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POVZETEK

Nastanek diplomskega dela je plod ideje, nastale med potekom predavanj pri predmetu
podjetniStvo na strokovni Soli. Med iskanjem ideje za ustanovitev podjetja se nam je utrnila
zamisel, da bi lahko izdelali poslovni nacrt za ustanovitev gostinskega lokala, saj je ta zelja ze
od nekdaj obstajala, vendar nismo imeli potrebnega poguma niti zadostnega znanja za
nadaljnji razvoj v tej smeri. S pomocCjo raziskovanja in resni¢no nazornega predavanja
predavatelja z vecletnimi izku$njami s tega podrocja se je ta ideja znova zdela izvedljiva in s
pomoc¢jo izdelanega poslovnega nacrta, kot podlage za kakr$nokoli nartovanje start-up
podjetja, je bila ideja podkrepljena z raziskavo, ki je bila dokaz, da ta ideja lahko postane tudi
poslovna priloznost. Pri predmetu podjetnistvo smo pridobili osnovno znanje, kako pripraviti
poslovni nacrt, ki je bil osnova za nastanek diplomske naloge s tem naslovom. Za raziskavo
trga smo uporabili anketni vpraSalnik, s katerim smo poskusili ugotoviti zadovoljstvo
trenutnih obiskovalcev gostinskih lokalov z obstojeCo ponudbo ter Zeleli izvedeti, kaj jim

manjka oz. kaj bi lahko novo nastali gostinski objekt ponudil v primerjavi s konkurenco.

Dolocili smo cilje in strategije za doseganje uspeha, doloc€ili znacilnosti trga in spoznavali
prednosti in slabosti konkurence, na¢rtovali prodajo, nabavo in kadrovsko zasedbo, izdelali
finan¢ni nacrt ter predvideli odkup lokala v naslednjih letih ter poskusali predvideti vecino
prednosti in slabosti, ki se lahko ob tem pojavijo. Poleg nacrta trzenja je pomemben del
poslovnega nacrta sama projekcija finan¢nega poslovanja za prva $tiri leta in ugotovitev, da bi
lahko zasnovano podjetje ob uposStevanju predpostavk ter napovedi v poslovnem nacrtu

dosegalo solidne poslovne rezultate.

Spoznali smo, da brez ideje in cilja ni napredka oz. uresniCitve, zato smo v diplomskem delu

poskusili dokazati, da je ideja izvedljiva kljub oviram in preprekam, Ki bi se ob tem pojavile.

Kljuéne besede: podjetnistvo, start-up podjetje, poslovni nacrt, gostinska dejavnost, finan¢ni

nacrt, raziskava trga.



ABSTRACT

Opening of a bar as a business opportunity

Origin thesis is the result of ideas created during the course of lectures in entrepreneurship at
the professional school. While searching for ideas for starting a business, we came up with the
idea of making a business plan for establishing a bar. This desire has always existed but we
did not have the necessary courage, or sufficient knowledge to further develop in this
direction. Through research and really demonstrative lectures by the lecturer with many years
of experience in this field, this idea seemed feasible and again with the help of a business plan
as the basis for any planning and start-up companies, the idea was substantiated by research,

which was proof that this idea can become a business opportunity.

Through the subject of entrepreneurship we gain basic knowledge of preparing a business
plan, which was the basis for the formation of the thesis with this title. For the market survey
a questionnaire was used, through which we attempted to identify the current visitors
satisfaction with the existing bars offer and wanted to find out what they are missing or what
could be a newly created bar offering advantages compared to competition.

Through the task we have set goals and strategies to achieve success, identified characteristics
of the market and learned about the pros and cons of competition, planned sales, purchasing
and staffing, created a financial plan and anticipated buying a bar in the coming years and
tried to anticipate most of the advantages and disadvantages that may occur. In addition to the
marketing plan an important part of the business plan itself is the projection of financial
performance for the first four years and finding that a company could be based on the
assumptions and forecasts in the business plan for achieving solid business results.

We recognize that without the ideas and objectives, there is no progress, so we tried through
the diploma to prove that the idea is feasible, despite the obstacles and barriers, which would
subsequently arisen.

Keywords: entrepreneurship, start-up company, business plan, restaurant business, financial

plan, market research.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Diplomsko delo z naslovom Gostinski lokal kot poslovna priloznost bo obravnavalo zadeve
predvsem v smislu obstajanja moznosti samozaposlitve v gostinski dejavnosti in vse omejitve,
ki pri tem nastajajo. V danaSnjem casu je tako reko¢ ve¢ gostinskih kot proizvodnih
dejavnosti, kar po naSem mnenju nakazuje, da v tej smeri Se vedno obstaja priloznost.
Problem lahko nastane pri pomanjkanju finan¢nih sredstev in pomanjkanju specialnih znanj s
tega podroc¢ja, ki jih sami nimamo in bi v tem primeru potrebovali izkuSen kader, kar je v
danasnjem casu tezko najti. Dodatne ovire pa lahko predstavlja tudi zakonodaja s tega

podro¢ja. Z diplomskim delom zelimo dokazati, da so moznosti vecje od sedaj videnih ovir.
1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

1.2.1 Namen

Namen diplomskega dela je opredeliti moznosti in priloznosti za uresni¢evanje poslovne ideje
z namenom izboljSanja svojega statusa, samopodobe in finan¢ne situacije, z upoStevanjem
vseh omejitev in ovir, ki lahko pri tem nastanejo. Teoreticni del zajema predvsem v obliki
grobega povzetka bistvo gostinskega podjetniStva, glavni poudarek pa je na raziskovalnem in
prakticnem delu priprave ter zacetnem delovanja novega gostinskega lokala, primarno za
strezbo pijac in napitkov. V raziskovalnem delu smo se posvetili predvsem raziskavi trga, ko
smo z anketno metodo ugotavljali zainteresiranost potencialnih strank po tovrstni novi
dejavnosti ter raziskali zadovoljstvo s trenutno ponudbo ter poizvedeli, kakSne so Zelje in

potrebe potrosnikov.

1.2.2 Cilji diplomskega dela so:

- predstavitev gostinske dejavnosti skozi poslovno nacrtovanje

- opredelitev prednosti in slabosti samozaposlitve v gostinski dejavnosti

1.2.3 Ugotovitev potrebe po tovrstni dejavnosti

- Zraziskavo potrditi 0z. ovreci moZnost za uresnicitev nacrta otvoritve.

13



- Na osnovi dobljenih rezultatov raziskave pripraviti poslovni naért za novo start up
gostinsko podjetje.
- S poslovnim nacrtom ugotoviti, v kolikSni meri je poslovna ideja tudi poslovna

priloznost.

1.2.4 Osnovne trditve diplomskega dela

- gostinstvo se izplaca;

- zaotvoritev gostinskega lokala po nasi zamisli so potrebna minimalna finan¢na
vlaganja;

- natrgu obstaja Se dovolj prostora za dodatne gostinske dejavnosti;

- izkuSen kader ¢aka na priloznost, da se izkaZze.

1.3 Predpostavke in omejitve

Vv v

Predpostavljamo, da na trziS¢u obstaja prostor za tovrsten lokal in za te namene je tudi

izdelan poslovni naért, ki dokazuje po trznih potrebah in Zeljah tudi primerno pric¢akovano
poslovno uspesnost.
Omejitve raziskovanja in nacrtovanja so lahko v:

- manjsi odzivnosti izpolnjenih anketnih vpraSalnikov, kot smo nacrtovali;

- nezadostni prisotnosti vseh moznih ciljnih skupin anketirancev;

- zaprtosti informacij o delovanju in nacrtih konkurence;

- stopnji resnosti odgovarjanja anketirancev;

- stopnji realnosti naSe napovedi 0 mozni prodaji brez pravih izkusenj;

- pomanjkanju izkusenj za realno opredeljevanje vseh stroskov poslovanja;

- nezadostnem praktiénem podjetniSkem znanju in gostinskih izkuSnjah avtorice

diplomskega dela.

1.4 Uporabljene metode raziskovanja

Naloga je sestavljena iz teoreti¢nega dela, v katerem je opredeljeno gostinstvo kot poslovna
ideja, ki lahko postane tudi poslovna priloZznost. S pomo¢jo poslovnega in finan¢nega nacrta
smo opredelili pricakovano prodajo in stroske ter izdelali finan¢ni nacrt, ki nam daje odgovor

na vprasanje, ¢e je gostinstvo tista panoga, ki obljublja dobicek.
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V raziskovalnem delu smo opravili anketo med vso razpolozljivo populacijo, tj. moskimi in
zenskami ne glede na leta in poskuSali pridobiti podatke in informacije glede zelja bodocih
potrosnikov in trenutnem stanju na trgu.

Podatke za pripravo diplomskega dela smo ¢rpali predvsem iz internetnih virov in javno

dostopne literature.

1.5 Na poti samozaposlitve

Pri vsakodnevnem spopadanju z vedno vecjo brezposelnostjo na eni strani in »ujetostjo« v
sluzbe, kjer ni perspektive in moznosti napredovanja, se veliko ljudi sprasuje, ali je to vse, kar
lahko pri¢akujejo od Zivljenja in svoje kariere. Veliko se jih sprijazni s situacijo, nekateri so
pripravljeni sprejeti tveganje in narediti korak naprej, se poskusiti dvigniti iz mnozice in

stopiti na pot samozaposlitve.

Tomaz Korelc v svoji knjigi Filozofija zmagovalcev govori o tem, da mnogi sanjajo o
boljSem, lepSem jutri, a se sami niso pripravljeni spremeniti ali spreminjati.

Trmasto vztrajajo pri ustaljenih konceptih in vzorcih. Ne Zelijo tvegati. RajSi sprejemajo
bole¢ino in trpljenje kot moznost zmagovitega preboja. Zato pravi, da naj mislimo
ustvarjalno, delujemo odlo¢no in zivimo nevarno — kdor Zivi drzno zivljenje, zivi zivljenje

zmagovalcev. (Korelc, 2002, 77)

Tako smo tudi mi z nacrtovanjem in kalkuliranjem zeleli spoznati, ali je res nujno ostati v
sluzbi, ki te ne veseli in zavira tvoj potencial, ali pa je prihodnost v samozaposlitvi. Na poti
vedno obstajajo prepreke, a smo se pripravljeni z njimi spoprijeti.

V knjigi The small business bible avtor Steven D. Strauss govori o tem, da je pot v
samozaposlitev velik korak in da ga lahko primerjamo z resnostjo, ki jo namenimo iskanju
zivljenjskega partnerja oz. nakupu nepremic¢nine. Svari, da garancije ni in da prepreke bodo,
ampak ¢e smo izbrali pravo smer in se odlocili za pravo podjetje, ki nam je pisano na kozo, je

uspeh neizogiben. (Strauss, 2008, 5)
Izrek, ki pravi: »D0 what you love, the money will follows, kar v prevodu

pomeni: »Ce dela$ to, kar imas rad in te veseli, bo denar sledil oziroma prihajal«, bo nase

vodilo pri nadaljnjem planiranju samozaposlitve v gostinski smeri. (Strauss, 2008, 15)
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2 KRATKA ZGODOVINA GOSTINSTVA IN KAJ MORAMO
VEDETI PRED OTVORITVIJO LOKALA

2.1 Kratek pogled v preteklost gostinstva

Zgodovinski razvoj gostilniarstva v nasih krajih je zelo zanimiv. Da je bila ta dejavnost v
naSih krajih znana Ze v rimskih casih, dokazujejo Stevilni pisni viri in nekaj slikovnih
upodobitev. Na srednjeveski freski Svete Nedelje v Crngrobu iz 15. stoletja lahko vidimo
upodobitev gostov pred krémo, ki je oznacena z razpoznavnim vinotoskim izveskom. Ta
princip oznacevanja je bil v veljavi ze od Casov Karla Velikega in se je pogosto pojavljal ob
prometnih povezavah, ki so potekale preko naSega ozemlja. SrednjeveSki romarji so radi

omenjali, da so med potjo skozi naSe kraje naleteli na veliko gostoljubnost domacinov.

