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POVZETEK

Uzij, izkoristi dan, je Zze od neko¢ vodilo, ki nas vodi skozi zivljenje. Del tega zauzitega,

izkoris¢enega dne, je tudi nase ustvarjanje.

Pri predmetu podjetnistvo smo izdelali poslovni naért kot izpitno seminarsko nalogo in ker
sem zaradi gospodarske krize ostala brez dela, se mi je porodila ideja, da bi ustanovila
podjetje, ki uresni¢uje mojo podjetnisko idejo o izdelovanju unikatnih dekorativnih izdelkov
za osebe in za interjer. Odkar pomnim, rada oblikujem in aranziram. Ker imam zelo dobro
razvite rofne spretnosti, ¢ut za estetiko in veliko Zeljo po ustvarjanju, bi izdelovala tako
izdelke za dekoracijo prostorov, s katerimi si lahko polepSsamo svoj dom (slike, stenske ure

...), kot tudi izdelke za dekoracijo ljudi (zapestnice, verizice ...).

Dekorativni izdelki, ki jih bomo izdelovali, so namenjeni ljudem, ki imajo radi dekoracije v
svojih domovih. Izdelki za ljudi pa so namenjeni predvsem Zenski populaciji od najstniskih do
poznih zrelih let, saj je vsaka zenska, ne glede na leta, rada tudi lepa. Prednost ro¢ne izdelave

dekorativnih izdelkov je v unikatnosti izdelkov.

V diplomskem delu smo predstavili teoreticni in prakti¢ni del. V teoreticnem delu smo
opisali, kaj je podjetnistvo, podjetje in podjetnik. Temu sledi raziskava in analiza trga in na
osnovi analize trga smo izdelali poslovni nacrt in se prepricali, da je poslovna ideja lahko

poslovna priloznost.

Kljucne besede: unikatni okraski, podjetnistvo, poslovna ideja, poslovna priloznost, trzno

raziskovanje in analiziranje, trZzenje, kadri, nalozbe, finance, poslovni uspeh



ABSTRACT

Business plan for the formation of the company Spominki s.p.

Enjoy, seize the day — for centuries this motto has lead people through life. A part of this

enjoyed, seized day is our creative power.

In our entrepreneurship class we had to draw up a business plan in the form of a term paper
exam and since the author of this thesis was out of work due to economic crisis, she came up
with the idea of a new-established enterprise making unique decorative products for people
and interior design. The author has enjoyed designing and arranging since she can remember.
Because she has well-developed manual skills, a good sense for aesthetics and a big wish to
create, she would make products for decorating homes (paintings, wall clocks, etc.) as well as

decorative products for personal use (armbands, necklaces, etc.).

The decorative products are intended for people who like decorations in their homes. The
decorative products for personal use are especially intended for the female population ranging
from teenagers to mature women, because every woman likes to look pretty, irrespective of

age. The advantage of making decorative products is their uniqueness.

This thesis comprises of a theoretical and an analytical part. The theoretical part explains the
terms entrepreneurship, enterprise and entrepreneur. The second part comprises of a market
research and analysis. The analysis resulted in a business plan in order to ascertain whether
the business idea can be seen as a business opportunity.

Keywords: unique decorations, entrepreneurship, business idea, business opportunity, market

research and analysis, marketing, human resources, investments, finance, business success.
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1 UVvOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Namen diplomskega dela je bil, da s pomocjo raziskave in analize trga ugotovimo, ali je
smiselno ustanoviti podjetje, ki bi se ukvarjalo z izdelavo unikatnih stvari za dom in ljudi.
Zato smo v okviru diplomskega dela opravili raziskavo trga ter izdelali poslovni naért o

ustanovitvi podjetja in ugotoviti, da je poslovna ideja lahko poslovna priloznost.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomske naloge je bil, da bi na podlagi teoreticnega znanja, pridobljenega pri
predmetu podjetnistvo, in pripravljenega poslovnega nacrta za podjetje Spominki, s. p. ter s
pomocjo raziskav in analiz ugotovili in si odgovorili na vprasanje, ¢e lahko poslovno idejo

spremenimo v poslovno priloZnost.

Cilji diplomskega dela so:

v na osnovi anketnega vpraSalnika raziskati zanimanje za izdelke na trgu, ki smo jih
izdelali sami;

vz analizo ugotoviti prednosti in slabosti izdelka ter rezultate raziskave vgraditi v
poslovni nacrt za prva Stiri leta poslovanja,

v" dologiti tveganja in ukrepe pri prodaji izdelka;

v’ s pomocjo literature in drugih virov analizirati dejavnike uspe$nosti, ki vplivajo na
ustanovitev podjetja;

v' izdelati poslovni naért za poslovno idejo in ugotoviti, ¢e lahko poslovno idejo

spremenimo v poslovno priloZnost.

Osnovne trditve se nanaSajo na teorijo podjetnistva. Z raziskavo in analizo podatkov ter s
poslovnim nac¢rtom Zelimo dokazati, ali je poslovna ideja o izdelavi dekorativnih izdelkov za

dom in ljudi dobra poslovna priloznost.

1.3 Predpostavke in omejitve

Osnovna predpostavka v raziskavi je, da si veliko ljudi zeli lepe dekorativne ter unikatne

stvari za dom, kakor tudi zase. Ve¢inoma se odlocajo za unikatni nakit zenske, nakit bo
12



odli¢no dopolnjeval njihova najljubSa oblacila in jih polepsal ob posebnih priloznostih ali kar
vsak dan. Za dekoracijo doma pa se odlo¢ajo tudi moski. S tem se veca Stevilo potencialnih

strank.

Najvecje omejitve vidimo v konkurenci. Na trgu je ze veliko uveljavljenih podjetij, ki se
ukvarjajo z izdelavo dekorativnih izdelkov za dom in ljudi. Vendar se bo nase podjetje

prilagodilo potrebam in zeljam individualnih strank in seveda bo to nasa prednost.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

Pri raziskovalnem delu diplomskega dela smo opravili raziskovanje trga z anketnim
vprasalnikom, ki sSmo ga izdelali sami. Vprasalnik smo poslali po elektronski posti ter ga
razdelili osebno. S pomocjo ankete smo zbrali podatke, ki jih v raziskovalnem delu

prikazujemo z grafi, ki jih hkrati razlagamo.
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2 PODJETNISTVO, PODJETJE, PODJETNIK

2.1 Podjetnistvo

2.1.1 Pojem podjetnistvo

»PodjetniStvo je proces ustvarjanja necCesa drugacnega in vrednega, pri Cemer se vlozi
potreben ¢as in trud, prevzema spremljajoce financno, psiholoSko in druzbeno tveganje ter
pridobi kon¢ne nagrade v obliki denarja ali osebnega zadovoljstva (Ruzzier, et. al., 2008, 15).
Besedo »podjetniStvo« bi v slovenskem jeziku lahko primerjali tudi s sinonimom
»gospodarjenje (z vizijo)« (PSeni¢ny, 2000, 6). Besedo podjetnistvo so v poslovnih krogih
ljudje zaceli uporabljati v osemdesetih letih kot ekvivalent za profesionalizem, zato
podjetnistvo ni od v€eraj. Pojem podjetnistva se spreminja in razvija z razvojem gospodarstva
in druzbe (Rebernik, 1997, 4). Pomen podjetniStva je danes izjemen predvsem zaradi
nastajanja novih malih podjetij. Mala podjetja povecujejo konkurenco in s tem ucinkovitost
gospodarjenja, s tem pa silijo velika podjetja k trznim in proizvodnim spremembam. Nastajajo
Stevilni inovativni proizvodi, ki spreminjajo nacin zivljenja ljudi (Steblovnik, et. al., 2001 13).
Podjetni$tvo predstavlja nekaj ve¢ kot samo povecevanje drzavnih prihodkov, outputa in s
tem gospodarske rasti. Le-to ustvarja moznosti in spremembe v strukturi delovnih mest in
druzbi sami (Hirich, et. al., 2002, 14 -15). Anton¢i¢ pravi: »Podjetnistvo je dinamicen proces

ustvarjanja bogastva, ki se poveCuje« (Antoncié, et. al., 2002, 29).

