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POVZETEK

V diplomski nalogi predstavljamo raziskavo trga in poslovni naért turisticnega podjetja s. p.
Podjetje se bo ukvarjalo s trzenjem turisti¢nih aranzmajev in potovanj, v prihodnosti si za cilj
postavljamo tudi organizacijo izletov za zakljucene skupine. Na§ moto je priprava ponudbe po
meri posameznika s kakovostnim svetovanjem in negovanje odnosa s potnikom po opravljeni

storitvi.

Diplomska naloga je nadgradnja poslovnega nacrta, ki smo ga izdelali kot seminarsko nalogo
pri predmetu Podjetnistvo in ga priredili za potrebe diplomskega dela. Dodali smo teoreti¢ni
del o tem, kaj je podjetnis$tvo, podjetniska ideja in priloznost ter kako poteka poslovno
nacrtovanje za start-up podjetje.

Sledi raziskovalni del, v katerem so predstavljeni rezultati nasega anketnega vprasalnika, s
katerim smo opravili raziskavo trga in pridobili podatke o tem, ali ima naSa podjetniska ideja

trzno priloznost.

Ugotavljali smo, kolikokrat letno ljudje koristijo storitve turisti¢nih agencij, kaj jim je
pomembno pri odlo€itvi za rezervacijo ter koliko jim pomeni priporo€ilo zadovoljnih

potnikov.

Izdelali smo poslovni nacrt za ustanovitev novega podjetja, da bi videli, ali se nasa
podjetniska ideja lahko prelevi v poslovno priloZznost. Dolocili smo kratkoro¢ne in dolgorocne
cilje, strategijo poslovanja, trzis¢e, nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroskov dela ter
vlaganja v dejavnost, proudili kriti¢na tveganja in si zasnovali protiukrepe, vse napovedi pa
smo uporabili za finan¢ni nacrt s preizkusom moznega pozitivnega poslovanja v prvih Stirih
letih od zacetka podjetja. Na osnovi ugotovljenega trdimo, da je poslovna ideja mozna

uspesna poslovna priloznost.

Kljué¢ne besede: podjetnistvo, turistiCna agencija, trZzenje turisti¢nih aranzmajev, zadovoljstvo
strank, priporo¢ilo zadovoljnih potnikov, podjetniska ideja, raziskava in analiza trga,

poslovno nacrtovanje, finan¢ni nacrt, poslovni uspeh, poslovna priloznost.



ABSTRACT

Market research and business plan for the company »NAOKROG- TOURISM
SERVICES«, S. P.

In the Bachelor’s thesis the market research and business plan of a tourism sole proprietorship
are presented. The company is going to deal with the marketing of travel arrangements and
journeys, as for the future we set ourselves the goal to organize trips for closed groups as well.
Our motto is the preparation of custom-made offers with quality consulting and, relationship
cultivation with the passenger after the executed service.

The Bachelor’s thesis dissertation are an upgrade of a business plan that we made as a
seminar paper in the lecture Entrepreneurship, and altered for the needs of this Bachelor’s
thesis. We added the theoretical part about what entrepreneurship, a business idea and an
opportunity is, and how business planning for start-up companies works.

The empirical part fallows, where the results of our survey are presented, with which we made

the market research and, gained information if our business idea has a market opportunity.

We determined, how often per year people use services of a tourist agency, what is important
to them when booking, and how much recommendations from satisfied passengers mean to

them.

We launched a business plan for the establishment of a new company, to see if our business
idea can be turn into a business opportunity. We determined short and long term goals, a
business strategy, and a market, a plan of organization, and an outline for human resources,
labour costs, and business investments. Further, we examined critical risk and designed
countermeasures. All the forecast were used for the financial plan, with an examination of
potential positive revenues in the first four business years. Based on the foundlings, we can

claim that the business idea can be a successful business opportunity.

Key words: entrepreneurship, tourist agency, marketing of travel arrangements, customer
satisfaction, recommendations from satisfied passengers, business idea, market research and

analysis, business planning, financial plan, business success, business opportunity.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Na podroc¢ju mariborske regije z okolico je veliko turisti¢nih agencij. V ospredju so predvsem
agencije, ki posredujejo turisticne aranzmaje in same ne nastopajo v vlogi organizatorja
potovan;.

Ker odpiramo turisti¢no agencijo, ki bo na zacetku predvsem posredovala aranzmaje, gradimo
na individualnem pristopu in pripravi ponudbe po meri posameznika. NaSa glavna skrb je
zadovoljstvo kupcev, zato posredujemo izkljuéno priznane domace in tuje organizatorje
pocitnic in potovanj.

Menimo, da je dovolj prostora za novo turisticno agencijo, saj poskusamo s kakovostnim
svetovanjem ter negovanjem odnosov po opravljeni storitvi doseci priporocila zadovoljnih

kupcev in s tem pridobitev novih strank.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen diplomske naloge je pripraviti poslovni nacrt in z raziskavo ter analizo trga preveriti,
ali se poslovna ideja izvajanja turisti¢nih storitev lahko prelevi v poslovno priloZznost. Pri
diplomski nalogi smo idejo zdruzili s pridobljenim znanjem v casu Studija ter osemletnim
delom v turisti¢ni agenciji.

S poslovnim na¢rtom smo podjetje zavarovali, da ne bo vstopilo na trg nepripravljeno ter se

bo znalo prilagajati spreminjajo¢im se potrebam trga.

Cilji diplomskega dela so:
- uporabiti znanja, pridobljena z delom v turisti¢ni agenciji, ki nastopa na trgu kot
vodilni slovenski organizator turisti¢nih potovanj;
-z anketnim vprasalnikom pridobiti informacije o zeljah in navadah strank ter dolociti
ciljno skupino potnikov;
- analizirati notranje in zunanje okolje nasega podjetja;
- ugotoviti glavna tveganja in sprejeti ustrezne ukrepe za naso poslovno idejo;

- prikazati pricakovane poslovne rezultate za Stiriletno obdobje;
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- pripraviti poslovni nacrt in ugotoviti, ali se poslovna ideja lahko dolgorocno obnese

kot poslovna priloznost.

Osnovne trditve:

- Ceprav je na naSem obmocju ze veliko turisticnih agencij, je prostor tudi za naso;

- individualen pristop in priprava ponudbe po meri posameznika nas razlikujeta od
konkurence;

- veliko ljudi rado potuje, za organizacijo se obrnejo na agencijo z dobrimi priporocili
zadovoljnih potnikov;

- zanimanje o zadovoljstvu po opravljeni storitvi in skrb za naSega potnika, vse od
povprasevanja do povratka domov, nas delata prepoznavne na trgu;

- dobro zasnovan poslovni nacrt prikazuje, da poslovna ideja lahko zazivi.

1.3 Predpostavke in omejitve

Predpostavljamo, da veliko ljudi (posameznikov, parov, druzin) vsaj enkrat letno koristi
storitve turisticnih agencij pri organizaciji svojih pocitnic.

Najvecjo omejitev smo videli predvsem v konkurenci, ki je ze uveljavljena na trgu ter pri
ve¢jih agencijah, ki se pojavljajo kot organizator in ne zgolj kot posrednik pri prodaji
turisticnih aranzmajev. Naso prednost bomo zato izpostavili z individualnim pristopom ter z
rednim spremljanjem zadovoljstva nasih potnikov.

Dolocene omejitve smo predvideli tudi pri raziskavi oziroma izpolnjevanju anketnih

vprasalnikov preko e-poste, zato smo izvajali tudi osebno anketiranje.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

Raziskavo trga smo opravili z izdelanim anketnim vprasalnikom, ki smo ga poslali na
elektronsko posto prijateljev in znancev. Da pa bi bil rezultat anketiranja ¢im bolj merodajen,
smo opravili tudi osebno anketiranje naklju¢nih oseb. Zbrane podatke smo analizirali, obdelali
in graficno predstavili. Poleg anketne metode smo wuporabili s¢ SWOT analizo ter

deskriptivno metodo s proucevanjem razli¢ne literature.
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2 PODJETNISTVO

2.1 Opredelitev pojma podjetnistvo

Za opredelitev pojma podjetniStvo imajo avtorji ve¢ interpretacij. Nekaj jih izpostavljamo.

Podjetnistvo je v bistvu prizadevanje za dosego ¢im vecjega finanénega uspeha ob ¢im
manjSem tveganju. To je proces ustvarjanja nove vrednosti, v katerem podjetnik preskusa

svoje poslovne sposobnosti in spretnosti (Ivanusa-Bezjak, 1996, 5).

Podjetnistvo - proces ustvarjanja ne¢esa novega in prevzemanja tveganj ter nagrad (Antoncic,

Hisrich, Perin, Vah¢i¢, 2002, 30).

Podjetnistvo je tretji nacin premostitvene vrzeli med znanostjo in trgom. Pri doseganju tega
cilja imajo mnogi podjetniki tezave, ker nimajo menedzerskih znanj, trzenjskih sposobnosti
ali finan¢nih sredstev. Njihove invencije so pogosto nerealne in potrebujejo precejSnje
spremembe, da bi jih lahko trzili. Poleg tega podjetniki pogosto ne vedo, kako navezati stike z
vsemi nujnimi subjekti, kot so banke, dobavitelji, stranke, tvegani kapitalisti, distributerji in
oglasevalske agencije.

Podjetnistvo pa je, ne glede na vse te tezave, trenutno najbolj uspeSna metoda za
zapolnjevanje vrzeli med znanostjo in trgom, za ustanavljanje novih podjetij in uvajanje novih

izdelkov in storitve na trg (Antonci¢, Hisrich, Perin, Vah¢i¢, 2002, 38).

Podjetnistvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces ustvarjanja splo$nih dobrin (proizvodov in

storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vrednosti (Sauperl, 2009, 9).

PodjetniStvo je torej proces ustvarjanja poslovnih idej in oblikovanja dolocene ideje v
poslovno priloznost z vzpostavitvijo kontrole nad obstoje¢imi ter razpolozljivimi viri.
Podjetnistvo je tudi cloveSka ustvarjalna dejavnost z vkljuéeno clovekovo energijo in
iniciativo, zato zahteva jasno vizijo, moc¢no pripadnost ideji in vzpodbudo za njeno

uresnicitev (Sauperl, 2009, 9).
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2.2 Podjetnistvo v turizmu

V osr¢ju Evrope, kjer se Alpe srecajo s Sredozemljem in Panonska nizina s kraskim svetom,
lezi Slovenija. Majhna zelena drzava se razprostira na 20.273 km? povrSine. V njej zivijo
gostoljubni, iskreni in delovni ljudje. Spada med drzave z izjemnim Stevilom vrhunskih
Sportnikov in bogatim kulturnim ustvarjanjem (http://www.slovenia.info/si/Spoznajte-

Slovenijo.htm?spoznajte_slovenijo=0&Ing=1, 15.2.2014).

S temi besedami se Slovenija predstavlja na uradnem slovenskem turisti¢cnem informacijskem
portalu. V zadnjem desetletju je lahko viden napredek na podro¢ju promocije Slovenije.
Hotelirji, gostinci, turisticne kmetije in ostali ponudniki se trudijo, v sodelovanju s
turistiénimi  podpornimi institucijami in z obé¢inami s turistiénimi potenciali, privabljati
domace in tuje turiste.

