188.760

207.610

Tabela 8: Napoved prodaje in prihodkov iz poslovanja

Vir: Lasten vir

5.6.9 Nabava

Nabavljali bomo:

e gorivo, maziva,

e rezervne dele za motorna kolesa in kolesa z motorjem,

e opremo za nadomestitev dotrajane opreme poligona,

e pisarnisSki material, promocijski material, Cistila,

e 7ivila.
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Kljué¢ni dobavitelji bodo:
e PETROL,
e Avto ROMA,
e tiskarstvo CRNCEC,
e SK Company,
e Malicad. o. o.

Od dobaviteljev bomo zahtevali ugodne rabate in popuste, ker bomo placevali sprotno.

Vrsta nabave leto 1 leto 2 leto 3 leto 4

Gorivo 4.800,00 5.280,00 5.808,00 6.388,80
Maziva 300,00 330,00 363,00 399,30
Pnevmatike 900,00 990,00 1.089,00 1.197,90
Rezervni deli 2.000,00 2.200,00 2.420,00 2.662,00
PisarniSki material 200,00 220,00 242,00 266,20
Cistila 600,00 660,00 726,00 798,60
Tiskovine 1.800,00 1.980,00 2.178,00 2.395,80
Zivila 1.800,00 1.980,00 2.178,00 2.395,80
Nabava skupaj 16.300,00 17.930,00 19.723,00 21.431,10

Tabela 9: Nabava materiala
Vir: Lasten vir

5.6.10 Drugi vplivni trZni dejavniki

Trenutno je najpomembnejsi trzni dejavnik seveda recesija in vsi problemi, ki so povezani z
njo. Vendar pa to stanje za naso dejavnost ni nujno samo slabo, saj v teh Casih Se posebe;j
pride do izraza potreba po poceni prevozu, varstvu okolja in podobno. Finan¢na kriza pa
pogojuje tezavnejSe najemanje kreditov, kar bi znalo nekoliko oteziti zaletek nasega
poslovanja. Toda ponudniki finan¢nih storitev §e zmeraj financno podpirajo perspektivne
projekte in na$§ nedvomno je taksen.

Drzavni organi imajo mocan vpliv na dejavnost, kot je naSa. Z zakonskimi zahtevami lahko
precej otezijo nase delo. Vendar je, po drugi strani, problem naras¢anja poskodovanih in
mrtvih v nesre¢ah z motornimi kolesi tako pere¢, da se teh tezav ne bojimo.

Dejavnik, na katerega nimamo vpliva, so sezonska nihanja cestnega prometa. Dejstvo je, da je
voznja z motornimi kolesi v veliki meri pogojena z vremenom. Zato se sezonskim vplivom
pac nikoli ne bomo mogli v celoti izogniti. Zaradi tega bomo naSe delovanje intenzivirali v

obdobju od pomladi do jeseni.
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5.7 Nacrt organizacije in ¢loveskih virov

Opredelitev zaposlenih:

direktor podjetja Sebastijan DOLENC, dipl. inz. prometa, bil zaposlen v policiji, kjer
je 15 let opravljal dela in naloge policista motorista in inStruktorja za varno voznjo
motornih koles,

pomocnik direktorja - in§truktor varne voznje, Samuel KANIZAR, dipl. inZ. prometa,
bil zaposlen v policiji, kjer je 17 let opravljal dela in naloge policista motorista in
inStruktorja za varno voznjo motornih koles,

inStruktor varne voznje, Saso MODIC, dipl. ekonomist, bil zaposlen DURS, p.e.
Maribor in bil instruktor za voznjo vozil "A" kategorije pri avtoSoli MKS,

vzdrzevalec tehni¢nih zadev, Peter OSTREZ, strojni tehnik, bil zaposlen AMZS
Maribor, kjer je 8 let opravljal dela in naloge tehni¢nega preglednika motornih vozil,
zdravstveni delavec, Vlado PIVEC, zdravstveni tehnik, bil zaposlen ZD Maribor, kjer

je 10 let opravljal dela in naloge kot reSevalec na motornem kolesu.

Notranja organizacija podjetja SAR d. o. o. bo temeljila na delitvi dela in izhajala iz

dejavnosti, ki so dolo¢ene v Pravilniku o pogojih za izvajanje programov izobrazevanja,

usposabljanja, vadbe varne voznje in skupinskih delavnicah ter izdaji dovoljenj za izvajanje

programov ter bo zagotavljala zlasti:

strokovno, u¢inkovito, racionalno in usklajeno izvajanje nalog in delovnega procesa,
ucinkovit notranji nadzor nad izvajanjem nalog in delovnega procesa,
usmerjenost k uporabnikom storitev in

ucinkovito sodelovanje z drugimi organizacijami, institucijami in javnostjo.
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5.8 Makroorganizacijska oblika

DIREKTOR

POMOCNIK
DIREKTORJA

INSTRUKTOR

|
VZDRZEVALEC
INSTRUKTOR ZDﬁrAE\If'SNTI\éEN' TEHNICNIH
ZADEV

Organigram podjetja SAR d.o.o.

Vir: Lasten vir

5.9 Vodilni kader

Direktor in njegov pomocnik sta ustrezno strokovno usposobljena, z dolofeno izobrazbo,
znanjem in usposobljenostjo, kar dokazujeta z javno listino, ki izkazuje pridobljeno javno
veljavno strokovno izobrazbo. Oba sta bila zaposlena v policiji, kjer sta ve¢ kot petnajst let
opravljala sluzbo policista motorista in inStruktorja za voznjo motornih koles, svoje znanje pa
sta dopolnjevala tudi pri avstrijskih instruktorjih treninga varne voznje, s svojim pedagosko
pravilnim pristopom in s svojimi voznimi vedenji pa pozitivno vplivata na vse zaposlene in

tecajnike.