2.2 Podjetje
2.2.1 Vrsta, optimalna velikost in organizacijska oblika podjetja

2.2.1.1 Vrsta podjetja

Pravne oblike podjetij po Zakonu o gospodarskih druzbah se delijo na samostojne podjetnike,
osebne druzbe in kapitalske druzbe (Znidarsi¢ Kranjc, 1994, 32 — 33).

Samostojni podjetnik (s. p.)
Osebne druzbe so naslednje:
v' druzba z neomejeno odgovornostjo (d. n. 0.);

v’ komanditna druzba (k. d.);

14



v’ tiha druzba (t. d.).
Kapitalske druzbe so naslednje:
v' druzba z omejeno odgovornostjo (d. 0. 0.);
v" delniska druzba (d. d.);
v’ komanditna delniska druzba (k. d. d).

Samostojni podjetnik (s. p.)

»Samostojni podjetnik posameznik je fizicna oseba, ki na trgu samostojno opravlja pridobitno
dejavnost v okviru organiziranega podjetja ... Lasnik takSnega podjetja lahko podjetje odsvoji
ali ga celo likvidira in je za obveznosti podjetja zavezan z vsem svojim premozenjem«
(Cepec, et. al., 2010, 71 — 73). V primerjavi z drugimi oblikami samostojni podjetnik za
ustanovitev ne potrebuje ustanovitvenega kapitala. Vrsta izbranega podjetja, Spominki, v tej

diplomski nalogi je s. p.

Druzba z neomejeno odgovornostjo (d. n. 0.) je druzba, v kateri so vsi druzbeniki neomejeno
in solidarno odgovorni za obveznost druzbe z vsem svojim premoZenjem. Druzbo ustanovita

najmanj dva druzbenika z druzbeno pogodbo. Kapital druzbe je omejen.

Komanditna druzba (k. d.) je osebna druzba najve¢ dveh oseb, od katerih je najmanj ena
oseba komplementar in najmanj ena komanditist. Komplementar odgovarja za obveznosti
druzbe s svojim premoZenjem ter ima pravico in dolZznost sodelovati pri poslovanju druzbe.
Komanditist ni odgovoren za obveznosti druzbe in odgovarja do visine svojega vlozka ter ima

le pravice nadzorovanja. Zakon ne dolo¢a minimuma ustanovnega kapitala.

Tiha druzba (t. d.) je oblika osebne druzbe in ni pravna oseba. Tiha druzba nastane s
pogodbo, na podlagi katere tihi druzbenik s premozenjskim vlozkom v podjetje koga drugega
(nosilca tihe druzbe) pridobi pravico do udelezbe pri njegovem dobic¢ku. Nosilec tihe druzbe
in eden ali ve¢ tihih druzbenikov se o svojih razmerjih svobodno dogovarjajo in morajo pri

uresnicevanju ravnati tako skrbno kot pri lastnih zadevah.

Druzba z omejeno odgovornostjo (d. o. o.) je druzba, katere osnovni kapital sestavljajo

osnovni vlozki druzbenikov. Na podlagi osnovnega vlozka in sorazmerno z njegovo
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vrednostjo v osnovnem kapitalu pridobi druzbenik svoj poslovni delez, ki je izrazen v

odstotkih. Za obveznosti druzbe z omejeno odgovornostjo druzbeniki niso odgovorni.

Delniska druzba (d. d.) je kapitalska druzba, ki ima osnovni kapital razdeljen na delnice.
Delniska druzba je upnikom odgovorna za svoje obveznosti z vsem svojim premozenjem.
Delnicarji niso odgovorni za obveznosti druzbe upnikom. Delnisko druzbo lahko ustanovi ena

ali vec fizi¢nih ali pravnih oseb, ki sprejmejo statut.

Komanditna delniska druzba (k. d. d.) je kapitalska druzba, pri kateri je najmanj en druzbenik
odgovoren za obveznosti druzbe z vsem svojim premozenjem (komplementar), komanditni
delnicarji, ki imajo deleZz v osnovnem kapitalu, pa za obveznosti druzbe do upnikov niso

odgovorni.

2.2.1.2 Optimalna velikost podjetja

Podjetja razvrs¢amo na mikro, majhna, srednja in velika.

Kriteriji za velikost podjetja so:
v' povpre¢no $tevilo delavcev v poslovnem letu;
v' (isti prihodki od prodaje;
v" velikost aktive.

Mikro druzba je druzba, ki izpolnjuje dva od navedenih pogojev:
v' povpre¢no $tevilo delavcev v poslovnem letu ne presega 10;
v &isti prihodki od prodaje ne presegajo 2.000.000 € in
v' vrednost aktive ne presega 2.000.000 €.

Majhna druzba je druzba, ki izpolnjuje dva od navedenih pogojev:
v" povpre¢no $tevilo delavcev v poslovnem letu ne presega 50;
v (isti prihodki od prodaje ne presegajo 7.300.000 € in
v' vrednost aktive ne presega 3.650.000 €.

Srednja druzba je druzba, ki izpolnjuje dva od navedenih pogojev:
16



v" povpre¢no $tevilo delavcev v poslovnem letu ne presega 250;
v' (isti prihodki od prodaje ne presegajo 29.200.000 € in
v' vrednost aktive ne presega 14.600.000 €.

Velika druzba je druzba, ki ni mikro ali majhna ali srednja druzba (Rebernik, 2008, 57).

Podjetje Spominki, s. p. spada med mikro druzbo, saj ima podjetje enega zaposlenega, Cisti
prihodki od prodaje pa ne presegajo 2.000.000 €, kar je razvidno iz priloge finan¢nega nacrta
— tabela 2.

2.2.1.3 Organizacijska oblika podjetja

Glede na naravo poslovnih ucinkov lahko podjetja lo¢imo na pridelovalna, predelovalna,
obrtna, industrijska in storitvena podjetja.

Pridelovalna podjetja so podjetja, ki se ukvarjajo s kmetijsko pridelavo (pridelovanje
kmetijskih rastlin, Zit in drugih poljs¢in, pridelovanje vrtnin, okrasnih rastlin, semen in sadik,
vinogradnistvo in sadjarstvo, gojenje gob ter reja zivine, kot so: govedo, prasi¢i, perutnina,

drobnice, konji, in gojenje ¢ebel).
Predelovalna podjetja so podjetja, ki se ukvarjajo s predelavo lesa, kovin, tekstila.

Obrtna podjetja se ukvarjajo s predelovalno dejavnostjo. Obrtnik predeluje z rokami (frizer,
Cevljar, zlatar, keramicar, vodovodar ...). V obrtnih podjetjih ni zaposleno veliko ljudi in gre

za individualno proizvodnjo. V to skupino spada tudi podjetje Spominki, s. p.

Industrijska podjetja so podijetja, ki se ukvarjajo s proizvodno (predelovalno) dejavnostjo
(avtomobilska industrija, ladjedelnistvo ...). Za industrijska podjetja je znalilno, da
proizvajajo z velikimi delovnimi sredstvi velike koli¢ine proizvodov. Seveda morajo biti tudi
zaposleni primerno usposobljeni in delavec mora slediti gibanju delovnih sredstev in jim
morajo streéi. Industrijsko proizvajanje deluje tako, da ima zaposlenih veliko ljudi in

podrobno razdeljeno delo. Podjetja delimo na tri vrste proizvodnje:

» Mnozi¢na (masovna) proizvodnja — izdelujejo le en proizvod, le redko vec.
Proizvodnja je kontinuirana, ima stalno organizacijo dela in mo¢no avtomatizacijo.
Znacilnosti te proizvodnje so: nizki stroSki proizvoda, enkratna priprava dela,

podrobna delitev dela, dobra izraba zmogljivosti in stroji.
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» Serijska (mala ali velika) proizvodnja pomeni izdelovanje ve¢ enakih proizvodov v eni
seriji. Tukaj se izdeluje vsaka serija na drugacen nacin. V tej proizvodnji prihaja do

manjS$e delitve dela, vendar prinasa vecjo ekonomicnost kot pri kosovni proizvodniji.