V tako majhni dezeli, ki turistu ponuja obilo moznosti za zanimivo in aktivno prezivljanje
dopusta, od obiska gora, kopanja na obali, spros¢anja v toplicah in raznih wellnessih, ogledov

znamenitosti idr., je veliko potenciala, ki se ga da izkoristiti.

Slovenski turizem v Stevilkah

Slovenski turizem v Stevilkah je letna publikacija, ki jo oddelek za raziskave in razvoj izdaja
od leta 2002. Temelji predvsem na statisticnih podatkih o turisticnem prometu, ki jih
pridobiva in objavlja Statisticni urad RS (http://www.slovenia.info/si/Slovenski-turizem-v-
%C5%Altevilkah.htm?ps_najpomembnejsi-kazalniki=0&Ing=1, 15.2.2014).

V turisti¢nih nastanitvenih objektih je bilo v letu 2012 drugo leto zapored zabeleZenih najve¢
prihodov in prenocitev turistov doslej. V letu 2012 je bilo v turisti¢nih nastanitvenih objektih
evidentiranih 3,297.556 prihodov turistov in 9,510.663 prenocitev. Skupno $tevilo turistov je
bilo v letu 2012 vecje za 3 odstotke, prav tako je bilo za 1 odstotek ve¢ njihovih prenoditev.
Predvsem pa se je povecalo Stevilo tujih prenoditev, za 6 %. Ekonomsko dogajanje in
druzbenopolitiéne razmere v Sloveniji vplivajo na Stevilo domacih gostov, katerih prihodi so
se zmanjSali za 3 %, prenocitve za 5 %. Povprecna doba bivanja je leta 2012 znasala 2,9 dni
(pri tujih turistih 2,7; pri domacih 3,3) (http://www.slovenia.info/si/Slovenski-turizem-v-
%C5%A1tevilkah.htm?ps_najpomembnejsi-kazalniki=0&Ing=1, 15.2.2014).
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Med turisti¢nimi prenocitvami je bilo v letu 2012 skoraj dve tretjini tujih prenocitev. Najvec
turisticnih prenocitev je bilo ustvarjenih v ob¢ini Piran, sledile so ob¢ine Ljubljana, BreZice,
Bled in Moravske toplice. V letu 2012 je bilo turistom v Sloveniji na voljo ve¢ kot 43.000 sob

vvvvv

%C5%Altevilkah.htm?ps_najpomembnejsi-kazalniki=0&Ing=1, 15.2.2014).

Po drugi strani se turisticne agencije trudijo privabiti (predvsem) domace turiste za nakup
pocitnic doma in v tujini. lzpostavljamo nekaj najbolj znanih organizatorjev pocitnic in
potovanj: Kompas d. d., Relax d. d., Vard d. o. 0., Palma d. 0. 0., Odisej d. 0. 0., Oskar d. o.
0., Ars Longa d. 0. 0., Intelekta d. o. 0. itd. Izjemna konkurenca pa vlada med turisti¢énimi

agencijami, ki se ukvarjajo predvsem s posredovanjem turisti¢nih aranzmajev.

2.3 Podjetniska ideja in priloZnost

Podjetniska ideja

Kakor je za hiSo potreben temelj, tako je za kakr$no koli podjetniStvo potrebna ideja. Ideja je
potrebna za predmet poslovanja, za obliko in organizacijo poslovanja, pa tudi za vsakodnevne
ukrepe. Brez idej ni podjetniStva. Zato je za podjetnika inovativnost ali ustvarjalnost, s ¢imer
poimenujemo sposobnost rojevanja idej, neobhodna znacilnost in sposobnost (Sauperl, 2009,
25).

Ideja je nacin in je oblika, v katerih se nam prikazujejo stvari in pojmi (ideja, predstava,
zamisel, oblika, nacrt). Je tudi pojem uma in proizvod ¢lovekovega misljenja. Luther pravi:
»Misli so proste carin.« Za idejo ni nujno, da je enkratna, vecina idej je Ze kje udejanjenih in
dobro je vedeti, da je vecina idej enostavnih. Podjetnik se mora zavedati, da podjetniska (ali

poslovna) ideja sploh ni nujno tudi podjetniska priloznost (Sauperl, 2009, 25).
Poslovne ideje so kakor gradbeni material, zato je dobro, da je idej ¢im ve¢ za ¢im bolj

razlicne primere reSevanja podjetniSkih problemov in da bi lahko z razli¢nimi idejami na

razli¢nih podrogjih poslovanja zgradili solidno podjetnisko zgradbo (Sauperl, 2009, 25).
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PodjetniSka priloZnost
Podjetniskih idej je zelo veliko, vendar niso vse podjetniske ideje tudi podjetniska priloznost.
In kdaj postane podjetnigka ideja tudi podjetniska priloznost (Sauperl, 2009, 27)?

Odgovoriti si je treba na nekaj osnovnih vprasanj (Sauperl, 2009, 28):

- Ali sem za izvajanje poslovne ideje resni¢no in dovolj motiviran in ali sem ideji tu
di privrzen?

- Ali imam za razvoj podjetja dovolj zmoznosti in znanja?

- Ali obstajajo zadostne potrebe na trgu za mojo idejo?

- Ali sem sposoben zagotoviti ustrezne kadrovske in materialne pogoje za uresniéitev ideje?

- Kaksna je moja podjetniska vizija na dolgi rok?

- Kaksna je sploh lahko pricakovana poslovna uspesnost podjetniske ideje?

Opredelitev priloznosti - proces, v katerem podjetnik najde priloznost za ustanovitev podjetja

(Antonc¢i¢, Hisrich, Perin, Vah¢ic, 2002, 55).

Najtezja naloga je opredelitev priloZznosti in njeno ovrednotenje. Vecina dobrih poslovnih
priloZznosti se ne pojavi kar nenadoma, temve¢ so posledica podjetnikove pozornosti na
priloznosti ali, v nekaterih primerih, rezultat vzpostavljenih mehanizmov za opredeljevanje
potencialnih priloznosti. Podjetnik, na primer, na vsaki zabavi vpraSa, ali kdo uporablja
kakSen izdelek, ki ne ustreza svojemu namenu. Ta clovek nenehno i$¢e priloZnosti za
snovanje boljSega izdelka. Podjetnica nenehno spremlja igro in igrace svojih necakinj in
necakov. To je njen nacin iskanja posebne niSe za otroske igrace, da bi lahko ustanovila

podjetje (Anton¢i¢, Hisrich, Perin, Vahcic, 2002, 55).
Ovrednotenje priloZznosti je verjetno kljucni del podjetniSkega procesa, saj v njem podjetnik

oceni, ali bo doloceni izdelek ali storitev prinasal dobicke glede na potrebna sredstva

(Antonc¢i¢, Hisrich, Perin, Vah¢ic, 2002, 55).
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2.4 Poslovno nacrtovanje za start-up podjetje

Poslovni nacrt

Poslovni naért je pisni dokument, ki ga pripravi podjetnik in ki opisuje vse pomembne
zunanje in notranje elemente, vpletene v zafetek novega posla. Pogosto gre za skupek
delovnih nacrtov, kot so trzenje, finance, proizvodnja in kadri. Loteva se tako kratkoro¢nih
kot dolgoro¢nih odlocitev za prva tri leta dejavnosti. S tem poslovni nacrt - ali kot mu véasih
pravijo pravila igre ali cestna karta - odgovarja na vprasanja: kje sem zdaj, kam grem, kako
bom tja priSel. Mozni vlagatelji, dobavitelji in celo odjemalci bodo prosili ali zahtevali

poslovni naért (Anton¢i¢, Hisrich, Perin, Vah¢i¢, 2002, 186).

Priprava poslovnega nacrta
Poslovni nacrt pripravi podjetnik, ki pa se mora med pripravo posvetovati tudi z mnogimi
dobavitelji virov. V pripravi naérta lahko imajo koristno vlogo odvetniki, racunovodje, trzni

izvedenci in inzenirji (Antonc¢i¢, Hisrich, Perin, Vah¢ic, 2002, 187).

Priprava poslovnega nacrta lahko vzame tudi ve¢ kot 200 ur, odvisno od izkuSenj in znanja
podjetnika, kot tudi od namena, ki naj bi mu nacrt sluzil. Mora pa biti dovolj iz¢rpen, da
omogoci vsem moznim vlagateljem popolno podobo in razumevanje novega posla, podjetniku
pa pomaga razjasniti njegovo razmisljanje o poslu (Antonc¢i¢, Hisrich, Perin, Vah¢i¢, 2002,
194).

Sestavni deli poslovnega nacrta

Pri oblikah poslovnih nac¢rtov se pojavljajo teznje po poenotenju, Se bolj pa pri sestavnih delih
poslovnega nacrta, kar pa je v praksi tezko izvedljivo. K teoriji poslovnega nacrtovanja v
Sloveniji je poseben prispevek zagotovo dal prof. dr. Miroslav Glas; njegova vsebina

poslovnega nacrta je prav tako splo§no uporabljiva (Sauperl, 2009, 45).

Tako lahko strnemo vsebino poslovnega nacrta in njegovih sestavnih delov v naslednji prikaz
(Sauperl, 2009, 46-47):

- NASLOVNICA

- POVZETEK

- UVOD IN PREDSTAVITEV POSLOVNE ZAMISLI

17



- SMOTER, CILJI IN STRATEGIJA POSLOVANJA

- PODJETJE, PANOGA IN PONUDBA

- TRZISCE

- ORGANIZACIJA, KADRI (in po potrebi OPIS DELOVNIH MEST)
- POGOJI POSLOVANJA (nalozbe)

- KRITICNA TVEGANJA IN PROBLEMI TER PROTIUKREPI
- FINANCNI NACRT:

- izhodisca za finan¢no nacrtovanje,

- nacrt stroskov,

- nacrt izkaza stanja (sredstev in virov),

- nacrt izkaza poslovnega izida,

- nacrt denarnega toka,

- izraCun kazalcev uspesnosti,

- izraCun praga rentabilnosti,

- komentar k finan¢nemu nacrtu.

- TERMINSKI PLAN

- ZAKLJUCEK IN PRILOGE.

Povzetek poslovnega nacrta

Znano je, da imajo knjige in strokovna dela povzetke zato, da se lahko na hitro seznanimo s
klju¢nimi poudarki in na osnovi tega kupimo knjigo ali se poglobimo v strokovni ¢lanek.
Povsem enako je pri poslovnem naértu. Ce Zelimo koga na hitro seznaniti z nasim poslovnim
nacrtom, ga popeljemo skozi povzetek obdelanih poglavij. Povzetek poslovnega nacrta, na
najve¢ dveh straneh, naj bo nabor zakljuckov posameznega poglavja in zbirne ali sumarne
vrstice tabel. Povzetek bodo brali Sefi pri strateSkem poslovnem partnerju, v banki ali skladih.
Ce bo povzetek zanje zanimiv, bodo dali poslovni naért podrobno analizirati svojim
strokovnim sodelavcem.

Tako naj zajema povzetek v najkraj$i mozni obliki naslednje:

kratek opis poslovne zamisli,

v ¢em je stvarna priloznost poslovne zamisli,

ciljni trgi in projekcije prodaje,

konkurenc¢ne prednosti 0z. posebnosti,
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pomembne znacilnosti resursov in poslovanja,
podjetniski vodstveni tim,

cilji podjetja,

povzetek finan¢nih projekcij,

predlog za vlagatelje in sklepna misel (Sauperl, 2009, 47-48) .
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3 RAZISKOVALNI DEL

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

V zadnjih letih se je na slovenskem trgu razsirila ponudba potovalnih agencij. Organizatorji
pocitnic in potovanj ponujajo vedno ve¢ zanimivih destinacij, ki jih lahko slovenski potniki
obiscejo pod okriljem slovenskih vodnikov z leti iz Ljubljane ali bliznjih letalisc.

