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POVZETEK

V diplomskem delu predstavljamo poslovni nacrt, z raziskavo potreb po lesnih peletih kot
zacetno dejavnost v novo ustanovljenem podjetju. Podjetje se bo ukvarjalo s proizvodnjo in

prodajo lesnih peletov.

Diplomsko delo je napisano na podlagi strokovne literature, ter pridobljenega znanja v ¢asu
Studija, vanj je vkljucen tudi del poslovnega naérta, katerega smo izdelali med Studijem.
Raziskavo trga smo opravili s pomoc¢jo anketnega vprasalnika in analizirali odgovore.
Poslovni naért je osnovan na terenskih raziskavah potreb po peletih na trgu, prejetih ponudbah
za stroje in ocenah mozne prodaje, nabavnih stro§kov in stro§kov poslovanja, tako so vsi
naértovani prihodki in stroski navedeni v diplomskem delu dokaj realni. VV diplomskem delu
smo raziskali ali je poslovni nacrt za naslednja Stiri leta tudi podjetniska priloznost in dobili

pozitiven odgovor.

Kljucne besede: peleti, podjetnistvo, raziskava trga, poslovni nacrt, poslovna uspesnost.



ABSTRACT

BUSINESS PLAN FOR THE COMPANY "PETRAS-LES" PETRAS
MATIC S.P., ARESEARCH OF NEEDS FOR WOOD PELLETS

This thesis presents a business plan, a survey needs wood pellets as an initial activity in the
new established company. The company is engaged in the manufacturing and sale of wood
pellets.

Thesis is written on the basis of the scientific literature and lessons learned during the study.
The thesis is including part of the business plan, which was made during the study. The
market study was carried out using a questionnaire and analyzing the responses. The business
plan is based on field research pellets needs on the market, received offers for machinery and
sales potential estimates, purchasing and operating costs, so that all planned revenues and
expenses set out in the thesis are quite realistic. In the thesis we investigated whether the

business plan for the next four years is the business opportunity and got a positive response.

Keywords: pellets, entrepreneurship, market research, business plan, business success.
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1 UvOD

1.1  Opredelitev podrocja in opis problema
Razmere v danasnjem svetu, nas Zenejo k nenehnemu iskanju nove podjetniske ideje. Ko
imamo podjetnisko idejo zgenerirano, jo je potrebno dobro analizirati, da se prepricamo ali

lahko z njo uspemo.

Ce Zelimo uspeti, je potrebno preu¢iti poslovno okolje. Ker bomo nastopili kot mali
proizvajalec, smo odvisni od lokalnega prebivalstva, zato je potrebno vedeti, kaksne
energente gospodinjstva uporabljajo. Predpostavka temelji na dejstvih, da se bo potreba po
obnovljivih virih energije Se povecala, saj smo prica nenehnemu porastu cen energentov. V
diplomskem delu smo tako uporabili idejo, o kateri smo Ze razmiSljali in se nam je zdela
realna in to je proizvodnja lesnih peletov. V diplomskem delu smo raziskali in analizirali
potrebe na trgu in naredili poslovni naért, za novoustanovljen poslovni subjekt, ki bo v
zaCetku deloval kot samostojni podjetnik in bo proizvajal lesene pelete. Pri tem smo
pregledali moznosti razli¢nih proizvajalcev strojev za izdelavo lesnih peletov, kjer smo Zeleli

izbrati optimalne stroje za proizvodnjo.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomskega dela je pridobitev novih izku$enj pri upravljanju z malim podjetjem. Z
izdelavo poslovnega nalrta za podjetje Petras-Les, Matic Petras$ s. p., Zelimo izvedeti, kakSne
so prednosti in slabosti dane poslovne ideje, ter kaksni bi lahko bili poslovni uc¢inki. Namen
pa je tudi v tem, da se lahko dani model preizkusi v praksi.

Cilj diplomskega dela je spoznati teorijo podjetniStva in raziskovanje trga v praksi ter dolo¢iti
vizijo in cilje. Vzpostaviti Zelimo vizijo trZenja, poslovanja in poslovne uspeSnosti za
naslednja Stiri leta, ter z nacrtom prodaje in s finan¢nim naértom ugotoviti, ali je poslovna

ideja tudi poslovna priloZnost.

Osnovne trditve: podjetje je zivo, ko se nenehno prilagaja in odziva trznim potrebam, si
zastavi strategijo in cilje, ki prinasajo nadaljnjo rast podjetja. Podjetje mora ukrepati in

spremeniti cilje ¢e pride do sprememb na trgu. Cilji morajo biti uresnicljivi in realni, saj z
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nerealnim ciljem naredimo ve¢ $kode kot koristi. Povecujejo se potrebe po obnovljivih virih

energije. Podjetje bo tezilo k stalni rasti in razvoju.

1.3 Predpostavke in omejitve

Na trgu je veliko Stevilo ponudnikov lesnih peletov, kar pomeni, vecje $tevilo konkurentov, ki
se na trgu odzivajo z razlicnimi reSitvami. Ker je produkt lesnih peletov enostaven,
predpostavljamo, da smo lahko v za¢etnem obdobju konkurenc¢ni le s ceno, ki bo na spodnji

meji, prav tako se bomo po zmoznostih prilagodili kupcem, kar je lahko nasa velika prednost.

Omejitev pri poslovanju vidimo v slabi prepoznavnosti in s tem povezanem nezaupanju do
naSega podjetja. Prav tako so sredstva financiranja dokaj omejena in je plan rasti temu

prilagojen.

1.4 Uporabljene raziskovalne metode

V diplomskem delu smo uporabili naslednje metode:

e statisti¢no poslovna raziskava — opis in obravnava podjetja

e metoda diskripcije ali opisovanja — stali§¢a sklepi in spoznanja posameznih avtorjev
na danem podrocju

e metoda kompilacije — spoznanja in stali§¢a iz strokovne literature razli¢nih avtorjev

e metoda dedukcije — logi¢no sklepanje iz pridobljenih dejstev

e raziskava trga z anketno metodo na terenu

e raziskava konkurence

e raziskava ponudbe strojev za izdelavo pelet

e SWOT analiza prednosti in slabosti, priloznosti ter ovir.
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2 TEORIJA PODJETNISTVA

2.1  Definicija podjetnistva in njihovo pojmovanje

Tocne definicije podjetnistva ni, saj vsak gleda na to iz drugega zornega kota. Vse definicije
SO prave, samo nobena ni popolna, tako ne moremo govoriti o eni definiciji. Podjetnistvo bi
lahko poimenovali tudi gospodarjenje z vizijo. (PSenicny, 2000, 6). Je pa podjetniStvo iskanje
zamisli, katero je potem potrebno razviti do toc¢ke, ko postane rentabilna, ali povedano
drugace, ko je z dano zamislijo mozno zasluziti. SliSi se preprosto, samo podjetnistvo ni le
ideja in potem izvedba, saj je okoli tega veliko pogojev. Potrebno je premisliti ali je ideja
dobra, uresni¢ljiva, ¢e imamo za to vire, ¢e se da proizvajati ali trziti. (Ivanusa-Bezjak, 1996,

9

Tako je potrebno v takih primerih narediti hitro ekonomiko poslovne ideje, kar nam pove ali
je projekt rentabilen, ali imamo za to potrebna sredstva in kaj za to potrebujemo. Ce
ugotovimo, da imamo vse potrebno, naredimo korak naprej in opravimo trzno analizo,
pripravimo nacrte trzenja, ekonomiko poslovanja in bilanéne izkaze. V dana$njih Kkriznih
Casih lahko nastane problem, ko imamo idejo, katera je uresniCljiva, nimamo pa za to

finan¢nega vlozka, tukaj je potrebno iskati investitorje. (Kovac, 1990, str. 14)

Danes podjetnistvo tudi delimo na vec¢ vrst, tako poznamo klasi¢no proizvodno ali storitveno
podjetje, poleg tega pa Se druzinsko podjetniStvo, Zensko podjetniStvo, dinami¢no

podjetnistvo, podjetnistvo v drustvih, itd.