» Posamicna (individualna, kosovna) proizvodnja je izdelovanje posameznih in razli¢nih
proizvodov, kjer vsak proizvod zahteva tehnoloSko, konstrukcijsko in operativno
pripravo. Vsak proizvod ima drugacen tehnoloski proces in oprema ni povsem

izkoriS¢ena. Torej je takSen tip proizvodnje drag.

Storitveno podjetje se predvsem ukvarja z opravljanjem storitev. Med storitvena podjetja
spadajo: gostinska podjetja, turisticha podjetja, banke, hranilnice, zavarovalnice,
vodnogospodarska podjetja, podjetja za prevoz, komunalna podjetja, podjetja za nudenje
poslovnih storitev ... (Znidarsi¢ Kranjc, 1994, 33 — 34).

2.2.2 Konkurencno okolje podjetja

Podjetje ne deluje le kot samostojni osebek, ampak deluje v okolju, s katerim ima $tevilne
povezave. Podjetje menjuje z okoljem, njegovimi udeleZenci, ki imajo interes za to, kar
podjetje poéne in kar se z njim dogaja. Gre za menjavo denarja, dela ali blaga in storitev med

podjetjem in udelezenci, kot so:
v' podjetje — zaposleni;
v' podjetje — dolzniki;
v podjetje — potrosniki;
v' podjetje — dobavitelji;
v' podjetje — vlada;
v’ podjetje — investitorji in posojilodajalci.

Makroekonomsko okolje, v katerem deluje podjetje, je smiselno razloziti s pomoc¢jo PEST
analize. »PEST analiza je analiza okolja podjetja, ki proucuje politi¢ne, pravne, ekonomske,

sociokulturne in tehnoloske dejavnike okolja.« (Rebernik, 2008, 77)
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P — Politi¢ni in pravni dejavniki
E — Ekonomski dejavniki

S — Socialni in kulturni dejavniki
T — Tehnoloski dejavniki

Politicni in pravni dejavniki neposredno vplivajo na delovanje okolja. Gre za dav¢éno politiko,
predpise s podroc¢ja zaposlovanja, raunovodske standarde, predpise o prevzemih, zakonodajo
s podro¢ja ustanavljanja podjetij, borzno poslovanje, okoljevarstvene predpise in politi¢no
stabilnost. Ti dejavniki za podjetje predstavljajo pravila igre, ki se jim le-to mora podrejati
(Rebernik, 2008, 77).

Ekonomski dejavniki so cene, nivoji pla¢, obresti za kredite, pladilni pogoji za dobavljeno
blago kot ekonomsko rast, drzavni budzet, stopnja inflacije ali nestabilnost deviznih tecajev
na svetovni ravni. Ekonomsko okolje, v katerem delujejo podjetja, pogosto delimo na
mikroekonomska okolja, ki vsebujejo dejavnike, dolo¢ene podjetju, ki konkurira doloceni
panogi (Rebernik, 2008, 77).

Socialni in kulturni dejavniki zajemajo demografske znacilnosti okolja, kot so starost in
izobrazba delovne sile, spreminjanje njene starostne strukture in regionalna razporeditev. Sem
uvrScamo stali§¢a, vrednote delavnosti, podjetnosti, inovativnosti, odnos do ustvarjalnih ljudi,

skrb za okolje, zdravje in varnost ljudi (Rebernik, 2008, 77).

Tehnoloski dejavniki so v sodobni druzbi vse pomembnejsi. Danes uspevajo predvsem tista
podjetja, ki znajo v svoje poslovanje uvajati najsodobnejSe dosezke v razvoju tehnologije in
svoje proizvodne potenciale selijo od manj kvalificiranega k visoko kvalificiranemu delu.
Informacijska tehnologija omogoca hitro in u¢inkovito komuniciranje med podjetji (Rebernik,
2008, 78).

2.3 Podjetnik

2.3.1 Podjetnik, kljucni dejavnik ekonomskega sistema

»Podjetnik (enterpreneur) je posameznik ali podjetniski tim, ki inovira in uresnicuje, ki je

sposoben prepoznati in izkoristiti poslovno priloznost, jo razviti v izvedljivo in trzno
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zanimivo idejo, vzpostaviti organizacijo za uresniitev poslovne ideje ter z vlozkom casa,

naporov, denarja in spretnosti ob sodelovanju drugih ustvariti novo (dodano) vrednost«

(Pseni¢ny, 2000, 10). Podjetnike lahko uvrstimo v $tiri skupine, prikazane v tabeli 1.

Ustvarjalni Obicajni

Stalno iS¢ejo nove priloznosti, vendar | Ostanejo na znanem podro¢ju idej o
njihova podjetja ne rastejo nujno. proizvodih in storitvah.

Dinamicni, hitro rastoci »Prezivetniki«

Usmerjeni so k hitri rasti in $irjenju podjetja | Sposobni  so  zgolj za  enostavno

— obi¢ajno so hkrati tudi ustvarjalni.

samoohranjanje in zadovoljni z majhnim

podjetjem, ki jim nudi dovolj za Zivljenje.

Tabela 1: Vrste podjetnikov

Vir: Steblovnik, et. al., 2001, 26

Za podjetnika ni pomembno, da ima premozenje, pomembno je, da ima moznost, da to
premoZenje uporablja za to, da bo lahko uresnicil svoj poslovni podjem?, in sicer tako, da
ustvarja dodatno vrednost in kreira nova delovna mesta (Rebernik, 1997, 4).

Na profil podjetnika v veliki meri vpliva njegovo otro§tvo in osebnost sama. Podjetniki
obic¢ajno izhajajo iz podjetniske druzine, kjer imajo ocetje ali matere svoj posel in so
samozaposleni. Star§i imajo izjemen vpliv na razvoj podjetnisSkih Cutov pri svojih otrocih.
Raziskave so pokazale naslednje osebnostne znacilnosti, ki dolocajo uspes$nost podjetnika:
potreba po uspehu, skrbno nadzorovan cilj, zelja po tveganju in spol (Hirich, et. al.,2002, 18 —
19). Podjetnik in njegova skupina morata biti kvalitetna. To pomeni, da mora imeti zrelostne
izkusnje, poznati mora trg in imeti mora dobro premisljeno strategijo prodora na trg. Ce

gledamo poti uspesnih podjetnikov, ugotovimo, da je njihov uspeh tesno povezan z

'S podjemom razumemo posel oziroma podjetje v njegovi vsebini in ne v njegovi pravni obliki (P$eni¢ny, 2000,
10).
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natan¢nimi pripravami in planiranjem. UspeSen podjetnik po navadi gre skozi pripravljalno
obdobje, v katerem razvije strategijo vstopa na trg (Plut, 1995, 17). Podjetniku je
najpomembnejS$a nagrada neodvisnost, Ki ji sledi osebno zadovoljstvo. Takim, ki stremijo za
dobi¢kom, so pomembne tudi denarne nagrade, saj jim denar predstavlja merilo njihovega
uspeha (Antoncic¢, et. al., 2002, 30).
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3 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Pri opredeljevanju problema za raziskavo smo si zastavili cilj, da pridobimo dovolj informacij
o Stevilu in vrsti potencialnih kupcev, o vrsti ponudbe pri konkurenci in pricakovan obseg

narocil ter pogojev prodaje, ki so za kupce Se zanimivi.

Opravili smo raziskavo trga in s tem pridobili informacije ter odgovore na vprasanja, ki Smo
si jih zastavili. Raziskava trga nam je pokazala, da ima podjetje dovolj kupcev, ki so
pripravljeni kupovati nase predstavljene izdelke. Pridobili smo tudi informacije, kje na trgu ze

ponujajo oz. prodajajo taksne izdelke.

3.2 Priprava na raziskavo

Kot pripomocek za raziskavo trga smo pripravili vpraSalnik s sklopi splosnih in trzno
naravnanih vpraSanj. Izbrali smo ciljne skupine potencialnih kupcev in nabor anketirancev na

mariborskem obmocju, kjer bo podjetje tudi delovalo.

3.3 Anketni vpraSalnik za raziskavo

Vprasanja v anketi so bila razumljiva in dostopna vsem anketirancem. Ankete smo delili
mimoido¢im Maribor¢anom, starim od 18 do 66 let in ve¢. Prav tako smo ankete posiljali po

elektronski posti prijateljem.