Izbira je velika, turisticne agencije pa se trudijo, da bi bile s ponudbo svojih storitev zanimive

tako pri koristnikih storitev (potnikih) kot pri posrednikih njihovih potovanj.

Z raziskavo smo Zzeleli ugotoviti, kolikokrat letno ljudje potujejo s turisticno agencijo, kaj jim
je pomembno pri odlo¢itvi za nakup in ali bi se na$ nacin dela lahko obnesel kot poslovna
trzna priloznost.

Poleg znanja in iznajdljivosti prodajnega svetovalca je pomemben tudi odnos do stranke po
opravljeni storitvi. Ker ima nosilka poslovne ideje vecletne izkusnje z delom v turisti¢ni
agenciji, velja prepri¢anje, da je v okolici Maribora Se prostor za ustanovitev tovrstne

dejavnosti.

3.2 Priprava na raziskavo

Za raziskavo trga smo oblikovali anketni vpraSalnik, ki je bil anketirancem posredovan preko
e-poste ali osebno. Ciljna skupina so ob¢ani kraja ustanovitve podjetja ter SirSe okolice, nekaj
anketnih vpraSalnikov pa smo posredovali tudi v korosko in pomursko regijo, kajti zavedamo
se, da za dober zagon podjetja potrebujemo angaziranje tudi izven kraja delovanja. Rezultati
anketnega vprasalnika so za nas klju¢nega pomena pri nacrtovanju in odlocitvi za samostojno

dejavnost.

3.3 Dolocitev problema in klju¢na vpraSanja za raziskavo

Anketni vpraSalnik zajema 16 vprasanj. Anketirali smo 80 ljudi. Opredelili smo se za

starostne skupine nad 18 let. Z anketnim vprasalnikom smo Zzeleli izvedeti, kolikokrat letno
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anketiranci koristijo storitve turisticnih agencij, v katerem letnem casu se najpogosteje
odlo¢ajo za pocitnikovanje, kaj jim je pomembno pri odloCitvi za nakup, katera oblika
informiranja jih najbolj pritegne ter kako gledajo na posredovanje povratnih informacij po
opravljeni storitvi. Pomembno vpraSanje za nas je bilo, ali anketirance zanima, da prodajno
mesto nastopa tudi v vlogi organizatorja pocitnic, kajti na ta nac¢in smo lahko predvideli, ali
ima naSa poslovna ideja tudi poslovno priloZznost. Anketni vprasalnik se nahaja v prilogi

diplomskega dela.

3.4 Analiza anketnih odgovorov

1. Spol anketirancev

Spol anketirancev Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Zenski 47 59 %
Moski 33 41 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 1: Spol anketirancev

Vir: Anketa

Spol anketirancev

® Zenski

H Moski

Graf 1: Spol anketirancev

Vir: Anketa
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Anketni vprasalnik je izpolnilo 80 anketirancev, od tega 47 Zensk in 33 moskih.

2. Starost anketirancev

Starost anketirancev Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
od 18 do 25 let 9 11 %
od 26 do 35 let 26 33%
od 36 do 50 let 24 30 %
od 51 do 65 let 13 16 %
nad 65 let 8 10 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 2: Starost anketirancev

Vir: Anketa

Starost anketirancev

mod 18 do 25 let
mod 26 do 35 let
= 0d 36 do 50 let
m0od 51 do 65 let
mnad 65 let

Graf 2: Starost anketirancev

Vir: Anketa
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Iz podatkov o starosti anketirancev je razvidno, da je v anketi sodelovalo najve¢ ljudi, starih
od 26 do 50 let, sledili so anketiranci v starosti od 51 do 65 let. V anketi je sodelovalo

najmanj anketirancev v starostnih skupinah od 18 do 25 let ter nad 65 let.

3. Status anketirancev

Status anketirancev Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
Student 8 10 %
Zaposlen 55 69 %
Brezposeln 3 4%
Upokojen 9 11%
Samozaposlen 5 6 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 3: Status anketirancev

Vir: Anketa

Status anketirancev

= Student

m Zaposlen

= Brezposeln

m Upokojen

= Samozaposlen

Graf 3: Status anketirancev

Vir: Anketa
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Najvec anketirancev je zaposlenih, in sicer 69 %. Podoben odstotek anketirancev je studentov
(10 %) in upokojencev (11 %). Najmanj stevil¢no so izpolnili anketo samozaposleni (6 %) in
brezposelni (4 %).

4. Dohodek anketirancev

Dohodek anketirancev Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih
do 300 € 9 11 %
od 300 € do 500 € 6 7%
od 500 € do 800 € 27 34 %
od 800 € do 1.200 € 24 30 %
nad 1.200 € 14 18 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 4: Dohodek anketirancev

Vir: Anketa

Dohodek anketirancev

mdo 300 €

mod 300 € do 500 €
= od 500 € do 800 €
m0d 800 € do 1.200 €
®nad 1.200 €

Graf 4: Dohodek anketirancev

Vir: Anketa
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Najve¢ anketirancev ima dohodke od 500 € do 800 € (34 %) ter od 800 € do 1.200 € (30 %).
Sledijo anketiranci z dohodkom nad 1.200 € (18 %), 11 % ima dohodek do 300 €, najmanj
anketirancev, 7 %, pa ima dohodek od 300 € do 500 €.

5. Se odlocate za rezervacijo pocitnic v turisti¢ni agenciji ali potujete v lastni reziji?

Rezervacija pocitnic Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Turisti¢na agencija 39 49 %
Lastna organizacija 14 17 %

Obcasno turisti¢na agencija 27 34 %
Skupaj 80 100 %

Tabela 5: Nacin rezervacije pocitnic

Vir: Anketa

Nacin rezervacije pocitnic

B Turisti¢na agencija
® Lastna organizacija

= Obcasno turisti¢na agencija

Graf 5: Nacin rezervacije pocitnic

Vir: Anketa
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49 % anketirancev se odloca za rezervacijo pocitnic v turisti¢ni agenciji, sledijo anketiranci,

ki obcasno koristijo storitve turistine agencije, 34 %. 17 % pa je takSnih, ki si pocitnice

organizirajo v lastni reziji.

6. Kolikokrat letno potujete/letujete s turisticno agencijo?
(Od tukaj dalje je na vprasanje odgovarjalo 66 anketirancev, 14 anketirancev storitev

turisti¢nih agencij ne koristi.)

Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Enkrat letno 43 65 %
Dvakrat letno 17 26 %
Trikrat letno 6 9%
Vec kot trikrat letno 0 0%
Skupaj 66 100 %

Tabela 6: Kolikokrat letno potujete
Vir: Anketa

Kolikokrat letno potujete

0%

m Enkrat letno

m Dvakrat letno

= Trikrat letno

m Ve kot trikrat letno

Graf 6: Kolikokrat letno potujete
Vir: Anketa
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Kar 65 % anketirancev koristi ponudbo turistine agencije enkrat letno. 26 % anketirancev se
odloca za rezervacijo pri turisti¢ni agenciji dvakrat letno in 9 % trikrat letno. Nih¢e izmed

anketiranih se za rezervacijo preko turisticne agencije ne odlo¢a vec kot trikrat letno.

7. 'V katerem letnem ¢asu se najpogosteje odloc¢ate za rezervacijo pocitnic?

Letni ¢as Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Poletne pocitnice 33 50 %
Zimske pocitnice 13 20 %

Prazniki 8 12 %
Letni ¢as ni pomemben 12 18 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 7: Letni das

Vir: Anketa

B Poletne pocitnice
B Zimske pocitnice
 Prazniki

B Letni ¢as ni pomemben

Graf 7: Letni ¢as

Vir: Anketa
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Polovica anketiranih (50 %) se najpogosteje odlo¢a za rezervacijo poletnih pocitnic, sledijo
tisti, ki rezervirajo termine v zimskih pocitnicah (20 %), 18 % je taksnih, ki jim letni ¢as ni
pomemben, ampak je odvisno od razpolozljive ponudbe. Najmanj anketiranih, 12 %, pa

potuje za prazni¢ne termine - 1. maj, 1. november, novo leto ipd.

8. Kaj vam je pomembno pri izbiri dolofene turisticne agencije (moZnih ve¢

odgovorov)?
Izbira turisti¢ne agencije Stevilo odgovorov Delez v odstotkih

Tradicija 11 17 %
Prepoznavnost 15 23 %
Kakovost storitve 55 83 %
Cena 53 80 %
Priporocilo prijateljev 45 68 %
Drugo 0 0%

Tabela 8: Izbira turisti¢ne agencije

Vir: Anketa

m Tradicija
|

Graf 8: Tradicija
Vir: Anketa
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® Prepoznavnost

Graf 9: Prepoznavnost

Vir: Anketa

m Kakovost storitve

Graf 10: Kakovost storitve

Vir: Anketa
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m Cena

Graf 11: Cena
Vir: Anketa

B Priporocilo prijateljev

Graf 12: Priporocilo prijateljev
Vir: Anketa
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Na zastavljeno vprasanje so anketiranci lahko odgovorili z ve¢ odgovori. Ugotovili smo, da je
od 66 anketiranih kar 83 % taks$nih, ki jim je pomembna predvsem kakovost storitve, 80 %
anketiranim je pomembna cena storitve, sledijo tisti (68 %), ki so jim pomembna priporo¢ila
prijateljev in znancev. Anketirance pri izbiri doloCene turistiCne agencije najmanj zanimata
prepoznavnost (23 %) in tradicija (17 %).

Kot novonastalo podjetje mislimo graditi na kakovosti storitve ter na priporocilih prijateljev in

znancev. Rezultati na to vprasanje so za nas zelo spodbudni in jih ocenjujemo za naso priloznost.

9. Vam je pomembno, da prodajno mesto (turisticna agencija) nastopa v vlogi

organizatorja pocitnic?

Organizator potovanj Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
DA 21 32 %
NE 27 41 %
Odvisno od rezervacije 18 27 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 9: Organizator potovanj

Vir: Anketa

Organizator potovanj

m Da
m Ne
= Odvisno od rezervacije

Graf 13: Organizator potovanj
Vir: Anketa
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Na 9. vprasanje je vecina anketirancev, 41 %, odgovorila, da jim ni pomembno, ali prodajno
mesto nastopa v vlogi organizatorja pocitnic in potovanj. Ker nameravamo sami na zacetku
predvsem trziti turisti¢ne izdelke za poc€itnikovanje in potovanja, se bomo morali potruditi za
zadovoljstvo potnikov, kajti iz grafa je razvidno, da je kar 32 % taks$nih, ki jim je pomembna

vloga organizatorja pocitnic, 18 % pa pravi, da je odvisno od tega, za kaksno rezervacijo se

odlocajo.