Ugotovimo lahko, da je definicija podjetniStva zelo tezka, tako podjetni$tvo najbolje

definirata definiciji:

»PodjetniStvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces ustvarjanja sploSnih dobrin (proizvodov

in storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vrednosti« (Sauperl, 2009, 10).

Podjetnistvo je aktivnost posameznikov, da bi zadovoljili svoje potrebe (PSeni¢ny, 2000, 6).

2.2  Pomen poslovnega nacrtovanja
»Poslovni nacrt je pisni dokument, ki ga pripravi podjetnik in ki opisuje vse pomembne
zunanje in notranje elemente, vpletene v zaCetek novega posla.« (Antoncic, Hisrich, Petrin,

Vahcic, 2002, 186)
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S poslovnim naértom podjetnik, drustvo, pravni subjekt preveri vse elemente dejavnosti, ki jo
zeli izvajati. V poslovnem nacrtu opiSe strategijo, vizijo, uporabi predpostavke in dejstva.
Poslovni nacrt bi oznacili kot ustavo podjetja, saj se ta dokument uporablja tudi v nadaljnjem
razvoju podjetja. V poslovnem naértu so vidna razmisljanja podjetnika, kako se namerava
lotiti dejavnosti in kako jo razvijati, saj so v poslovnem nacrtu le predpostavke, ko pa podjetje

zacne delovati, poslovni nacrt Ze razpolaga z realnim stanjem. (Bernik, 2000, 11)
V poslovnem naértu opredelimo (Sauperl, 2009, 47):

e C(ilje: Cilji morajo biti merljivi, saj le tako lahko vemo, ali bomo uspesni v
nacrtovanju in tudi v poznejSih fazah podjetnistva. Cilji morajo biti realni, saj bi z
nerealnimi cilji lahko kaj hitro prisli do finan¢nih problemov, ali pa projekta sploh ne
bi mogli izpeljati.

e Analiza trga: Pregledati moramo trg, da ugotovimo, ali ni mogoce ze prenasi¢en S
produktom ali storitvijo ki jo mislimo ponujat, prav tako moramo pregledati gibanja
po potrebah danih produktov.

e Analiza kupcev: Pregledati moramo kaj kupci Zelijo, saj se v danasnjih ¢asih moramo
zavedati, da velja rek »kupec je kralj«.

e Analiza konkurence: Pregledati moramo konkurencna podjetja preveriti njihovo
strategijo, da bomo lahko nasli trZzno niSo in priloZnost na trgu.

e Analiza moznosti in ovir na trgu: Za pregled tega, kaksne priloznosti ponuja trg in
kaks$ne ovire lahko pri¢akujemo, naredimo SWOT analizo.

e Analiza prednosti in slabosti v primerjavi s konkurenco: Tukaj prav tako uporabimo
metodo SWOT analize in is¢emo prednosti nasega podjetja, da bomo lahko uspeli na
trgu ter slabosti, da bi jih ¢im prej odpravili. (Drnovsek, Stritar, Vah¢ié: Prirocnik za
vaje, EF, Ljubljana, 2005)

e Strategija: Pregled moZnih strategij nastopa na trgu, kako bomo pritegnili kupce.

e TrZni cilji: Postavimo si cilje, koliko moramo prodati, ali koliko moramo proizvesti.

e TrZna strategija: Opredelimo se na kakSen na€in bomo nastopali na trgu, primeri so
cenovna ugodnost, visoka kakovost.

o Kalkulacija: Naredimo kalkulacijo za koliko lahko dani izdelek ali storitev prodajamo
in koliko nam od tega ostane, se pravi koliko imamo dobicka.

e Cenovna politika: Opredelimo se s kaksno ceno bomo nastopali na trgu.
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Napoved prodaje: Napovemo predpostavke o prodaji, koliko bomo prodali in za
kaksno ceno.

Nabavna politika: Kaj, kje in za koliko bomo kupovali surovine, ali sestavine ki jih
potrebujemo.

Kadri: opredeliti se moramo, koliko bomo imeli zaposlenih in na kak$nih delovnih
mestih, da bo podjetje delovalo in bo rentabilno, tukaj se opredelimo tudi glede
stroskov dela.

Pogoji poslovanja: Nacértujemo nalozbe v poslovne prostore, predvideti moramo
stroske kot so najemnina, krediti za osnovna sredstva ter nalozbe v opremo.

Financ¢ni nacrt: Opredelimo vse stroske in prihodke, iz finanénega nacrta je razvidno
ali bomo poslovali pozitivno in kaj moramo spremeniti, ¢e bi ugotovili, da bomo

poslovali z izgubo.
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3 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA

3.1 Priprava raziskave trga

Raziskavo trga smo opravili s primerjavo konkuren¢nosti OBM s fosilnimi gorivi, s pomoc¢jo
ankete ter javno dostopnih podatkov, prav tako pa s spremljanjem cen goriv in s spremljanjem

odziva ljudi, ali si dejansko Zelijo uporabo pelet.

Poleg teh raziskav nas zanima Se ponudba opreme za izdelavo pelet, kot osnova za izbor

nalozbe v podjetju za proizvodnjo le teh.
V samem poslovnem naértu je opravljena tudi analiza konkurence in SWOT analiza.

V Sloveniji imamo tako okoli 700.000 gospodinjstev, ki potrebujejo ogrevanje.
Predpostavljamo, da ima var¢na hisa porabo okoli 5.000 kg peletov letno. 1z teh predpostavk
je vidno, da je trenutno povprasevanje vecje od ponudbe na trgu.

(http://www.deloindom.si/lesna-biomasa/ogrevanje-z-biomaso-kotli-za-poceni-toploto)

3.2 Primerjava konkurenénosti OBM s fosilnimi gorivi

OBM pomeni oplemenitena biomasa, kamor spadajo tudi peleti. OBM je povsem
konkuren¢na fosilnim gorivom, predvsem zaradi dejstva, da je cena mnogo nizja, prav tako pa
danes nudijo enako enostavnost uporabe, kot pri fosilnih gorivih. Dostava in hramba lesnih
peletov je enostavna in ni bolj zahtevna kot pri ELKO (ekstra lahko kurilno olje) — cisterne,
rezervoarji. Danes je tehnologija pri kurjenju na OBM zelo visoka, zato nam nudi visoko
udobje in kurilne naprave za ELKO danes niso ve¢ udobnejSe od naprav za OBM, ampak so
primerljive. Leseni peleti na kratek rok niso neposredni nadomestek ekstra lahkemu
kurilnemu olju, saj je za uporabo peletov za ogrevanje potrebna posebna oprema. Zato do

sedaj tudi ni opaziti nikakr$ne korelacije med ceno lesnih peletov in ELKO.
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Slika 1: Gibanje cen peletov v primerjavi z ceno kurilnega olja v Avstriji

Vir: http://www.propellets.at/wpcms/wp-content/uploads/201309_jadupr_hel-pe.pdf, z dne
8.9.2013

Na dolgi rok leseni peleti postajajo neposredni nadomestek ELKO, ali pa vsaj velika
konkurenca in zato je mogoce pricakovati, da bo cena lesnih peletov sledila rasti cen fosilnih
goriv in drugih energentov. Trenutno je relativno nizka cena lesnih peletov posledica
razmeroma velike ponudbe na trgu, ki v Sloveniji ne zado$¢a porabi in smo tukaj zelo odvisni

od uvoza.

3.3 Kljucéna vpraSanja za raziskavo potreb po lesnih peletih

Za anketno raziskavo trga smo se odlocili zato, da dobimo neposredne odgovore od
uporabnikov energentov. Izbrali smo ciljno skupino lastnikov hi§, stanovanj, poslovnih
objektov in najemnike le teh, ter jim posredovali anketni vprasalnik in jih prosili za

sodelovanje. Izdelali smo anketni vprasalnik, ki je v prilogi diplomske naloge.