Povsod so bili dobrodosli, pa naj je Slo za prehranjevanje, prenocCevanje ali oboje.
Gostoljubnost dobesedno pomeni »ljubezen do gosta« in gostilne so bile ze takrat kraj, kjer
so ljudje to lahko obcutili. Ta gostoljubnost pa se je ocitno tudi izplacala, saj se je

gostilnicarstvo kot obrt razvilo tako v mestih kot tudi na podezelju.

Ugled gostilnicarjev v nasih krajih je rasel stoletja, gostinstvo pa je bilo zelo donosna
dejavnost, ki so jo pogosto dopolnjevali s trgovino, prevoznistvom, mesarijo, Zago ali
mlinom. Z razvojem posStnega prometa v 19. stoletju pa se je v marsikateri obcestni krémi
pojavila postna postaja ali celo poStni urad. Ko so v prvi polovici 19. stoletja zaceli skozi nase
kraje graditi Zeleznisko progo od Dunaja proti Trstu, so se ob njej pojavile prve Zelezniske
gostilne. To so tudi zametki prve turisticne dejavnosti, kajti nekatere so opravljale vlogo
izletniskih gostiln.

Ta dejavnost se je pozneje, ko se je med mesc¢anskimi druzinami razvila navada odhajanja na
nedeljsko kosilo izven mesta, Se bolj razmahnila. Devetnajsto stoletje je ¢as, ko nekateri nasi
kraji postanejo del razvoja evropskega turizma. Slovenci takrat dobimo prva turistina
sredis¢a, na primer Bled, Rogasko Slatino, Dobrno in nekoliko pozneje Portoroz.

Njihovi hoteli in restavracije pomembno vplivajo na razvoj gostinstva in kulinarike pri nas.
in znanja te nove gospodarske dejavnosti. Povsod pa potrebujejo dobre natakarje in kuharje,

zato na podezelju in v mestih pogosto organizirajo razna Solanja in tecaje. Leta 1937 dobimo
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v okviru Zdruzenja gostilni¢arjev Slovenije prvo poklicno gostinsko $olo v Ljubljani.
Njeno delo danes nadaljujejo Stevilne poklicne Sole, ki od leta 1981 delujejo kot srednje Sole
za gostinstvo in turizem.

Na Slovenskem je danes ve¢ kot 3000 gostinskih lokalov, ki jih Slovenci radi obiskujemo.
Radi klepetamo o tem, v katerega redno zahajamo, katerega smo na novo spoznali,
ocenjujemo postrezbo in vzdusje. Ceprav je tradicija te obrti pri nas stara veé sto let, pa je
vendarle ves €as pod tujim vplivom. Tako za gostilniarja poznamo izraz birt, ki izhaja iz
nemsSkega der Wirt. 1z italijanske besede osteria so se razvile nase ostarija, Starija pa tudi ostir
in ostirka.

V zadnjem Casu pa kot gobe po dezju po ameriskem vzoru rastejo gostinski lokali z nazivom
klub, inn ali pub.

Vse te, na nek nacin Zalostne novosti, SO predvsem odraz Zelje po tem, da je vse, kar je staro,
zani€ in je zato potrebno to spremeniti. Nekateri ho¢ejo biti nekaj ve¢, postati bolj »nobel,
vendar pozabljajo, da to lahko postanejo le z boljSo ponudbo, kakovostnejso postrezbo in
obSirnejSim znanjem. Ugled se namre¢ kaj hitro izgubi in zelo pocasi pridobi. Nasa dezela je
danes pomembna tocka na svetovnem turisticnem zemljevidu in tuji turisti, ki pridejo v nase
kraje, so pogosto presene¢eni nad naso gostoljubnostjo, dobro hrano in postrezbo. Potrebno pa
je poudariti, da se ta dejavnost hitro razvija, zato se moramo ves cas izobrazevati in

napredovati. NasSi mladi natakarji in kuharji se zato strokovno izpopolnjujejo po vsem svetu.

(http://www.ozs.si/prispevek.asp?IDpm=3673, 20.07.2011)

2.2 Kaj moramo vedeti pred otvoritvijo gostinskega lokala

Podjetnistvo je izziv. To je magnet, ki se mu mnogi ne morejo upreti. To je sinonim za
samostojno odlocanje. To je odgovornost za vse odlo¢itve. To pomeni biti sam svoj gospodar,

kar je tiha Zelja vsakega ¢loveka. (IvanuSa-Bezjak, 1996, 9)

Zamisel, da bi Clovek odprl kavarno ali pa vsaj dnevni bar, ni privlatna samo za tiste, ki
morajo poskrbeti za svojo zaposlitev in prezivljanje, temve¢ tudi za tiste, ki v tem iScejo
popestritev zZivljenja. In Ce se je nabralo Se nekaj prihrankov, jih je pametno kam vloziti, da se
bodo oplemenitili. Preverili smo, kaj nas ¢aka na poti do lastnega gostinskega lokala. Vecina

je prepricana, da je odprtje gostinskega lokala kratka pot do velikega zasluzka. Samo tisti, ki
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imajo to izkusnjo, pa vedo, da tako kot povsod sanjarjenje lahko prej Skoduje kot koristi.
Nujno potrebni so pogum, vztrajnost in volja do dela.

2.2.1 Najprej potrebujemo prostor

Prostor za lokal je mogo¢e najti brez vejih tezav. Ce so v njem Ze opravljali gostinsko
dejavnost, je veliko laze, morda je treba le obnoviti kakSno dovoljenje, opraviti obnovitvena
dela ter dopolniti ali zamenjati opremo. Veliko bolj zapleteno je, ¢e gre za spremembo
dejavnosti. Velika razlika je tudi, ali prostor kupimo ali najamemao, saj bo lastnik, pri katerem

bomo prostor najeli, skrbno spremljal, kaj po¢nemo.

2.2.2 Zbiranje dovoljenj

Ce bomo spreminjali namembnost, bomo najprej potrebovali soglasje morebitnih stanovalcev
in sosedov ter lokacijsko dovoljenje.

Sledi dokumentacija za projektne pogoje, na podlagi katere bomo pridobili soglasje priblizno
desetih pristojnih ustanov.

Medtem je mogoce pripraviti projekt za gradbeno dovoljenje (PGD), zanj pa bomo lahko
zaprosili Sele, ko bodo zbrana vsa soglasja. To je podlaga za vso nadaljnjo dokumentacijo,
zato mora biti projekt za gradbeno dovoljenje pripravljen natancno in brez napak. Lepo je, Ce
je prostor v urejenem delu mesta, toda to lahko pomeni, da je treba upoStevati pravila
spomeniSkega varstva, potem so tu Se tezave s parkiranjem, postavljanjem miz pred lokalom

in podobno.

2.2.3 Preurejanje lokala

Preurejanje lokala se sicer lahko zacne Ze, ko pridobimo lokacijsko in gradbeno dovoljenje, to
pa pomeni, da bomo zdaj zaposleni z zbiranjem preostale dokumentacije.

Ko so opravljena vsa dela, je na vrsti tehni¢ni pregled, za katerega je treba pri pristojnem
organu vloziti projekt izvedenih del (PID). UspesSno opravljen tehni¢ni pregled je pogoj za
izdajo uporabnega dovoljenja. Potem bo treba dobiti Se obratovalno dovoljenje in dovoljenje

za obratovalni ¢as.
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2.2.4 Oprema lokala

Lepa oprema, ki naredi prostor privlaen in zanimiv, je cilj vsakega lastnika lokala. A lep
lokal Se ne pomeni, da bodo gostje dolgo radi zahajali vanj. Torej ni nujno, da je ta oprema
draga in za vsako ceno druga¢na. Tudi ni nujno, da je kupljena v posebnih trgovinah, mogoce

Jo je najti tudi po povprecnih cenah.

2.2.5 Drobni inventar

Poleg opreme, Ki jo opazijo gostje, lokal potrebuje Se druge vrste opremo, s katero poskrbimo
za varnost, higieno in pravila v lokalu. Pri izbiranju drobnega inventarja je treba misliti tudi
na to, da se vsak dan pomiva, in to ne enkrat na dan. Nekaj ga bomo lahko dobili kot reklamo
pri glavnih dobaviteljih, a veliko ga bo potrebno Se kupiti.

Zelo pomemben del lokala so sanitarije, so kar nekakSno ogledalo. Ni dovolj kupiti modno
opremo ter namestiti dovolj lu¢i in velika ogledala. Vse to je treba potem vzdrzevati,
predvsem pa skrbeti za €istoco, vsak dan in ves dan.

Kako spretni bomo, se bo pokazalo tudi pri izbiri dobaviteljev hrane in pijac. Ni pomembno
samo, koliko opreme, drobnega inventarja in izdelkov nam bodo pripravljeni podariti
dobavitelji v reklamne namene ter pod kaksnimi pogoji, ampak tudi, kakSen popust nam bodo
dali in ali nam bodo znali prisluhniti na zacetku, ko bo morda za kaksen dan zaSkripalo pri
placilu, torej ali bodo znali pocakati, da se vzpostavi medsebojno zaupanje, ki pozneje veliko

pomeni tako nam kot njim.

2.2.6 Trnova pot do dobrih gostincev

Ljudje, ki so zadovoljni sami s seboj, dosegajo dobre delovne rezultate in ljudje, ki dosegajo
dobre delovne rezultate, so zadovoljni sami s seboj. (Blanchard 2008) Skrbno bo treba izbrati
¢loveka, ki bo vodil lokal. Solanih gostincev ni tako malo, pravega pa ni lahko najti.
Pomembno je obojestransko spostovanje in veselje do tega dela.

Najve¢ bomo porabili za najemnino, projektanta (priblizno deset odstotkov vlozenega),
gradbena in druga obrtniSka dela. Najemnina bo od 12 do 20 evrov za kvadratni meter,

odvisno od lokacije. Takse pri pridobivanju dovoljenj so glede na druge stroSke drobiz.
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V sto kvadratnih metrov velik lokal bi lahko namestili od 20 do 25 miz po 100 do 150 evrov
in od 80 do 100 stolov po 100 do 200 evrov. Kavomat nas bo stal od tri tiso¢ do Sest tiso¢
evrov, morda pa se bomo z dobaviteljem kave dogovorili za najem. Znamka kave je zelo
pomembna, temu primerna pa je razlika v ceni. Dobavitelji pija¢ nam bodo dali neka;j
kozarcev za reklamo, seveda pa jih bomo morali Se dokupiti. Za ves drobni inventar
potrebujemo od 1.500 do dva tiso¢ evrov. Vodji tako velikega lokala bomo vsak mesec placali

od tiso¢ do 1.500 evrov neto, Studentom pa od §tiri do osem evrov na uro.