10. Pri nakupu je za vas pomembna:

Organizator potovanj Stevilo odgovorov DeleZ v odstotkih

Cena 11 17 %
Kakovost 9 13 %
Zanesljivost 4 6 %
Vse troje 42 64 %

Skupaj 66 100 %

Tabela 10: Pomembnost pri nakupu
Vir: Anketa
Pomembnost pri nakupu
m Cena
m Kakovost

m Zanesljivost
m Vse troje

Graf 14: Pomembnost pri nakupu

Vir: Anketa
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Da bi lahko primerno zadovoljili potrebe in Zzelje strank, smo Zeleli izvedeti, kaj je za njih
pomembno pri nakupu. Vecina anketiranih, 64 %, je odgovorila, da je pomemben skupek
cene, kakovosti in zanesljivosti. Za 17 % je pomemben dejavnik zgolj cena, za 13 % kakovost

ter za 6 % zanesljivost.

11. Ob rezervaciji se zmeraj obrnete na agencijo, s katero potujete Ze dlje ¢asa, ali

raziS€ete tudi ostalo ponudbo na trgu?

Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Zmeraj ista agencija 17 26 %
Najcenejsi ponudnik 22 33%
Agencija, ki me preprica 27 41 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 11: Izbira agencije

Vir: Anketa

Izbira agencije

® Zmeraj ista agencija
B Najcenejsi ponudnik

= Agencija, ki me preprica

Graf 15: Izbira agencije

Vir: Anketa
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Da bi lahko predvideli, kaksne moznosti imamo kot nov ponudnik na trgu, smo zastavili
vpraSanje, ali anketiranci pred rezervacijo razis¢ejo ponudbo na trgu oziroma se zmeraj
obrnejo k agenciji, s katero potujejo Ze dlje Casa.

41 % anketiranih razi$¢e ponudbo na trgu in nato rezervira pri agenciji, Ki prepric¢a k nakupu,
cena pri tem ni nujno kljucni dejavnik. 33 % anketiranih razis¢e ponudbo na trgu in se obrne
na najcenejSega ponudnika, 26 % pa se za rezervacijo zmeraj obrne na agencijo, s katero
potuje ze dlje Casa. Za naSe podjetje kazejo odgovori na priloznost in moznost prevzema

strank konkurence.

12. Koliko denarja ste pripravljeni nameniti za poletne (glavne) pocitnice?

Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
do 500 € 7 11%
od 500 € do 800 € 18 27 %
od 800 € do 1.200 € 12 18 %
od 1.200 € do 1.600 € 19 29 %
nad 1.600 € 10 15 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 12: Razpolozljiva sredstva za rezervacijo pocitnic

Vir: Anketa
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® do 500 €

m od 500 € do 800 €

= od 800 € do 1.200 €
mod 1.200 € do 1.600 €
mnad 1.600 €

Graf 16: Razpolozljiva sredstva za rezervacijo pocitnic

Vir: Anketa

Ker vemo, da se najve¢ denarja v turisticnih agencijah pri¢akuje v sezoni poletnih pocitnic,

smo z 12. vprasanjem zeleli izvedeti, koliko denarja potro$ijo anketiranci za glavne pocitnice.

Najve¢ anketiranih, 29 %, potrosi od 1.200 € do 1.600 €, 27 % od 500 € do 800 €, 18 % od

800 € do 1.200 €. Najmanj anketirancev, 15 %, je pripravljenih placati za pocitnice nad 1.600

€, 11 % pa do 500 €.

13. Kako najraje rezervirate pocitnice?

Stevilo odgovorov DelezZ v odstotkih
Obisk agencije 41 62 %
Telefon, e-posta 14 21 %
Spletna rezervacija 11 17 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 13: Kako najraje rezervirate pocitnice

Vir: Anketa
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m Obisk agencije
H Telefon, e-posta

m Spletna rezervacija

Graf 17: Kako najraje rezervirate pocitnice

Vir: Anketa

Odgovori na vprasanje o na¢inu rezervacije po¢itnic nakazujejo, da veéina anketiranih (62 %)
za rezervacijo Se vedno obiSCe agencijo in se posvetuje s prodajnim osebjem. Rezervacija
preko telefona in e-poste zanima 21 % anketiranih. Zgolj 17 % anketiranih se odloca za
rezervacijo preko spleta. Ker nameravamo v prvih Stirih letih graditi dobro poslovanje
predvsem s kakovostnim svetovanjem in pripravo ponudbe po meri posameznika, smo z

odgovori zelo zadovoljni.
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14. Katera oblika informiranja vas najbolj pritegne in preprica?

Oblika informiranja Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Reklama v ¢asopisu 3 4%
Reklama na TV 7 11 %
Internetna stran, e-posta 28 42 %
Priporocilo prijateljev 23 35%
Letak v postnem nabiralniku 5 8 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 14: Oblika informiranja

Vir: Anketa

Oblika informiranja

m Reklama v Casopisu

® Reklama na TV

® Internetna stran, e-poSta
B Priporocilo prijateljev

m Letak

Da bi lahko predvideli, koliko razpolozljivih sredstev bi bilo potrebno nameniti za reklamne
namene, smo anketirance vpraSali o obliki informiranja, ki jih najbolj pritegne. Vecina, 42 %,
je odgovorila, da je pomembna internetna stran ponudnika in reklama, ki jo prejmejo preko
e-poste. Sledijo tisti (35 %), ki jim veliko pomeni priporocilo prijateljev in znancev. Manj

preprica reklama na TV (11 %), letak v postnem nabiralniku (8 %) in reklama v ¢asopisu (4

%).

Graf 18: Oblika informiranja

Vir: Anketa
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15. KakS$en odnos imate do posredovanja povratnih informacij s potovanj, pocitnic?

Povratna informacija Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
Posredujem 21 32 %
Klic, e-posta iz agencije 37 56 %
Ne posredujem 8 12 %
Skupaj 66 100 %

Tabela 15: Povratna informacija

Vir: Anketa

Povratna informacija

m Posredujem sam
m Klic, e-posta iz agencije

= Ne posredujem

Graf 19: Povratna informacija

Vir: Anketa

Za kvalitetno opravljeno storitev je potrebno meriti zadovoljstvo potnikov po koncanem
potovanju oziroma pocitnicah. Sami nameravamo v tej smeri veliko storiti, saj se zavedamo,
da so za naSo dejavnost povratne informacije bistvenega pomena. Kar 56 % anketiranih
posreduje povratne informacije, v kolikor prejmejo klic oziroma e-posto iz agencije. 32 %
anketiranih z veseljem sami posredujejo povratne informacije, medtem ko samo 12 %

anketiranih ne Zeli posredovati vtisov po opravljeni storitvi.
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16. Lepo organizirane in izpeljane pocitnice za vas predstavljajo:

Stevilo odgovorov Delez v odstotkih
So mi samoumevne 16 24 %
Jih cenim 50 76 %
Drugo 0 0%
Skupaj 66 100 %

Tabela 16: Lepo izpeljane pocitnice

Vir: Anketa

0%

® S0 mi samoumevne
m Jih cenim
= Drugo

S 16. vprasanjem smo zeleli izvedeti, kakSen odnos imajo anketiranci do turisti¢nega
ponudnika, ki jim je priporocil in prodal pocitnice, ki so izpolnile njihova pri¢akovanja. 76 %

anketiranih ceni in tudi v prihodnje zaupa taksni turisti¢ni agenciji. 24 % anketiranih pa jemlje

Graf 20: Lepo izpeljane pocitnice

Vir: Anketa

dobro izpeljane pocitnice kot samoumevne, saj jih zato placajo pri agenciji.
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3.5 Sklepne ugotovitve iz raziskave trga

Z raziskavo trga smo dobili pomembne informacije, ki nam bodo pomagale pri oblikovanju
poslovanja naSe turisticne agencije. Z analizo rezultatov smo ugotovili, da je na podro¢ju SV

Slovenije Se vedno veliko ljudi, ki se za rezervacijo pocitnic odloca preko turisticne agencije.

Vecina anketiranih je zaposlenih posameznikov, starih med 26 in 50 let. Kar 65 % anketiranih
potuje s turistino agencijo enkrat letno, in sicer se po vecini odloc¢ajo za rezervacijo poletnih
pocitnic. S tem smo dobili podatek, da bo glavnina prihodka vezana na glavno, tj. poletno
Sezono.

Pri izbiri doloCene turisticne agencije je pomembna predvsem kakovost storitve, cena,
zanesljivost in priporocilo prijateljev ter znancev. Vecina anketiranih razis¢e ponudbo na trgu
in se odlo¢i za nakup pri agenciji, ki preprica k nakupu, cena pri tem ni kljucni dejavnik. Ob
rezervaciji se oglasijo v agenciji ter se osebno posvetujejo s prodajnim osebjem. Ugotovili
smo, da anketirani radi posredujejo povratne informacije s pocitnic in potovanj, v kolikor jih k
temu nagovorijo iz agencije. Kot najbolj zanimiva oblika informiranja o novostih je dobro
urejena internetna stran ponudnika in reklama, posredovana preko e-poste. Velik odstotek

anketiranih pa se na dolo¢eno agencijo obrne po priporocilu prijateljev in znancev.

Kot manj$o slabost smo ocenili, da je kar nekaj taksnih potnikov, katerim je pomembno, da
prodajno mesto nastopa tudi v vlogi organizatorja. Po rezultatih ankete to ne bi bilo klju¢nega
pomena za pridobitev novih strank, zato smo prepricani, da je naSa podjetniska ideja tudi

trzna podjetniSka priloznost.
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4 POSLOVNI NACRT

4.1 Dejavnost, cilji in strategija poslovanja

411

Dejavnost podjetja

Diplomsko delo je pripravljeno za start-up podjetje, registrirano za opravljanje turisticnih

storitev — organizacijo in posredovanje (trZzenje) turisticnih aranzmajev.

4.1.2

Kratkoroéni in dolgoroéni cilji podjetja

Osnovni cilj je posredovanje in organizacija kakovostnih pocitnic in potovanj. Nasa glavna

skrb je zadovoljstvo kupcev — pocitnikarjev in potnikov. Nasi kupci bodo v sredis¢u nase

pozornosti, sodelovanje bomo negovali tudi po opravljeni storitvi.

Zadali smo si kratkoro¢ne in dolgorocne cilje poslovanja, ki jih nameravamo doseci s trdim

delom, zanesljivostjo, odgovornostjo in dobrim sodelovanjem s poslovnimi partnerji.

Kratkoro¢ni cilji:

v

NN

pridobiti ¢im ve¢ kupcev iz bliznje okolice,

doseci prepoznavnost v kraju delovanja in bliznji okolici,
ureditev spletne strani,

Studentska pomo¢ v poletnih mesecih,

promet v prvem letu poslovanja v vrednosti 50.000 €,
prvo leto dose¢i 25-odstotni dobicek.

Dolgoro¢ni cilji:

v

v
v
v

<\

povecati Stevilo zaposlenih na dva zaposlena za polni delovni Cas,

raz$iriti storitev na organizacijo pocitnic in potovanj za zakljucene skupine,
izobrazevanje in obiskovanje delavnic doma in v tujini,

kupiti lastno licenco za prodajo nekaterih tujih organizatorjev turisti¢nih aranzmajev
in s tem povecati provizijo zasluzka,

povecati promet za 10 — 15 % letno,

izbira najzanimivejSega slovenskega organizatorja pocitnic in potovanj za nase stranke
ter maksimalno angaziranje za prodajo njihovih izdelkov (izposlovati boljso

provizijo),
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v" pridobiti nov krog kupcev s priporo¢ilom obstojec¢ih zadovoljnih potnikov.