V nadaljevanju prikazujemo zastavljena klju¢na vprasanja v vprasalniku, ki se nanasajo na
identifikacijo anketiranca, vrsto uporabljanega ali Zelenega energenta, obseg porabe energenta

in pricakovanja od ponudnika peletov:

1. Spol:
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Starost:

Izobrazba:

Vrsta objekta za ogrevanje:

Kvadratura ogrevanega bivalisca:
Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje:
Koliko stroskov imate letno z ogrevanjem:

Ali se vam zdijo dosedanji stroski za ogrevanje:

© 0o N o g bk~ wDN

Ali razmisljate, da bi zamenjali energent z leseno biomaso:

=
o

. Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi Zeleli uporabljati:

[
[

. Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno biomaso:

=
N

. Razlogi za ogrevanje z leseno biomaso:

=
w

. Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot so: dostava, obrocno
odplacevanje, svetovanje:

14. Katera dodatna ponudba dobaviteljev vam pomeni najvec:

3.4 Rezultati in interpretacija raziskave trga
Iz ankete, katero smo razposlali po SirSem okoliSu Slovenske Bistrice in Slovenskih Konjic,
kot ciljni skupini, smo dobili vrnjenih 106 vprasalnikov. Ker smo si zadali nalogo, da bo eden

od segmentov raziskave trga anketa, predstavljamo rezultate.

1. Spol:
Stevilo
Spol: Odstotek:
odgovorov:
a) Zenski 46 43,39 %
b) moski 60 56,61 %
skupaj 106 100,00 %
Tabela 1: Spol

Vir: Anketni vprasalnik
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Spol:

43.39% ® a) zenski

56,61% ® b) moski

Graf 1: Spol
Vir: Anketni vprasalnik

Razvidno je, da smo dobili odgovore od ve¢ moskih kot zensk, ker ne odraza dejanskega

demografskega stanja.
2. Starost:
Starost: Stevile Odstotek:
odgovorov:

a) do 18 let 1 0,94 %
b) 18 —35 let 28 26,42 %
c) 35-50 let 39 36,79 %
d) 5065 let 26 24,53 %
e) nad 65 let 12 11,32 %

skupaj 106 100,00 %

Tabela 2: Starost

Vir: Anketni vprasalnik
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Starost:
11,3205 0:94%

ml. dol8let
m2. 18-35Iet
=3, 35-50Ilet
m4,  50-65Ilet
m5.  nad65let

Graf 2: Starost
Vir: Anketni vprasalnik

Odgovore smo dobili od dela populacije, ki pozna delo z ratunalnikom, saj smo anketo
posiljali elektronsko, tako da tabela ne odraza dejanskega stanja v druzbi, prav tako pa

predvidevamo, da so vpraSalnik izpolnili ljudje, ki jih dana tematika zanima.

3. lzobrazba:
Izobrazba: stevilo Odstotek:
odgovorov:

a) osnovna Sola 2 1,89 %

b)  poklicna Sola 22 20,75 %

c) srednja Sola 45 42,45 %

d) vi$jaSola 5 4,72 %

e)  visoka Sola 26 24,52 %

f)  magisterij, doktorat 6 5,67 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 3: 1zobrazba

Vir: Anketni vpraSalnik
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Izobrazba:
5,67% ,1.89%
, u2)
mDb)
Ec)
md)
me)

osnovna Sola
poklicna Sola
srednja Sola
vi§ja Sola

visoka Sola

Graf 3: Izobrazba

Vir: Anketni vprasalnik

Iz ankete se vidi, da Se vedno prevladuje srednja Sola, iz ¢esar lahko potegnemo vzporednice s

starostjo anketirancev.

4. Vrsta objekta za ogrevanje:

Vrsta objekta za ogrevanje: Stevilo Odstotek:
odgovorov:
a) individualna lastna stanovanjska hisa 71 66,98 %
b) lastno stanovanje v skupnem stanovanjskem objektu 32 30,19 %
€) najemniSko stanovanje 3 2,83 %
d) poslovni objekt 0 0,00 %
e) drugo 0 0,00 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 4: Vrsta objekta za ogrevanje

Vir: Anketni vprasalnik
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Vrsta objekta za ogrevanje:
0,00%

0,00% ma) individualna
lastna stanovanjska
hisa

mb) lastno
stanovanje v
skupnem
stanovanjskem
objektu

®c) najemnisko

m SRONB0E Vi objekt

me) drugo

Graf 4: Vrsta objekta za ogrevanje
Vir: Anketni vpraSalnik

Tukaj lahko vidimo, da vecina anketirancev zivi v lastni hisi, kar je naSa ciljna skupina, saj
sami odlo¢ajo o nacinu ogrevanja. Temu delu populacije bomo lahko ponudili nase izdelke.

Tabela ne odraza demografskega stanja v Sloveniji.

5. Kvadratura ogrevanega bivalisca:

Stevilo
Kvadratura ogrevanega bivalis¢a: Odstotek:
odgovorov:

a) do 100 m2 24 22,64 %

b) 100- 200 m2 48 45,28 %

c) 200-300 m2 32 30,19 %

d) nad 300 m2 2 1,89 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 5: Kvadratura ogrevanega bivalis¢a

Vir: Anketni vpraSalnik

22



Kvadratura ogrevanega bivaliSca:
1,89%

ma) do 100 m2

mpb) 100- 200 m2
c) 200-300m2

md) nad300m2

30,19%

Graf 5: Kvadratura ogrevanega bivalis¢a
Vir: Anketni vprasalnik

Vecina anketirancev Zivi v bivali§¢ih od 100 — 200 m2, kar lahko smatramo za stanovanjske
hiSe. 1z danega lahko predpostavljamo, kolikSno potrebo po peletih bi potrebovali in na kaj se

moramo osredotociti.

6. Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje:

Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje: Stevilo Odstotek:
odgovorov:
a) lesin lesena biomasa 28 26,41 %
b)  premog 0 0,00 %
c) elektrika 11 10,38 %
d) soncna energija 2 1,89 %
e) toplotna ¢rpalka 9 8,49 %
f)  kurilno olje 40 37,73%
g) zemeljski plin 14 13,21 %
h)  drugo 2 1,89 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 6: Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje

Vir: Anketni vprasalnik
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Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje:

1,89%

ma) lesin lesena biomasa

mb) premog

mc) elektrika

md) soncna energija

me) toplotna Crpalka
0,00% f)  kurilno olje
mg) zemeljski plin
=h) drugo

Graf 6: Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje
Vir: Anketni vprasalnik

Najvecji deleZ energentov za ogrevanje predstavlja kurilno olje, kar bi lahko bila tudi nasa
ciljna skupina glede na to, da lahko predpostavljamo, kako se bo gibala cena kurilnega olja in

bodo ljudje iskali alternative.
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7. Koliko stroskov imate letno z ogrevanjem:

] Stevilo
Koliko stroskov imate letno z ogrevanjem: Odstotek:
odgovorov:
a) dol1.000¢€ 28 26,41 %
b)  1.000 € - 2.000 € 35 33,02 %
c) 2.000€-3.000€ 32 30,19 %
d) nad3.000 € 11 10,38 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 7: Koliko stroskov imate letno z ogrevanjem

Vir: Anketni vprasalnik

Koliko stro§kov imate letno z
ogrevanjem:

10,38%

ma) dol1.000¢€

mp) 1.000€-2.000€
30,19%
c) 2.000€-3.000€

md) nad3.000€

Graf 7: Koliko stroskov imate letno z ogrevanjem
Vir: Anketni vpraSalnik

Vidimo, da so stroski ogrevanja zelo razli¢ni, to je predvsem posledica razliénih virov

ogrevanja, nekaj pa tudi geografski pogoji.
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8. Ali se vam zdijo dosedanji stroski za ogrevanje

Ali se vam zdijo dosedanyji Stevilo
_ Odstotek:
stroski za ogrevanje: odgovorov:
a)  primerni 39 36,79 %
b)  previsoki 56 52,83 %
C)  znatno previsoki 11 10,38 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 8: Ali se vam zdijo dosedanji stroski za ogrevanje