(http://www.finance.si/213519 Mansoor 2008, 27.07.2011)
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3 RAZISKAVA TRZISCA IN POTREB OZ. ZELJA

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Pri razmiSljanju o samozaposlitvi smo se odlocili za podrobno raziskavo o moZnosti za
otvoritev novega gostinskega lokala (z razSirjeno ponudbo). Pri tem smo Zzeleli priti do
osnovnih informacij o potrebah ljudi po tovrstnih storitvah, kaj je tisto, kar jih veseli kot
bodoce stranke, kaj jim v sedanjih lokalih ni vSe¢ in bi Zeleli spremeniti ter ali je trg v tem
trenutku prenasicen ali Se obstoja prostor za tovrstno dejavnost. Z vnaprejSnjim nacrtovanjem
in raziskovanjem smo se Zeleli izogniti morebitnim pastem pri vstopu na trg in si obenem
zagotoviti lazji vstop. Z raziskovanjem smo poskusSali pridobiti ve¢ino koristnih informacij in
mnenj ljudi, ki obcasno ali redno obiskujejo gostinske lokale, kar bi nam koristilo pri

nadaljnjem nacrtovanju.

3.2 Nacrt izvedbe raziskave

Ker smo zeleli konkretna mnenja ljudi in obiskovalcev obstojecih lokalov, smo se odlo¢ili, da
bomo sestavili anketni vpraSalnik, s katerim bomo poskusili pridobiti koristne informacije
glede trenutnega zadovoljstva in si s tem olajSali pot do trzis¢a. Pri pomanjkanju izkuSen;j in
pri ustanavljanju novega podjetja smo bili mnenja, da je tovrstna raziskava dobrodoSla ter
nam lahko prihrani marsikatero zmoto in nepravilno potezo ze v samem zacetku. Prepri¢ani
smo, da je pred zacetkom obratovanja kakrSnega koli podjetja, ki bo usmerjeno v delo z

ljudmi, takSen vpraSalnik kljuénega pomena.

3.3 Anketni vprasalnik

Za potrebe raziskave smo sestavili vpraSalnik s 15-imi vpraSanji, kjer anketirance sprasujemo
po trenutnem zadovoljstvu z gostinsko ponudbo in urejenostjo. Za raziskavo trzis€a smo
pripravili 100 anketnih vpraSalnikov, od katerih smo v analizo prejeli pravilno in korektno
izpolnjenih 80 anket, ki so bile izvedene med znanci osebno in preko elektronske poste.
Anketiranci so stari ve€ kot 18 let. Pri tem smo Zeleli pridobiti ¢im ve¢ koristnih informacij o
potrebah in Zeljah bodocih strank ter o njihovi zainteresiranosti za lokale z razsirjeno ponudbo

storitev.
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3.4 Analiza rezultatov ankete

1. VpraSanje: SPOL ANKETIRANCEV

Spol Odgovori V %
Moski 44 55 %
Zenski 36 45 %
Skupaj 80 100 %
Tabela 1: Odgovori na 1. vprasanje
Vir: Anketa

m Moski

® Zenski

Graf 1: Spol anketirancev
Vir: Lasten

Anketni vprasalnik je izpolnilo 44 moskih, tj. 55 % in 36 Zensk, kar predstavlja manjsi delez

in je 45 %. Z opravljeno raziskavo je bilo ugotovljeno, da gostinske lokale veckrat
obiskujejo moski kot zenske.
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2. Vprasanje: STAROST ANKETIRANCEV

Starost Odgovori V %

Od 18 — 25 let 20 25 %
Od 26 — 35 let 28 35 %
Od 36 — 45 let 15 19 %
Od 46 — 55 let 10 13 %
Nad 56 let 7 9 %

Skupaj 80 100 %

Tabela 2: Odgovori na 2. vprasanje

Vir: Anketa

mod18-25let
mod26-35]et
mod36- 45 let
W od46- 55 let

H nad 56 let

Graf 2: Starost anketirancev

V raziskavo smo Zeleli vkljuciti ljudi vseh starosti in ugotoviti odstopanja oz. zelje in potrebe
razlicnih generacij, kar se je izkazalo za pozitivno. Nekako je bilo najve¢ izpolnjenih anketnih
vpraSalnikov prav med mlajSo populacijo, v starosti od 26-35 let, ker je po naSem mnenju to
skupina, ki najveckrat obiskuje razli¢ne lokale. Omenjena skupina predstavlja kar precejSen
delez, in sicer kar 35 % vseh vpraSanih, sledijo jim mlajsi, stari od 18-25 let s 25 % delezem.

Srednja generacija predstavlja 19 % v skupnem seStevku, kar tudi ni zanemarljiva Stevilka,
malce starejSa skupina ljudi, v starosti od 46-55 let, pa je v skupnem seStevku na 4. mestu, kar
predstavlja 13 % delez, sledijo ji Se starejSi od 56 let, ki sicer obiskujejo lokale, vendar manj

pogosto kot to po¢nejo mlajSe generacije.

Vir: Lasten
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3. Vprasanje: IZOBRAZBA ANKETIRANCEV

Izobrazba Odgovori v %
Osnovna 5 6 %
Poklicna 27 34 %
Srednja 30 38 %
Visja ali visoka 10 13 %
Univerzitetna 3 4 %
Magisterij 3 4 %
Doktorat 2 3%
Skupaj 80 100 %

Tabela 3: Odgovori na 3. vprasanje
Vir: Anketa

4% 4% 39

B Osnovna

m Poklicna

® Srednja

® Visja ali visoka
B Univerzitetna
® Magistertj

m Dokotorat

Graf 3: Izobrazba anketirancev
Vir: Lasten

Z raziskavo smo ugotovili, da ima najve¢ anketirancev, tj. 38 % srednjo in 34 % poklicno
izobrazbo, majhen delez predstavljajo tisti z osnovnosolsko izobrazbo, in sicer 6 %.

Visje ali visoko izobrazeni anketiranci predstavljajo 13 % delez, sledijo jim Se anketiranci z
univerzitetno 4 %, magisterijem 4 % in doktoratom 3 %.
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4. VpraSanje: KOLIKOKRAT NA TEDEN OBISCETE GOSTINSKI LOKAL?

VpraSanje Odgovor V %
Ne obiskujem gostinskih lokalov 3 4 %
Od 1 - 2 krat na teden 50 63 %
Od 2 - 3 krat na teden 13 16 %
Od 4 -5 krat na teden 8 10 %
6 in ved krat na teden 6 8 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 4: Odgovori na 4. vprasanje

Vir: Anketa

® Ne obiskujem
gostinskih lokalov

modl - 2 xnateden

od 2 - 3 xnateden

mod4 - 5xnateden

B G ved krat

Graf 4: Pogostost obiskovanja gostinskih lokalov

Vir: Lasten

Glede na pogostost obiska gostinskih lokalov je najve¢ vpraSanih odgovorilo, da se za to
odloc¢ajo od 1 — 2 krat na teden, kar predstavlja 63 % vseh vpraSanih, od 2 — 3 krat na teden
obisce gostinski lokal 16 % anketirancev, od 4 — 5 krat na teden 10 % in 6 in veckrat na teden

le 8 % vpraSanih. Da sploh ne obiskujejo gostinskih lokalov, so se opredelili trije vpraSani,

kar pomeni 3 % vseh anketiranih.
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5. Vprasanje: RAZLOGI ZA OBISK GOSTINSKEGA LOKALA?

VpraSanje Odgovori V %
Sluzbeni sestanki 17 21 %
Srecanje s prijatelji 58 73 %
Druzenje na sploSno 4 5%
Drugo 1 1%
Skupaj 80 100 %

Tabela 5: Odgovori na 5. vprasanje
Vir: Anketa

B Sluzbeni sestanki
B Srecanje s prijateljt
® Druzenje na splosno

B Drugo

Graf 5: Razlogi za obisk gostinskega lokala
Vir: Lasten

Najvec vprasanih, 73 %, obiskuje gostinske lokale zaradi druzenja oz. sreCanja s prijatelji, kar
predstavlja najvecji delez, 21 % vseh vprasanih uporabi gostinske lokale tudi za sreCanje s

poslovnimi partnerji in sluzbene sestanke, kar tudi ni zanemarljiv podatek, zaradi druZzenja na

splosno jih obisce lokal 5 % in iz drugih razlogov 1 % anketirancev.
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6. Vprasanje: KAJ PO NAVADI NAROCITE, KO OBISCETE GOSTINSKI LOKAL?

VpraSanje Odgovori | V%
Kavo in druge tople napitke 39 49 %
Brezalkoholne pijace 25 31 %
Alkoholne pijace 6 8 %

Kakor kdaj 10 13 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 6: Odgovori na 6. vprasanje
Vir: Anketa

® Kavoin druge tople
napitke

® Brezalkoholne pijace

= Alkoholne pijace

B Kakor kdaj

Graf 6: Navade obiskovalcev glede pijace
Vir: Lasten

Glede na anketo bi najve¢ anketirancev narocilo kavo in druge tople napitke med obiskom
gostinskega lokala, kar v naSem primeru pomeni 49 % vseh vprasanih, brezalkoholne pijace
bi narocilo 31 % vprasanih, alkoholne pijace 8 %, ostalih 13 % anketirancev pa bi se sproti

odlocilo tj. narocilo bi kakor kdaj, odvisno od druzbe in pocutja.
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7. Vprasanje: ALI POGRESATE KAJ V PONUDBI GOSTINSKIH LOKALOV, KI JIH
PO NAVADI OBISKUJETE?

VpraSanje Odgovori V %
Da 11 14 %
Ne 69 86 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 7: Odgovori na 7. vprasanje
Vir: Anketa

m Da

B Ne

Graf 7: Ali obiskovalci pogresajo kaj v ponudbi trenutnih gostinskih lokalov
Vir: Lasten

Na vpraSanje ali pogresate kaj v obstoje¢i ponudbi gostinskih lokalov, je 86 % vprasanih

odgovorilo z ne in 14 % z da, kar nakazuje na to, da obiskovalci lokalov ni¢esar ne pogresajo
in da je za njihovo ugodje dobro poskrbljeno.
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8. Vprasanje: ALI STE ZADOVOLJNI S PONUDBO GOSTINSKIH LOKALOV?

VpraSanje Odgovori V %
Da 47 59 %
Ne 33 41 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 8: Odgovori na 8. vprasanje
Vir: Anketa

mDa
m Ne

Graf 8: Zadovoljstvo s ponudbo
Vir: Lasten

Na malce drugale zastavljeno vprasanje pa je glede na zadovoljstvo s ponudbo
gostinskih lokalov rezultat taksen, da je z da odgovorilo 59 % vpraSanih, kar pomeni, da
so Vv celoti zadovoljni z vso ponudbo in z ne je odgovorilo 41 %, kar nakazuje na to, da je
trenutna ponudba zadovoljiva in je ni potrebno veliko spreminjati, morda dodati Se

kaks$no dodatno ponudbo 0z. na inovativen in moderen naéin poskrbeti za ugodje gostov.
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9. VpraSanje: ALI VESTE, KOLIKO STANE KAVA V LOKALU, KI GA
OBISKUJETE?