4.1.3 Strategija poslovanja

Svoje cilje bomo dosegli z dobrim poznavanjem lastnih izdelkov in izdelkov slovenskih ter
tujih turisti¢nih organizatorjev. S pravocasno in kakovostno pripravljenimi ponudbami, z
obilico splosnih informacij o destinaciji potovanja, bomo zadovoljevali potrebe in zelje nasih
kupcev. Priprava ponudbe po meri posameznika bo nase vodilo, kajti res zadovoljna stranka

bo s svojim priporo¢ilom k nam pripeljala novega kupca.

4.2 Panoga, podjetje in ponudba

4.2.1 Panoga
Podjetje sodi v storitveno dejavnost, registrirano za opravljanje turisti¢nih storitev -

organizacijo in posredovanje (trzenje) turistinih aranzmajev.

4.2.2 Organizacijska oblika

Podjetje bo registrirano kot samostojni podjetnik (s. p.) za dejavnost potovalnih agencij ter
rezervacije in druge, s potovanji povezane, dejavnosti.

Dejavnost turisticnih agencij je v Standardni klasifikaciji dejavnosti 2008 vpisana pod Sifro
79, za opravljanje te dejavnosti moramo pridobiti licenco Gospodarske zbornice Slovenije
(http://data.si/blog/2011/06/28/ustanovitev-turisticne-agencije/, 15.2.2014).

Naziv podjetja: NAOKROG - Turisti¢ne storitve Klavdija Glinik, s. p.
Sedez podjetja: Ljubljanska 50, 2327 Race.
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Logotip podjetja

Slika 1: Logotip podjetja

Vir: Lasten

4.2.3 Predmet ponudbe

Podjetje se bo ukvarjalo s posredovanjem (trZzenjem) in organizacijo turisti¢nih aranzmajev.

4.3 Triisce

4.3.1 Analizatrga

TrZni segment kupcev (ciljne skupine)

Ciljna skupina so druzine, pari, posamezniki kot tudi zaklju¢ene skupine, Zeljne oddiha in
potovanj. Nas pristop h kupcem bo na individualni ravni, zavzemamo se za pripravo ponudbe

po meri posameznika oz. skupine.
Lokacija kupcev doma

NaSe podjetje bo osredotoceno na trzenje turisticnih aranZmajev predvsem v SV delu

Slovenije, s poudarkom na podro¢ju Maribora z okolico.
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Lokacija kupcev v tujini
Dolgoro¢no nacrtujemo prodor na avstrijski trg z organizacijo izletov po Sloveniji za

zakljuCene skupine.

Znacilnosti trga

Z individualnim pristopom in poprodajnimi aktivnostmi stranke znova privabimo k nakupu.
Najvecjo prodajo se pri¢akuje v poletnih mesecih, torej na visku sezone. V jesensko-zimskem
obdobju sledijo povprasevanja za zakljucene skupine. Na zacetku leta se kupci odlocajo za

'first minute' ponudbo poletnih pocitnic.

Nakupne navade kupcev
Nasi potniki Zelijo kvalitetno in pravocasno pripravljene ponudbe po sloganu »najboljse

razmerje med ceno in kakovostjo«. V primeru reklamacij bomo reagirali hitro in odgovorno.

4.3.2 Analiza konkurence

Kljuéni konkurenti

Nas klju¢ni konkurent je turisti¢na agencija Pozejdon turizem s. p., ki se nahaja v Racah. V
Sirsi okolici (Maribor, Slovenska Bistrica in Ptuj) pa so nam podobne $e nekatere, kot npr.:
Globus turizem d. o. o., Sajko turizem d. o. o., Center turizem d. 0. 0., Bonus s. p., Capri

turizem s. p., Turisti¢na agencija AZ d. 0. 0., Pohorje Tours s. p. itd.

Znacilnosti vodilne konkurence
Konkurenca je v nasem Kraju in okolici prisotna ze ve¢ let, kar pomeni prepoznavnost, ve¢

izkuSenj in boljSo organizacijo.

Prednosti konkurence
Prednost konkurence je predvsem v daljsi prisotnosti na trgu, ve¢jem Stevilu usposobljenega

kadra ter v finanéni mo¢i.
Slabosti konkurence

Konkurenca je znana predvsem po organizaciji in prodaji krizarjenj. Sami vstopamo na trg z

raznoliko ponudbo.
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Cene konkurence
Cene so podobne pri vseh konkurentih.

Nacin prodaje pri konkurenci

Direktna prodaja - obisk strank v poslovalnici, prodaja po telefonu ter internetne rezervacije.

TrZni nastop konkurence

Oglasi v lokalnem Casopisu, oglasi na internetu, sodelovanje z ob¢ino ter ostalimi slovenskimi

organizatorji turisti¢nih potovanj.

4.3.3 SWOT analiza

MOZNOSTI (priloZnosti) +

OVIRE (nevarnosti) -

- Sirok krog potencialnih strank

- moznost prevzema dela strank
konkurence - raznolika ponudba

- povecanje trenda po potovanjih

- sodelovanje na lokalni ravni (turisti¢no

drustvo, ob¢ina, drustva itd.)

zacetna neprepoznavnost
placilna nedisciplina
uveljavljena konkurenca
nezadovoljni kupci

stanje 'recesije’ - zmanj$anje

povpraSevanja po turisti¢nih

- priprava ponudbe po meri posameznika

- azurno in kakovostno pripravljene
ponudbe

- Zelja po uspehu

- poprodajne aktivnosti

- dobro poznavanje celotne ponudbe na

slovenskem trgu

aranzmajih
PREDNOSTI + SLABOSTI -
- izkuSnje v stroki - dobro usposobljen - majhno Stevilo zaposlenih
kader - majhna finanéna mo¢

odvisnost od organizatorjev potovanj/
pocitnic (placilni pogoji, potovalni
dokumenti ...)

neuveljavljenost na trgu

malo izkuSenj v podjetnistvu

Tabela 17: SWOT analiza

Vir: Lasten
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4.3.4 Nacrt trinih ciljev

Zeleni trini dele}

leto 1 leto 2 leto 3 leto 4
do5 % X
0od5-15% X X
nad 15 % X

Tabela 18: Trzni delez

Vir: Lasten

Zeleni ciljni trini segmenti

Vsi posamezniki, pari in druzine ter zakljuene skupine, Zeljne oddiha in potovanj.

Zelene oblike prodaje
Podjetje bo trzilo turisticne aranZmaje priznanih domacih in tujih organizatorjev, s¢asoma

bomo uvedli $e organizacijo lastnih izdelkov.

Zelene lokacije prodaje doma

Pokrivanje SV dela Slovenije, v ospredju je Maribor z okolico.

Zelene lokacije prodaje v tujini
Dolgoro¢no bomo skusali pridobiti kupce iz Avstrije, in sicer z organizacijo izletov po

Sloveniji.

Cenovna politika

Podjetje se bo trudilo ponuditi konkurencne cene, Se posebej pri tistih aranZmajih, kjer bomo
od organizatorja dobili najvecji odstotek od prodaje. Cenovna politika bo delovala na pokritju
stroskov, ustvarjanju Zelenega dobicka in bo pri kupcu vzbudila ob¢utek najboljSega razmerja
med ceno in kakovostjo storitve. V podjetju bomo vodili bruto promet na racun in ime
izvajalca programa ter neto prihodek, ki ga predstavlja provizija za opravljeno posredovanje

pri turisti¢nih aranZzmajih.

Politika konkurencnosti
Politika konkurencnosti se bo kazala v kakovostnem svetovanju z obilo podanimi
informacijami o krajih potovanja, s hitro in azurno pripravljenimi ponudbami ter v

poprodajnih aktivnostih.
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4.3.5 Nacrt trine strategije

Strategija izkoriS¢anja moZnosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti

Zavedamo se, da se moramo s svojo ponudbo Ze takoj na zacetku maksimalno vkljucevati v
druge dejavnosti v ob¢ini, da nas trg ¢im prej spozna. Zaposleni se bomo prilagajali zeljam
strank s pripravo ponudbe po meri posameznika. Z vztrajnostjo, u¢enjem na napakah in zeljo

po sodelovanju bomo zaposleni premagovali ovire, ki se pri poslovanju porajajo.

Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Lastnica podjetja bo izkoristila dosedanje znanje in delo v turizmu, da se bodo stranke obrnile
nanjo. S kakovostnim svetovanjem, raznoliko ponudbo domacih in tujih organizatorjev
pocitnic in potovanj ter azurno pripravljenimi ponudbami po meri posameznika, se bomo
trudili obdrZzati in pridobiti nove kupce. Temelj naSe uspesnosti bodo zadovoljni potniki, ki se

radi vracajo in dajo priporocilo tudi svojim znancem.

Strategija konkurenénosti
Vseskozi bomo spremljali delovanje konkurence in se v ponudbi prilagajali njihovim cenam

in pla¢ilnim pogojem.

Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja
Promoviranje bo v prvi vrsti potekalo s priporo¢ili nasih zadovoljnih strank. Sodelovali bomo
pri dogodkih v nasi ob¢ini in tako $irili razpoznavnost. Ob¢asno bomo prisotni z reklamo na

lokalnem radiu in v ¢asopisu.

Strategija rasti obsega trienja
Z aktivno prodajo najboljSega ponudnika potovanj in pocitnic na slovenskem trgu si
nameravamo zagotoviti njegovo podporo. Kot pooblaSceno prodajno mesto se bomo nahajali

v njihovem katalogu in na spletni strani.

Strategija razvoja trienjske kulture
Do kupcev nameravamo vzdrZevati korekten, zanesljiv odnos in tako graditi na zaupanju.

Nasim potnikom bomo prisluhnili in se prilagodili njihovim Zeljam.

Strategija poprodajnih aktivnosti
Za nas zelo pomemben dejavnik je klic stranke (ali vljudnostna e-posta) po opravljeni storitvi,

s katero bomo izkazali naso skrb do zadovoljstva potnika. Povratne informacije in merjenje
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zadovoljstva z opravljeno storitvijo so za nas zelo pomembne, tudi zaradi nasega nadaljnjega
sodelovanja z organizatorji potovanj in pocitnic. Stranke bomo preko e-poste in SMS obvestil
obvescéali o akcijskih ponudbah, v novoletnem c¢asu pa jih bomo presenetili z majhno

pozornostjo.

4.3.6 Podjetniska kalkulacija in cenovna politika
Cenovna politika

V nasi dejavnosti je vec€ klju¢nih elementov, ki vplivajo na ceno aranzmajev:

zasedenost kapacitet oz. prodaja zakupljenih mest (sedezev na avionu, sob v hotelih
itd.),

cene letalskih vozovnic,

zanimivost destinacije za potnika,

kaksen je 'standard' dezele potovanja.

PodjetniSka kalkulacija izbranega reprezentanta

V kalkulaciji je prodaja (trZzenje) turisticnega aranzmaja - poc€itnice na Jadranu.

Predstavlja priblizno 24,2 % v strukturi bruto prodaje.

Planirana prodaja kalkuliranega reprezentanta letno: 90 pogodb.

Prihodek od prodaje nasega podjetja iz naslova provizije je 12.150 € (uposStevana 15-odstotna
zasluzena provizija od prodajne cene).

Zelen dobiéek: 25 %.