Anketirali smo 71 ljudi. V anketi je bilo 14 vprasanj. Odgovore iz ankete smo za lazjo preglednost

ponazorili s tabelami in grafi.
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3.4 Analiza odgovorov iz anketnega vpraSalnika

1. Vprasanje: Spol anketirancev

Spol Odgovori Delez v odstotkih
Zenski 46 60 %
Moski 25 40 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 2: Vprasanje 1

Vir: Lastna raziskava

SPOL

40%

O Moski
B Zenske

60%

Graf 1: Spol anketirancev
Vir: Anketa

Anketiranih je bilo 71 oseb, od tega je bilo 46 (60 %) oseb Zenskega spola ter 25 oseb (40 %)

moskega spola.
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2. Vprasanje: Starost anketirancev

Starost Odgovori DelezZ v odstotkih
Od 18 do 35 let 31 44 %
Od 36 do 50 let 27 38 %
Od 51 do 65 let 10 14 %
66 in vec let 3 4 %
Skupaj 71 100 %
Tabela 3: Vprasanje 2
Vir: Lastna raziskava
STAROST
4%
d18-35let
44%  |m36-50let
051 -65 let
66 in veé let

Graf 2: Starost anketirancev

Vir: Anketa
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Anketiranih je bilo 71 oseb, od tega je bilo 31 (44 %) oseb starih od 18 do 35 let, 27 (38 %)
oseb starih od 35 do 50 let, 10 (14 %) oseb starih od 51 do 65 let in 3 (4 % ) osebe stare 66 in

ved let.

3. Vprasanje: Status anketirancev

Starost Odgovori DelezZ v odstotkih
Zaposlen 42 59 %
Nezaposlen 14 20 %
Student 15 21 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 4: Vprasanje 3

Vir: Lastna raziskava

STATUS
21%
O Zaposlen
B Nezaposlen
20% 59% O Student

Graf 3: Status anketirancev
Vir: Anketa

Pri 71 anketirancih je bilo 42 (59 %) oseb zaposlenih, 14 (20 %) oseb nezaposlenih in
15 (21 %) oseb je bilo studentov.
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4. Vprasanje: Imate radi unikatni nakit?

Vprasanje Odgovori DeleZ v odstotkih
Da 68 96 %
Ne 3 4%
Skupaj 71 100 %

Tabela 5: Vprasanje 4

Vir: Lastna raziskave

UNIKATNI NAKIT

4%

O Da
B Ne

96%

Graf 4: Imate radi unikatni nakit?

Vir: Anketa

V anketi je kar 68 (96 %) anketirancev potrdilo, da imajo radi unikatni nakit. Samo 3 (4 %)

anketiranci pa so odgovorili na to vprasanje negativno.
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5. Vprasanje: Imate radi dekorativne izdelke za dom?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Da 65 92 %
Ne 6 8 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 6: Vprasanje 5

Vir: Lastna raziskava

DEKORATIVNI IZDELKI

8%

O Da
B Ne

92%

Graf 5: Dekorativni izdelki
Vir: Anketa

V anketi je kar 65 (92 %) anketirancev potrdilo, da imajo radi dekorativne izdelke za dom in

samo 6 (8 %) anketirancev je odgovorilo negativno.
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6. Vprasanje: Koliko denarja bi bili pripravljeni odSteti za unikatni nakit?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Od10do15¢€ 19 27 %
Od 15do30€ 27 38 %
0Od 30 do 50 € 13 18 %
ali vec 12 17 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 7: Vprasanje 6

Vir: Lastna raziskava

PORABLJEN DENAR ZA NAKIT

17%

010-15€
m15-30€
030-50¢€
O ali veé¢

18%

38%

Graf 6: Porabljeni denar za unikatni nakit
Vir: Anketa

Od 71 anketiranih bi bilo 19 (27 %) oseb pripravljenih odsteti za unikatni nakit od 10 do 15 €,
27 (38 %) oseb bi odstelo od 15 do 30 €, 13 (18 %) oseb bi odstelo od 30 do 50 € in 12 (17 %)

oseb bi bilo pripravljenih placati $e vec.
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7. Vprasanje: Koliko denarja bi bili pripravljeni odsteti za dekorativne izdelke za dom?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Od10do 15 € 21 29 %
Od 15do30€ 19 27 %
0Od 30 do 50 € 14 20 %
ali vec 17 24 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 8: Vprasanje 7

Vir: Lastna raziskava

PORABLJEN DENAR ZA
DEKORATIVNE IZDELKE ZA DOM

13% 13%

m10-15€
17% W15-30€
030-50€
O ali veé

57%

Graf 7: Porabljeni denar za dekorativne izdelke
Vir: Anketa

Od 71 anketiranih bi bilo 21 (29 %) oseb pripravljenih odsteti za dekorativne izdelke za dom
od 10 do 15 €, 19 (27 %) oseb bi odstelo od 15 do 30 €, 14 (20 %) oseb bi odstelo od 30 do
50 € in 17 (24 %) oseb bi bilo pripravljenih placati Se vec.
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8. Vprasanje: Kaj izmed unikatnega nakita vam je najbolj v§e¢?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Ogrlica 21 30 %
Prstan 22 31 %

Zapestnica 23 32 %
Broska 5 7%
Skupaj 71 100 %

Tabela 9: Vprasanje 8

Vir: Lastna raziskava

VRSTA UNIKATNEGA NAKITA

7%

O Ogrlica

B Prstan

O Zapestnica
O Broska

32%

31%

Graf 8: Kateri unikatni nakit vam je v§ec?
Vir: Anketa

Pri tem vprasanju smo hoteli izvedeti, kateri kos unikatnega nakita je anketirancem vse¢. Od
71 anketirancev je bila 21 (30 %) osebam vse¢ ogrlica, 22 (31 %) osebam prstan, 23 (32 %)

osebam zapestnica in 5 (7 %) osebam broska.
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9. Vprasanje: Kateri dekorativni izdelek za dom vam je najbolj v§e¢?

Vprasanje Odgovori DelezZ v odstotkih
Slika 46 65 %
Stenska ura 15 21 %
Magnet 10 14 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 10: Vprasanje 9

Vir: Lastna raziskava

VRSTA DEKORATIVNIH IZDELKOV

14%

dSlika
21% B Stenska ura
O Magnet

65%

Graf 9: Kateri dekorativni izdelek vam je v§ec?
Vir: Anketa

Pri tem vprasanju smo hoteli izvedeti, kateri kos dekorativnega izdelka za dom je
anketirancem vSeC. Od 71 anketirancev je bilo 46 (65 %) osebam vse¢ slika, 15 (21 %)

osebam stenska ura in 10 (14 %) osebam magnet.
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10. Vprasanje: Kaj se vam zdi najbolj pomembno pri nakupu izdelka?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Kvaliteta 19 27 %
Cena 7 10 %
Razmerje med ceno in 45 63 %
kvaliteto
Skupaj 71 100 %

Tabela 11: Vprasanje 10

Vir: Lastna raziskava

KAJ JE POMEMBNO PRI NAKUPU?

27%
O Kvaliteta
B Cena
63% 10% O Rarmerje med
ceno in kvaliteto

Graf 10: Kaj je pomembno pri nakupu izdelka?
Vir: Anketa

Najvec, kar 45 (63 %), anketirancev se je odlocilo, da je pri nakupu izdelka najbolj
pomembno razmerje med ceno in kvaliteto, 19 (27 %) anketirancem je pomembna kvaliteta in
le 7 (10 %) anketirancem je pomembna samo cena izdelka.
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11. Vprasanje: Kaj vam je najbolj vSe¢ pri unikatnem izdelku in dekoraciji za dom?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Design 25 35 %
Kvaliteta 7 10 %
Unikatnost 23 32 %
Rocno delo 15 22 %
Niso mi vSe¢ unikatni 1 1%
izdelki
Skupaj 71 100 %

Tabela 12: Vprasanje 11

Vir: Lastna raziskava

KAJ JE POMEMBNO PRI IZDELKU?