Vir: Anketni vprasalnik

Ali se vam zdijo dosedanji stroski
Za ogrevanje

10,38%

HMa) primerni
Eb) previsoki

Mc)  znatno
previsoki

Graf 8: Ali se vam zdijo dosedanji stroski za ogrevanje
Vir: Anketni vprasalnik

Anketa odraza nezadovoljstvo z viSino stroska za ogrevanje, kar pomeni, da lahko

predvidevamo, da bodo anketiranci z odgovori pod b in ¢ postopoma menjali vir energije.
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9. Alirazmisljate, da bi zamenjali energent z leseno biomaso:

Ali razmiSljate, da bi zamenjali energent z leseno Stevilo
. Odstotek:
biomaso: odgovorov:
a) da 21 19,81 %
b) ne 85 80,19 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 9: Ali razmisljate, da bi zamenjali energent z leseno biomaso

Vir: Anketni vprasalnik

Ali razmiSljate, da bi zamenjali
energent z leseno biomaso:

ma) da

Eb) ne

Graf 9: Ali razmisljate, da bi zamenjali energent z leseno biomaso
Vir: Anketni vprasalnik

Tabela ne drzi popolnoma, saj so anketo izpolnjevali ljudje, ki nas poznajo, vseeno pa petina

ljudi razmislja o menjavi energentov za leseno biomaso.
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10. Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi zeleli uporabljati:

Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi zeleli Stevilo

uporabljati: odgovorov: Odstotek:

a) sekanci 16 15,09 %
b) polena 41 38,68 %
c) peleti 32 30,19 %

d) briketi 15 14,15 %

e) drugo: 2 1,89 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 10: Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi Zeleli uporabljati

Vir: Anketni vprasalnik

2%

Kaj od lesa, ali lesene biomase
uporabljate, ali bi Zeleli uporabljati:

ma)
Eb)
c)

sekanci
polena

peleti

md) briketi

me)

drugo:

Graf 10: Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi Zeleli uporabljati

Vir: Anketni vprasalnik

Prav tako predpostavljamo, da dana tabela ne odraza realnega stanja, vendar je delez peletov

visok, zato moramo biti na dano populacijo $e posebej pozorni.
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11. Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno biomaso:

Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno Stevilo

biomaso: odgovorov: Odstotek

a) cena lesa, ali lesene biomase 3 1,70 %

b)  nimam lastnega ogrevalnega vira 28 15,91 %

c) viSina investicije kurilne naprave in sistema 46 26,14 %
d) pomanjkanje Casa 52 29,55 %

e) lazja dostopnost ostalih energentov 43 24,43 %

f)  drugo: 4 2,27 %
skupaj 176 100,00 %

Tabela 11: Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno biomaso

Vir: Anketni vprasalnik

Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno
biomaso: , ,

cena lesa, ali lesene biomase
2% _ 2%

Bb) nimam lastnega ogrevalnega
vira

mc) visina investicije kurilne
naprave in sistema

md) pomanjkanje Casa

me) lazja dostopnost ostalih
energentov
mf)  drugo:

Graf 11: Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno biomaso
Vir: Anketni vpraSalnik

Kot je razvidno iz tabele, smo tukaj dobili precej ve¢ odgovorov, kot je bilo vrnjenih anket,
vecina jih je obkrozila po dva dejavnika. Lahko pa vidimo, da so ljudje slabo seznanjeni s
tehnologijami, saj Se vedno razmisljajo, da potrebujejo veliko ¢asa za ogrevanje na les ali

leseno biomaso.
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12. Razlogi za ogrevanje z leseno biomaso:

. . Stevilo
Razlog za ogrevanje z leseno biomaso: Odstotek:
odgovorov:
a) cena 78 73,58 %
b) lasten vir 21 19,81 %
c) lokalna dostopnost 5 4,72 %
d) drugo: 2 1,89 %
skupaj 106 100,00 %

Tabela 12: Razlogi za ogrevanje z leseno biomaso

Vir: Anketni vprasalnik

Razlog za ogrevanje z leseno biomaso:

5% 2%

ma) cena
mb) lasten vir
mc) lokalna dostopnost

md) drugo:

Graf 12: Razlogi za ogrevanje z leseno biomaso
Vir: Anketni vpraSalnik

Vsi anketiranci so odgovorili na vprasanje in lahko vidimo, da ve¢ina daje poudarek na ceno.
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13. Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot so: dostava, obro¢no

odplacevanje, svetovanje:

Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot Stevilo Odstotek
so: dostava, obrocno odplacevanje, svetovanje: odgovorov:
a)  zelo dobro 18 21,95 %
b)  dobro 53 64,63 %
c) slabo 11 13,42 %
d) zeloslabo 0 0,00 %
e) jihnima 0 0,00 %
skupaj 82 100,00 %

Tabela 13: Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot so: dostava,

obroc¢no odplacevanje, svetovanje

Vir: Anketni vprasalnik

0% 0%

13%

Kako ocenjujete dodatno ponudbo
dobaviteljev energentov, kot so: dostava,
obrocno odplacevanje, svetovanje:

ma)
D)

c)
md)
Ee)

zelo dobro
dobro
slabo

zelo slabo

jih nima

Graf 13: Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot so: dostava, obro¢no

odplacevanje, svetovanje

Vir: Anketni vprasalnik

Vsi anketiranci niso odgovorili na vprasanje, so pa zadovoljni z dodatnimi ponudbami

dobaviteljev.
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14. Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam pomeni najvec:

Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam pomeni najvec: Stevilo Odstotek:
odgovorov:
a)  obro¢no odplacevanje 17 22,67 %
b)  svetovanje 16 21,33 %
c¢) dostava 41 54,67 %
d) drugo 1 1,33 %
skupaj 75 100,00 %

Tabela 14: Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam pomeni najvec

Vir: Anketni vprasalnik

Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam

pomeni najvec:
1%

ma)
mDb)
55%

md)

obrocno odplacevanje
svetovanje
dostava

drugo

Graf 14: Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam pomeni najvec

Vir: Anketni vpraSalnik

Prav tako na dano vpraSanje niso odgovorili vsi anketiranci, vecini veliko pomeni dostava, kar

je dobro, da upostevamo pri nadaljnjem nacrtovanju podjetja.

Iz tukaj$nje raziskave in iz drugih dostopnih virov lahko sklepamo, da je v Sloveniji veliko

zastarelih in predimenzioniranih stavb, katere bo potrebno obnoviti, da imajo stavbe ve¢inoma

20 do 30 let stare kotle in uporabljajo pretezno kurilno olje. 1z raziskave je tudi razvidno, da

vi$je izobrazeni ljudje ve¢ razmisljajo o investiciji v obnovljive vire energije, prav tako jih je
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veliko od teh Zze na obnovljivih virih. Velik del populacije s srednjo Solo in v starosti nad
petdeset let uporablja za ogrevanje kurilno olje. Po podatkih je okoli 40 odstotkov vseh kotlov
pri nas starih ve€ kot 15 let. Kar lahko pripiSemo tudi dejstvu, da je bil razmah kurilnega olja
v devetdesetih letih prejSnjega stoletja. (http://www.deloindom.si/lesna-biomasa/ogrevanje-z-

biomaso-kotli-za-poceni-toploto z dne 12.9.2013)

V danasnjih casih smo v tezki ekonomski krizi in gledamo, kje vse bi lahko prihranili in
preprecili nepotrebne izdatke. Eden izmed pomembnih velikih stroSkov je ogrevanje doma v
hladnih dneh. Veliko ljudi razmiSlja o alternativnih nacinih ogrevanja in namestitvi pe¢i na
pelete. Tukaj je nekaj razlogov: en razlog je, da je ogrevanje prilagodljivo, to pomeni, da so
poleg peletov lahko v uporabi tudi drugi gorljivi materiali. Potem je sistem ogrevanja prijazen
do okolja, kar pomeni, da ni Skodljiv za okolje oziroma je ekolosko prijazen. Eden od
razlogov je tudi v tem, da je njihova uporaba enostavna, saj delujejo na elektriko in imajo
avtomatizirane mehanizme. Za dobro delovanje je potrebno le skrbeti, da zalogovnik ni
prazen in da odnasamo pepel na vsakih nekaj dni. Zraven je tudi dodana slika gibanja cen za
15 kg vreco peletov. Slika 2 prikazuje gibanje porabe in proizvodnje peletov v Avstriji, tukaj

je nasa trzna priloznost, saj je v Sloveniji proizvodnja slabsa in je veliko peletov uvozenih.