5.10 Kadrovska projekcija

Opredelitev povpre¢ne neto mesecne place na zaposlenega 1.050,00 €
Opredelitev druge neto mesecne stroske dela na zaposlenega:
- prehrana: 80,00 €
- regres: 50,00 €
- ostalo: 30,00 €
Skupaj: 1.210,00 €

Tabela 10: Stroski kadrovske projekcije

Vir: Lasten vir
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5.11 Nacrt stroskov dela

Nacrtovano Stevilo novo zaposlenih: 2009 2010 2011 2012
vpisite mesec predvidene zaposlitve plan plan plan plan
Novo zaposleni 1. 1. 5 1 1
A. SKUPAJ STEVILO ZAPOSLENIH DELAVCEV 5 5 6 7
NA DAN 31.12.
B. POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH NA
PODLAGI DELOVNIH UR V LETU 3,00 3,00 6,00 7,00
Stroski dela novo zaposlenih delavcev v EUR Bruto stroSek podjetja za delavea v EUR
na mesec v letu
A. POVPRECNA NETO PLACA NOVO
ZAPOSLENIH DELAVCEV 1050 1.588 19.056
B. DRUGI STROSKI DELA NOVO ZAPOSLENIH 160 160 1.920
Skupni stroski dela novo zaposlenih v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. SKUPAJ STROSEK BRUTO PLAC NOVO
7 APOSLENTH 95.278 0 19.056 19.056
B. DRUGI STROSKI DELA NOVO ZAPOSLENIH 9.600 0 1.920 1.920
C. SKUPAJ STROSKI DELA NOVO ZAPOSLENIH 104.878 0 20976 20976
(A+B)
Skupni stroski dela vseh zaposlenih v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. SKUPAJ STROSEK BRUTO BRUTO PLAC
7 APOSLENTH 110.523 110.523 132.627 154.732
B. DRUGI STROSKI DELA ZAPOSLENIH 9.600 9.600 11.520 13.440
C. SKUPAJ STROSKI DELA (A+B) 120.123 120.123 144.147 168.172
Nacrtovano Stevilo novo zaposlenih po stopnji 2009 2010 2011 2012
strokovne izobrazbe plan plan plan plan
1. Osnovnos$olska
1. Nizja poklicna (do 2 let)
I11. Nizja poklica (do 3 let)
IV. Srednja poklicana
V. Srednja strokovna ali splosna 2
VI. Visja strokovna
VII. Visokosolska ali univerzitetna 3 1 1
VII./2 Specializacija ali magisterij
VIII. Doktorat znanosti
STEVILO ZAPOSLENIH DELAVCEV NA DAN
31.12. > > 6 !

Tabela 11: Nacrt stroskov dela
Vir: Lasten vir

5.12 Drugi kadrovski in poslovni pogoji

Pogoji za izvajanje programa usposabljanja za varno voznjo so dolo¢eni v Pravilniku o
pogojih za izvajanje programov izobrazevanja, usposabljanja, vadbe varne voznje in

skupinskih delavnic ter izdaji dovoljen;j za izvajanje programov (Uradni list RS $t. 70/2007).
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5.12.1 Kadrovski pogoji

Teoreti¢ni in prakti¢ni del usposabljanja izvajajo inStruktorji, ki imajo za izvajanje programa
potrebne reference:
1. Sebastijan DOLENC, dipl. ing. prom. stroke, spec., inStruktor varne voznje,
Samuel KANIZAR, dipl. ing. prom. stroke., instruktor varne voznje,
Saso MODIC, dipl. ekonomist, instruktor varne voznje,
Vlado PIVEC, zdravstveni tehnik,
Peter OSTREZ, vzdrzevalec tehni¢nih zadev.

AN

5.12.2 Materialni pogoji

Teoretiéni del usposabljanja se bo izvajal v predavalnici v velikosti 64 m?, ki omogo&a
izvedbo programa usposabljanja za skupino najmanj 12 udelezencev, z loCenimi sanitarnimi
prostori in dodatnim prostorom za zadrZevanje in odmor udelezencev. Dostop do objekta ter
dostop do ucilnice in sanitarnih prostorov ustrezata merilom, ki jih narekujejo potrebe
invalidov.

Za izvajanje teoretiCnega dela programa izobrazevanja in usposabljanja za varno voznjo ima
organizacija ustrezno u¢no gradivo. Predavalnica je opremljena z racunalnikom, digitalnim
projektorjem in ustrezno povrS§ino za projiciranje, s katero bomo teCajnike seznanili s
slikovnimi in video posnetki resni¢nih prometnih situacij iz perspektive voznika ter analizo
primerov tveganj in nevarnosti v cestnem prometu.

Prometno vadbeni center obsega priblizno 2.500 m’® asfaltnih povriin z vadbeno progo s
stalno drsno povrSino dolzine 150 m in Sirine 15 m, z varnostnim prostorom S$irine 15 m ob
vsaki strani in v dolzini 50 m na koncu drsne povrSine, pri kateri naklon drsne povrSine ne
presega 2 %. Poligon s svojo gradbeno in tehni¢no konfiguracijo omogoca specialno
usposabljanje voznikov motoristov. Za povezavo inStruktorja in tecajnika imamo radijske

zveze z lastno frekvenco za vsako skupino tecajnikov.
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5.13 Pogoji poslovanja

Predracunski stroski investicije/zagona podjetja v EUR Znesek % Sredstva

1. Zemljisce 80.000 80.000
2. Poslovni prostor/zgradba/objekt 100.000 100.000
3. Stroji in oprema 47.500 47.500
4. Transportna vozila in oprema 0 0
5. Racunalniki in racunalniska oprema 1.500 1.500
A. STROSKI MATERIALNIH INVESTICIJ 229.000 | 94,8 229.000
1. Licence in patenti 2.000 2.000
2. Tehnoloska in nepatentirana tehni¢na znanja 0 0
3. Racunalniski programi/programska oprema 1.000 1.000
B. STROSKI NEMATERIALNIH INVESTICIJ 3.000] 1,2 3.000
C. STROSKI INVESTICIJ (A+B) 232.000| 96 232.000
1. Nakup blaga in storitev v skladu z dejavnostjo 2.000 2.000
2. Delez prihodkov ustvarjenih izven EU 0 0
3. Promocijske aktivnosti 2.500 2.500
4. Drugo 5.000 5.000
D. STROSKI OBRATNIH SREDSTEV 9.500| 3,9 9.500
E. STROSKI INVESTICIJE (A+B+D) 241.500| 100,0 241.500
F. DODATNI PODATKI O INVESTICIJI

1. Nacrtovana ekonomska doba investicije leta

2. Mesec in leto zakljucka investicije
Tabela 12: Zagon/Investicija

Vir: Lasten vir

Viri financiranja stroSkov investicije v EUR Znesek | Delezv % Na;r(t)(;zgrov

1. Lastna denarna sredstva 5.000 5.000
2. Druga lastniska sredstva 199.000 199.000
A. SKUPAJ LASTNA SREDSTVA 204.000 84,5 204.000
1. Posojila pri bankah in drugih pravnih in fiz. osebah 37.500 37.500
2. Posojilo pri skladih in sorodno 0 0
3. Posojilo lastnikov 0

B. SKUPAJ POSOJILA 37.500 15,5 37.500
C. FINANCNI LEASING 0 0,0 0
D. SKUPAJ VIRI FINANCIRANIJA (A+B+C) 241.500 100 241.500