1%

O Design

B Kvaliteta
O Unikatnost
ORoc¢no delo
B Ni mi v§eé

35%

32%

Graf 11: Kaj vam je najbolj vSe¢ pri izdelku in dekoraciji?
Vir: Anketa

25 (35 %) osebam je najbolj vse¢ design, nato sledi unikatnost, za kar se je odlo¢ilo 23 (32
%) oseb, sledi ro¢no delo, ki je vse¢ 15 (22 %) osebam, in samo 7 (10 %) osebam je

pomembna kvaliteta. Samo 1 (1 %) osebi niso vSe¢ unikatni izdelki.
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12. Vprasanje: Poznate kak$ne prodajalne z unikatnim nakitom (prosim, ¢e jih

napiSete)?
Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Zlatarne 5 7%
Prodajalna Perla 9 13 %
Prodajalna Ahat 21 30 %
Galerija E2RD 10 14 %
Gama nakit 3 4 %
Spletne prodajalne 3 4%
Swarovski 4 6 %
Ne poznajo 16 22 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 13: Vprasanje 12

Vir: Lastna raziskava

VRSTE PRODAJALN Z NAKITOM

290 % @ Zlatarne

B Prod. Perla

OProd. Ahat

6% OGal. E2RD
B Gama nakit

4% O Spletne prod.

4% B Swarovski

14% O Ne poznajo

Graf 12: Prodajalne z unikatnim nakitom

Vir: Anketa
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Od 71 anketirancev jih 55 (78 %), kar je vecina, pozna kar nekaj prodajaln, kjer lahko izbirajo
med unikatnim nakitom za sebe in darila za svoje najdrazje. Za 16 (22 % ) oseb, ki pa ne

poznajo nobene prodajalne, bi nakupovanje trajalo malo dlje.

13. Vprasanje: Poznate kakSne prodajalne z unikatnimi dekoracijami za dom (prosim, ce

jih napiSete)?

Vprasanje Odgovori DelezZ v odstotkih

Prodajalna 3 MUHE 10 14 %
prodajalna SKRINJICA 16 23 %

Spletne prodajalne 5 7%

Prodajalna NAS DOM 3 4%
Prodajalna DOTA 7 10 %
Prodajalna HISA DARIL 11 15 %
Ne poznajo 19 27 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 14: Vprasanje 13

Vir: Lastna raziskava

VRSTE PRODAJALN Z DEKORACIJO

14%

OProd. 3 Muhe
B Prod. Skrinjica
O Spletne prod.
23% OProd. Nas dom
B Prod. Dota

O Prod. Hisa daril
B Ne poznajo

Graf 13: Prodajalne z unikatnimi dekoracijami

Vir: Anketa
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Pri vseh 71 anketiranih smo hoteli izvedeti, ali vedo, kje lahko kupijo unikatno dekoracijo za
dom. Ugotovili smo, da to za 52 (73 %) oseb ne bi predstavljalo nobenega problema, za

preostalih 19 ( 27 %) oseb, ki ne poznajo nobene prodajalne, bi nakupovanje trajalo malo dlje.

14. Vprasanje: Ali kupujete vedno v isti prodajalni?

Vprasanje Odgovori Delez v odstotkih
Da 7 10 %
Ne 51 72 %
V¢asih 13 18 %
Skupaj 71 100 %

Tabela 15: Vprasanje 14

Vir: Lastna raziskava

NAKUPI V PRODAJALNI

ODa
B Ne
[ Véasih

2%

Graf 14: Kupovanje v prodajalnah
Vir: Anketa

Od 71 anketirancev jih 7 (10 %) kupuje vedno v isti prodajalni, 51 (72 %) oseb ne kupuje

nikoli v isti prodajalni in 13 (18 %) jih samo v¢asih kupuje v isti prodajalni.

36



3.5 Skupna ugotovitev raziskave in analize

Iz raziskave in analize je razvidno, da ima vecina ljudi vseh starosti rada unikatni nakit in
dekorativne izdelke za dom. Za unikatni nakit bi bili pripravljeni placati najve¢ od 15 do 30
€, za dekorativne izdelke za dom pa od 10 do 30 €. Tukaj smo opazili, da je Maribor prizadela
gospodarska kriza. Med vrstami unikatnega nakita, ki smo jim ga ponudili, ni bilo velikih
razlik, kar pomeni, da bi te izdelke lahko ponudili na trziscu. Prav tako velja za izdelke za
dom. Ljudem je pri nakupu pomembno razmerje med ceno in kvaliteto, kar pomeni, da
moramo paziti, kak$na bo kvaliteta izdelka. Najbolj jim je vSe¢ design, zato je treba biti vedno
korak naprej. Maribor¢ani vedo, v katerih prodajalnah kupiti unikatne izdelke zase in za svoje
najdrazje. Za nas je ta informacija zelo pomembna, da vemo, kam in kje Se lahko ponudimo
svoje izdelke. Ker vsi ljudje ne kupujejo vedno v isti prodajalni, je treba ponujati izdelke v

razli¢nih prodajalnah.
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4 POSLOVNI NACRT

4.1 Dejavnost, cilji in strategija podjetja

Podjetje se bo ukvarjalo z izdelavo razli¢nih dekorativnih izdelkov za dom in ljudi.

4.1.1 Kratkorocni cilji podjetja

Osnovni cilj podjetja je, da ponudimo ¢im boljsi izdelek za najniZjo mozno ceno ter da Si

pridobimo mesto in zaupanje na nasem trgu, torej:

- samozaposlitev;
- doseci prepoznavnost na trgu;

- pridobiti Se vec kupcev;
- prvo leto dose¢i 39.000 EUR prometa in nad 5 % dobicek.
4.1.2 Dolgorocni cilji podjetja:

- povecati razpoznavnost podjetja v oZjem in SirSem okolju,;

- vzdrzevanje poslovnih odnosov s strankami;

- povecati ponudbo izdelkov;
- getrto leto doseci 58.000 EUR prometa in do 15 % dobicek.

4.1.3 Strategija podjetja

Strategija podjetja temelji na ponudbi kakovostnih izdelkov z najnovej$imi modnimi trendi po

e

4.1.4 Predmet ponudbe

Izdelovanje dekorativnih izdelkov iz gline za dekoracijo prostorov, s katerimi si lahko
polepsamo svoj dom (slike, stenske ure ...), kot tudi izdelkov iz mase za oblikovanje, za

dekoracijo ljudi (zapestnice, veriZice ...).
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Vir: http://www.unikati.si/index.php?stran=artikli&kategorija=glineni_okraski
26.08.2011

4.2 Analizatrga

Trzna niSa, v katero Zelimo prodreti, je v zadnjih letih v porastu. Ljudje Zelijo lepe
dekorativne izdelke, ki so tudi unikati. Za unikate so pripravljeni odsteti tudi nekaj vec

denarja.

4.2.1 Ciljne skupine kupcev
Nase konéne kupce bo predstavljala predvsem Zenska populacija.
4.2.2 Lokacija kupcev

Podjetje se bo predvsem osredotoCilo na prodajo v Mariboru z okolico. Kasneje pa tudi po
celi Sloveniji.

4.2.3 Znacdilnosti trga
Predvsem gre za dobre poslovne odnose z dobavitelji in prilagodljivost strankam.

4.2.4 Konkurenca

Neposredne konkurence na podrocju ro¢ne izdelave izdelkov skorajda ni. Konkurenco vidimo

bolj v masovni prodaji dekorativnih izdelkov v trgovskih centrih, ki so zaradi izbire
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materialov in koli¢inske izdelave znatno cenej$i kot izdelki, ki so predvsem iz naravnih

materialov in ro¢no izdelani.

4.2.5 Prednosti konkurence in slabosti konkurence

Prednosti konkurence: niZje cene, masovna prodaja izdelkov, so Ze uveljavljeni na trgu in

Sirok program izdelkov.

Slabosti konkurence: ne drzijo se dobavnega roka, visoke cene, nekorekten odnos do strank.

4.2.6 Trini nastop konkurence:
- reklamirajo se na veliko (Casopisi, revije, letaki ...);
- najboljsa reklama je ustna reklama (zadovoljne stranke).