VpraSanje Odgovori V %
Ne vem 7 9%
Od05€-10¢€ 1 1%
Od10€-15¢€ 63 79 %
Od15€-20¢€ 6 8 %
2,0 € in ved 3 4%
Skupaj 80 100 %

Tabela 9: Odgovori na 9. vprasanje
Vir: Anketa

® Ne vem

mod05€-1.0€
modl0€-15€
modlS5€-20¢€

m20€mvec

Graf 9: Informiranost anketirancev glede cen v lokalih
Vir: Lasten

Na vprasanje glede cene kave v priljubljenem lokalu je najve¢ anketirancev, tj. 79 %
odgovorilo, da kava stane med 1,0 € in 1,5 €, kar drzi za povprecne gostinske lokale in
kavarne pri nas, da je cena med 1,5 € in 2,0 € je odgovorilo 8 % vpraSanih, kar ne pomeni,
da ni tako, morda le ti anketiranci zahajajo v drazje lokale. Da je cena kave 2,0 € in ve¢, je
odgovorilo 4 % vpraSanih, da je kava cenejsa od 1,0 €, pa meni le 1 % vprasanih, in da ne
ve, se je opredelilo 9 % anketiranih, kar nakazuje na to, da so obiskovalci gostinskih lokalov
dobro informirani o trenutnih cenah.
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10. Vprasanje: ALI SE VAM ZDI ODHOD V GOSTINSKI LOKAL PREDRAG?

VpraSanje Odgovori V %
Da 33 41 %
Ne 47 59 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 10: Odgovori na 10. vpraSanje
Vir: Anketa

mDa
B Ne

Graf 10: Mnenje anketirancev o stroskih obiska gostinskega lokala
Vir: Lasten

Glede vprasanja ali odhod v gostinski lokal predstavlja prevelik stroSek je z da odgovorilo 41

%, z ne pa 59 % anketirancev, kar pomeni, da obisk lokala 1-2 krat na teden vseeno za
enkrat Se ni predrag.
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11. Vprasanje: ALI SI ZELITE, DA Bl LAHKO V LOKALU, KJER STREZEJO
PIJACO, IMELI MOZNOST TUDI KAJ PRIGRIZNITI?

VpraSanje Odgovori V %
Da 53 66 %
Ne 27 34 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 11: Odgovori na 11. vpraSanje
Vir: Anketa

EDa
m Ne

Graf 11: Mnenja glede ponudbe prigrizkov
Vir: Lasten

V anketi smo sprasevali Se po ponudbi prigrizkov in ali bi anketirancem bilo vSe¢, ¢e bi
lahko poleg svoje najljubse pijace imeli moznost kakSnega prigrizka in je vecina, torej 66 %

odgovorilo z da in 34 % vpraSanih z ne, kar pomeni, da je veliko taksnih, ki bi jim to
ugajalo.
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12. Vpra3anje: KAKSEN AMBIENT SI ZELITE?

VpraSanje Odgovori V %
Ni pomembno 6 8 %
Starinski 7 9 %
Sodoben 30 38 %
Z gostinskim vrtom 36 45 %
Vas predlog 1 1%
Skupaj 80 100 %

Tabela 12: Odgovori na 12. vpraSanje
Vir: Anketa

mDa
mNe

Graf 12: Zelje anketirancev glede ambienta lokala
Vir: Lasten

Glede ambienta gostinskega lokala se je 45 % anketiranih opredelilo za lokal z
gostinskim vrtom, nekaj manj, tj. 38 % bi ugajal sodoben stil ureditve, starinski stil je
vse€ 9 % vprasanih, 8 % vprasanim pa ureditev ni pomembna. 1 % je podal predlog, da

naj bi bila ureditev ¢im bolj umirjena.
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13. Vprasanje: KATERO GLASBO SI ZELITE V LOKALU?

VpraSanje Odgovori V %
Umirjeno 22 28 %
Glasno 15 19 %
Narodnozabavno 7 9%
Moderno 35 44 %
Brez glasbe 1 1%
Skupaj 80 100 %

Tabela 13: Odgovori na 13. vpraSanje
Vir: Anketa

® Umirjeno

m Glasno

® Narodno zabavno
® Moderno

B Brez glasbe

Graf 13: Zelje glede glasbe v lokalu
Vir: Lasten

Najve¢ anketirancev se je glede glasbe opredelilo za moderno glasbo, in sicer kar 44 %
vprasanih, kar predstavlja trend mlajSe populacije, katerih mnenj smo pridobili najvec,
umirjeno glasbo bi zelelo 28 %, kar je dokaj velik odstotek, kar je posledi¢no povezano z
razlogom obiska gostinskega lokala, saj pri druzenju s prijatelji verjetno glasba ni najbolj

pomembna, glasno glasbo bi poslusalo 19 % vpraSanih, narodno zabavno le 9 %, brez glasbe
pa bi lahko bil 1 % vpraSanih.
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14. Vprasanje: ALI Bl ZAHAJALI V LOKALE, KI PRIPRAVLJAJO ANIMACIJSKE

VECERE?
VpraSanje Odgovor V %
Da 53 66 %
Ne 27 34 %
Skupaj 80 100 %
Tabela 14: Odgovori na 14. vprasanje
Vir: Anketa

E Da
E Ne

Graf 14: Mnenja glede uvedbe animacijskih vecerov
Vir: Lasten

Lokale z animacijskim programom bi glede na anketo obiskovalo 66 % anketirancev in
taksnih, ki tovrstnih lokalov ne bi obiskali, je 34 %. V tej smeri torej obstaja moznost in pot,
ker je vse preve¢ ljudi, ki so navelicani le posedanja in pogovarjanja in si zelijo $e kaj ve¢ ob
prihodu v gostinski lokal, kot samo to — zato smo tudi zeleli izvedeti mnenje, kar nam je dalo
navdih za nadaljnji razvoj v tej smeri.
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15. Vprasanje: CESA BI SE NAJRAJE UDELEZILI, CE BI LOKAL PRIREJAL
ZABAVNI VECER?

VpraSanje Odgovori V %
Ni¢ od navedenega 5 6 %
Kratke dramske igre 2 3%
Stand up showa 39 49 %
Karaok 7 9 %
Komedije 17 21 %
Degustacije 9 11 %
Drugo 1 1%
Skupaj 80 100 %

Tabela 15: Odgovori na 15. vpraSanje
Vir: Anketa

B Ni¢ od navedenega
B Kratka dramska 1gra
® Stand up show

® Karaoke

B Komedja

B Degustacije

® Drugo

Graf 15: Udelezba na zabavnih vecerih
Vir: Lasten

Glede na prejSnje vpraSanje smo Zeleli dobiti odgovor, kakSna vrsta animacije pa bi
obiskovalce najbolj pritegnila in smo dobili zanimiva mnenja. Najve¢ vprasanih, tj. 49 % bi
obiskalo stand up show, komedijo bi si ogledalo 21 %, na degustacijo bi prislo 11 %
vprasanih, 9 % bi se udelezilo karaok, kar je zanimiv podatek, saj nikoli nismo bili mnenja,
da obstaja tovrstno zanimanje pri nas, 3 % bi si ogledali kratko dramsko igro, 1 % pa bi
morda obiskal kaj drugega, kar v anketi ni bilo posebej opredeljeno in 6 % vpraSanih

tovrstna zabava ne zanima in ne bi obiskali ni¢ od navedenega.
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3.5 Sklepne ugotovitve raziskave trga

Z analizo trga smo prisli do koristnih informacij, kaj je tisto, kar bi bodo¢e goste zanimalo in

v katero smer se moramo Ze od zacetka orientirati, da bi se izognili polomu.

Z anketnimi vpraSalniki smo dobili zanimive rezultate, in sicer, da so ljudje dobro obvesceni
0 trenutnih cenah in ponudbi ter Se vedno izberejo gostinske lokale za druzenje s prijatelji
kar veCkrat na teden, kar je zelo pozitivno, v ve¢jem Stevilu seveda mlajSa populacija, kar je
dober podatek, ko se bomo opredeljevali za primarno ciljno skupino obiskovalcev.

Ugotovili smo tudi, da trenutno za ve€ino gostov obisk lokala ni predrag, vendar podatek da
41 % vpraSanih meni, da je vseeno predrag, nam veliko pove in bomo v tej smeri morali
razmisliti in pametno nastaviti cene, da bomo pridobili in obdrzali goste. Raziskava trga je
pokazala tudi, da vecina rada zahaja v lokale z gostinskim vrtom in medtem posluSa
moderno glasbo in da so s trenutno ponudbo lokalov zadovoljni, vendar bi se ve€ina odlocila
za obisk zabavnih oz. animacijskih ve¢erov, najraje stand up showa, kar je zanimiv podatek.
O¢itno je, da nam manjka zabave in sprostitve in bi si radi popestrili vsakdan z zabavnimi
veceri tega tipa.

Ker pa je ponudba gostinskih lokalov nemalokrat omejena le na strezbo pijace, smo v nasem
primeru razmisljali tudi o dodatni ponudbi prigrizkov in morda sladoleda in smo naleteli na

pozitiven odziv vpraSanih, kar nam daje dodaten zagon za delo v tej smeri.
V nadaljnje bomo informacije, ki smo jih pridobili z analizo trga upoStevali pri sestavljanju

ponudbe in izbiri ambienta ter zabave, da bi kar najbolje zdruzili vse sestavine v celoto, ki bi

imela namen najbolje zadovoljiti Sirsi krog ljudi.
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4 POSLOVNI NACRT
4.1 Dejavnost, cilji in strategija podjetja

4.1.1 Dejavnost podjetja
Podjetje 0z. gostinski lokal se bo ukvarjal predvsem s strezbo pijac ter prigrizkov.

Panoga: 156 Dejavnost strezbe jedi in pijac

4.1.2 Kratkorocni cilji podjetja

V prvem letu poslovanja bi Zeleli, da bi prodaja, ki bi bila vsaj 100.000 EUR, presegla raven
stroskov in odhodkov in bi na koncu poslovnega leta belezili 10 % dobicek. Dobicek je
nagrada, ki jo dobi$ za skrb za stranke in ustvarjanje delovnega okolja, ki bo motiviralo
zaposlene. (Blanchard, 2008, 40)

Dva zaposlena na zacetku in dodaten pomozni kader zaposlen preko Studentskega servisa (po

potrebi).

4.1.3 Dolgorocni cilji podjetja

V naslednjih letih se bomo trudili (glede na poslovanje v prvem letu), da bi svojo ponudbo Se
raz§irili, povecali Stevilo zaposlenih, morda odprli Se kakSen lokal na drugi lokaciji,
popestrili dogajanje v veCernih urah z animacijo (dramski veceri, igranje inStrumentov, ipd).
Predvsem bi se osredotocili na urejanje ambienta, ki bi bil prijazen in bi nudil ugodje vsem,
ne glede na spol in starost.
V Cetrtem letu nacrtujemo doseci:

- najmanj tri zaposlene, v primeru Sirjenja dejavnosti planiramo zaposliti Se dodaten

kader,
- zelimo doseci vsaj 150.000 € prihodka,

- dobicek bi zeleli povecati iz 10 % na 15 %.
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4.1.4 Strategija podjetja

Podjetnik se mora pogosto postaviti v vlogo kupca, gostinec pa Se posebej v vlogo gosta in s
takega vidika je avtorica diplomskega dela in potencialna podjetnica v vilogi obiskovalke
raznovrstnih lokalov mnenja, da je v prvi vrsti pomemben prijazen in ustrezljiv odnos do
strank, kar je najbolje opisano v knjigi Nori na stranke, kjer avtorji pravijo: Ce boste
pravilno ravnali s svojimi zaposlenimi, bodo vaSi zaposleni pravilno ravnali z vaSimi
strankami in blagajna se bo polnila. (Blanchard, 2008, 173). Tega se mora torej stalno
zavedati tako lastnik kot zaposleni v gostinskem obratu.

Tudi urejenost osebja in lokala sta izjemnega pomena. Doloceni detajli (npr. ¢okoladica,
bombondek, ipd.) zraven nekaterih pija¢ so dobrodosli. Ce si zapomnimo najljubso pijaco
»rednega« gosta, tudi deluje domace in ima na obiskovalca pozitiven ucinek. V glavnem bi
poskusSali v lokalu zdruziti vse sestavine, za katere menimo, da lahko prinesejo uspeh in jih

uporabiti v praksi.