Podjetniska kalkulacija

- Strosek dela (21.960 x 24,2 % : 90 aranzmaji) 59,05 €
- Strosek poslovanja ((40.141 — 21.960) x 24,2 % : 90 aranz.) 48,88 €
-  LASTNA CENA 107,93 €
- Zelen dobicek 25 % 26,98 €
- Prodajna cena provizije brez DDV 134,91 €

Komentar: dejanska mozna trzna vrednost provizije za en aranzma pocitnic na Jadranu pri
bruto ceni 900 € in ob 15-odstotni proviziji je 900 x 15 %, tj. 135 €, kar je povsem blizu, na
osnovi naSih nacrtovanih stroskov in v finanénem nacrtu izraCunanega, koeficienta

gospodarnosti 25 %. Imamo Se 0,09 € rezerve.
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Cenik
Nastetih je nekaj cen za nase storitve, ki se dodajo k ceni aranzmaja.
Prijavnina za turisti¢ni aranzma na pogodbo (standardni rezervacijski stroski): 15 €.
Prijavnina za turisti¢ni aranzma na pogodbo - enodnevna potovanja (izleti): 6 €.
Stroski financiranja - placilo na obroke s placilnimi karticami: 30 €.
Pristojbina za pripravo aranzmaja »po meri« in/oziroma kompleksne ponudbe: 30 €.
Administrativni stroSki odpovedi aranzmaja: 15 €.
Pristojbina za rezervacije letalskih vozovnic:

- zenim kuponom: 15 €

-z dvema kuponoma: 30 €

- s tremi ali ve¢ kuponi Evropa: 40 €

- s tremi ali ve¢ kuponi Interconti: 60 €.

4.3.7 Napoved prodaje

Osnove za realisticno napoved prodaje:
- poznavanje trga in kupcev,
- poznavanje konkurence,
- poznavanje izdelkov - aranzmajev domacih in tujih organizatorjev,

- kakovostno svetovanje in priprava zanimivih izdelkov.

Osnove za pesimisticno napoved prodaje:

- gospodarska recesija,

- upad povpraSevanja,

- povecanje konkurence,

- politiéni nemiri v drzavah (Egipt, Tunizija, lzrael, Libija ...),

- naravne nesrece (orkani, poplave, pozari itd.)

Osnove za optimisti¢no napoved prodaje:
- gospodarska rast,
- povecano povprasevanje,

- organizacija novih izdelkov z aktualnimi leti iz Slovenije.

Izbira prodajnih poti

Neposredna prodaja, stalni in osebni stik s kupci.
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Prodajni pogoji

Rezervacija po pogodbi s stranko oz. zakljuc¢eno skupino. 30 % cene aranzmaja se poravna ob

rezervaciji, preostanek do 8 dni pred odhodom.

Po opravljeni storitvi kupca poklicemo in povprasamo o zadovoljstvu ter ga povabimo k

ponovnemu nakupu.

Napoved prodaje

1. Kolic¢inska napoved

Predmet prodaje | Enota mere Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Pocitnice - Jadran pogodba 90 94,4 116,7 127,7
Pocitnice - pogodba 70 74,2 83,3 91,6
Mediteran
Potovanja - Evropa pogodba 80 85 106,25 118,7
Potovanja - daljna pogodba 35 36,6 444 52,7
Pocitnice - Slovenija | pogodba 86 88 130 170

Tabela 19: Koli¢inska napoved prodaje

Vir: Lasten
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2. Vrednostna napoved

Predmet prodaje Povprecna Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vrednost

Pocitnice - Jadran 900 € 81.000€ | 85.000€ | 105.000€ | 115.000
€

Pocitnice - Mediteran 1.200 € 84.000€ | 89.000€ | 100.000€ | 110.000
€

Potovanja - Evropa 800 € 64.000 € 68.000 € 85.000 € | 95.000 €

Potovanja - daljna 1.800 € 63.000€ | 66.000€ | 80.000€ | 95.000 €

Pocitnice - Slovenija 500 € 43.000€ | 44.000€ | 65.000€ | 85.000€

Skupaj bruto realisticna | --------- 335.000 € | 352.000 € | 435.000 € | 500.000

napoved €

Skupaj prihodek od 50.000€ | 53.000€ | 65.000€ | 75.000 €

provizije

Skupaj pesimisti¢na bruto 308.200 € | 323.840 € | 400.200 € | 460.000

napoved (- 8 %) €

Skupaj pesimisti¢na 46.000€ | 48.760€ | 59.800€ | 69.000 €

napoved provizije (- 8 %)

Skupaj optimisti¢na bruto 368.500 € | 387.200€ | 478.500€ | 550.000

napoved (+10 %) €

Skupaj optimisti¢na 55.000€ | 58.300€ | 71.500€ | 82.500¢€

napoved provizije (+ 10

%)

Povp. mes. real. bruto 27916 € | 29.333€ | 36.250€ | 41.666 €

promet

Povp. mes. real. provizija 4.167 € 4417 € 5.417 € 6.250 €

Tabela 20: Vrednostna napoved prodaje

Vir: Lasten

V tabeli so upoStevani aranzmaji, ki jih posredujemo; povpre¢na zasluzena provizija na prodani

aranzma je 15 % (tako je prikazano tudi v excelovi tabeli za finan¢ni naért - Prihodki od prodaje).
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4.3.8 Nabava

Predmet nabave
V naSem podjetju gre predvsem za posredovanje (trzenje) aranzmajev slovenskih in tujih

turisticnih organizatorjev. Za prodajo dobimo doloc¢eno provizijo.

Kljuéni dobavitelji

Sodelovali bomo z vsemi uveljavljenimi slovenskimi agencijami oz. organizatorji potovanj
(Kompas, Palma, Relax, Oskar, Vard, Intelekta itd.) in tujimi (TUI, Gulet, Dertour, Meier's
itd.)

Osnove za napoved nabave

Prodaja poteka direktno do organizatorjev glede na razpolozljive kapacitete.

Pogoji nabave
Ob rezervaciji nakazemo organizatorju potovanja 30 % cene aranzmaja, preostanek 14 dni

pred odhodom.

4.3.9 Drugi trini dejavniki

Predstavitev dejavnosti
Naokrog, Turisti¢ne storitve Klavdija Glinik s. p.
Ljubljanska 50, 2327 Race

Reklama
Najboljsa reklama za nase podjetje so zadovoljne stranke, ki s svojimi priporo¢ili $irijo krog
kupcev. Prvo leto in vsa nadaljnja leta bomo v reklamne namene vlagali 4.000 € letno, razen v

letu, ko bomo zaposlili svetovalca pri prodaji, saj moramo vlozek v reklamo znizati.

Drugi trini vplivni dejavniki

Ekonomski: vpliv konkurence, nihanje povpraSevanja, gospodarska kriza.

Tehnoloski: Na zacetku poslovanja bomo prostor opremili za eno delujo¢e delovno mesto, Vv
naslednjih letih bomo dodali Se eno delovno mesto.

Sezonski: jesensko-zimski ¢as je ¢as manjSega povpraSevanja 0z. prodaje, poletje je glavnica

prihodka.
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4.4 Nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroSkov dela

4.4.1 Nacrt organizacije poslovanja

Makroorganizacijska oblika

Podjetje bo registrirano kot samostojni podjetnik (s. p.)

Razlog: Ni potreben ustanovni kapital, moznost pridobitve nepovratne subvencije za

samozaposlitev, podjetnik lahko s sredstvi na ra¢unu prosto razpolaga.

Mikroorganizacijska oblika

Kot samostojna podjetnica bo lastnica skrbno vodila podjetje. Dobro bodo urejene evidence
pogodb s strankami, evidence placil kupcev in naSih obveznosti do organizatorjev potovanj.
Rezervacije bomo opravljali na naslednje nacine: obisk stranke v poslovalnici, preko telefona

in preko e-poste.

4.4.2 Nacrt ¢loveskih virov

Delovno Stopnja
mesto izobrazbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Samostojna
podjetnica VI 1 1 1 1
Studentska
pomoc¢ V 1 1 1 1
Svetovalec -
prodajalec \Y / / 1 1
Skupaj 2 2 3 3
zaposleni

Tabela 21: Naért ¢loveskih virov

Vir: Lasten

Studentska pomo¢ bo potekala samo v poletnih mesecih (junij, julij, avgust). Tako je
izraCunana v tabeli Nacrta stroskov dela njegova placa. V tretjem letu, ko dodatno zaposlimo

enega zaposlenega za polni delovni ¢as, se stevilo ur Studentske pomoc¢i zmanjsa.
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4.4.3 Nacrt stroSkov dela

Delovno Bruto
mesto placa/mes. Letol Leto 2 Leto 3 Leto 4
Direktor
1.710 € 20.520 € 20.520 € 20.520 € 20.520 €
Studentska
pomo¢ 480 € 1.440 € 1.440 € 960 € 960 €
Svetovalec -
prodajalec 1.400 € / / 16.800 € 16.800 €
Skupaj
place 21.960 € 21.960 € 38.280 € 38.280 €
Prehrana (4€/ (4 €/dan/
dan/delavca) delavca) 1.010€ 1.010 € 2.020 € 2.020 €
Regres za
dopust* 700 € 700 € 1.400 € 1.400 €
Stroski
skupaj 23.670 € 23.670 € 41.700 € 41.700 €

Tabela 22: Naért stroskov dela

Vir: Lasten

Prehrana je izracunana samo za zaposlene in ne za Studenta.

*Regres za zaposlenega, Studentu pa se izplaca stimulativni del nagrade v visini 700 €/leto.

Racunovodski posli
Racunovodske posle nam bo vodil zunanji raCunovodski servis. Mese¢ni stroSek bo znaSal v

povprecju 80 €.

4.5 Pogoji poslovanja

45.1 Znanje
Da bomo na tekoem z aktualno ponudbo in tako konkuren¢ni na trgu, Se nameravamo
udelezevati raznih delavnic domacih in tujih organizatorjev pocitnic. Potegovali se bomo tudi

za Studijska potovanja, in sicer vsaj enkrat letno.

4.5.2 Poslovni prostor
Poslovni prostor v izmeri 30 m2 imamo v najemu. Prostor je potrebno pobeliti, zamenjati pod
in opremiti - pohistvo, raCunalniska in telefonska oprema.

Obratovalni stroSek poslovnega prostora na mesec znasa 340 €.
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453 Oprema

Vrsta opreme Vrednost Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Pisarni$§ko pohistvo € 2.000 € 2.000 € 500 € /
Racunalniska oprema € 3.500 € 1.000 € 500 € /
Skupaj vrednost opreme | --------- 5.500 € 3.000 € 1.000 € /
Tabela 23: Oprema
Vir: Lasten
4.5.4 Vlaganje v naloZbe in viri
Vrsta naloZbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Znanje 500 € 600 € 1.500 € 1.000 €
Investicijsko vzdrzevanje poslovnega 2.000 € 1.000 € 2.000 € 1.000 €
prostora
Oprema 5.500 € 3.000 € 1.000 € /
Skupaj vlaganje v naloZbe 8.000 € 4.600 € 4.500 € 2.000 €
Tabela 24: Vrsta nalozbe
Vir: Lasten
Finan¢ni viri Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 3.500 € 4.600 € / 2.000 €
Subvencije 4.500 € / 4.500 € /
Krediti / / / /
Skupaj financni viri za naloZbe 8.000 € 4.600 € 4.500 € 2.000 €

Tabela 25: Finan¢ni viri

Vir: Lasten

4.6 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja, tveganja in ukrepi

4.6.1 Nacrtovane konkurencne prednosti
- Posredovanje aranzmajev vseh priznanih slovenskih in tujih organizatorjev.

- Priprava ponudbe po meri posameznika.