5 Gibanje cene peletov za 15kg pakiranje
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Quelle: proPellets Austria; Stand: Sep. 2013

Slika 2: Gibanje cen za 15 kg peletov

Vir: http://lwww.propellets.at/wpcms/wp-content/uploads/201309_pp_sack_15kg.pdf z dne
8.9.2013
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v tonah na leto *ln:ap?citeta .1)1‘0izv0 dnje 1.250.000
m-proizvodnja
+l) Ol‘ﬂbﬂ /
940.000
1.000.000 =
710.000
|
- |
500.000
0 T T T T T T 1

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Quelle: proPellets Austria, Jan. 2012

Slika 3: Kapaciteta, proizvodnja, poraba
Vir: http://www.propellets.at/de/pelletpreise/ z dne 15.11.2012

V Sloveniji ne obstaja katalog proizvajalcev lesnih peletov, ob tem lahko ugibamo, da gre po
navadi za dopolnilno dejavnost lesno predelovalne industrije. Imamo podatek, da je v
Sloveniji 97 sekalnikov, 61 cepilnikov, (http://www.gozdis.si/data/publikacije/25_
Katalog_proizvajalcev_polen _in_sekancev_2012.pdf z dne 15.9.2013), iz cesar lahko
sklepamo, da je tu nekje tudi proizvodnja peletov. Kot je bilo ze omenjeno, je Slovenija
zaenkrat uvoznica peletov, ¢eprav pri nas najdemo tudi velik delez peletov slabe kakovosti,

kakovostne domace pelete pa prodajamo na zahodne trge.
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LESNI PELETIV = g 2 E’ R K z °
15-KILOGRAMSKIH VRECAH z E : 3 |z 2 & 3
- rezultati testa 5% | z g E g 3% 5
Originaini naziv zdelka Proizvajalec, distributer/Poreklo Kupljgno rl:l T i § P ? E E] g8 &
Schweighofer PELLETS HOT MATERIAL Holzindustrie Schwsighofer/ Avstrija KZ Medvode, Lj.-Dobrunje 452 6,147+ | 0354+ @(4,5 + [+ | (4,9) 2 (4,6)
GATIS PELET Extra (Gatis d.0.0./ni podatka Topdom, Ljubljzna 428 | 475+ | 068+ B(4,4) + | = | (2,5) B (3,9)
BIO PROFIT lesni peleti Profiles d.o.0./Slovenija pri proizvajalcu 3,60 6,35/« 0,92/ a(4,0) | == - a(2,3) B (3,6)
NEW BIO ENERGY, Premium Pellets Muove Energie Rinnovanil/BH KBZ Krpan, Vrhnika 3,56 B.27/+ 0,98/+ B8(3,6) + = | == (2,5) (3,3)
Pellet Natural energy SAVA ENSA BH Lid /BiH TUS, Murska Sobota 3,88 7,33+ 1,260 (3.4) + | -= |- (2,5) (3,2)
FOREST PELLET lges/ni podatka MERKUR, Ljubljana 4,25 6,06/« 1,30 (3.4) + = | == (2,5) (3,2)
MATELDA sri, peleti iz &iste bukve Matzlda Sr'BH MERKUR, Marioor 388 | 599++ | 236 (3.1) ++ [-— | -- 28(2,3) (2,9)
LESNI PELETI Sibox d.0.0/BH GRAMAT Gril, Grosuplje 369 7,65/+ 1,280 (2,9) = ||==|== (2,5) (2,8)
ECO PELETI, RED DEVIL 7apa Cugmajster o 0.0 /Sivenija Smrekca center, Zabnica 4,00 7,050+ 1,130 3.3) ol--|-- 2(1,5) (2,8)
enerles Peleti iz &iste jelke Sﬁfﬂ?ﬁ Dosporkstvo POStoNa da0/ | e, Marior 228 | g0 | 1140 29 |--|- || s@n @7
peleti Mizarsvo Kova® d o.o/Slovenija pri proizvajalcu 337 960 0,67/+ (3.0) - - |-- =2(1,1) (2,5)
BIOLES Horizont, best quality pellet, bukev Bioles Horizont d.o.0/BiH BAUHALS, Maribor 375 99870 2,61~ a8(2,3) =|==|== = (0,5) B8(1.9)
BIOLES Horizont, best quality pellet, smreka | Bioles Horizont d 0.0/BiH BAUHAUS, Ljubljana 375 10,01/- 2,08 a4 — |- =(0,5) 8(1,9)
BIOPELET GIPO Gipo d 0.0./ni podatka Mercator Tehnika, Murska Sobotz | 4,29 6,67/+ 0,95/+ 2(0,5) B R a(3,9) = (0,5)
eko PELET Habjan & Habjan d.o.0/Slovenija pri proizvajalcu 342 | 1218~-] 04Ti++ 2(0,5) —— |+ | - (2,5) & (0,5)
FAGUS Sunce moje, drveni pelet Fagus d.0.0./BiH Mercator Tehnika, Murska Sobota | 3,89 [ 595/++ | 313-- =(0,5) ++ [-— | -- a(1,9) 2 (0,5)
Fapellet Pannon PelletMadZarska Bandell, Vipava 4,09 7,497+ 1,71/— 2(0,5) + | -=|-- 8 (1,9 = (0,5)
GATIS PELET Classic Gatis d.0.0.ni podatka Topdom, Ljubliana 3,79 8,270 2,34/- =(0,5 U |==|== 81,5 2 (0,5)
PELETI, Visokokakovostno ekolosko gorivo | Energija narave d.o.0/Slvenija KEZ Skofa Loka 399 9,010 0,84/~ =(0,5 -—|--]-- = (0,5) & (0.5)
Trgovir Energy Pellet Trgovi-Energy d.o.0/BiH BAUMAX, Ljubljana 3.5 8430 1,53 =(0,5 ==|==|== =(0,5) = (0.5)
Legenda: & zelo dobro (45 - 5,5 108) B dobro (3,5 - 4,4 todk) © povpregna (25 - 3.4 10Ek) B jiva (15- 24 todk) @ jivo (0.5 - 1,4 toek)

Tabela 15: Test leseni peleti

Vir: http://www.zps.si/images/stories/energija/peleti 2013 tabela_noval.pdf z dne 25.9.2013

3.5. Sklepne ugotovitve za poslovno nacrtovanje

Po pregledu vseh dejstev iz ankete in primerjave lesene biomase in fosilnih goriv je razvidno,
da lahko v lokalnem okolju pri¢énemo uspesno poslovanje, ¢e ponudimo izdelek, ki bo
kakovosten in za nizko ceno. Kupcem bo potrebno ponuditi dodatne storitve, kot je
svetovanje, dostava, zaradi lazje manipulacije pa predvidevamo, proizvodnjo peletov v 15 kg
vrecah. Kakovost mora biti vi§ja od uvozenih peletov in se mora kosati z domacimi izdelki,

Ceprav se sedaj na naSem trgu ze pojavljajo izdelki iz tujine visje kakovosti.

Domaci ponudniki so po velini manjsa lesno predelovalna podjetja, ki se ukvarjajo z
razrezom lesa in imajo izdelavo peletov kot dodatno dejavnost. Najve¢jo konkurenco na

obmogju, v prvem letu delovanja, tako vidimo v podjetju Zaga Cugmajster iz Lo¢.

Iz klju¢nih podatkov iz raziskave in analize trga lahko sklepamo, da ima nasa poslovna
zamisel ugodne trzne moznosti. Spoznanja trzne analize bomo uporabili za oblikovanje trznih

ciljev in trzne strategije, ter za napovedovanje obsega prodaje v samem poslovnem nacrtu.