4.2.7 Swot analiza

Pri SWOT analizi vzamemo pod drobnogled Stiri aspekte, in sicer prednosti ter slabosti in
priloznosti ter nevarnosti. Najprej je potrebno razmejiti  prednosti/slabosti in
priloznosti/nevarnosti. Prva dva aspekta se nanaSata na notranje dejavnike, druga dva na

zunanje dejavnike.( http://www.blazkos.com/swot-analiza.php,26.08.2011)
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PREDNOSTI +:

- unikatni izdelki

- prilagodljivost strankinim zeljam
- konkurencne cene

- kvalitetna storitev

- zelja po uspehu

SLABOSTI -:

- dolgotrajnejsi postopek izdelave
- drazji material
- vi§ja cena konc¢nega izdelka

- neuveljavljenost na trgu

MOZNOSTI (priloZnosti) +:

- na podroc¢ju Maribora je veliko cvetlicarn
in prodajaln

- sejmi (bozi¢ni, kramarski, obrtni) —
predstavitev in prodaja

- v primeru vecjega narocila se odlo¢imo za
popust

- neizrazita ponudba konkurence

OVIRE (nevarnosti) -:

- masovna prodaja dekoracije v trgovskih
centrih

- ze obstojece prodajalne, kjer prodajajo
dekorativne izdelke

- zaCetna neprepoznavnost na trgu

- placilna nedisciplina

Tabela 16: Swot analiza

Vir: Lasten
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4.3 Nacrt trinih ciljev in strategij
4.3.1 Trinidelez

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Do5 %
5-15% X X X X
Nad 15 %

Tabela 17: Trzni delez
Vir: Lasten

4.3.2 Oblika prodaje

Nase podjetje se bo posluzevalo prodaje 60 % preko trgovine in preko posrednistva 40 %.

4.3.3 Lokacija prodaje
Mesto Maribor z okolico 100 %.
4.3.4 Cenovna politika

V podjetju se bomo potrudili obdrzati konkurencne cene, saj je konkurenca vedno bolj moc¢na.

Cenovna politika podjetja temelji na pokritju vseh stroskov in na ustvarjanju dobicka.

4.3.5 Politika konkurencénosti

Politika konkuren¢nosti se bo kazala predvsem v kakovostnih izdelkih, ceni, prodajnih

pogojih in v pravocasnih rokih.
4.3.6 Strategija izkori§¢anja prednosti in odpravijanja slabosti

Izkoristili bomo svoje dosedanje kvalitetno delo, upostevali zelje strank ter s tem pridobili

nove kupce in obdrzali stare in se drzali dogovorjenih rokov.

4.3.7 Strategija izkoris¢anja trinih priloZnosti in premagovanja ovir na trgu

Nas prvi cilj je, da maksimalno izkoristimo moznosti in prednosti, Ki jih imamo in ki se nam

ponujajo, hkrati pa, da odpravimo slabosti in se zavarujemo pred ovirami.
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4.3.8 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Pri nasem delu je pomemben tudi osebni kontakt s strankami, saj lahko ob individualnem

narocilu izdelka spoznamo zelje stranke in ji izdelek naredimo popolnoma tak, kot si ga zeli.

Uspeh je, ko so stranke zadovoljne in se vrac¢ajo.

4.3.9 Strategija konkurencnosti.

- kakovost izdelkov;

- Konkuren¢ne cene;

- individualen pristop;

- drzati se dogovorjenih rokov;

- spremljanje modnih trendov za nakit (sejmi).

4.3.10 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Nase podjetje se bo reklamiralo in promoviralo na internetu, z letaki in z vizitkami. Najboljsa

reklama pa je zadovoljna stranka.

4.3.11 Strategija rasti obsega trga:

- Obdrzati stalne in pridobiti nove stranke;
- s kakovostnimi izdelki pridobiti poslovni ugled;

- rast prodaje.

4.3.12 Strategija trienjske kulture

Vzdrzevali bomo korekten in zaupanja vreden odnos do vseh nasih strank in tako pridobili

prednost pred konkurenco.

4.3.13 Strategija poprodajnih aktivnosti

Pomembno je pridobivanje mnenja stalnih strank (anketiranje) in moramo jim namenjati

posebno pozornost ob posebnih prilikah.
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4.4 Ekonomika poslovanja
4.4.1 Kalkulacija izbranega reprezentanta
Kalkulacijske osnove:

- delez kalkuliranega reprezentanta v strukturi prihodka: ogrlica 24 %

- planirana koli¢ina kalkuliranega reprezentanta letno: 500 kom

Kalkulacija:

Zap. | Postavka Algoritem Vrednost
St

1. StroSek materiala 8.700 EUR x 24 % : 500 4.2
2. Strosek dela 12.000 EUR x 24 % : 500 5,8
3. StroSek poslovanja 21.556 - 12.000 = 9.216 x 24 % : 500 4,4
5. Lastna cena 1+2+3+4 14,40
6. Zelen dobicek (12 %) 12 % 1,8
7. Prodajna cena 5+6 16,4
8. Prodajna cena z DDV (20 %) 19,68

Tabela 18: Kalkulacija

Vir: Lasten

4.5 Nacrtovanje prodaje

45.1 Osnove za realistiéno napoved prodaje:
- poznavanje trga in kupcev;
- konkurenca;

- kvaliteta izdelkov;
- obseg povpraSevanja.
4.5.2 Osnove za pesimisticno napoved prodaje

Zaradi nastanka krize je velika moZnost, da ne bomo imeli veliko strank, manj bo

povpraSevanja in zaradi povecanja konkurence bomo morali zniZati cene.
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4.5.3 Osnove za optimisticno napoved prodaje

Obiskali bomo veliko sejmov ter pridobili nove ideje in modne smernice. Naredili bomo tudi

kaksno razstavo in pritegnili nove potencialne kupce.

4.5.4 Pogoji prodaje

Pogoji prodaje so naértovani tako, da so zadovoljne stranke kakor tudi mi (gotovina, placilne

kartice ali tudi kaksne kartice ugodnosti).

4.5.5 Kolicinska napoved prodaje

Predmet EM Leto 2011 Leto 2012 Leto 2013 Leto 2014
prodaje

Slika KOM 350 350 400 500
Stenska ura KOM 300 300 430 510
Magneti KOM 450 460 470 590
Ogrlica KOM 500 500 550 670
Zapestnica KOM 350 350 320 430
Prstan KOM 200 250 280 350
Broska KOM 50 100 150 220

Tabela 19: Koli¢inska napoved prodaje

Vir: Lasten
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4.5.6 Vrednostna napoved prodaje

Predmet Povpre¢na Leto 2011 Leto 2012 Leto 2013 Leto 2014
prodaje vrednost

Slika 20 € 7.000 € 7.000 € 8.000 € 10.000 €
Stenska ura 30€ 9.000 € 9.000 € 12.900 € 15.300 €
Magneti 5¢€ 2.250 € 2.300 € 2.350 € 2.950 €
Ogrlica 20 € 10.000 € 10.000 € 11.000 € 13.400 €
Zapestnica 20 € 7.000 € 7.000 € 6.400 € 8.600 €
Prstan 15€ 3.000 € 3.000 € 4.200 € 5.250 €
Broska 15€ 750 € 1.500 € 2.250 € 3.300 €
Skupaj 39.000 € 39.800 € 47.100 € 58.800 €
realisti¢na

napoved

Skupaj 31.200 € 31.840 € 37.680 € 47.040 €
pesimisti¢na

napoved (-20

%)

Skupaj 46.800 € 47.7600 € 56.520 € 70.560 €
optimisti¢na

napoved (+20

%)

Mesecna 3.250 € 3.317€ 3.925€ 4,900 €

realisti¢na

napoved

Tabela 20: Vrednostna napoved prodaje

Vir: Lasten

4.5.7 Osnove za napoved nabave

Osnova za napoved nabave je odvisna od povprasevanja po izdelkih in normativa porabe za

posamezen izdelek.

46




4.6 Nacrt nabave, reklame in drugih trinih dejavnikov

4.6.1 Pogoji nabave

Materiale bomo nabavljali v specializiranih trgovinah, kot so Prometej, Art trgovina, Unikat,
trgovina Pri levcku, Rengeo oz. kjer bodo cene bolj ugodne. Vse nastete trgovine so

specializirane za prodajo pripomockov in materialov za izdelovanje dekorativnih izdelkov.