Tabela 13: Viri financiranja/sredstev
Vir: Lasten vir

5.14 Kriticna tveganja in problemi

Med kriti¢na tveganja pristevamo: velika konkurenca, upadanje kupne moci, moznost vstopa

novih konkurentov, morebitna problematika s kadrom oz. zaposlenimi, pomanjkanje kapitala

za dokon¢no izvedbo vseh zastavljenih ciljev.
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Proti konkurenci bomo nastopili tako, da se bomo borili s konkuren¢nimi pogoji ter uvedli
nov oz. boljSi nacin pridobivanja in ohranjanja kupcev, tudi s prilagajanjem prodajnega
programa. Zaposlene v podjetju bomo ustrezno nagrajevali. Konkurenco bomo premagovali
predvsem z inovativno strategijo in nizjimi (kupcem dosegljivimi) cenami. Ker smo
dinami¢no in k ciljem usmerjeno podjetje, lahko veliko resursov preusmerimo prav v
ucinkovito oglaSevanje nasega podjetja. Iskali bomo nove ideje, jih razvijali v smeri "biti
boljsi" kot konkurenti. Na ta nacin si bomo pridobili in okrepili konkurenéni polozaj na
trziS¢u, v kolikor bi imeli novo konkurenco. Na zelo dinami¢nem trgu bomo skusali ostati v

koraku s ¢asom in se temu primerno prilagajati potrebam strank.

5.15 Terminski nacrt

AKTIVNOSTI TERMIN KDO

Sestavljanje poslovnega nacrta | do 31. 1. 2008 | Sebastijan Dolenc, Samuel Kanizar
Nakup zemljisca do 20. 2. 2008 Sebastijan Dolenc

Pridobitev posojila do 15.3.2008 | Sebastijan Dolenc

Izgradnja centra do 10. 5. 2008 Gradbeno podjetje CMC Celje
Zaposlitev delavcev do 1. 6. 2008 Sebastijan Dolenc

Opremljanje prostorov do 31. 8.2008 | Vsi zaposleni

Nabava osnovnih sredstev do 20. 10. 2008 | Vsi zaposleni

Pridobitev licenc in dovoljenj | do 31. 12. 2008 | Sebastijan Dolenc, Samuel Kanizar

Tabela 14: Terminski nacrt
Vir: Lasten vir
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5.16 Financne projekcije

5.16.1 Nacrt stroskov poslovanja

Vista strotka v EUR 2009 | 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A.NABAVNA VREDNOST PRODANEGA 0 0 0 0
BLAGA
1. Stroski surovin in osnovnega materiala 0 0 0 0
2. Stroski pomoZnega materiala 4800 5.280| 5.808| 6.388
3. Stroski nadomestnih delov za osnovna sredstva 3.200| 3.520| 3.872| 4.259
4 Drugi stroSki materiala 2.600| 2.860| 3.146| 3.460
B[' :%g;‘:iiTg?zsgii)ORABLJENEGA 10.600| 11.660| 12.826| 14.107
1. Stroski promocijskih aktivnosti 1.800| 1.980| 2.178| 2.396
2. Stroski storitev pri izdelavi proizvodov 0 0 0 0
3. Stroski prevoznih storitev 0 0 0 0
4. Stroski storitev v zvezi z vzdrZzevanjem 0 0 0 0
5. Stroski najemnin 0 0 0 0
6. Stroski drugih storitev 0 0 0 0
C. SKUPAJ STROSKI BLAGA, MATERIALA IN 12.400| 13.640| 15.004| 16.503

STORITEV (A+B+C)

D. DRUGI POSLOVNI ODHODKI

Tabela 15: Stroski blaga, materiala in storitev
Vir: Lasten vir
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A.ZA NEOPREDMETENA SREDSTVA:

10,0 %

B. ZA OPREDMETENA OSNOVNA SREDSTVA:

1. Poslovni prostori/zgradba 5,0 %
2. Oprema, vozila, mehanizacija 25,0 %
3. Racunalniki in racunalniSka oprema 50,0 %
4. Drugo 10,0 %
Visina stroska amortizacije v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. NEOPREDMETENA SREDSTVA 300 300 300 300
1. Poslovni prostori/zgradba 5.000 5.000 5.000 5.000
2. Oprema, vozila, mehanizacija 11.875| 11.875| 11.875| 11.875
3. Racunalniki in oprema 750 750 0 0
4. Drugo 0 0 0 0
B. SKUPAJ OPREDMETENA OSNOVNA
SREDSTVA (142+43+4) 17.625| 17.625| 16.875| 16.875
C. SKUPAJ (A+B) 17.925| 17.925| 17.175| 17.175
Stanje na dan 31.12. leta v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. NEOPREDMETENA SREDSTVA 2.700 2.400 2.100 1.800
1. Zemljisce 80.000| 80.000| 80.000| 80.000
2. Poslovni prostori/zgradba 95.000| 90.000| 85.000| 80.000
3. Oprema, vozila, mehanizacija 35.625| 23.750| 11.875 0
4. Racunalniki in ra¢unalniska oprema 750 0 0 0
5. Drugo 0 0 0 0
B. OPREDMETENA OSNOVNA SREDSTVA
(14243+4+5) 211.375| 193.750 | 176.875| 160.000
C. SKUPAJ (A+B) 214.075| 196.150| 178.975| 161.800
Tabela 16: Letne amortizacijske stopnje v % - izracun planirane amortizacije
Vir: Lasten vir
5.16.2 Financne in poslovne obveznosti
B. POVPRECNI CAS KRATKOROCNIH Koeficient obrac¢anja obveznosti
POSLOVNIH OBVEZNOSTI V LETIH 30 . 12,17
2008 DO 2011 V DNEVIH v letih 2009 do 2012
Stanje obveznosti in vrednost dobav 2009 2010 2011 2012
financiranih od dobaviteljev v EUR plan plan plan plan
A. STANJE KRATKOROCNIH
POSLOVNIH OBVEZNOSTI NA DAN 1.019 1.121 1.233 1.356
31.12.
B. VREDNOST DOBAYV, KI JIH ’4 9 101 111
FINANCIRAJO DOBAVITELJI V LETU
C. STANJE DOLGOROCNIH
POSLOVNIH OBVEZNOSTI NA DAN 0 0 0
31.12.