4.1.5 Predmet ponudbe

V predmet ponudbe bi vsteli ve€ino brezalkoholnih in alkoholnih pijac ter toplih napitkov.
Prigrizke bi narocali pri podjetju, ki ponuja avtomate za prigrizke in v lokalnih pekarnah.
Glede na povprasevanje bi ponudbo prigrizkov razsirili in dodali Se sendvice, sladko pecivo

ipd.

4.2 Analiza trga

4.2.1 Ciljne skupine kupcev oz. strank

Osnovna ciljna skupina so civilne osebe. Nismo se strogo omejili na starost in spol
obiskovalcev, tako da je namenjen tako mlajSim kot starejSim, Zenskam in moskim. Morda je
nekoliko v ospredju dnevni obisk srednje in starejSe populacije, vecerne ure in vikendi pa
bodo aktualnejSi za mlajSo populacijo Ze zaradi glasnosti in zvrsti glasbe. Mozna je tudi
ciljna skupina pravnih oseb, to so lahko bliznja podijetja ali ustanove, ki lahko imajo t. i.
»odprto narocilnico« in terminsko dogovorjen obracun. Ni dovolj, ¢e mnenju strank samo

prisluhnes, treba se je odzvati.(Blanchard, 2008, 33)
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4.2.2 Lokacija kupcev oz. strank

Primarna lokacija je Slovenija, to¢neje Maribor, kupce oz. stranke pa predstavljajo vsi, ne

glede na starost, spol in prepricanje.

4.2.3 Znacilnosti trga

Znacilnost trga je predvsem v prenasi¢enosti oz. veliki ponudbi gostinskih lokalov.
Vecfinoma so razlicni in v njih zahajajo razli¢ni ljudje, kar nakazuje na to, da je vedno
prostor Se za dodaten lokal. Lokali, ki so preve¢ odmaknjeni od glavnih cest in nimajo
parkirnega prostora, so manj obiskani, tudi ¢e se ne nahajajo na top lokacijah, je obisk skop.
Samo ponudba pijace je premalo, potrebno je biti inovativen in vzpodbuditi ljudi k obisku z

drugacnostjo 0z. izvirnostjo.

4.2.4 Kupci oz stranke

Kupce oz. stranke predstavlja SirSa populacija ljudi, ne glede na socialni status, saj se bomo
trudili, da bi lahko zadovoljili potrebe SirSega kroga ljudi, tako s cenami kot tudi ponudbo.
Morda bomo svojo ponudbo nekoliko priredili mlajsi populaciji ob koncih tedna, glede

interesa po glasnejSi in modernejsi glasbi, kakor tudi glede ponudbe prigrizkov.

4.2.5 Konkurenca

Vsi gostinski lokali v blizini in blizji okolici s podobno ponudbo.

4.2.6 Prednosti konkurence

Prednost konkurence je Ze v tem, da ima doloCen staz in so bolje vpeljani v poslovanje, da

imajo ze dolo¢ene »stalne« 0z. »redne« stranke in svojo pozicijo v okolici.

4.2.7 Slabosti konkurence

Nekateri imajo tezave s kadrom, kar slabo vpliva na obisk (v kolikor se kader prepogosto

menjava), nezmoznost parkiranja pred objektom, neurejenost ipd.
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4.2.8 Trzni nastop konkurence

Kolikor komu dopus€ajo finan€ne zmoZnosti je trzni nastop razlicen od lokala do lokala.
Nekaterim je prizaneseno objavljanje reklam v medijih, ker imajo dobro lokacijo gostinskega
lokala, nekateri vlagajo v promocijo veliko denarja. Pozitivna izkusnja in kvalitetna storitev

je vsekakor glas, ki seze v deveto vas.

4.3 Swot analiza

Prednosti: + Slabosti: -
. | Dobra lokacija Pomanjkanje denarja za nalozbe
>
é. Prijazno osebje Pomanjkanje prostora za skladi§¢enje
'g Lep in urejen ambient Pomanjkanje znanj in spretnosti
S
)
(ZD Pestra ponudba pija¢ in prigrizkov Visoki stroski najema prostorov in opreme
Ciljni skupini prilagojen delovni ¢as
Moznost parkiranja
Priloznosti na trgu: + Ovire na trgu: -
Moznosti Sirjenja gostinske dejavnosti Nezmoznost pridobivanja izkuSenega kadra
>
= | Pospesen razvoj turizma v mestu Nezainteresiranost strank
>
:é Nara$¢ajo¢e potrebe po ponudbi pija¢ in | Majhna kupna mo¢ prebivalstva
S | prigrizkov
S Konkurenca
N Zanimanje za dodatne storitve v gostinstvu
Prepih informacij in potrebe po spremembah

Tabela 16: Swot analiza
Vir: Lasten
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4.4  Nacrt trinih ciljev in strategij

4,41 Trini deleZ oznacen 7 X

Vrsta cilja 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
Do 5 % X X
Od5-15% X X
Nad 15 %
Tabela 17: Trzni delez
Vir: Lasten
4.4.2 Oblika prodaje (izrazeno v %)
Samostojno 100 %
S posrednistvom 0%
Prek trgovine 0%
Tabela 18: Oblika prodaje
Vir: Lasten
4.4.3 Lokacija prodaje (izrazeno v %)
Slovenija (mesta ali pokrajine) v % | Tujina (drzave) v %
Maribor in okolica 100 - 0

Tabela 19: Lokacija
Vir: Lasten

4.4.4 Cenovna politika (oznaceno)

- Pokritje stroskov

- Povprecna cena

4.4.5 Politika konkurencnosti (oznaceno)

- Kakovost - Cena
- Roki - Posebne storitve
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- Konkuren¢na cena

- Visoka cena

- Prodajni pogoji

- Drugo




4.4.6 Strategija izkoriS¢anja prednosti in odpravijanja slabosti

NaSa zelja je, da bi lokal, ki bo na dobri lokaciji v blizini centra mesta, nudil v urejenem
okolju ugodno prezivljanje prostega Casa in druzenje pred in po sluzbenih, Solskih in drugih
obveznostih. S pestro ponudbo pija¢ in prigrizkov bomo ponudili gostom zaokrozeno celoto
gostinske storitve, v zgodnjih jutranjih in poznih vecernih urah, kamor bodo lahko prisli po

napornem dnewvu ali le na Klepet s prijatelji, z avtomobilom ali pes.

Da bi odpravili slabosti, bo potrebno dodobra spoznati poslovanje in se na napakah uciti,
poskusati pridobiti ve¢ finan¢nih sredstev za nadaljnje Sirjenje (morda lastna sredstva,

posojila ...), povecati skladiScne kapacitete z najemom vecjega objekta ali le omejiti zalogo na
najnujnejSe, ostalo pa nabavljati sproti, dodatno znanje poskusati pridobiti na izobrazevanjih
in usposabljanjih oz. najti nekoga iz branze z dolgoletnimi izkuSnjami in se ob njegovi

pomoci dodatno usposobiti.

4.4.7 Strategija izkoriScanja trinih priloZnosti in premagovanja ovir na trgu

Dodobra Zelimo izkoristiti lokacijo lokala in se uciti od konkurence (v kolikor je obiskanost
njihovega lokala velika), obiskovalce animirati in skrbeti, da se bodo tudi vracali in Sirili
besedo o dobri, pestri in kakovostni ponudbi ter prijaznemu osebju. Siriti dejavnost v smeri

zabavniStva oz. iger na sreco, s Sportnimi stavami, igralnimi avtomati ipd.

Na zacetku bo potrebno najeti izkuSen kader, ki se znajde v tovrstnih opravilih, da se
izognemo nekakovostni storitvi in neprijetnostim, nezainteresiranost strank bo potrebno
podkrepiti z kak$nimi promocijami (morda razdeliti reklamne letake, z »gratis« pijaco ipd.) in

jih tako spodbuditi k obisku.

4.4.8 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Najprej bo verjetno lokal obiskovala majhna skupina ljudi, znancev, sorodnikov ... Kasneje
bodo ti pripeljali Se svoje znance, sodelavce, soSolce ipd., tj. Sirjenje reklame od ust do ust, za

$irSo javnost bi pripravili reklamne letake (morda z brezplacno pijaco dobrodoslice).
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Promovirali bi se tudi na spletu, za zaCetek bi uporabili tudi socialne mreze, kot je npr.
facebook, za ohranjanje strank pa bo vsekakor potrebno nameniti ve¢ vsakodnevnega truda, z
dobro voljo, nasmehom, gostom dati vedeti, da so pomembni vsak zase, z lepo besedo. Zaradi

kakovostne in spostljive storitve se bodo zagotovo Se veckrat vracali.

4.4.9 Strategija konkurencnosti

Konkurenéni bomo s konkuren¢nimi cenami, dobro ponudbo, urejenim zunanjim in notranjim

prostorom, prijaznim osebjem in zanimivim programom dogajan;.

Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja:

Na trg bi vstopili z imenom (Oasis- prevedeno iz Spans¢ine = Oaza), ki naj bi bilo udarno in
bi pritegnilo v stresu zivece ljudi, ki i8¢ejo kraj za sprostitev in srecanje s prijatelji. Palma kot
logotip lokala, bo ljudi spominjala na morje, palme, sprostitev in uzivanje, kar bi naj

spodbudilo obisk in prijetno pocutje v lokalu.

4.4.10 Strategija rasti obsega trga

Predvsem bi svojo pozornost usmerili na zadovoljstvo strank in ves svoj trud namenili
zadovoljstvu vseh obiskovalcev, dodali bi Se ponudbo sladoleda v poletnih dneh in na vrtu
lokala postavili mini igrala, za naSe najmlajSe, da se bodo lahko igrali, medtem ko bodo
star§i v prijetnem okolju uzivali ob na$ih napitkih in ostali ponudbi. S tem rac¢unamo, da se

bo obseg strank in s tem trga poveceval.

4.4.11 Strategija trzne kulture

Za trzenjsko kulturo bi predvsem skrbeli s celostno podobo lokala, urejenostjo osebja in

prijaznostjo, usposobljenostjo in nasmehom.

4.4.12 Strategija poprodajnih aktivnosti

Glede na to, da pri naSi vrsti dela prihaja do vsakodnevnega kontakta s strankami, lahko iz

»prve roke« pridemo do koristnih informacij glede zadovoljstva in nam ni potrebno za to
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izdelovati posebnih vpraSalnikov. Morda bi si lahko omislili kakSno knjigo pohval in graj,
kjer bi obiskovalci bolj odprto spregovorili o tem, kaj jim je vSe¢ in kaj ne.
4.5 Nacrtovanje prodaje

4.5.1 Osnove za realisticno napoved prodaje

Glede na raziskavo trga in povprasevanje pri znancih smo napovedali realisti¢no prodajo pijac

0z. letni promet za prvo leto 100.000 EUR.

4.5.2 Osnove za pesimisticno napoved prodaje

Ob nadaljevanju gospodarske krize in nizanju kupne moci prebivalstva bi lahko bila prodaja
zmanjSanja zaradi manjSega troSenja in siljenja prebivalstva, da ostaja doma oz. kupuje pijaco

v trgovinah in jo konzumira drugje, kar bi zmanjSalo promet za cca. 30 %, tj. na 70.000 EUR.