4.6.2 Vrednostna napoved nabave

Predmet Povpre¢na Leto 2011 Leto 2012 Leto 2013 Leto 2014
nabave vrednost

mase za 120,00 € 1.440 € 1.490 € 1.560 € 1.680 €
oblikovanje

glina za 180,00 € 2.160 € 2.180 € 1.560 € 2.640 €
oblikovanje

barve 350,00 € 4.200 € 4.150 € 4.440 € 4.680 €
(akrilne,
oljne ...)

vrvi in laks 75,00 € 900 € 910 € 1.140 € 1.380 €
za nakit

Skupna - 8.700 € 8.730 € 9.540 € 10.380 €
vrednost
nabave

Tabela 21: VVrednostna napoved nabave

Vir: Lasten

4.6.3 Nacrt reklame in promocije

Ker ima danes skoraj vsako gospodinjstvo doma racunalnik in s tem tudi internet, bi si izdelali
internetno stran in tako reklamirali svoje izdelke. Seveda ni zamerljivo, ¢e stranki pri vsakem
nakupu podari$ vrecko z logotipom podjetja in das v vrecko tudi letak, na katerem so izdelki

ter cene, ki jih ponujamo.
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4.6.4 Nacrtovani reklamni mediji

Ker smo novi na trgu in smo $e neprepoznavni, je na zaCetku pomembna udarna reklama
(letaki, ¢asopis, radio, vizitke, internetna stran in vrecke z logotipom podjetja). Tako bodo

prvo leto stroski reklame najvedji.
4.6.5 Drugi vplivni trini dejavniki

Ekonomski: gospodarska kriza, nizko povpraSevanje, velika konkurenca.

Tehnoloski: za potrebe izdelave dekorativnih izdelkov imamo namen posebej preurediti
prostor (sobo) v svojem domovanju (Kjer je nacrtovan tudi sedez podjetja). Prednost lastnega
prostora je tudi v tem, da nimamo posebej stroskov z najemom prostora za delavnico.
Zakonodajni: premalo ugodnih posojil s strani drzave, hitro rastoca podjetja in previsoki
davki.

Sezonski: porast prodaje tovrstnih izdelkov je najveéji konec leta, pred bozi¢no-novoletnimi
prazniki. Vec¢jo prodajo je pricakovati tudi v casu ostalih praznikov in obiCajev v

spomladanskem ¢asu (pust, velika no¢, dan Zena, materinski dan, valentinovo).

4.7 Nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroSkov dela

4.7.1 Makro organizacija

Podjetje SPOMINKI, s. p. se bo ukvarjalo z dolo¢eno pridobitno dejavnostjo. Za ustanovitev
ne potrebuje ustanovitvenega kapitala, vendar jaméi z vsem svojim premoZenjem. SedeZ

podjetja je Vzhodna ulica 40, Maribor.
4.7.2 Mikro organizacija

Podjetje bo vodila, naro¢evala material, izdelovala dekorativne izdelke in trzila sama avtorica

diplomskega dela.
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4.7.3 Nadért ¢loveskih virov

Delovno mesto Stopnja izobr. Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Samostojna podjetnica V. 1 1 1 1
Skupaj zaposleni 1 1 1 1

Tabela 22: Naért ¢loveskih virov

Vir: Lasten

4.7.4 Nacrt stroSkov dela

Samostojni podjetnik si ne izplacuje place, prehrane in regresa. Njegova placa je dobicek.

Delovno Bruto Letol Leto 2 Leto 3 Leto 4
mesto placa/mesec

Samostojna 1.000 € 12.000 12.000 12.000 12.000
podjetnica

Skupaj place 12.000 12.000 12.000 12.000
Prehrana (4 1.056 € 1.056 € 1.056 € 1.056 €
€/dan/delavec)

Regres za 700 € 700 € 700 € 700 €

dopust (700

€/leto)

Tabela 23: Nadrt stroskov dela

Vir: Lasten

4.7.5 Drugi kadrovski pogoji dela

V prvih §tirih letih nimamo nacrta zaposlovati drugih sodelavcev.

Rac¢unovodstvo bomo predali v pogodbeno izvajanje s stroSkom 50 EUR mese¢no
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4.8 Nacrt pogojev dela

48.1 Znanje

Trudili se bomo, da se bomo nenehno usposabljali. Prilagodili se bomo novim materialom za
izdelavo izdelkov.

4.8.2 Poslovni prostor in nacrt poslovnega prostora

Dejavnost bomo izvajali na domac¢em naslovu (stanovanjska hisa). Prednost lastnega prostora

je tudi v tem, da nimamo posebej stroskov z najemom prostora za delavnico in pisarno.

4.8.3 Oprema

Vrsta opreme Vrednost Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Pisarnisko pohistvo 1.500 € 1.500 € --- --- ---
Racunalniska oprema 2.500 € 2.500 € 300 € 300 € 300 €
Tehnoloska oprema 2.000 € 2.000 € --- --- 450 €
Druga oprema 1.000 € 1.000 €
Skupaj vrednost opreme 7.000 € 7.000 € 300 € 300 € 750 €

Tabela 24: Oprema
Vir: Lasten

Za nemoteno in kvalitetno delo potrebujemo velik delovni pult (cca 2—3 m), ve¢ elementov za
shranjevanje delovnih pripomoc¢kov in materialov, nekaj stenskih polic in regalov za
odlaganje izdelkov v procesu nastajanja konénega izdelka. Za potrebe izdelovanja okraskov iz
gline in ostalih izdelovalnih mas potrebujemo dodatno pecico, saj se ti izdelki pecejo na
dolo¢enih temperaturah, da pridobijo na kakovosti in trdoti. Zaradi namena kompletne
preureditve prostora $e nimamo primerne opreme, saj jo nameravamo nabavljati sproti, glede

na finanéne zmoZnosti.

Pri naSem delu potrebujemo tudi ve¢ razli¢nih delovnih pripomockov, kot so razni ¢opici,

lepenka za podlago in potrosni material, kot so lepila, barve ... Nekaj teh delovnih
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pripomoc¢kov ze imamo, saj se je avtorica tega diplomskega dela do sedaj ljubiteljsko

ukvarjala z izdelovanjem dekoracije vseh vrst, bo pa potrebno nekatere pripomocke zamenjati

Z novimi, saj so po vecini ze zelo izrabljeni (Copi¢i). Delovna oprema se bo dopolnjevala

sproti, po potrebi.

4.8.4 Vlaganja Vv naloZbe

Vrsta nalozbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Znanje 500 € 1000 € 1000 € 1000 €
Poslovni prostor
Oprema 7.000 € 300 € 300 € 750 €
Skupaj vlaganja v nalozbe 7.500 € 1.300 € 1.300 € 1.750 €

Tabela 25: Vlaganja v nalozbe

Vir: Lasten

Za izraCun amortizacije za opremo uporabimo enotno amortizacijsko stopnjo 12,5 %, kar

pomeni, da se bo oprema amortizirala v 8. letih. Ob upostevanju novih vlaganj v opremo na

zaCetku vsakega leta in odStevanju amortizacije po letih bo izracun vrednosti amortizacije

nasledniji:

Leto 1 vrednost opreme 7.000 x 12,5 % = 875 EUR

Leto 2 (7.000 — 875 + 300) = 6.425 x 12,5 % = 803 EUR

Leto 3 (6.425 — 803 + 300) =5.922 x 12,5 % = 740 EUR

Leto 4 (5.922 — 740 + 750) =5.932 x 12,5 % = 741 EUR
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4.8.5 Viri za naloibe

Finanéni viri Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 7.500 € 1.300 € 1.300 € 1.750 €
Subvencije
Krediti --- ---
Skupaj financ¢ni viri za nalozbe 7.500 € 1.300 € 1.300 € 1.750 €

Tabela 26: Viri za nalozbe

Vir: Lasten

4.9 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja, tveganja in ukrepi ter terminski
nacrt

4.9.1 Nacrtovane konkurencne prednosti
Izdelovali bomo kvalitetne unikatne izdelke, prilagajali se bomo Zeljam strank ter ustvarjali
vedno nekaj novega.