Tabela 17: Poslovne obveznosti
Vir: Lasten vir
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5.16.3 Financéne obveznosti

mesec in

viSina Stevilo
Nacrtovana nova posojila glavnice v obrestna 1.et0 obrokov v
€ mera najema/ mesecih
porabe
1. Pri bankah leto 1 37.500] 2,0% jan. 09 48
2. Pri drugih pravnih in fizi¢nih osebah leto 1 0 jan. 09 48
3. Posojilo lastnikov leto 1 0 jan. 09 48
A. SKUPAJ DOLGOROCNA POSOJILA 37500
(1+243) :
1. Kratkoro¢no posojilo leto 1 jan. 09 12
2. Kratkoro¢no posojilo leto 2 jan. 10 12
3. Kratkoro¢no posojilo leto 3 jan. 11 12
B. SKUPAJ KRATKOROCNA POSOJILA 0
(1+2+3)
C. SKUPAJ POSOIJILA (A+B) 37.500
Stanje kreditov in odplacil glavnic in obresti v € 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
1. Stanje dolgoro¢nih kreditov na dan 31.12. leta 28.299 18.983 9.551 0
2. Stanje kratkoro¢nih kreditov na dan 31.12. leta 0 0 0 0
A. SKUPAJ STANJE KREDITOV NA DAN
31.12. LETA (142) 28.299 18.983 9.551 0
1. Odplacila dolgorocnih kreditov v letu 9.615 9.615 9.615 9.615
2. Odplacila kratkoro¢nih kreditov v letu 0 0 0 0
B. SKUPAJ ODPLACILA GLAVNIC
KREDITOV V LETU (1+2) 9.615 9.615 9.615 9.615
1. Odplacila obresti dolgoro¢nih kreditov v letu 414 299 183 64
2. Odplacila obresti kratkoro¢nih kreditov v letu 0 0 0 0
C. SKUPAJ PLACILA OBRESTI KREDITOV
V LETU (142) 414 299 183 64
Tabela 18: Financne obveznosti
Vir: Lasten vir
5.16.4 Kapital
Stanje celotnega kapitala na dan 31.12. v 2009 2010 2011 2012
EUR plan plan plan plan
1. Vpoklicani kapital 199.000 199.000 199.000 199.000
2. Kapitalske rezerve 0 0 0 0
3. Rezerve iz dobicka 0 0 0 0
4. Presezek iz prevrednotenja 0 0 0 0
5. Preneseni Cisti poslovni izid 0 3.956 19.255 28.933
6. Cisti poslovni izid poslovnega leta 3.956 15.298 9.679 4.557
CELOTNI KAPITAL (1 do 6) 202.956 218.255 227.933 232.490

Tabela 19: Celotni kapital

Vir: Lasten vir
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5.16.5 Nacrtovanje izkaza poslovnega izida v obdobju 2009-2012

Postavka v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan

A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 156.000 171.600 188.760 207.610
I. Cisti prihodki na domadem trgu 156.000 171.600 188.760 207.610
11. Cisti prihodki na trgu EU 0 0 0 0
111. Cisti prihodki na trgu izven EU 0 0 0 0
B. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 0 0 0 0
C. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 156.000 171.600 188.760 207.610
D. POSLOVNI ODHODKI 150.448 151.688 176.326 201.849
I. Stroski blaga, materiala in storitev 12.400 13.640 15.004 16.503
1. Nabavna vrednost blaga 0 0 0 0
2. Stroski porabljenega materiala 10.600 11.660 12.826 14.107
2.1. Stroski surovin in materiala 0 0 0 0
2.2. Stroski pomoZznega materiala 4.800 5.280 5.808 6.388
2.3. Stroski nadomestnih delov 3.200 3.520 3.872 4.259
2.4 Drugi stroski materiala 2.600 2.860 3.146 3.460
3. Stroski storitev 1.800 1.980 2.178 2.396
3.1. Stroski promocijskih aktivnosti 1.800 1.980 2.178 2.396
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
11. Stroski dela 120.123 120.123 144.147 168.172
1. Stroski pla¢ 110.523 110.523 132.627 154.732
4. Drugi stroski dela 9.600 9.600 11.520 13.440
I11. Odpisi vrednosti, amortizacija 17.925 17.925 17.175 17.175
1. Neopredmetena sredstva 300 300 300 300
2. Opredmetena osnovna sredstva 17.625 17.625 16.875 16.875
2.1. Poslovni prostori/zgradba 5.000 5.000 5.000 5.000
2.2. Oprema, vozila, mehanizacija 11.875 11.875 11.875 11.875
2.3. Racunalniki z opremo 750 750 0 0
2.4. Drugo 0 0 0 0
IV. Drugi poslovni odhodki 0 0 0 0
E. DOBICEK/IZGUBA 1Z Pos. 5.552 19.912 12.434 5.761
F. FINANCNI PRIHODKI
G. FINANCNI ODHODKI 414 299 183 64
H. DRUGI PRIHODKI
I. DRUGI ODHODKI
J. CELOTNI DOBICEK/IZGUBA 5.138 19.613 12.251 5.696
K. DAVEK IZ DOBICKA 1.182 4315 2.573 1.139
L. ODLOZENI DAVKI
M. CISTI DOBICEK/IZGUBA 3.956 15.298 9.679 4.557
N. Povprecno §t. zaposlenih na podlagi ur 5,00 5,00 6,00 7,00
0. Stevilo zaposlenih 31. decembra 5 5 6 7

Tabela 19: Poslovni izid

Vir: Lasten vir
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5.16.6 Nacrtovana bilanca stanja v € za obdobje 2009-2012

Postavka na dan 31.12. 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. DOLGOROCNA SREDSTVA 214.075 196.150 178.975 161.800
I. Neopredmetena sredstva 2.700 2.400 2.100 1.800
1. Dobro ime 0 0 0 0
2. Ostala neopredmetena sredstva 2.700 2.400 2.100 1.800
3. Dolgoroéne ACR 0 0 0 0
I1. Opredmetena osnovna sredstva 211.375 193.750 176.875 160.000
1. Zemljisce 80.000 80.000 80.000 80.000
2. Poslovni prostori/zgradba 95.000 90.000 85.000 80.000
3. Oprema, vozila, mehanizacija 35.625 23.750 11.875 0
4. Racunalniki in oprema 750 0 0 0
5. Drugo 0 0 0 0
I11. Nalozbene nepremicnine 0 0 0 0
IV. Dolgorocne finan¢ne nalozbe 0 0 0 0
V. Dolgoro¢ne poslovne terjatve 0 0 0 0
VI. Odlozene terjatve za davek 0 0 0 0
B. KRATKOROCNA SREDSTVA 18.200 42.209 59.742 72.047
1. Sredstva za prodajo 0 0 0 0
1. Zaloge 0 0 0 0
II1. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe
IV. Kratkoro¢ne poslovne terjatve 0 0 0 0
V. Denarna sredstva 18.200 42.209 59.742 72.047
C. KRATKOROCNE ACR 0 0 0 0
SREDSTVA 232.275 238.359 238.717 233.847
A. KAPITAL 202.956 218.255 227.933 232.490
1. Vpoklicani kapital 199.000 199.000 199.000 199.000
1. Kapitalske rezerve 0 0 0 0
I11. Rezerve iz dobicka 0 0 0 0
IV. Presezek iz prevrednotenja 0 0 0 0
V. Preneseni Cisti dobicek/zguba 0 3.956 19.255 28.933
VL. Cisti dobigek/izguba 3.956 15.298 9.679 4.557
B. REZERVACIJE IN DOLG. PCR 0 0 0 0
1. Rezervacije 0 0 0 0
2. Dolgoro¢ne PCR 0 0 0 0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 28.299 18.983 9.551 -0
1. Dolgoro¢ne finan¢ne obveznosti 28.299 18.983 9.551 -0
11. Dolgoro¢ne poslovne obveznosti 0 0 0 0
II1. OdloZene obveznosti za davek 0 0 0 0
C. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 1.019 1.121 1.233 1.356
1. Obveznosti za odtujitev 0 0 0 0
II. Kratkoro¢ne financne obveznosti 0 0 0 0
I11. Kratkoro¢ne poslovne obveznosti 1.019 1.121 1.233 1.356
D. KRATKOROCNE PCR 0 0 0 0
OBVEZNOSTI DO VIROV
SREDSTEV 232.275 238.359 238.717 233.847