4.5.3 Osnove za optimisticno napoved prodaje

Z dobro promocijo in dobro ponudbo ter zagotovilom po dobrem pocutju in oazi zadovoljstva,

bi po izhodu Slovenije iz primeZza krize, lahko promet povecali za 20 %, tj. na 120.000 EUR.

4.5.4 Napoved prodaje

4.5.4.1 Kolicinska napoved prodaje

Predmet prodaje Enota Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
mere

Brezalkoholne pijace liter 20.000 21.000 25.000 26.000

Alkoholne pijace liter 10.000 12.000 12.500 13.000

Topli napitki kos 40.000 43.000 45.000 47.000

Prigrizki kos 10.000 10.500 11.000 12.000

Tabela 20: Koli¢inska napoved prodaje
Vir: Lasten
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4.5.4.2 Vrednostna napoved prodaje

Predmet prodaje Povp. Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vrednost
Brezalkoholne pijace 2 40.000 42.000 50.000 52.000
Alkoholne pijace 3 30.000 36.000 37.500 39.000
Topli napitki 1,5 60.000 64.500 67.500 70.500
Prigrizki 2 20.000 21.000 22.000 24.000
Skupaj realisti¢na napoved 150.000 163.500 177.000 185.500
Skupaj pesimisti¢na napoved 90.000 130.000 150.000 170.000
Skupaj optimisti¢na napoved 130.000 150.000 170.000 180.000

Tabela 21: Vrednostna napoved prodaje
Vir: Lasten

4.5.5 Pogoji prodaje

Tako kot velja za vsak lokal, placilo po opravljeni storitvi postrezbe.

4.6 Ekonomika poslovanja

4.6.1 Bistvo ekonomike poslovanja in cenovna politika

Ekonomika podjetja je pomembna tako z operativnega kot tudi strateSkega vidika podjetja ter

podjetnika, kakor tudi z vidika dolgoro¢nega obstoja.

(Sauperl, 2009, 60)

Torej z ekonomiko poslovanja ugotavljamo uspesnost podjetja, kjer lahko skozi kalkulacije

pridemo do rezultatov, pomembnih za naSe nadaljnje poslovanje in oblikovanje cen, saj skozi

vrednotenje artikla oz. storitve ter dodajanjem stroSkov na posamezen kos dobimo pravo sliko

dobickonosnosti 0z. izgube ter lahko pravocasno ukrepamo.

Cenovna politika je eden izmed klju¢nih dejavnikov za uspesno delovanje podjetja (Sauperl,

2009, 127). V nasem podjetju oz. gostinski obrti je klju¢ni element, ki vpliva na ceno nase

ponudbe, zvisanje nabavne cene pijac.
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4.6.2 Podjetniska kalkulacija izbranega reprezentanta

Izbran izdelek oz. ponudba so topli napitki, ker prinasajo najve¢ prihodkov glede na
napovedano prodajo in je izrazena v kosih (npr. Stevilo toplih napitkov na dan). Za prvo leto
je predvideno 40.000 kos/leto in zavzema 40 % delez v skupni ponudbi.

- StroSek nabave = 25.000 / 40.000 = 0,625 EUR
- StroSek dela = 30.000 * 0,40 / 40.000 = 0,300 EUR
- StroSek poslovanja = (64.050 — 30.000) * 0,40 / 40.000 = 0,340 EUR
- Lastna cena = (SN+SD+SP) = 1,265 EUR
- Zelen dobicek 10% = 0,127 EUR
- Prodajnacena=LC + DOB = 1,370 EUR

Glede na podjetnisko kalkulacijo bi morala biti vrednost 1 enote 1,37 EUR, ¢e bi zeleli pokriti
stalne in spremenljive stroske ter ustvariti 10 % dobicka, kar bi predstavljalo precej
konkuren¢no ceno glede na ostale ponudnike tovrstne storitve, kar pomeni, da lahko pri toplih
napitkih poslujemo tudi z vi§jim dobi¢kom. V prihodnje bomo na tak na¢in poslovanja lahko
razmiSljali o nadaljnji Siritvi naSe ponudbe ter namenili dodatna sredstva v nadaljnje

investiranje v sam objekt in opremo ter znanje.

4.7 Nacrt nabave, reklame in drugih trinih dejavnikov

4.7.1 Osnove za napoved nabave

Osnove za napoved nabave so predvidena prodaja in % udelezba vhodnih materialov v

strukturi prodaje, ki se v gostinstvu s ponudbo pija¢ in napitkov giblje okoli 40 %.
Pri vodenju zalog pa bomo vodili politiko optimalnih zalog s politiko redne distribucije s

strani dobaviteljev po principu franko naSe skladisce.

Glede placil dobav bomo skuSali doseci dogovore o obojestransko primernih placilnih rokih.
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4.7.2 Napoved nabave

Predmet nabave Povp. Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vrednost

Brezalkoholne pijace 10€ 14.000 14.500 15.000 16.000

Alkoholne pijace 15€ 18.000 18.500 19.000 19.300

Topli napitki 10€ 25.000 26.000 27.000 27.500

Prigrizki 10€ 5.000 7.000 7.500 7.800

Skupna vrednost nabave 62.000€| 66.000€| 68.500€| 70.600¢€

4.7.3 Nacrt reklame in promocije in nacrtovani reklamni mediji

Tabela 22: Vrednostna napoved nabave
Vir: Lasten

Nacrtovanje reklame in promocije bomo skrbno preucili in poskusili nameniti delez kapitala

za promocijo v tiskanih medijih (brezpla¢nikih), ustanovili bomo tudi lastno spletno stran in

uradni forum, kamor bodo obiskovalci lahko vpisali svoje pozitivne (in tudi tiste manj

pozitivne) izkusnje v lokalu, glede na popularnost druzabnih omrezij bomo promocijo

objavljali tudi na facebook-u, kjer bomo ustanovili tudi profil lokala ipd., ¢e bomo uspeli

pridobiti ugodno ceno tiskanja letakov, bomo tudi te natisnili in jih razdelili v okoliSke

nabiralnike.

4.7.4 Drugi vplivni trzni dejavniki

4.7.4.1 Ekonomski

Predvsem kupna moc¢ prebivalstva in primoranost viSanja cen zaradi vi$jih nabavnih cen in

povisanja dajatev.

4.7.4.2 Zakonodajni

Predvsem je za nastanek neprijetnosti mozen prekrsek zaradi ne izpisa racuna, kar predstavlja

dolo¢en zakonodajni prestop, obratovalni ¢as - v primeru, da gostje ne zapustijo lokala do

dolocene ure, kar v obeh primerih prinasa kazen in dolo¢ene prepovedi.
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4.7.4.3 Sezonski

Velik trzni dejavnik je tudi sezona, saj se zaradi prepovedi kajenja v zaprtih prostorih kadilska
populacija zadrzuje v zunanjih prostorih. V poletnih mesecih to ne predstavlja prevelikega

problema, v zimskih mesecih pa bo potrebno poskrbeti za doloceno zascito in grelne naprave.

4.8 Nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroSkov dela

4.8.1 Nacrt makro organizacije poslovanja

Podjetje bo ustanovljeno in organizirano kot d.o.0., kot eno-osebna druzba z zacetnim
vlozkom kot ustanovnim kapitalom tj. 7.500 EUR, po €emer se razlikuje od s.p. in z

moznostjo izplacila place.
4.8.2 Nacrt mikro organizacije

»  Prikaz kljuénih elementov notranje organiziranosti)

e Lokal bo v startu (1. in 2. leto) v najemu (kasneje planiramo odkup).
e Dodali bomo lastne detajle in barvno uskladili prostor.
e Nabavili bomo program za vodenje poslovanja gostinskih lokalov.

e Kadrovsko se bomo poskusili dobro podkrepiti z dvema usposobljenima gostincema.

4.8.3 Predstavitev vodstvene ekipe

Lastniki gostinskega lokala oz. nosilci dejavnosti bodo skrbeli za nabavo ter usklajevanje
urnikov zaposlenih, obracun ur, vse administrativne zadeve ter zakljuCevanje blagajne in
ostale denarne posle. Vodja strezbe bo odgovoren za strezbo ter izobrazevanje in
usposabljanje ostalih zaposlenih ter obvesCanje gostov o novostih in nudenje inovativnih
pogledov za izboljSave ter v sodelovanju z lastniki za uvajanje novosti, glede na

povprasevanje strank.
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4.8.4 Nadcrt kadra

4.8.4.1 Nacrt cloveskih virov

Delovno mesto Stopnja Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
izobraz.
Vodja strezbe V.st. 1 1 1 1
Natakar IV.st. 1 1 1 1
PomozZni natakar IV.st. 0 0 1 1
Skupaj zaposleni 2 2 3 3
Tabela 23: Nacrt ¢loveskih virov
Vir: Lasten
4.8.5 Nacrt stroSkov dela
Delovno mesto Bruto Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
placa/mes.

Vodja strezbe 1500 € 18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 €
Natakar 1000 € 12.000 € 12.000 € 12.000 € 24.000 €
Pomozni natakar (napotnica) - - - 8.400 € 8.400 €
Skupaj place 2.500 € 30.000 € 30.000 € 38.400 € 38.400 €
Prehrana (5 €/dan) - 2.400 € 2.400 € 2.400 € 2.400 €
Regres za dopust (700€/leto) - 1.400 € 1.400 € 1.400 € 1.400 €
Skupaj - 33.800 € 33.800 € 42.200 € 42.200 €

4.8.6 Drugi kadrovski pogoji

Tabela 24: Naért stroskov dela

Vir: Lasten

Za potrebe vodenja administracije in poslovanja lokala bomo najeli zunanji racunovodskKi

servis, ki bo vodil poslovne knjige ter izdeloval vsa potrebna porocila in bilance ter nudil

svetovanje in informiranje glede sprememb.

4.9 Nacrt pogojev dela

4.9.1 Manjkajoca znanja

Morebitna pomanjkanja znanja glede poznavanja racunalniske opreme bomo dopolnili s

teCajem o0z. seminarjem z usposobljenim predstavnikom, ostale pomanjkljivosti bomo

ugotavljali in reSevali sproti.
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4.9.2 Poslovni prostor

Lokal s skladis¢em in vrtom pred lokalom v najemu, v 3. letu poslovanja pa nacrtujemo

odkup v vrednosti 100.000 EUR. StroSek najema poslovnega prostora/mesec planiramo v

visini 1.000 €. V ureditev prostora bomo vlozili prvo leto 5.000 in drugo leto 1.000 EUR.