- Kakovostna postrezba - hitra priprava ponudbe po Zeljah posameznika, spremljanje

zadovoljstva potnikov, azurno reSevanje reklamacij.
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4.6.2 Kriticna tveganja in problemi
Ker v prvih dveh letih ni dodatnega zaposlenega, vidimo glavni problem v primeru bolniske
odsotnosti in pri kori$¢enju letnega dopusta. Tveganje predstavlja tudi pla¢ilna nedisciplina

strank ter vedno vecje zanimanje za internetne rezervacije.
4.6.3 Ukrepi za premagovanje problemov

Ukrepi za zagotavljanje celovite kakovosti
- Znanje zaposlenih: udelezba na seminarjih, Studijska potovanja.

- Poprodajne aktivnosti - stranka je za nas pomembna tudi po opravljeni storitvi.

Ukrepi za odpravo sezonskih nihanj
Turisti¢ne storitve so vezane na glavnino prihodka v poletnih mesecih (na visku sezone), kjer
se skusSa ustvariti najve¢ dobic¢ka. Tako bomo delno pokrili tudi slabsi dohodek v zimskem

casu. V jesensko-zimskem casu pridobivamo skupine za organizirane individualne odhode.

Studenta, ki pomaga v poletnih mesecih, bomo dobro pripravili za trzenje, da v primeru

odsotnosti zaposlenega ni prevelikih odstopanj od pri¢akovanega prihodka.

4.7 Financni nacrt

4.7.1 Izhodis¢a za financno nacrtovanje
Pri finanénem naértovanju smo naredili prikaz za prva $tiri leta poslovanja podjetja. 1zhajali
smo iz realisticne napovedi prodaje, kalkulacije in stroSkov dela, nacrtovane naloZbe in

opreme ter ocene ostalih stalnih stroSkov poslovanja.
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4.7.2 Nacrt stroSkov in financnih odhodkov za prvo leto poslovanja

Vrsta stroskov

Meseéni znesek v €

Letni znesek v €

A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroski 0,0 0,0

B. STALNI STROSKI
1. Stalni del plac¢ - bruto 1.830,0 21.960,0
2. Davki in prispevki za place in pog. dela 290,97 3.491,6
3. Rezijske tuje storitve 80,0 960,0
4. Rezijski material in drobni inventar 125,0 1.500,0
5. Amortizacija 95,0 1.140,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 60,0 720,0
8. Najemnina 340,0 4.080,0
9. Reklama 333,33 4.000,0
10. Zavarovanje 8,33 100,0
11. Drugi stroski - v tem: 182,5 2.190,0

- potni stroski 40,0 480,0

- prehrana 84,16 1.010,0

- regres 58,33 700,0

- ostalo

Skupaj stalni stroski 3.345,13 40.141,6
C. FINANCNI ODHODKI
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov
2. Obresti kratkorocnih kreditov
Skupaj finan¢ni odhodki 0,0 0,0

SKUPNI STROSKI IN ODHODKI 3.345,13 40.141,6

Tabela 26: Naért stroskov in finan¢énih odhodkov

Vir: Lasten
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Kot smo omenili v poglavju Vrednostna napoved prodaje, so navedeni zneski v tabeli

(Prihodki od prodaje) 15-odstotna provizija, ki jo dobimo od organizatorja potovanj.
4.7.3 Nacrt stroskov (racunalniski izpis v prilogi)

4.7.4 Nacrt izkaza poslovnega izida (racunalniski izpis v prilogi)

4.7.5 Nacrt kazalcev poslovanja (ra¢unalniski izpis v prilogi)

4.7.6 Nacrt izkaza denarnega toka (racunalniski izpis v prilogi)

4.7.7 Nadcrt praga rentabilnosti — donosnosti (racunalniski izpis v prilogi)

4.7.8 lzkaz stanja (racunalniski izpis v prilogi)

4.7.9 Komentar k finanénemu nacrtu

Nacért stroskov poslovanja

Poslovni prostor imamo v najemu. Cena najemnine je ugodna, saj je lastnik prostora na$
druzinski prijatelj. Kot strosek pa nacrtujemo investicijsko vzdrzevanje najetega prostora.
Poleg stroskov pla¢ in prispevkov sodi med stalne stroske tudi placilo ra¢unovodskih storitev,
v stroSek plac¢ pa je zajeta Studentska pomo¢, ki poteka predvsem v poletnih mesecih. V
tretjem letu se stroSek pla¢ poveca, ker zaposlimo dodatnega svetovalca pri prodaji. V
reklamne namene vlagamo vsa leta konstantno, razen v tretjem letu, ko zaposlimo dodatnega

delavca in bomo pri reklami varcevali.

Poslovni izid ali izkaz uspeha nam pove, kako je podjetje poslovalo v dolo¢enem obdobju.
Prikazani so prihodki in odhodki; iz tega lahko razberemo, ali je podjetje ustvarilo dobicek ali
izgubo.

Nase podjetje posluje pozitivno vsa 4 leta. V prvem letu znasa dobic¢ek 7.393 €, v drugem je
veji za 24,1 %, v tretiem letu pade na 3.670 € (zaposlitev novega delavca in Se vedno
Studentska pomoc v poletnem c¢asu), v Cetrtem letu pa se, v primerjavi z drugim letom, zopet

poveca za 5,2 %.
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Kazalci uspeSnosti

Koeficient gospodarnosti nam prikaze ustvarjanje dobicka (je razmerje med celotnimi
prihodki in odhodki). Kazalec gospodarnosti je v prvem letu 1,25, kar pomeni, da je za 25 %
ve¢ prihodkov kot odhodkov, v drugem letu je kazalec gospodarnosti 1,30, v tretjem letu pade

na 1,08 (zaposlitev novega svetovalca pri prodaji) in v cetrtem letu 1,21.

Donosnost prihodkov je v prvem letu 19,72 %, v drugem letu 23,09 %, v tretjem letu 7,53 %
in v Cetrtem letu 17,16 %. Donosnost v tretjem letu zaradi nove zaposlitve pade, vendar za

podjetje Se vedno predstavlja zadovoljivo donosnost.

Izkaz denarnih tokov

Zajeti so zacetna gotovina kot nakazilo lastnih zagonskih sredstev, prejemki (prilivi) in izdatki
(odlivi), ki wvplivajo na placilno sposobnost podjetja. Likvidnost naSega podjetja
napovedujemo po izracunih prejemkov od prodaje, iz naslova subvencij za odpiranje novih
delovnih mest in izplacil odhodkov, med katere spadajo tudi vlaganja v prostor in opremo. 1z

izkaza denarnih tokov je vidno likvidno poslovanje podjetja za prva §tiri leta.

Prag rentabilnosti prikazuje tocko, kjer se izenacijo prihodki in odhodki. V nasem
poslovnem naértu se to zgodi v prvem letu poslovanja pri 80,28-odstotni realizaciji
nacrtovane prodaje, v drugem letu pri 76,91 %, v tretjem letu pri 92,47 % in v ¢etrtem letu pri
82,84-odstotni realizaciji prodaje. S temi Stevilkami smo zadovoljni in pri¢akujemo
dobic¢konosno dejavnost, vsekakor pa bomo previdni v tretjem letu poslovanja, ko se nam
zaradi dodatne zaposlitve prag rentabilnosti dvigne za ve¢ kot 10 % v primerjavi s prvim

letom poslovanja.

Izkaz stanja

Izkaz stanja prikazuje uravnotezenost premozenja in virov premozenja. Za presojo bonitete
podjetja je kljucnega pomena na eni strani razmerje med stalnim in gibljivim premozenjem,
na drugi strani pa razmerje med trajnimi viri premoZenja in obveznostmi.

Izkaz stanja je za naSe podjetje primeren.
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SKLEPNA MISEL K POSLOVNEMU NACRTU

Z izraCuni v poslovnem nacrtu menimo, da je dejavnost primerna za samozaposlitev. Da
realiziramo zadane cilje, imamo poleg samozaposlitve v prvih dveh letih predvideno samo
Studentsko pomo¢. S tretjim letom, ko se ustalimo v kraju poslovanja in bomo Ze prepoznavni
v $irsi okolici, zaposlimo dodatnega svetovalca pri prodaji.

V prvih §tirih letih poslovanja ne pricakujemo nobenih vecjih tveganj in vlaganj. Pricakujemo
dejavnosti primerne predvidene stroSke ter zadovoljivo gospodarnost in donosnost. Zavedamo
se, da gradimo podjetje v manjSem kraju, kjer je kljuénega pomena zadovoljstvo potnika, zato

se bomo trudili ustvarjati v smeri, da gre dobra reklama 'od ust do ust'.

4.8 Terminski plan

Aktivnost Termin
Priprava poslovnega nacrta oktober leta O
Ureditev poslovnega prostora november leta 0
Nabava opreme december leta O
Ustanovitev (registracija) podjetja januar leta 1
Zacetek poslovanja, samozaposlitev januar leta 1
Studentska pomo¢ junij leta 1
Dodatna zaposlitev januar leta 3

Tabela 27: Terminski plan

Vir: Lasten
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5 ZAKLJUCEK

Namen diplomskega dela je bil preveriti poslovno idejo za trZzenje in posredovanje turisticnih
storitev v SV delu Slovenije. Za tovrstno dejavnost smo se odloc¢ili zaradi pridobljenih
izkuSenj z ve€letnim delom v turisticni agenciji, ki nastopa na slovenskem trgu kot eden
izmed vodilnih organizatorjev pocitnic in potovanj. Da bi ugotovili, ali ima nasa poslovna

ideja moznost za zagon, smo opravili raziskavo trga.

Anketne vprasalnike smo razdelili na $irSem obmod¢ju kraja poslovanja kot tudi v ostalih delih
podravske regije, Koroske, Pomurske ... Z analizo anketnih vprasalnikov smo ugotovili, da si
ljudje privoséijo pocitnice vsaj enkrat letno, za to pa pogosto koristijo usluge turisticnih

agencij.

V poslovnem nacrtu turisti¢ne agencije »Naokrog, s. p., smo pretehtali priloznosti in ovire,
ki so prisotne na trgu ter preucili naSe glavne prednosti in slabosti v primerjavi s konkurenco.
Dolo¢ili smo naso ciljno skupino potnikov ter spremljali delovanje konkurentov. Ugotovili
smo, da se v kraju delovanja podjetja nahaja konkurent, ki je dobro utecen in prepoznaven
Sirsi okolici, ampak predvsem v ponudbi krizarjenj. Na podro¢ju Maribora z okolico pa je
veliko turistiénih agencij, med katerimi je zaznati tekmovalnost in konkuren¢nost v
pridobivanju novih potnikov. Nas zacetek zato ne bo lahek, nam pa predstavlja izziv in
priloZznost, da se dokaZzemo s kakovostnim svetovanjem, celovito ponudbo ter skrbnim
odnosom do nasSih potnikov. Izkaz poslovnega izida in izkaz denarnih tokov sta v finanénem

nacrtu pokazala, da bo podjetje poslovalo uspesno.