Tabela 20: Bilanca stanja
Vir: Lasten vir
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5.16.7 Nacrtovani denarni tok v obdobju 2009-2012

Postavka v EUR 2009 2010 2011 2012
plan plan plan plan
A. DENARNI TOKOVI PRI POSLOVANIJU
1. Dobicek (izguba) pred obdavcitvijo 5.138 19.613 12.251 5.696
2. Amortizacija 17.925 17.925 17.175 17.175
3. Davki iz dobicka -1.182 -4.315 -2.573 -1.139
4. ZmanjSanje (- povecanje) poslovnih terjatev 0 0 0 0
5. Zmanjsanje (- povecanje) zalog 0 0 0 0
6. Povecanje (- zmanjSanje) poslovnih dolgov 1.019 102 112 123
7. Povecanje za financne odhodke 414 299 183 64
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri poslovanju 23.315 33.624 27.148 21.920
B. DENARNI TOKOVI PRI NALOZBENJU
1. Prejemki (+) in izdatki (-) pri
neopredfnetenigl ()iol goroénih( s)ré)dstvih -3.000 0 0 0
2. Prejemki (+) in izdatki (-) pri opredmetenih
osnovniIJ1 sredsivzh ypriep -229.000 0 0 0
3. Prejemki od kratkoro¢nih finan¢nih nalozb 0 0 0 0
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri naloZbenju -232.000 0 0 0
C. DENARNI TOKOVI PRI FINANCIRANJU
1. Prejemki (+) za vplacan in izdatki (-) za
vracilo lgapitale(t : P © 199.000 0 0 0
o Prejemid (4) in lzdatka (-) za dolgorotne 27.885|  9.615| -9.615| -9.615
3. Prejemki (+) in izdatki (-) za kratkoro¢ne
finan¢ne obveznosti 0 0 0 0
Prebitek prejemkov ali izdatkov pri financiranju 226.885 -9.615 -9.615 -9.615
C. KONCNO STANJE DENARNIH SREDSTEV
1. Denarni izid v obdobju 18.200 24.009 17.533 12.304
2. Zacetno stanje denarnih sredstev 0 18.200 42.209 59.742
3. Kon¢no stanje denarnih sredstev 18.200 42.209 59.742 72.047

Tabela 21: Denarni tok

Vir: Lasten vir
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5.16.8 Kazalnikiv obdobju 2009-2012

. . 2009 2010 2011 2012

Kazalniki poslovanja
plan plan plan plan

1. Stevilo zaposlenih delavcev 5 5 6 7
2. Cisti prihodki od prodaje v EUR 156.000| 171.600| 188.760| 207.610
3. Cisti dobigek (+) izguba (-) v EUR 3.956 15.298 9.679 4.557
4. Dodana vrednost v EUR 143.600| 157.960| 173.756| 191.107
5. Dodana vrednost na zaposlenca 28.720 31.592 28.959 27.301
6. Stopnja finan¢ne varnosti 87,38 91,57 95,48 99,42
7. Donosnost kapitala 1,95 7,01 4,25 1,96
8. Donosnost sredstev 1,70 6,42 4,05 1,95
9. Dolgorocno financno ravnovesje 0,94 0,97 0,98 0,98
]15% Delez prihodkov ustvarjenih izven 0,00 0,00 0,00 0,00
11. Delez prihodkov ustvarjenih izven
Republikep810venije : 0,00 0,00 0,00 0,00
12. Visina neto obratnega kapitala 17.181 41.088 58.509 70.690
13. Kratkoroc¢na sredstva 18.200 42.209 59.742 72.047
14. Kratkoro¢ne obveznosti 1.019 1.121 1.233 1.356
15. Celotna gospodarnost 1,04 1,13 1,07 1,03
16. Dobic¢konosnost prihodkov 2,54 8,92 5,13 2,19

Tabela 22: Kazalniki

Vir: Lasten vir

5.17 Komentar k financnem nacrtu

5.17.1 Osnovni kapital

Osnovni kapital je tisti del kapitala, ki je nominalno doloen v aktu o ustanovitvi druzbe.
Vplacajo ga lastniki podjetja (delnicarji) in je vpisan tudi v ustreznem sodnem registru. Glede
na vrsto podjetja lahko osnovni kapital delimo na: delniSki kapital (delniska druzba), delez v
kapitalu (druzba z omejeno odgovornostjo), kapitalsko vlogo (druzba z enim samim
druzbenikom). Osnovni delniski kapital se deli na: navadne in prednostne delnice ter glede na
posamezne izdaje delnic. Odkupljene lastne delnice se navajajo posebej, ker nanje ni vezana

glasovalna pravica, prav tako pa se na lastne delnice ne razporeja dobicek.
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5.17.2 Osnovno sredstvo

Osnovno sredstvo je sredstvo v lasti ali finanénem najemu, ki se uporablja pri ustvarjanju
proizvodov ali opravljanju storitev oziroma dajanju v najem ali za pisarniSke namene ter se bo

po pri¢akovanjih uporabljalo v ve¢ kot enem obracunskem obdobju.

5.17.3 Gibanje prihodkov od prodaje za vsa leta

Ker smo si zastavili cilj, ki predvideva postopno Sirjenje ponudbe in prodaje nasih izdelkov,

bodo rasli tudi prihodki od prodaje prav tako postopoma (10 % letno), odvisno od uspesnosti.