4.9.3 Oprema

4.9.3.1 Nacrt opreme

Vrsta opreme Obstojece Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Pisarnisko pohistvo 1.000 € 750 € 500 € 250 € 0€
Racdunalni§ka oprema 2.000 € 1.500 € 1.000 € 500 € 1000 €
Gostinska oprema Najem Najem Najem 40.000 € 0€
Transportna oprema 0€ 0€ 0€ 7.000 € 0€
Druga oprema 0€ 0€ 0€ 1000 € 0€
Skupaj vrednost opreme 3.000 € 2.250 € 1.500 € 48.750 € 1.000 €
Tabela 25: Nacrt opreme
Vir: Lasten
4.9.3.2 Nacrt amortizacije osnovnih sredstev (oprema in lokal)
Vrsta opreme Am. Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
stop.
Oprema 5.250 € 6.094 € 54.082€ | 48.322€
Amortizacija opreme 125 % 656 € 762 € 6.760 € 6.040 €
Lokal Najem Najem 100.000 € | 95.000 €
Amortizacija lokala 5% 0€ 0€ 5.000 € 4,750 €
Skupaj osnovna sredstva 5.250 € 7.344€| 154.082€ | 143.322 €
Skupaj amortizacija 656 € 762 € 11.760€ | 10.790€
Tabela 26: Nacrt amortizacije o.s.
Vir: Lasten
4.9.4 Financna konstrukcija nalozb
4.9.4.1 Vlaganja v nalozbe
Vrsta nalozbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Znanje 1.000 € 1.000 € 500 € 250 €
Poslovni prostor 5.000 € 1.000 € 100.000 € -
Oprema 2.250 € 1.500 € 48.750 € -
Trajna obratna sredstva 3.750 € - 750 € -
Skupaj vlaganja v nalozbe 12.000 € 3.500€ | 150.000 € 250 €

Tabela 27: Vlaganja v nalozbe

Vir: Lasten
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4.9.5 Finandcni viri za naloZbe

4.9.5.1 Viri za nalozbe

Finanéni viri Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 7.500 € 3.500 € 32.000 € 250 €
Subvencije 4.500 € - - -
Kredit - - 118.000 € -
Skupaj finan¢ni viri za naloZbe 12.000 € 3.500€| 145.000€ 250 €
Tabela 28: Viri za nalozbe
Vir: Lasten
4.9.5.2 Anuitetni izracun kredita
Znesek kredita: 118.000 €
Obresti: 7 %
Doba odplacevanja: 10 let
Leto Ostanek dolga Glavnica Obresti Anuiteta
1 109.459,45 8.540,55 8.260,00 16.800,55
2 100.321,07 9.138,38 7.662,16 16.800,55
3 90.543,00 9.778,07 7.022,47 16.800,55
4 80.080,47 10.462,54 6.338,01 16.800,55
) 68.885,55 11.194,91 5.605,63 16.800,55
6 56.907,00 11.978,56 4.821,99 16.800,55
7 44.089,94 12.817,06 3.983,49 16.800,55
8 30.375,69 13.714,25 3.086,30 16.800,55
9 15.701,44 14.674,25 2.126,30 16.800,55
10 0,00 15.701,44 1.099,10 16.800,55
Skupaj 118.000,00 50.005,45 168.005,45

Tabela 29/a: Anuitetni racun

Vir: Lasten
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4.10 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja, tveganja in ukrepi ter terminski

nacrt

4.10.1 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja

4.10.1.1 Nacrtovane konkurencne prednosti

Izbrali bomo ugodno lokacijo, kar nas dviguje nad vecino konkurentov, povecali bomo svojo
ponudbo od samo pijace tudi na prigrizke ipd., delovni ¢as bomo zasnovali ze od zgodnjih
jutranjih ur, da bodo okoliski delavci in zaposleni lahko prislo do jutranje kavice, vsekakor

se bomo trudili zadovoljiti ¢im §irsi krog ljudi.

4.10.1.2 Ukrepi za zagotavljanje celovite kakovosti

Nenehno vlaganje v lastno znanje in usposobljenost, kot tudi usposobljenost osebja bosta
kljutnega pomena za zagotavljanje celovite kakovosti. Prijazen prostor in nasmejan ter

ustrezljiv kader, ki izzareva domacnost in sproScenost, bosta temu dodala svoj pecat.

4.10.1.3 Ukrepi za odpravo sezonskih nihanj

Gostinski lokali so se pred kratkim zaradi prepovedi kajenja v zaprtih prostorih znasli v
dilemi. Zato se je naSla reSitev, in sicer: ve€ina lokalov je namestila zunanje grelce ali na
elektriko ali na plin, ki zagotavljajo obiskovalcem zadrzevanje zunaj lokala tudi pri nizkih
temperaturah, tako bomo storili tudi mi. Stole bomo tudi dodatno opremili z odejicami. Da bi
namenili dodaten prostor za kadilce, nismo planirali, saj bi nam to predstavljalo dodatne

stroske, ki se jim vsaj na zaCetku Zelimo izogniti.

4.10.2 Pricakovana kriti¢na tveganja in problemi ter protiukrepi

4.10.2.1 Kriticna tveganja in problemi

Najvecje tveganje predstavljajo finance, tako lastne, namenjene za nalozbe kot tudi iz

poslovanje nasploh. Tudi neizkuSen kader predstavlja dolocena tveganja izgube oz. upada
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prometa. Konkurenca bo podkrepila svojo promocijo ob nastanku novega lokala, morda

privabljala goste z dolo¢enimi ugodnostmi, kar lahko slabo vpliva na obisk nasega lokala.

4.10.2.2 Ukrepi za premagovanje kriticnih tveganj in problemov

Da bi se izognili oz. vsaj omilili financne primanjkljaje, bo potrebno skrbno preuciti naSe
zmoznosti, prodajni plan priblizati realnim zmoznostim in razmisliti o moznostih
financiranja s tujimi viri. Kader bo potrebno skrbno izbrati in nameniti pozornost v nenehno
izpopolnjevanje. Kar zadeva konkurenco pa poskusati posnemati njene taktike in strategije
za izboljSanje obiska oz. narediti kakSen plan promocije oz. ponuditi Se kaksno dodatno

storitev.

4.10.3 Terminski nacrt

Aktivnosti Termin
Priprava poslovnega nacrta - avgust, 1. leto
Priprava finan¢nega plana - avgust, 1. leto
Registracija lokala - novem.,1. leto
Ureditev lokala in ostalih povrSin - novem.,1. leto
Nabava startnih zalog materiala - decem.,1. leto
Prva promocija - decem.,1. leto
Zaposlitev kadra - 2. leto
Start dejavnosti - 2. leto
Zaposlitev dodatnega kadra - 3. leto
Pridobivanje kredita - 3. leto
Odkup lokala - 3. leto
Odkup opreme - 3. leto
Zacetek odplacevanja anuitet - 3. leto
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4.11 Finandcni nacrt

4.11.1 Izhodisc¢a za financno nacrtovanje

Za finan¢no nacrtovanje so izhodiS¢a vzeta iz plana realisticne napovedi prodaje, kar
predstavlja nacrtovane prihodke. Za stroSke smo uporabili nacrt nabave, pla¢ in nalozb in

ocene stroskov poslovanja.

4.11.2 Nacrt stroskov in financénih odhodkov v prvem normalnem letu poslovanja

Oznaka | Vrsta stroSka Mese€ni znesek Letni znesek

A Spremenljivi stroski

— Nabava materiala (blaga) 62.000 €
— Drugi spremenljivi stroski 0€
Skupaj spremenljivi stroski 62.000 €

B Stalni stroski

— Stroski dela 30.000 €
— Rezijske tuje storitve 2.500 €
— ReZijski material in drobni inventar 1.500 €
— Amortizacija 2.250 €
— Energijain PTT 5.000 €
— Najemnina 12.000 €
— Reklama 2.000 €
— Zavarovanje 3.000 €

. 1.000 €
— Potni stroski 2400 €
— Prehrana 1.400 €
~ Regres 1.000 €
— Ostalo

Skupaj stalni stroski 64.050 £

C Finan¢ni odhodki - i
- Obresti za tuje vire

A+B+C | Skupaj stroski in odhodki 126.050 €

Tabela 30: Nadért stroskov in finan¢nih odhodkov za 1. Leto
Vir: Lasten
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4.11.3 Nacrt izkaza poslovnega izida (ra¢unalniski izpis v prilogi)
4.11.4 Nacrt kazalcev uspesSnosti (racunalniski izpis v prilogi)
4.11.5 Nacrt izkaza denarnega toka (racunalniski izpis v prilogi)
4.11.6 Nacrt praga donosnosti (ra¢unalniski izpis v prilogi)
4.11.7 Nacrt izkaza stanja (racunalniski izpis v prilogi)

4.11.8 Komentar k financnemu nacrtu

Podjetje posluje pozitivno vsa 4. leta. V prvem letu znasa cCisti dobicek 14.080,5 €, v
naslednjem letu se poveca za 50 % in znasa 21.126 € in se v tretjem letu zmanjSa za 50 %
glede na prejsSnje leto, kar pripisujemo predvsem strosku nastalemu z zaposlitvijo dodatnega

kadra. V cetrtem letu dobi¢ek ponovno naraste, in sicer za 29,8 % (finan¢ni nacrt: tabela 2).

Kazalec gospodarnosti je ve¢ji od 1 in znasa 1,14, kar nakazuje, da bomo imeli v 1. letu 14
% ve¢ prihodkov kot odhodkov, kar pomeni, da bomo poslovali z dobickom. V 2. letu je
kazalec gospodarnosti 1,21, v 3. letu 1,12 in v 4. letu 1,17. Zaposlili smo dodaten kader, kar
je prineslo doloCen dvig stroSkov, prodaja pa ni sledila temu trendu, da bi povecali tudi

prihodke, zato se je kazalec v 3. letu zmanjSal (finan¢ni nacrt: tabela 3).

Glede na denarni tok bo nase podjetje likvidno.(finan¢ni nacrt:tabela 4)

Donosnost prihodkov bi znaSala v 1. letu 12,52 %, v drugem letu se dvigne za 37,6 % in
znasa 17,23 %, v naslednjem letu pade, in sicer z 38,5 % na 10,6 % in v 4. letu ponovno

naraste za 36 % na 14,41 %, kar predstavlja primerno donosnost (finan¢ni nacrt: tabela 3).

V prvem letu je prag donosnosti oz. to¢ka preloma, ko se stroski izenacijo s prihodki,
dosezen pri 47,21 % realizaciji, za pokritje vseh stroskov (stalnih in spremenljivih) pa bi
morali dosec¢i 80,48 % realizacijo v 1. letu, v naslednjih letih se prag pokritja stalnih
stroskov nekoliko zmanjSa, zmanjSa pa se tudi globalno pokritje vseh stroskov, ki je v trendu
padanja in je v 4. letu potrebne 60,67 % realizacije za pokritje, kar predstavlja dokaj

normalen deleZ (finan¢ni nacrt: tabela 5).
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Nacrt izkaza stanja nam izkazuje pozitivno uravnoteZenost med aktivo (stalno in gibljivo
premozenje) na eni strani in pasivo (viri premozenja) na drugi strani. Premozenje raste iz

leta v leto in se v 3. letu zelo poveca zaradi najema kredita za odkup lokala in opremo

(finan¢ni nacrt: tabela 6).
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5 SKLEPNE MISLI K DIPLOMSKEMU DELU

Avtorica je ob pisanju diplomske naloge poglobila svoje znanje in razumevanje nastanka trga
dela, kot tudi priprave posameznika na samozaposlitev in s tem povezano tudi priprave
poslovnega nacrta, ki je predpogoj za nacrtovanje in morebiten vpogled vnaprej, kolikSen je
delez prometa oz. prodaje, Ki je potreben za pozitivno poslovanje, kot tudi kako je pomembno

nacrtovati kadre, preuciti konkurenco, narediti raziskavo trga ipd.

Ob velikodu$ni pomo¢i mentorja smo v finan¢nem naértovanju prisli do ugotovitev, da je
ideja lahko priloznost, saj kazalci, izkazi in izidi poslovanja ob uposStevanih prihodkih in

stroskih, izkazujejo gospodarnost podjetja, saj posluje in belezi dobicek skozi vsa leta.

V primeru, da bi se v prihodnje odloc¢ali za samozaposlitev, kar v danasnjem casu ni tako
nedosegljiva ali nezamisljiva ideja, bomo imeli osnovno znanje, kako pripraviti poslovni nacrt
in iz njega tudi pridobiti koristne informacije, ki bodo zadevale nadaljnje aktivnosti za
otvoritev gostinskega lokala.