4.9.2 Ukrepi za zagotavljanje celovite kakovosti

Kakovost bomo zagotovili s strokovnim znanjem in z dodatnimi izpopolnjevanji, spostovanji

rokov ter z izdelavo kakovostnih izdelkov.
4.9.3 Ukrepi za odpravo sezonskih nihanj

Ker se tovrstni izdelki najve¢ kupujejo ob razli¢nih praznikih (bozi€, valentinovo, dan Zena
...) so seveda mozna tudi sezonska tveganja. ManjSo prodajo pricakujemo v poletnih mesecih

in takrat bomo naredili akcijo (kupis tri — tretjega najcenejSega dobis zastonj).
4.9.4 Pri¢akovana kriticna tveganja in problemi

Mozna tveganja pri opravljanju dejavnosti so nepredvidene poskodbe, ki bi nam onemogocale
delo, ali bolezen, skratka dejavniki, na katere nimamo vpliva. V zacetku prodaje izdelkov je
prisotno tveganje manjSe prepoznavnosti na trgu, kar bomo skusali reSiti z nekaj
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samopromocije (letaki, predstavitev izdelkov grosisticnim kupcem, kot so cvetlicarne,
prodajalne z darilnimi programi). V zacetku je mozna slabsa plac¢ilna sposobnost, saj imamo
na voljo manj lastnih sredstev. S tem izzivom se bomo skusali spoprijeti tako, da se bomo

dogovarjali z dobavitelji o placilnih pogojih.
4.9.5 Ukrepi za premagovanje kriticnih tveganj in problemov

Konkurenco bomo lahko premagali le s kakovostjo, zanesljivostjo in pravoc¢asnim

dobavljanjem.
4,10 Terminski nacrt

Terminski nac¢rt nam pokaze, kdaj bo podjetje zacelo delovati, kjer bo zaposlena samo

samostojna podjetnica.

Aktivnosti Termin
Priprava poslovnega nacrta 1.1 letal
Analiza trga 1.2.letal
Nabava zacetnih OS 15. 3. leta 1
Aktivnosti za registracijo podjetja 1.5. letal
Samozaposlitev 1.5. letal

Tabela 27; Terminski nacrt

Vir: Lasten

411 Finandéni nacrt

4.11.1 Izhodi§¢a za financno nacrtovanje

Pri finanénem nacrtu izhajamo iz realisticne napovedi prodaje, nacrta nabave, stroskov dela,

nacrtovanih nalozb ter kalkulacije.

53




4.11.2 Nacrt stroSkov in financnih odhodkov

Oznaka | Vrsta stroska Mesecni znesek | Letni znesek
A Spremenljivi stroski
1. Nabava materiala 725 € 8700 €
2. Proizvodne storitve
3. Drugi spremenljivi stroski
Skupaj spremenljivi stroski 725 € 8700 €
B Stalni stroski
1. Stroski dela 1.000 € 12.000 €
2. Rezijske tuje storitve 50€ 600 €
3. Rezijski material in drobni inventar 120 € 1.800 €
4. Amortizacija 73 € 875€
5. Energija in poStne storitve 50€ 600 €
6. Najemnina
7. Reklama 100 € 1.200 €
8. Zavarovanje 120 € 1.800 €
9. Potni stroski 30€ 360 €
10. Prehrana 88 € 1.056 €
11. Regres 60 € 720 €
12. Ostalo 50€ 600 €
Skupaj stalni stroski 1.741 € 21.611 €
C Finan¢ni odhodki
1. Obresti za tuje vire
A+B+C | Skupaj stroski in odhodki 2.466 € 30.311 €

Tabela 28: Nadrt stroskov in finan¢nih odhodkov za leto 1

Vir:

Lasten
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4.11.3 Nacrt izkaza poslovnega izida (racunalniski izpis v prilogi)
4.11.4 Nadért izkaza stanja (ra¢unalniski izpis v prilogi)
4.11.5 Nadért izkaza denarnih tokov (ra¢unalniski izpis v prilogi)

4.11.6 Nacrtovani kazalci uspeSnosti in prag rentabilnosti (racunalniski izpis v prilogi)
4.11.7 Komentar k finanénemu izidu

Nacért poslovnega izida ali izkaz uspeha nam pove, kako bo podjetje poslovalo v dolo¢enem
obdobju, s prikazom prihodkov in odhodkov, ali bo ustvarilo dobi¢ek ali izgubo, ki
predstavlja razliko med prihodki in odhodki (Sauperl, 2009, 136). V na$em primeru bo
podjetje poslovalo pozitivno vsa 4 leta. V 1. letu znasa dobicek 5.550 €, v drugem letu je za
21 % vecji od prejSnjega leta. V tretjem letu konstantno raste in znaSa ze 11.097 €. V 4 letu pa

se Se poveca za 73 % v primerjavi s prej$njim letom.

Izkaz stanja ali bilanca stanja prikazuje uravnotezenost sredstev na eni strani in
uravnotezenost virov sredstev na drugi strani. Ta uravnotezenost je pomembna za presojo

bonitete podjetja (Sauperl, 2009, 136).

Denarni tok je zapis v denarju, ki je na voljo v dolo¢enem trenutku. Denarni tok tvorijo
prejemki (prilivi) in izdatki (odlivi). Vpliva na to, kak$na bo placilna sposobnost podjetja.

Nase podjetje je likvidno.

Gospodarnost nam kaze razmerje med celotnimi prihodki in odhodki. Kazalec gospodarnosti
je vecji od 1in je v 1. letu 1,23, kar pomeni, da je za 23 % ve¢ prihodkov kot odhodkov
(podjetje bo tako poslovalo z dobi¢kom), v 2. letu je kazalec gospodarnosti 1,28, v 3. letu 1,46
inv 4. letu1,77.

Dobickovnost prihodkov je v 1. letu 18,98 %, v 2. letu 22,18 %, v 3. letu 31,41 % in v 4. letu

43,63 %. To predstavlja zelo dobro donosnost.

Prag rentabilnosti, ki pokaze, pri katerem obsegu prodaje se izenacijo Vvsi prihodki in
odhodki, bo po nasem nacrtu dosezen v 1. letu pri 75,57 % realizaciji prodaje, v 2. letu pri
71,74 %, v 3. letu pri 60,61 % in v 4. letu pri 47,02 %. Trend padanja praga rentabilnosti

soCasno nakazuje trend naras¢anja dobicka.
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5 SKLEPNA MISEL K DIPLOMSKEMU DELU

Namen diplomskega dela z naslovom poslovni naért za ustanovitev podjetja Spominki, s. p. je
bilo ugotoviti in analizirati, ali je smiselno ustanoviti podjetje, ki bi na trgu ponujalo izdelavo

unikatnih dekorativnih izdelkov za osebe in za interier.

Raziskava trga je pokazala, da je trzno povpraSevanje po tovrstnih izdelkih veliko. Zaradi
moc¢ne konkurence na trgu moramo delati na kvaliteti, pestrosti ponudbe, vedno znova iskati

nove ideje, materiale in designe.

Iz poslovnih finan¢nih kazalnikov podjetja je razvidno, da se dobiCkonosnost prihodkov iz
leta v leto povecuje, kar pomeni, da bo podjetje poslovalo pozitivno. Ugotovili smo, da ima

poslovna ideja zelo dobro moznost, da postane dobra poslovna priloznost.

Pri samem S$tudiju na Academii smo pridobili veliko strokovnega znanja od vodilnih
strokovnjakov — profesorjev, veéjo samozavest, optimizem, kar mi bo v nadaljnji karieri

zagotovo pomagalo.

Z izdelavo diplomskega dela se je avtorici diplomskega dela pokazala moznost za

samozaposlitev in uresni¢itev njene zelje — cilja.

DoseZete lahko dobesedno vsak cilj,
ki si ga zastavite, Ce je le cilj dovolj jasen
in ste dovolj vztrajni.

Brian Tracy
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7/ PRILOGE
1. Anketa
2. Nacrt izkaza poslovnega izida

3. Nacrt izkaza stanja
4. Nacrt izkaza denarnih tokov

5. Nacrtovani kazalci uspeSnosti in prag rentabilnosti
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