5.17.4 Gibanje stroSkov (in deleZa v prihodkih) za vsa leta

Seveda je eden nasih osnovnih ciljev doseci odlicne poslovne rezultate s ¢im manjSimi
stroSki. Predvidevamo rast prodaje nasih storitev po deset odstotni letni stopnji, v skladu s tem
pa se bo povecevala ve€ina nasih stroskov, razen stroskov dela. Stroski blaga, materiala in
storitev se bodo z zacetnih 12.400 € v prvem letu poslovanja dvignili na 13.640 € v drugem,
15.004 € v tretjem in 16.503 € v Cetrtem letu poslovanja. Stroski amortizacije bodo 17.925 €
prvi dve leti poslovanja, v naslednjih dveh pa 17.175 €. Stroski dela bodo v prvih dveh letih
enaki, se pravi 120.123 €. V tretjem letu poslovanja bomo zaposlili enega novega delavca, kar
bo pomenilo povecanje stroSkov dela na 144.147 €, v Cetrtem letu poslovanja pa bomo Stevilo
zaposlenih povecali Se za enega zaposlenega, kar bo dvignilo stroske dela na 168.172 €. Delez
strosSkov v prihodkih bo v prvem letu poslovanja 96,44 %, v drugem se bo zmanjsal na 88,40
%, v tretjem letu se bo, predvsem zaradi nove zaposlitve, dvignil na 93,42 %, v Cetrtem letu,
ko bomo zaposlili Se enega novega sodelavca, pa se bo povecal na 97,23 %. S sedmimi
zaposlenimi pa bi lahko pokrivali vse potrebe, kar pomeni, da se bo delez stroSkov v

prihodkih, ob nenehni rasti prodaje, v naslednjih letih lahko spet zmanjseval.

5.17.5 Obracanje terjatev in obveznosti za vsa leta

Terjatve so na premozenjskopravnih in drugih razmerjih zasnovane pravice zahtevati od

dolocene osebe placilo dolga, dobavo kakih stvari ali opravljanje kake storitve.

49



Pri nasem poslovanju ne bomo imeli terjatev, saj nam bodo nasi odjemalci placali storitev po
predracunu in bo placilo pogoj za opravljanje teaja varne voznje. Kratkoro¢ne poslovne
obveznosti se bodo gibale med 1.019 € in 1.356 €, dolgoro¢nih poslovnih obveznosti pa ne
bomo imeli. Finan¢ne obveznosti bodo predvsem v kreditu, ki ga nacrtujemo za zagon
poslovanja in to v visini 37.500 €. Letni obroki za odplacilo tega kredita bodo znasali skupaj z
obrestmi po 9.615 €, pri ¢emer bodo obresti v prvem letu znaSale 414 €, v drugem 299 €, v

tretjem 183 € in v Cetrtem, zadnjem letu odplacevanja kredita, 64 €.

5.17.6 Amortizacija in njen vpliv na poslovne rezultate

StroSek amortizacije opredmetenih osnovnih sredstev obravnava Slovenski racunovodski
standard (SRS) 13. Preprosto povedano, stroSek amortizacije je vrednostno izrazena poraba
o0z. izraba sredstva v dolo¢enem ¢asovnem obdobju, ki je izracunana na podlagi predpostavke
o dolzini Casovnega obdobja, v katerem bomo sredstvo uporabljali (npr: pricakovana fizi¢na
izraba, pri¢akovano tehni¢no staranje, pricakovano ekonomsko staranje, pricakovane
zakonske in druge omejitve uporabe, zaradi katerih bo potreben hitrejsi odpis) ter podatkov o
nabavni vrednosti in vseh ostalih stroskih, potrebnih za njegovo usposobitev.

V naSem podjetju v prvem letu amortiziramo vse raCunalnike, tako da je njihova vrednost
0,00 EUR, vrednost zemljiS¢a ostane enaka, zmanjSa pa se vrednost poslovnih prostorov in v

4. letu je vrednost nabavljene opreme, vozila in mehanizacije 0,00 EUR.

5.17.7 Gibanje dobicka za vsa leta

Kot je razvidno iz plana poslovnega izida v obdobju 2008-2011 se dobicek spreminja iz leta v
leto. Na to vplivajo razli¢ni dejavniki. Tu imam v mislih predvsem poslovne odhodke in sicer
strosek blaga, materiala in storitev in stroske pla¢, kar v primeru nasega podjetja predstavlja
najvecji strosek. V letu 2009 naj bi po planu povecali dobicek na 19.912 €, vendar bomo ze v
letu 2010 zaposlili novega delavca, kar se odraZza na manjSem dobicku v letu 2010. V letu
2011 bomo zaposlili Se enega novega delavca, kar bi se po planu za leto 2011 poznalo na
dobicku (4.557 €), dobicek bi se naj po nasih predvidevanjih povecal v naslednjih letih, ker bi
se poslovni prihodki povecevali. Po naSem planu pa naj bi za nekaj Casa prenchali z
zaposlovanjem. Poslovni prihodki se zviSujejo iz leta v leto, kar se pa tice stroSkov blaga,
materiala in storitev, ostajajo na priblizno enakem odstotku, tj. 7,9 %. Zaradi vsega

navedenega smo lahko optimisti¢ni glede viSanja dobicka v naslednjih letih.
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5.17.8 Denarni tok

S spremljanjem denarnega toka spoznamo, kako denar k nam priteka in kako odteka. Tako
lahko reSimo vprasanja, ki se nanasajo na poslovanje podjetja. Denarni tok sestavljajo
prejemki oziroma prilivi in izdatki oziroma odlivi. Prejemki pomenijo priliv denarja v
podjetje, izdatki pa odliv denarja iz njega. Razlika med prejemki in izdatki je neto denarni
tok. Denarni tok v veliki meri vpliva na to, kakSna bo likvidnost oziroma placilna sposobnost
podjetja. Pri tem velja, da je podjetje v nekem trenutku, denimo na dolo¢en dan, likvidno
oziroma placilno sposobno, ¢e lahko zapadle obveznosti poravna v tem istem trenutku. To
pomeni, da njegova denarna sredstva na ta dan zadoS¢ajo za poravnavo obveznosti, ki ta dan

zapadejo v placilo (Vir: Finance, §t. 139/2008).

5.17.9 Kazalniki

Finan¢ni kazalniki so relativna S$tevila, ki na osnovi racunovodskih izkazov pomagajo
ovrednotiti uspeSnost podjetij v preteklosti. Z njimi ugotavljamo uspesnost poslovanja z
razlicnih zornih kotov, vendar sami po sebi ne povedo veliko. Primerjati jih moramo z
drugimi primerljivimi kazalniki za isto opazovano obdobje v podjetju ali za razli¢na podjetja.

Kazalnike izrazamo v koeficientih in so razmerje med dvema koli¢inama.

5.17.10 Kazalniki celotna gospodarnost

Kazalnik celotna gospodarnost kaze razmerje med celotnimi prihodki in celotnimi odhodki
dolo¢enega podjetja. Ce je vrednost kazalnika ve¢ja od 1, pomeni, da smo na evro celotnih
odhodkov dosegli ve¢ kot evro celotnih prihodkov ob predpostavki, da podjetje hkrati
izkazuje Cisti dobicek. Vecja kot je vrednost nad 1, bolje je.