35


http://www.zps.si/images/stories/energija/peleti_2013_tabela_nova1.pdf

4 POSLOVNI NACRT

4.1 Povzetek poslovnega nacrta

4.1.1 Podjetje
Podjetje bo delovalo kot samostojni podjetnik in opravljalo funkcije nabave materialov,

pripravo proizvodnje, proizvodnjo, kontrolo kakovosti in trZenje.

Sedez podjetja bo v Slovenski Bistrici, proizvodni prostori so v zacetku planirani v zasebnih
prostorih, Sele ob Siritvi podjetja pride v poStev najem prostorov, saj v zacetku poslovanja le

to ni potrebno.

Poslovati bo zacelo s 1. 1. 2014.

Ustanovitelj podjetja bo Matic Petras, Ki ima izkusnje S trzenjem in vodenjem proizvodnje.
Podjetje bo na zacetku zaposlovalo samo eno osebo.

4.1.2 Strategija poslovanja podjetja

Ker je bila opravljena raziskava in analiza trga, prepoznana konkurenca in je dobro poznan
kon¢ni izdelek, se zavedamo, da je potreba po lesnih peletih velika, kakor je tudi velika
konkurenca. Ker je potreba po lesnih peletih v porastu, se bomo osredotocili na domace

trzisce, ker pa predpostavljamo ugodno ceno, se nam to zdi pri tem artiklu bistven dejavnik.

Strategija poslovanja temelji na proizvodnji in prodaji. Pregled razmer na trgu in hiter odziv
na stanje na trgu je stalna naloga. Ponuditi Zelimo celovite resitve pri dostavi in skladiséenju

peletov. Postopoma si Zelimo tudi zagotovit lastne surovine za izdelavo peletov.
Nacrtovana strategija:

e lastna proizvodnja.

e 7 zagotavljanjem lastne surovine za izdelavo peletov, se bo zmanjSeval stroSek
izdelave in vecal dobicek.

e korekten pristop do kupcev in hitra odzivnost.

e stalna reklama preko razli¢énih medijev.

e stalna poprodajna skrb za kupca.
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4.1.3 Cilji poslovanja

Kratkoroc¢ni cilji poslovanja

e redno spremljati spremembe na trgu, predvsem vhodnih surovin, ker gre za odpadni

les iz Zag, je pomembna predvsem cena.
e v prvih Sestih mesecih vsak mesec pridobiti deset novih strank.

e v prvem letu prodati za 60.480 € peletov in pri tem ustvariti 4 % dobicek, ki se bo

porabil za nadaljnja vlaganja v podjetje.
e ustvariti zadovoljne kupce, ki bodo dolgoro¢no kupovali pelete pri nas.
Dolgoro¢ni cilji poslovanja

e povefanje nacrtovanega obsega proizvodnje in prodaje za 100 % po Stirih letih

poslovanja, glede na obseg prvega leta.
e v desetih letih postati drugi najvecji proizvajalec peletov v Sloveniji.
e v Cetrtem letu imet tri zaposlene.

e v Cetrtem letu, razSiriti dejavnost, na razrez lesa in pricetek izdelave lesenega vrtnega

pohiStva.

e Vv cetrtem letu doseci 10 % dobicek, ki bo investiran v izboljSanje proizvodnje in

posodabljanje podjetja
e v Cetrtem letu pridobiti ISO 9001 standard.
4.2 Panoga, podjetje in proizvodi

4.2.1 Panoga

Podjetje sodi v panogo lesno predelovalne industrije, katere znacilnost je, da zajema vso
dejavnost od skrbi za gozdove in njihovo izkoris¢anje, prek podjetij za izdelavo polizdelkov
in izdelkov, kjer je najvecji delez pohiStvena industrija, pa vse do predelovalcev lesnih
odpadkov. Gre za verigo podjetij od hloda do konénega uporabnega izdelka. Znacilnost lesno
gozdarske situacije v Sloveniji je nizka stopnja predelave lesa in s tem ustvarjanje visje

dodane vrednosti, preve¢ odpadne lesne mase tudi ostaja in propada v gozdu.
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4.2.2 Podjetje
Podjetje bo registrirano kot samostojni podjetnik, Sele v prihodnosti je mozen prehod na
druzbo z omejeno odgovornostjo.

Dejavnosti podjetja, ki bodo navedene v registraciji:

e proizvodnja

trgovina na debelo

trgovina na drobno

transport
e nacrtovanje in razvoj

4.2.3 Proizvodi

V zacetku bodo proizvod le leseni peleti.
4.3 TrZenje peletov

4.3.1 Analiza trga
Analiza trga je bila narejena s pomocjo ankete in primerjave goriv iz lesne biomase ter

fosilnih goriv. Kupce bomo iskali v severovzhodni Sloveniji.
Ugotavljamo, da so nasSe ciljne skupine:

e fizi¢ne osebe

e gospodinjstva

e upravljavci poslovnih prostorov

Trzis¢e je zasiCeno S proizvodi iz uvoza, ki so drazji od slovenskih, v kolikor so cenovno
primerljivi, pa so slabse kakovosti, zato vidimo priloznost v nizki ceni in izdelavi peletov iz
domacih surovin. Trzna nisa je tudi s predpostavko, da velika podjetja slabo komunicirajo v

lokalnem okolju.

4.3.2 Analiza konkurence
Najvecjo konkurenco vidimo v podjetjih, ki imajo izdelavo peletov kot sekundarno dejavnost

in v trgovskih srediscih, kjer kupcu nudijo vecji izbor izdelkov. Nasa prednost je, da bo to
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nasa primarna dejavnost in bomo skrbeli za kupce z dodatno ponudbo in poprodajnimi

aktivnostmi.
Kot najvecjo konkurenco vidimo:
e Zaga Cugmajster d. 0. 0. — Slovenija
e Bioles Horizont d. 0. 0. — Slovenija
e Pahernik Marko s. p. — Slovenija
¢ Habjan & Habjan d. 0. 0. — Slovenija
e Trgovski centri: Bauhaus, Baumax, OBI, ...
Pri konkurenci je potrebno pregledati njihov nacin prodaje in trzni nastop.

Konkurenca zaradi velike mere uvozenih peletov prodajo prepusca posrednikom, ki nimajo

stika s proizvodnjo.

Domaci konkurenti prodajajo v svojih prostorih in nimajo posrednikov. Pri domacih izdelkih
nimajo posebnega oglasevanja, vendar pristopajo z niZjo ceno od uvozenih izdelkov.
Pregledati je potrebno prednosti in slabosti konkurence za boljSe odlocanje in boljse

nacrtovanje.

Prednosti konkurence:
e dolgoletna prisotnost na trgu,
e uveljavljena blagovna znamka,
e visok trzni delez,
e poznavanje trga,

¢ vlaganje velikih sredstev v marketing.

Slabosti konkurence:

¢ veliko $tevilo zaposlenih,
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e Vvisoka cena,

e pretezno izdelki iz uvoza,

e odvisnost od zastopnikov.

4.3.3 SWOT analiza

S MOZNOSTI OVIRE

E povecanje potreb trga nezadostna prepoznavnost na trgu
2 porast povprasevanja potrebni visoki stroski za marketing
% vi§je cene ekstra lahkega kurilnega olja nefleksibilnost finan¢nih virov

:Z) razvoj obnovljivih virov energije Ze uveljavljena moc¢na konkurenca
N iskanje konkurencne cene

S PREDNOSTI SLABOSTI

E dobro poznavanje konkurenc slaba opremljenost proizvodnje
> visoka motiviranost zaposlenih nova blagovna znamka

E’ hitra odzivnost na spremembe nefunkcionalni proizvodni prostori
é poslovanje v svojih prostorih pomanjkanje finan¢nih virov

5 fleksibilnost visoki stroski za proizvodno opremo
< slab vhodni material

Tabela 16: SWOT analiza

Vir: Lasten

4.3.4 Nacrt trinih ciljev

Najprej smo si opredelili cilj v trznem delezu, ki ga zelimo dosec¢i od skupne prodaje v

Sloveniji.