Navdih za diplomsko delo je bila priprava seminarske naloge za predmet Podjetnistvo.
Diplomsko delo tako predstavlja plod znanja, ki ga je avtorica pridobila s Studijem v
programu ekonomist na Vi$ji strokovni $oli Academia in izkusnje, pridobljene z delom v
turisti¢ni agenciji. Zelja in ljubezen do potovanj, kjer se avtorica obogati z novimi dozivetji in

izkusnjami, jo navdihujejo za delo, ki ga opravlja.
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7 PRILOGE

7.1 Anketni vprasalnik

Pozdravljeni!

Sem Klavdija Glinik, izredna Studentka Visje strokovne Sole Academia v Mariboru. Ker
pripravljam diplomsko nalogo z naslovom Raziskava trga in poslovni nacrt podjetja
»Naokrog - turisti¢ne storitve«, s. p., vas prosim za pomo¢ in izpolnitev kratkega anketnega
vprasalnika.

Podatki, pridobljeni z anketnim vprasalnikom, bodo uporabljeni izkljuéno v moji diplomski
nalogi. VpraSalnik je anonimen, odgovore pa mi lahko posredujete osebno ali preko

elektronske poste: klavdija.glinik@gmail.com. Ze vnaprej se vam zahvaljujem.

1. SPOL
a) Zenski
b) Mogki

2. STAROST
a) od 18 do 25 let
b) od 26 do 35 let
c) od 36 do 50 let
d) od 51 do 65 let
e) nad 65 let

3. STATUS
a) Student
b) Zaposlen
c) Brezposeln
d) Upokojen

e) Samozaposlen
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4. DOHODEK
a) do300€
b) od 300 € do 500 €
c) od 500 € do 800 €
d) od 800 € do 1.200 €
e) nad 1.200 €

5. Se odlocate za rezervacijo pocitnic v turisti¢ni agenciji ali potujete v lastni reziji?
a) Turisti¢na agencija
b) Lastna organizacija

c) Obcasno koristim storitve turistine agencije, drugace potujem v lastni reziji.

Ce je odgovor a) ali ¢), potem, prosim, nadaljujte;

6. Kolikokrat letno potujete/letujete s turisticno agencijo?
a) Enkrat letno
b) Dvakrat letno
c) Trikrat letno
d) Vec kot trikrat letno

7. 'V katerem letnem Casu se najpogosteje odlocate za rezervacijo pocitnic?
a) Poletne pocitnice
b) Zimske pocitnice
c) Prazniki - 1. maj, 1. november, novo leto ...

d) Letni ¢as ni pomemben, odvisno od ponudbe

8. Kaj vam je pomembno pri izbiri dolocene turisti¢ne agencije (moznih ve¢ odgovorov)?
a) Tradicija
b) Prepoznavnost
c) Kakovost storitve
d) Cena

e) Priporocilo prijateljev, znancev
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f) Drugo:

9. Vam je pomembno, da prodajno mesto (turisticna agencija) nastopa tudi v vlogi
organizatorja pocitnic?
a) Da
b) Ne

¢) Odvisno za kak$no rezervacijo se odlo¢am.

10. Pri nakupu je za vas pomembna:
a) Cena
b) Kakovost
c) Zanesljivost
d) Vse troje

11. Ob rezervaciji se zmeraj obrnete na agencijo, s katero potujete Ze dlje Casa, ali razi$éete
tudi ostalo ponudbo na trgu?
a) Zmeraj rezerviram pri agenciji, s katero potujem ze dlje Casa.
b) Razis¢em ponudbo na trgu in se obrnem na najcenejSega ponudnika.
c) Razis¢em ponudbo na trgu in rezerviram pri agenciji, ki me preprica k nakupu

(cena ni nujno kljucni dejavnik).

12. Koliko denarja ste pripravljeni nameniti za poletne (glavne) pocitnice?
a) do500€
b) od 500 € do 800 €
c) od 800 € do 1200 €
d) od 1.200 € do 1.600 €
e) nad 1.600 €

13. Kako najraje rezervirate pocitnice?
a) Obiscem agencijo in se osebno posvetujem s prodajalcem aranzmajev.
b) Preko telefona oz. e-poste.

c) Spletna rezervacija.
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14. Katera oblika informiranja vas najbolj pritegne in preprica?
a) Reklama v Casopisu.
b) ReklamanaTV.
c) Internetna stran ponudnika in reklama preko e-poste.
d) Priporocilo znancev in prijateljev.

e) Letak v poStnem nabiralniku.

15. Kaksen odnos imate do posredovanja povratnih informacij s potovanj, pocitnic?
a) Sam/-a jih z veseljem posredujem agenciji, pri kateri rezerviram pocitnice.
b) Posredujem jih, ¢e me pokli¢ejo oz. nagovorijo preko e-poste.

€) Ne zelim posredovati povratnih informacij.

16. Lepo organizirane in izpeljane pocitnice za vas predstavljajo:
a) So mi samoumevne, saj jih zato placam pri agenciji.
b) Jih cenim in tudi v prihodnje zaupam turisti¢ni agenciji, ki mi jih je priporocila.

c) Drugo:
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7.2 Financne tabele

Tabela 1: NACRT STROSKOV
v EUR
Vrsta stroskov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroski 0,0 0,0 0,0 0,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 21.960,0 | 21.960,0 | 38.280,0 | 38.280,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 34916 |3.4916 |6.0865 |6.0865
3. Re’ijske tuje storitve 960,0 960,0 960,0 960,0
4. Re’ijski material in drobni inventar 1.500,0 | 1.500,0 |1.500,0 | 1.500,0
5. Amortizacija 1.140,0 | 1.760,0 | 2.000,0 | 2.020,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 720,0 720,0 720,0 720,0
8. Najemnina 4.080,0 | 4.080,0 |4.080,0 |4.080,0
9. Reklama 4.000,0 | 4.000,0 |2.000,0 |4.000,0
10. Zavarovanje 100,0 100,0 100,0 100,0
11. Drugi stroski 2.190,0 |2.190,0 |4.380,0 |4.380,0
v tem : - potni stroski 480,0 480,0 960,0 960,0
- prehrana 1.010,0 | 1010,00 | 2.020,0 | 2.020,0
- regres 700,0 700,0 1.400,0 | 1.400,0
- ostalo
Skupaj stalni stroski 40.141,6 | 40.761,6 | 60.106,5 | 62.126,5
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov
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2. Obresti kratkoro¢nih kreditov

Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 40.141,6 | 40.761,6 | 60.106,5 | 62.126,5
Tabela 2: NACRT 1ZKAZA POSLOVNEGA 1ZIDA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4

1. PRIHODKI 50.000,0 | 53.000,0 | 65.000,0 | 75.000,0
1.1. Prihodki od prodaje 50.000,0 | 53.000,0 | 65.000,0 | 75.000,0
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 40.141,6 | 40.761,6 | 60.106,5 | 62.126,5
2.1. Stroski zaCetnih zalog
2.2. Stroski kon¢nih zalog
2.3. Stroski nakupa materiala 0,0 0,0 0,0 0,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 960,0 960,0 960,0 960,0
2.6. Amortizacija 1.140,0 | 1.760,0 | 2.000,0 | 2.020,0
2.7. Place bruto 21.960,0 | 21.960,0 | 38.280,0 | 38.280,0
2.8. Davki in prispevki 34916 |3.4916 |6.0865 |6.0865
2.9. Ostali stroski poslovanja 12.590,0 | 12.590,0 | 12.780,0 | 14.780,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. Izredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prej$njih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 9.858,4 |12.238,4 |4.8935 |12.8735
4. DAVEK OD DOBICKA 2.464,6 |3.059,6 |1.2234 |3.2184
5. CISTI DOBICEK 7.393,8 |9.178,8 |3.670,1 |9.655,1
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 8.533,8 |10.938,8 | 5.670,1 | 11.675,1

(26+5)
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Tabela 3: KAZALCI USPESNOSTI

Kazalec Enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST  ------—--mmemm-- 1,25 1,30 1,08 1,21
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. ------==--------- x 100 19,72 23,09 7,53 17,16
prihodki(1)
Tabela 4: NACRT IZKAZA DENARNEGA TOKA
v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 3.500,0 11.498,4 | 19.032,1 | 24.366,0
2. VPLACILA 54.500,0 | 53.000,0 | 69.500,0 | 75.000,0
2.1. Prejemki od prodaje 50.000,0 | 53.000,0 | 65.000,0 | 75.000,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.500,0 4.500,0
2.5. Druga vplacila
3. IZPLACILA 46.501,6 | 45.466,2 | 64.166,1 | 62.329,9
3.1. Nakup opreme 5.500,0 3.000,0 1.000,0
3.2. Vlaganja v zgradbe 2.000,0 1.000,0 2.000,0 1.000,0
3.3. Nakup materiala in blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
3.4. Placilo kooperacije in storitev 960,0 960,0 960,0 960,0
3.5. Place in prispevki 25.451,6 | 25.451,6 | 44.366,5 | 44.366,5
3.6. Stroski poslovanja 12.590,0 | 12.590,0 | 12.780,0 | 14.780,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobicek 2.464.,6 3.059,6 1.223,4
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 11.498,4 | 19.032,1 | 24.366,0 | 37.036,1
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Tabela 5: PRAG RENTABILNOSTI

vrsta izraCuna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroski
1. Koli¢inski ( v kom )
pclep - sslep
stalni stroski
2. Vrednosti (v %) --x 100 80,28 76,91 92,47 82,84
prihod.-sprem.str.
stalni stroski
3. Prag pokritja  ---- x 100 80,28 76,91 92,47 82,84
stalnih str.(v% ) prihodki
Tabela 6: NACRT IZKAZA STANJA v EUR
per. per. per. per.
31.12. 31.12. 31.12. 31.12.
1 2 3 4
PREMOZENJE ( aktiva )
A. STALNO PREMOZENJE 5.500,0 | 8.500,0 |9.500,0 |9.500,0
1. Neopredmetena dolgoroc¢na sredstva
( patenti, licence, zagonski stroski )
2. Opredmetena osnovna sredstva
( zemljisce, zgradbe, stroji, oprema ) 5.500,0 | 8.500,0 |9.500,0 |9.500,0
3. Dolgoroc¢ne finan¢ne nalozbe
( delnice, obveznice )
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 9.890,0 | 13.280,0 | 6.670,0 | 10.150,0
1. Zaloge ( materiala, proizvodov, blaga )
2. Dolgorocne terjatve ( dana posojila )
3. Kratkorocne terjatve ( kupci )
4. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 9.890,0 13.280,0 | 6.670,0 10.150,0

6. Aktivne ¢asovne razmejitve
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C. SKUPAJ PREMOZENJE

15.390,0

21.780,0

16.170,0

19.650,0

D. ZUNAJ BILANCNO

PREMOZENJE (LEASING)

VIRI PREMOZENJA ( pasiva )

A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA

10.890,0

12.680,0

7.170,0

13.150,0

1. Osnovni kapital

3.500,0

3.500,0

3.500,0

3.500,0

2. Revalorizacijske rezerve

3. Nerazporejeni dobicek

7.390,0

9.180,0

3.670,0

9.650,0

B. DOLGOROCNE REZERVACIJE

4.500,0

9.100,0

9.000,0

6.500,0

C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI

( dolgorocni krediti )

D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI

( dobavitelji, predujmi, kratkoro¢ni krediti )

E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE

F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA

15.390,0

21.780,0

16.170,0

19.650,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI PREMOZENJA

71