Koeficient celotne gospodarnosti = prihodki/odhodki

Nasi koeficienti celotne gospodarnosti bodo sledeci:

za leto 2009 = 1.037

za leto 2010 = 1.131

za leto 2011 =1.071

za leto 2012 =1.029
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Vrednost nasega kazalnika je vedno nad 1, opazimo lahko le, da je prvo leto zrasel, nato pa
opazimo trend padanja, kar je posledica premajhne rasti prodaje storitve in hkrati

zaposlovanja novih delavcev.

5.17.11 Kazalnik donosnost kapitala

Kazalnik donosnosti kapitala kaze razmerje med neto dobickom in kapitalom. Vecji je, bolje
je.

Kazalnik donosnosti kapitala = ¢isti dobi¢ek/kapital

Nasi koeficienti donosnosti kapitala bodo sledeci:

za leto 2009 = 0.019

za leto 2010 = 0.070

za leto 2011 = 0.042

za leto 2012 = 0.020

Vrednost kazalnika donosnosti kapitala bo v naSem podjetju po Cetrtem letu poslovanja enaka
kot prvo leto poslovanja. Drugo leto bo zrasel kar za trikrat, tretje leto pa bo padel skoraj za
polovico. Z donosnostjo kapitala se v naSem podjetju ne bomo mogli ravno pretirano hvaliti,
saj bomo drugo leto poslovanja svoj kapital "odebelili" za 7 %, tretje za 4,2 %, Cetrto leto pa
le za 2 %. Tolazimo se lahko s tem, da je v Casu recesije bolj donosnih nalozb relativno malo,

saj tudi v bankah ne bi zasluzili dosti ve¢ kot 3 % - 4 % letno.

5.17.12 Stopnja financne varnosti

Stopnjo finan¢ne varnosti in s tem stopnjo finan¢ne neodvisnosti nam povedo temeljni
kazalniki stanja financiranja, kateri so naslednji: delez kapitala v financiranju, delez dolgov v
financiranju, delez pasivnih casovnih razmejitev v financiranju, delez trajnega in
dolgoro¢nega financiranja, delez kratkorocnega financiranja in delez osnovnega kapitala v
kapitalu.

Delez kapitala v financiranju je razmerje med vrednostjo kapitala v bilanci stanja in
vrednostjo celotnih obveznosti do virov sredstev (torej celotno pasivo).

Delez dolgov v financiranju je razmerje med dolgovi in vrednostjo celotnih obveznosti do
virov sredstev. Delez pasivnih Casovnih razmejitev v financiranju je razmerje med

kratkoro¢nimi in dolgoro¢nimi ¢asovnimi razmejitvami in vrednostjo celotnih obveznosti do
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virov sredstev. Delez trajnega in dolgoro¢nega financiranja je razmerje med vsoto kapitala,
dolgoro¢ne pasivne Casovne razmejitve in dolgoro¢nih dolgov ter vrednostjo celotnih
obveznosti do virov. Delez kratkoro¢nega financiranja je razmerje med vsoto kratkoro¢nih
dolgov in kratkoro¢ne pasivne Casovne razmejitve ter vrednostjo celotnih obveznosti do virov.
Delez osnovnega kapitala v kapitalu je razmerje med osnovnim kapitalom in kapitalom

(Rajter M., Zupancic V., Vovk Skerl P, Kralj M., Gorenak S, Podjetnistvo, 2008).

Nasa ideja je realna in uresnicljiva, res pa je, da smo v posel vstopili z veliko vrednostjo
kapitala. Zaradi recesije smo napovedali zelo pesimisti¢no rast prodaje nase storitve in ker pri
tem nameravamo zaposliti dva nova delavca v zelo kratkem casu, bo seveda dobicek padel.
Glede na pesimisti¢no napoved rasti prodaje nase storitve (10 % letno), smo ugotovili, da ob
takSni prodaji ne bi potrebovali dveh novih sodelavcev. Sicer smo si novo zaposlene zastavili
kot kratkoro¢ni cilj. V kolikor bo prodaja nasih storitev dejansko potekala tako kot smo si
zamislili, oziroma smo jo napovedali, bomo zaposlili prvega novega delavca Sele Cetrto ali
peto leto, v kolikor pa bo rast prodaje ve¢ja, bomo seveda temu primerno zaposlovali tudi
nove inStruktorje. Kapital bomo plemenitili varno, brez vecjih rizikov, kar je za danasnji ¢as

primerno.
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6 POTRDITEV HIPOTEZ IN ZAKLJUCEK

Pod hipotezo 1 smo predpostavili, glede na Stevilo voznikov na cesti, le - teh je ve¢ moskih,
da ima med 18. in 20. letom starosti voznisko dovoljenje ve¢ moskih kot Zensk. 1z raziskave
smo dokazali, da ima v starosti od 18 do 20 let kar 82 % populacije moskih vozniski izpit in le
15 % Zenske populacije. S tem smo potrdili Hipotezo 1.

Tudi Hipoteza 2 je potrjena, saj smo po opravljeni raziskavi dokazali, da moski med 18. in
24. letom starosti povzrocijo kar v 67 % prometnih nesre¢, Zenske voznice pa le 13 %.
Hipoteza 3 je bila postavljena, da bi vsaj 70 % anketiranih obiskovalo Solo varne voznje. Iz
raziskave smo ugotovili, da bi Solo varne voZnje obiskovalo ve¢ kot 70 % voznic Zenskega
spola, moski pa le v 20 %. Hipotezo 3 smo delno ovrgli, saj potrditev hipoteze velja le za
voznice.

Po opravljeni predvideni finan¢ni konstrukciji v poslovnem nacrtu smo ugotovili, da bi Sola
varne voznje po nacrtovanih letih prinesla dobicek. S tem smo potrdili tudi Hipotezo 4.

Ideja za ustanovitev podjetja izhaja iz lastnih aktivnih izkuSenj s podrocja usposabljanja varne
voznje voznikov avtomobilov, motornih koles in koles z motorjem in zavedanjem, da je
prometna varnost voznikov motornih koles in koles z motorjem zelo pere¢ problem
danasnjega Casa. Veliko tragi¢no preminulih voznikov in potnikov na motornih kolesih in
kolesih z motorjem so ljudje v najboljSih letih, ki za seboj zapustijo praznino v svojem
zasebnem in profesionalnem Zivljenju. Vzroki za nesrece so razli¢ni. Vozniki avtomobilov
krivdo valijo na motoriste in obratno, resnica pa je zagotovo nekje vmes in unikatno
obravnavana za vsak tragi¢en dogodek posebe;.

Dejstvo je, da motorist v vsakodnevnem prometu sodi v skupino, ki je med vsemi udeleZenci
najbolj ogrozena. Vsako leto se vse bolj popularnemu in dostopnemu motociklizmu pridruzijo
Stevilni novi navdusenci, premo sorazmerno s povecanim Stevilom motoristov na cesti pa
narasSca tudi Stevilo nesre€ in poskodb med novinci kot med starejSimi motoristi.