Letol | Leto2 | Leto3 | Leto4
pelete | pelete | pelete | pelete
050% | 0,75% | 1,15% | 1,80 %

Tabela 17: Zeljen trzni delez

Vir: Lasten
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4.3.5 Oblika prodaje

Samostojno 100 %
S posrednistvom 0
SKUPAJ 100 %

Tabela 18: Oblika prodaje

Vir: Lasten
Zelena lokacija prodaje v %
Letol | Leto2 | Leto3 | Leto4
Slovenija 100% | 100% | 90% | 80 %
EU 0 0 10% | 20%
SKUPAJ 100% | 100% | 100 % | 100 %
Tabela 19: Zelena lokacija prodaje
Vir: Lasten
Zelen obseg prodaje
Predmet prodaje enota Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
leseni peleti 3,00€ | 60.480,00 € | 90.720,00 € | 120.960,00 € | 241.920,00 €

Tabela 20: Zelen obseg prodaje

Vir: Lasten
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Cenovna politika

Na trg bomo prodirali s konkurenénimi cenami in se kot malo podjetje hitro odzivali na

spremembe na trgu.
Politika konkurenénosti

Politiko konkurencnosti bomo gradili na konkuren¢nih cenah in dobrem servisiranju kupcev, to

pomeni poprodajne aktivnosti, ter mozno dostavo nasih izdelkov.

4.3.6 Nacrt trine strategije
Trzenjsko strategijo smo sestavili iz ve¢ segmentov, ki se nam zdijo kljucni za uspesno
podjetje. Vse spodaj navedene strategije na koncu dajo trzno strategijo kot celoto, saj trzna

strategija ni odvisna le od enega dejavnika. ( Dulc, 2008, 35)

V snovanju strategije izkori$¢anja moznosti in prednosti, ter premagovanja ovir in slabosti,

smo zapisali glavne dejavnike, katere bomo upostevali pri razvoju podjetja:

e ohranjati in zviSevati nivo produktivnosti

e poznavanje trga in kupcev

e spremljanje investicij in svetovanje v zacetni fazi

e konkurencne cene

e razvoj novih izdelkov v kasnejsi fazi
Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev: ko bomo kupca pridobili se bomo maksimalno
potrudili, da ga ne izgubimo, tako smo oblikovali strategijo, katere se bomo drzali pri

nacrtovanju aktivnosti v podjetju in sicer:

e popusti pri placilnih pogojih
e celovita ponudba za potrebe kupcev
e konkurencne cene

e stalno izboljSevanje opreme ter poslovanja

e vzdrZevanje in ohranjanje odli¢nih odnosov z dosedanjimi kupci

Strategija konkurencnosti je dejavnik, ki nas bo ohranjal na trgu in poveceval na$ trzni delez,

zato si dolo¢amo naslednje glavne smernice:
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e kakovost izdelkov

e poprodajne aktivnosti
e dodatne storitve

e korekten odnos z kupci

e politika konkurenénih cen

V strategiji vstopanja na trg, reklamiranja in promocije opredeljujemo, kako bomo delali na

prepoznavnosti podjetja in nasih izdelkov z naslednjimi aktivnostmi:

e ureditev spletne strani z moZnostjo narocanja preko spleta
¢ reklamiranje podjetja v lokalnih medijih

e namestitev reklamnih nalepk na vozilu
Strategija rasti trzenja:

Postavili smo si cilj, da bomo na slovenskem trzis¢u v obdobju dveh let dosegli 0,75 % trzni

delez. Ta delez bomo postopoma dvigovali in v Cetrtem letu dosegli 1,8 % trzni delez.
Strategija razvoja marketinske kulture:

e prilagajanje zahtevam in potrebam kupcev
e korektnost in doslednost pri reSevanju problemov kupcev
e izpolnjevanje dogovorov

o "fairplay"” odnos do konkurence

Strategija poprodajnih aktivnosti:

e preverjanje zadovoljstva kupcev z nasimi izdelki

e korekten odnos do kupcev

4.3.7 Cenovna politika

Cenovna politika
Dolgoro¢no bo naSa cenovna politika temeljila na konkurenénih cenah. Z leti in boljSo

opremljenostjo, se lahko cenovni pristop spremeni, vendar bomo vedno sledili razmeram na
trgu, saj bomo le tako lahko ostali konkuren¢ni.
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4.3.8 PodjetniSka kalkulacija izbranega reprezentanta

Reprezentant: leseni peleti 15 kg — pakiranje

Izhodisca za kalkulacijo:

- peleti predstavljajo v strukturi prodaje 100 %

- nacrtovana letna proizvodnja 1. leta je 21.160 t

Postavka Odstotek Algoritem vrednost
1 StroSek materiala 27,27 % 19.152 : 21.160 0,90 €
2 Strosek dela 29,70% | 20.862:21.160 0,98 €
3 Strosek amortizacije 9,70 % 6.850: 21.160 0,32 €
4 Strosek poslovanja 13,33 % 9.456: 21.160 0,44 €
5 Lastna cena 1+2+3+4 2,64 €
6 Zelen dobicek 20 % 2,64 x0,20 0,53€
7 Prodajna cena 100,00 % 5+6 3,17 €

Tabela 21: Kalkulacija lastne cene

Vir: Lasten
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m | StroSek materiala

m 2 Strosek dela

= 3 Strosek
amortizacije

m 4 StroSek poslovanja

m 5 Lastna cena

m 6 Zelen dobicek

Tabela 22: Kalkulacija lastne cene
Vir: Lasten

Podjetniska kalkulacija ob upostevanju osnov reprezentanta in zelenega povprecnega dobicka
1. in 2. leta v viSini 20 % izkazuje, 4,6 % vi§jo prodajno ceno, kot jo nacrtujemo v nacrtu
prodaje, Ki je sicer tudi niZja od cene konkurence, tako da bi lahko v skrajnem primeru ceno
tudi zvisali. Ce bi v kalkulaciji upostevali 14 % Zelen dobigek, kar je $e vedno dokaj solidno,

bi se popolnoma priblizali naértovani prodajni ceni 3 EUR. (Sauperl 2009,10.)

4.3.9 Napoved prodaje

V zacetku, bomo letno zagotavljali ogrevanje za 120 gospodinjstev, kar je realna ocena. Trg
iSCe nove pristope in konkurencne cene. Ker veliki proizvajalci ali trgovske verige ne morejo
konkurirati cenovno, se tukaj pojavlja nasa priloznost, saj bomo direktno iz proizvodnje
prodajali izdelek kon¢nim kupcem, kar pomeni, da ne bo posrednika. S tem dejanjem si

zmanjSujemo stroske in ve¢amo manevrski prostor pri ceni izdelka.
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Osnove za napoved realisti¢ne prodaje:

Pri napovedi za obseg prodaje izhajamo iz kapacitete proizvodnje, poznavanja in analize trga,

prav tako pa iz predpostavke naSega trznega deleza.

Pogoji za pesimisti¢no napoved:

e nepricakovano povecanje cen vhodnih surovin
e nepri¢akovane spremembe na trgu

e nesorazmerna porast stroskov dela
Pogoji za optimisti¢no napoved:

e zelo ugoden odziv kupcev na novo blagovno znamko
e vecja realizacija proizvodnje

e vecje povprasevanje in s tem povecana prodaja

e nizji stroski vhodnih surovin

e znizanje stroSkov dela
Prodajni pogoji:

e predplacilo

e placilo ob prevzemu

Koli¢inska in vrednostna napoved prodaje

Predmet prodaje | enota | Letol | Leto2 | Leto3 | Leto4

leseni peleti 15kg | 20.160 | 30.240 | 40.320 | 80.640

Tabela 23: Koli¢inska napoved prodaje

Vir: Lasten
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Predmet prodaje enota Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
leseni peleti 3,00 € | 60.480,00 € | 90.720,00 € | 120.960,00 € | 241.920,00 €
Skupaj realisti¢na napoved 60.480,00 € | 90.720,00 € | 120.960,00 € | 241.920,00 €
Skupaj pesimisti¢na
napoved 54.432,00 € | 81.648,00 € | 108.864,00 € | 217.728,00 €
Skupaj optimisti¢na
napoved 66.528,00 € | 99.792,00 € | 133.056,00 € | 266.112,00 €
Mesecna realisticna
napoved 5.040,00 € | 7.560,00 € | 10.080,00 € | 20.160,00 €

Vir: Lasten

Tabela 24: Vrednostna napoved prodaje

Prikazana napoved je po nasi presoji realisti¢na in realno dosegljiva. Pesimisti¢na napoved je

za 10 % nizja od realisti¢ne. Optimisti¢ni plan pa je za 10 % visji od realisticnega.