Avtorica je trenutno zaposlena za polni delovni ¢as, kjer je ujeta v vsakdan in opravljanje
dela, ki je ne motivira in se bo s pridobljenim znanjem na Visji strokovni Soli Academia
poskusila podati na pot samozaposlitve, ko bo za to zbrala dovolj poguma in financnih
sredstev, do takrat pa nosi v sebi veliko dobre volje in veselja, da je pripeljala studij do tocke,
ki se ji reCe diploma in jo tudi s ponosom pripravlja — za Kar je bilo potrebno veliko truda,
odrekanja a tudi veliko lepih dni, kar bo za vedno pomnila.

"Jutranja misel vam lahko opredeli dan. Optimisticna misel stori, da bo dan svetel in uspesen,
pesimisticna pa, da bo turoben in sama izguba. Zacnite vsak dan z dobro voljo, nasmejani in

polni poguma. Naravna posledica bo, da vam bo delo v pravo veselje, kronano z napredkom."

William M. Peck
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ANKETA

Spostovani,

Moje ime je Gordana Savi¢ in sem Studentka na strokovni Soli Academia in v diplomski nalogi
ugotavljam zadovoljstvo obiskovalcev gostinskih lokalov, ter Zelje in potrebe ki se ob tem
pojavljajo.

Z izpolnitvijo vpraSalnika mi boste v veliko pomo¢, za kar se vam vnaprej iskreno zahvaljujem.

Vprasalnik je anonimen in bo uporabljen le v namene priprave diplomske naloge.
Prosim ustrezno oznacite:

1. Spol:

O Moski
O Zenski

2. Starost

Od 18 — 25 let
0Od 26 - 35 let
Od 36 — 45 let
Od 46 - 55 let
Nad 56 let

O00OO0O0

3. lzobrazba

Osnovna
Poklicna
Srednja

Vi§ja ali visoka
Univerzitetna
Magisterij
Doktorat

ONONONONONONO)

4. Kolikokrat na teden obiS¢ete gostinski lokal?

Ne obiskujem gostinskih lokalov
Od 1 — 2 krat na teden

Od 2 — 3 krat na teden

Od 4 -5 krat na teden

6 in ved krat

O00O0O0



10.

Razlogi za obisk gostinskega lokala?

Sluzbeni sestanki
Srecanje s prijatelji
Druzenje na splosno
Drugo

O0O0O0

Kaj po navadi naroéite, ko obiséete gostinski lokal?

Kavo ali druge tople napitke
Brezalkoholne pijace
Alkoholne pijace

Kakor kdaj

O0O0O0

Ali pogresate kaj v ponudbi gostinskih lokalov, ki jih po navadi obiskujete?

(O B T TN - 1 | PP
O Ne

Ali ste zadovoljni s ponudbo gostinskih lokalov?

O Da
(O L2 1< I8 1

Ali veste koliko stane kava v lokalu, ki ga obiskujete?

Ne vem
0d05€-1.00€
0d1.00-150€
0Od15€-2.00€
2.00 € in ved

ONONONOXG)

Ali se vam zdi odhod v gostinski lokal s prijatelji predrag?

O Da
O Ne



11.

12.

13.

14.

15.

Ali si Zelite, da bi lahko v lokalu Kkjer strezejo pija¢o imeli moznost tudi kaj

prigrizniti?

O DA, B0 da KA . eu ettt e e e

O Ne
Kaksen ambient si zelite?

O Ni pomembno

O Starinski

O Sodoben

O Z gostinskim vrtom
O Drug vas predlog

Kaksno glasbo si Zelite v lokalu?

Umirjeno

Glasno

Narodno zabavno
Moderno

Brez glasbe

O00O0O0

Ali bi zahajali v lokale, ki pripravljajo animacijske ve¢ere?

O Da

O N, ZaKAJ NB. ettt e e e e

Cesa bi se najraje udelezili, & bi lokal prirejal zabavni veger?

Ni¢ od navedenega
Kratke dramske igre
Stand up show-a
Karaok

Komedije
Degustacij

ONONONONONONG)

Hvala za sodelovanje!



Tabela 1: NACRT STROSKOV

v EUR
Vrsta stroskov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala 62.000,0 66.000,0 68.500,0 70.600,0
2. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
3. Stroski proizvodnih storitev 0,0 0,0 0,0 0,0
4. Strodki zalog 0,0 0,0 0,0 0,0
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto 0,0 0,0 0,0 0,0
6. Pogodbena ali avtorska dela 0,0 0,0 0,0 0,0
Skupaj spremenljivi strodki 62.000,0 66.000,0 68.500,0 70.600,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 30.000,0 30.000,0 42.200,0 42.200,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 4.770,0 4.770,0 6.709,8 6.709,8
3. Re’ijske tuje storitve 2.500,0 2.500,0 2.500,0 2.500,0
4. Re’ijski material in drobni inventar 1.500,0 1.500,0 1.500,0 1.500,0
5. Amortizacija 2.250,0 1.500,0 750,0 0,0
6. Stroski zakupa 0,0 0,0 0,0 0,0
7. Energijain PTT 5.000,0 5.000,0 5.000,0 5.000,0
8. Najemnina 12.000,0 12.000,0 0,0 0,0
9. Reklama 2.000,0 2.000,0 500,0 500,0
10. Zavarovanje 3.000,0 3.000,0 3.000,0 3.000,0
11. Drugi strosKki 7.800,0 7.800,0 8.300,0 8.300,0
v tem : - potni stroski 3.000,0 3.000,0 3.000,0 3.000,0
- prehrana 2.400,0  2400,00 2.400,0 2.400,0
- regres 1.400,0 1.400,0 1.400,0 1.400,0
- ostalo 1.000,0 1.000,0 1.500,0 1.500,0
Skupaj stalni stroski 70.820,0 70.070,0 70.459,8 69.709,8
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov 0,0 0,0 8.260,0 7.662,0
2. Obresti kratkoro¢nih kreditov 0,0 0,0 0,0 0,0
Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 8.260,0 7.662,0




D. IZREDNI ODHODKI

E. SKUPNI STROSKI 132.820,0 136.070,0 147.219,8 147.971,8
Tabela 2: NACRT IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA
v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. PRIHODKI 150.000,0 163.500,0 177.000,0 185.500,0
1.1. Prihodki od prodaje 150.000,0 163.500,0 177.000,0 185.500,0
1.2. Prihodki od financiranja 0,0
1.3. lzredni prihodki 0,0
2. ODHODKI 131.226,0 135.332,0 158.229,8 158.761,8
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. Stroski kon¢nih zalog
2.3. Stroski nakupa materiala 62.000,0 66.000,0 68.500,0 70.600,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 2.500,0 2.500,0 2.500,0 2.500,0
2.6. Amortizacija 656,0 762,0 11.760,0 10.790,0
2.7. Place bruto 30.000,0 30.000,0 42.200,0 42.200,0
2.8. Davki in prispevki 4.770,0 4.770,0 6.709,8 6.709,8
2.9. Ostali stroski poslovanja 31.300,0 31.300,0 18.300,0 18.300,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 8.260,0 7.662,0
2.11. Izredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejsnjih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 18.774,0 28.168,0 18.770,2 26.738,2
4. DAVEK OD DOBICKA 46935  7.0420 46926  6.684,6
5. CISTI DOBICEK 14.080,5 21.126,0 14.077,7 20.053,7
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 14.736,5 21.888,0 25.837,7 30.843,7
(26+5)
Tabela 3: KAZALCI USPESNOSTI
Kazalec Enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST = ---------------- 1,14 1,21 1,12 1,17
odhodki(2)
dobic¢ek(3)
DONOSNOST PRIH. ---------- x 100 12,52 17,23 10,60 14,41

prihodki(1)



Tabela 4: NACRT IZKAZA DENARNEGA TOKA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 7.500,0 24.180,0 45.416,5 29.614,7
2. VPLACILA 154.500,0 163.500,0 295.000,0 185.500,0
2.1. Prejemki od prodaje 150.000,0 163.500,0 177.000,0 185.500,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.500,0
2.5. Druga vplacila 118.000,0
3. IZPLACILA 137.820,0 142.263,5 310.801,8 162.802,4
3.1. Nakup opreme 2.250,0 1.500,0 48.750,0 1.000,0
3.2. Vlaganja v zgradbe 5.000,0 1.500,0 100.000,0
3.3. Nakup materiala in blaga 62.000,0 66.000,0 68.500,0 70.600,0
3.4. Placilo kooperacije in storitev 2.500,0 2.500,0 2.500,0 2.500,0
3.5. Place in prispevki 34.770,0 34.770,0 48.909,8 48.909,8
3.6. Stroski poslovanja 31.300,0 31.300,0 18.300,0 18.300,0
3.7. Anuitete in obresti 16.800,0 16.800,0
3.8. Davek na dobic¢ek 4.693,5 7.042,0 4.692,6
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 24.180,0 45.416,5 29.614,7 52.312/4
Tabela 5: PRAG RENTABILNOSTI
vrsta izraGuna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroski
1. Koli¢inski ( vkom ) ------mmmmmeemm-
pclep - sslep
stalni stroski
2. Vrednosti (v % ) ------------ x 100 80,48 71,87 64,94 60,67
prihod.-sprem.str.
stalni stroski
3. Prag pokritja ~ -------------- x 100 47,21 42,86 39,81 37,58

stalnih str.(v% )  prihodki




Tabela 6: NACRT IZKAZA STANJA

v EUR

per. 31.12. per. 31.12. per. 31.12. per. 31.12.

1 2 3 4
PREMOZENJE ( aktiva )
A. STALNO PREMOZENJE 5.250,0 7.344,0 154.082,0 143.322,0
1. Neopredmetena dolgoroc¢na sredstva
( patenti, licence, zagonski stroski )
2. Opredmetena osnovna sredstva 5.250,0 7.344,0 154.082,0 143.322,0
( zemljisce, zgradbe, stroji, oprema )
3. Dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe 0,0 0,0 0,0 0,0
( delnice, obveznice )
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 10.750,0 16.656,0 13.918,0 14.678,0
1. Zaloge ( materiala, proizvodov, blaga ) 3.100,0 3.300,0 3.400,0 3.500,0
2. Dolgorocne terjatve ( dana posojila )
3. Kratkorocne terjatve ( kupci ) 3.000,0 3.000,0 3.000,0 3.000,0
4. Kratkoro¢ne finan¢ne naloZbe
5. Denar in vrednostni papirji 4.650,0 10.356,0 7.518,0 8.178,0
6. Aktivne asovne razmejitve
C. SKUPAJ PREMOZENJE 16.000,0 24.000,0 168.000,0 158.000,0
D. ZUNAJ BILANCNO
PREMOZENJE (LEASING)
VIRI PREMOZENJA ( pasiva)
A. TRAINI VIRI PREMOZENJA 7.500,0 21.580,0 28.626,0 21.577,0
1. Osnovni kapital 7.500,0 7.500,0 7.500,0 7.500,0
2. Revalorizacijske rezerve
3. Nerazporejeni dobicek 14.080,0 21.126,0 14.077,0
B. DOLGOROCNE REZERVACIJE 3.500,0 1.420,0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 118.000,0 109.459,0
( dolgoro¢ni krediti )
D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI
( dobavitelji, predujmi, kratkoroc¢ni krediti ~ 5.000,0 1.000,0 21.374,0 26.964,0
E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE
F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA 16.000,0 24.000,0 168.000,0 158.000,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI PREMOZENJA