K nastanku prometnih nesre¢ prispeva najvec¢ Clovek s svojimi napakami ali zavestnimi
kr§itvami cestno prometnih predpisov, zato je potrebno s posameznimi ukrepi te napake
prepreciti ali zmanjsati njihovo tezo.

Trening varne voznje bi zato moral postati eden izmed sestavih delov ucenja voznje za
vsakega voznika, saj se trening varne voznje splaca ze, ¢e prepre¢imo najmanjSo poSkodbo na

vozilu.
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Nas namen bo vplivati na tecajnike v smislu njihovih stalis¢ in odnosa do prometne varnosti,
razumevanja tveganj v cestnem prometu, zavedanja tveganja in spremljanja pravil ter
motivacije za varno voznjo.

Sistem usposabljanja treninga varne voznje bo nastavljen tako, da bo vsakemu posamezniku
priblizal prepoznavanje nevarnega ravnanja in vedenja v cestnem prometu, stalno spremljanje

in razvoj pa bo postal sestavni del usposabljanja.
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Anketa 1 Voznja mladih

1. Katero znamko vozila imate?

2. Vas spol in starost.

Moski Zenska 18-20 let 21-24 let 25-29 let

3. Kako dolgo Ze imate voznisko dovoljenje?

1-3 leta 3-5 let 5-7 let nad 8 let

4. Vasa dosedanja izobrazba.

- Osnovna Sola. - Visja Sola (ali Student na visji Soli).
- Poklicna izobrazba. - Visoka Sola (ali Student na visoki $oli).
- Srednja Sola (ali dijak). - Vec kot visoka Sola.

5. Ali vozite to€no po predpisih in upostevate prometne znake in prednost na cesti?

- Da, vedno vozim po predpisih in upoStevam prometne znake ter prednost.
- Vcasih vozim po predpisih, v€asih ne, odvisno od razpolozenja.
- Ne, nikoli ne vozim po predpisih oz. jih ne upostevam, predpisi so zato, da se krsijo.

6. Ali kdaj prevozite rdeco ali rumeno luc?

- Da, Ce je hitrost prevelika, da ustavim.

- Da, ¢e se mi mudi in pri rumeni Se pospeSim.

- Ne, nikoli ne prevozim rdece luci in pri rumeni se ustavim.
- Rumeno v¢asih prevozim, rdece nikoli.

7. Ali telefonirate in kadite med voZnjo?

- Da, v avtu kadim in telefoniram.
- Da, ob priloznosti telefoniram, kadim pa v avtu ne.
- Kadar vozim, ne dvigujem mobilnega telefona in ne kadim v avtu.

8. Ko greste z druzbo ven, greste s svojim avtomobilom, ¢eprav veste, da boste zauzili
alkohol?

- Da, vedno grem s svojim avtomobilom.

- Vcasih grem s svojim avtomobilom in vozim, v¢asih s kolegi/cami.
- Ne grem s svojim avtomobilom, ¢e vem, da bom zauzil/a alkohol.
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9. Ali vozite pod vplivom alkohola, kadar greste z zabave ali avto prepustite treznemu
vozniku?

- Ce grem s svojim avtomobilom, vozim v vsakem stanju - vinjenem ali treznem.

- Nikoli ne vozim v vinjenem stanju.

- Vozim, ¢e pijem le do neke meje, do katere Se imam obcutek treznosti, potem volan
prepustim drugemu ali poklicem taksi.

10. Ce vozite pod vplivom alkohola, kako vozite?

- Po predpisih.
- Previdneje kot drugace.

- Hitreje, saj mi alkohol dviga adrenalin.

- Divje in ne upostevam nobenih prometnih znakov ali prednosti drugih vozil, ker sem
takrat najboljsi.

11. Ali se zavedate, da mladi vozniki povzrocijo velik deleZ prometnih nesrec?

- Da. - Ne.

12. Ali ste Ze povzrocili kak§no prometno nesreco (tudi samo z materialno S§kodo)?

- Da, enkrat. - Da, dvainveckrat. - Ne, nikoli.

13. Ali bi vam dodatna Sola varne voZnje, v kateri bi bile prikazane nesrece in pasti, ki
preZijo na cesti, hkrati pa bi bil poudarek na varni voznji, pripomogla k boljsi in
preudarnejsi - varnejsi voznji?

- Da, bi mi pripomogla, saj sem obcutljiv/a na gledanje prometnih nesrec.

- Da, da mi razkrije pasti, ki prezijo na cesti zaradi neprimernih voznikov.
- Ne, Sola ne bi spremenila mojega pogleda na voznjo in upostevanje cestnih pravil.

14. Ali bi Se sedli za volan, v kolikor bi povzrocili prometno nesrefo s smrtnim izidom
zaradi vinjenosti?

- Da. - Ne, nikoli vec. - Verjetno nekaj ¢asa ne, potem pa ja.

15. Ali se strinjate, da bi za voznike, ki povzrocijo v vinjenem stanju nesreco, bilo
zakonsko opredeljeno, da morajo opraviti dodatno Solo varne voZnje in sami
poravnat stroske Solanja, ki bi obsegalo 30 ur teorije in 10 ur prakti¢ne voZnje?

- Da, popolnoma se strinjam. - Ne, to ni potrebno.
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Anketa 2 Uporabniki motornih koles in koles z motorjem

1. Koliko si star/a ?

-16—18 let -18-20 let -20—-24 let - ve¢ kot 24 let

2. Imas motorno kolo ali kolo z motorjem (skuter, avtomatic, vespa ...)

DA NE

3. Ali veS, da so motoristi najbolj rizicna skupina na cesti — najpogostejsi udeleZenci
prometnih nesrec¢?

DA NE

4. Ali pridobis dovolj znanja o CPP v Soli oziroma na tecaju CPP?

DA NE

5. Bi pristopil/a k Soli varne voZnje z motornimi kolesi in kolesi z motorjem ter
avtomobili, Kjer bi bilo 20 ur teorije poudarek na varnosti v prometu in prikaz
nesred, Ki se zgodijo zaradi neprimerne voZnje in 10 ur prakti¢ne voZnje?

DA NE

6. Se ti zdi na nasih cestah varno?

DA NE

7. Vozis§ kdaj motorno kolo ali kolo z motorjem pod vplivom alkohola?

Da, v€asih. NE, nikoli.

8. Se zavedas, da je lahko prometna nesre¢a z motornim kolesom zate usodna?

DA NE Nikoli nisem razmisljal/a o tem.

9. Se ti zdi pametno, da bi opravljena Sola varne voZnje bila pogoj za pristop k
opravljanju vozniSkega dovoljenja?
DA NE
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