4.3.10 Nabava

Osnove za napoved nabave

Osnove za napoved nabave izhajajo iz nacrta prodaje. Za nabavo je predvsem pomembna cena

vhodnih surovin in kakovost. Po ugotovitvah naj bi vhodni material obsegal okoli 30 % prodajne

vrednosti, ostali nabavni material na enoto proizvoda pa naj bi dosegal okoli 5%.
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Napoved nabave v €

predmet
nabave Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
odpadni les | 18.144,00 € | 27.216,00 € | 36.288,00 € | 72.576,00 €
PVC vrecke 1.008,00 € | 1.512,00€ | 2.016,00 € 4.032,00 €
SKUPAJ 19.152,00 € | 28.728,00 € | 38.304,00 € | 76.608,00 €

Tabela 25: Napoved nabave
Vir: Lasten
Pogoji nabave

Nasi kljucni dobavitelji bodo mala podjetja iz lesno predelovalne industrije, se pravi zage, Ki

ne uporabljajo ostanke od proizvodnje za nadaljnjo predelavo ali uporabo.

Posebnih ugodnosti zaradi razmer na trgu ne bomo delezni. Predpostavljamo, da bomo morali
material placevati ob prevzemu, Saj gre za dobavitelje, ki nimajo dovolj finanénega zaledja,

da bi bil moZen odlog placil.

4.3.11 Drugi trini dejavniki
Predstavitev podjetja

»PETRAS — LES«, PREDELAVA LESA, Matic Petras, s. p.
Pirnikova 8, 2310 Slovenska Bistrica

Naslov spletne strani: www.petras-les.si

mail: petras-les@gmail.com
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Logotip podjetja:

Slika 4: Logotip

Vir: Lasten

Nacrt reklame

Nase podjetje se bo predstavljalo na spletu in v lokalnih ¢asopisih.
Predvideni stroski za reklamo bodo znasali:

prvo leto 1.000,00 € / leto

drugo leto 1.000,00 € / leto

ostala leta 2.000,00 € / leto
4.4 Nacrt organizacije in ¢loveSkih virov

4.4.1 Makroorganizacijska oblika

e samostojni podjetnik (s. p.)
zaradi

e nepotrebnega zacetnega osnovnega kapitala
e odgovornosti z vsem svojim premozenjem
e enostavnejse registracije

e lazjega delovanja

4.4.2 Mikroorganizacijski postopki
e nacrtovanje

e nakup vhodnega materiala

49



e oOrganizacija proizvodnje

e vodenje zalog

e oOrganizacija prodaje

e spremljanje prihodkov in odhodkov
e organizacija obracuna poslovanja

¢ financiranje in vodenje denarnega toka

4.4.3 Kadrovska projekcija zaposlenih

Stopnja
Delovno mesto izobrazbe Leto 1 Leto 2 Leto3 |Leto4
vodja podjetja Vi 1 1 1 1
lesarski tehnik V 1
delavec v 1
SKUPAJ ZAPOSLENIH 1 1 1 3

Tabela 26: Nacrt ¢loveskih virov

Vir: Lastni

50



4.4.4 Nacrt stroSkov dela

Bruto

Delovno mesto placa/mesec Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vodja podjetja 1.500,00 € | 18.000,00 € | 18.000,00 € | 18.000,00 € | 18.000,00 €
lesarski tehnik 1.200,00 € 14.400,00 €
delavec 950,00 € 11.400,00 €
SKUPAJ PLACE 18.000,00 € | 18.000,00 € | 18.000,00 € | 43.800,00 €
Prehrana (4 €/dan/delavec) 1.056,00 € 1.056,00 € 1.056,00 € | 3.168,00 €

Regres za dopust (700 €/

letno) 1.400,00 €
SKUPAJ STROSKI DELA 19.056,00 € | 19.056,00 € | 19.056,00 € | 48.358,00 €

Tabela 27 - Nacrt stroskov dela

4.4.5 Drugi kadrovski pogoji

Vir: Lasten

Racunovodstvo bo izvajal zunanji izvajalec, mese¢ni strosek bo priblizno 200 €. To znasa

2.400 € letno, kar je ceneje, kot ¢e bi imelo podjetje lastno racunovodstvo.

Enkrat tedensko bomo predajali dokumentacijo ra¢unovodskemu servisu, ki nam bo vodil

glavno knjigo, izdelal letne bilance, obracunaval osebne dohodke, davke in vodil materialno

knjigovodstvo.

Drugih strokovnih poslov se v zac¢etku ne bomo posluzevali. V Cetrtem letu bomo sklenili

pogodbo z druzbo, ki nam bo vzpostavila informacijski sistem.

4.5 Pogoji poslovanja

4.5.1 Znanje

Ker bo v podjetju zaposlena samo ena oseba, bo potrebno izpopolniti se znanja glede

podjetniStva, za kar se bomo udelezevali seminarjev v okvirju OZS.
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4.5.2 Tehnisko tehnoloski nacrt proizvodnje peletov
Proizvodnja peletov iz biomase, je precej zapleten in energetsko dolgotrajen proces. Nima
smisla, da namenimo koli¢ino energije, obicajno elektri¢ne, da dobimo enako ali celo manjso

koli¢ino toplotne energije.

Material, ki vstopa v proces granulacije mora imeti ustaljeno vlaznost 10-12 %. SusSilec za
material zahteva skrbno ravnanje, vendar je rezultat visoka kakovost zrnca. Z vlaznim
materialom (do 18 %) se bo zmanjSala dolgoro¢na kakovost konénega izdelka, Ceprav je
boljsi in so sprva peleti "moc¢nejsi", priénejo v kratkem Casu razpadati. Velikost delcev
materiala, ki se granulira ne sme preseci 1/5 konénega premera zrna. To je zelo pomemben
podatek, saj Ce je struktura materiala bolj fine granulacije, je trdnost peletov boljsa. Material

se zatisne v matrico iz katere pridejo ven peleti, ve¢inoma so velikosti 6 mm ali 8 mm.

Slika 5: Paletirna linija za izdelavo peletov

Vir: http://lwww.smallpelletmill.com/small-granulation-unit-pellet-mill-Im-772/ z dne
26.9.2013

52


http://www.smallpelletmill.com/small-granulation-unit-pellet-mill-lm-772/

To je bolj preprosta linija, ki v odvisnosti od materiala, proizvede do 350 kg/h peletov.
Potrebno je imeti zalogovnik za vhodno surovino, iz katerega gre surovina v kontrolo vlazenja
in doziranja, od tam gre v pripravljalno komoro, tam pade v matrico in se zatisne v pelete,

nato nastopi postopek hlajenja. Tako linijo sestavljajo:

Zaboj za vhodni material
Kontrola doziranja in vlazenje
Pripravljalna komora
Peletirka

VW W

Hlajenje in ¢iS¢enje peletov

© a k~ w N oE

Komandna plosca

4.5.3 Poslovni prostori
V prvih dveh letih bomo imeli proizvodnjo doma, s ¢emer si bomo zaradi nezavidljive
finanéne situacije zmanjSali stroSke. V tretjem letu bomo zaradi vecanja proizvodnje najeli

prostore, ki bodo veliki okoli 400 m?in nagrtujemo letno najemnino v visini 7.200 EUR.

4.5.4 Nacrt opreme

Vrsta opreme Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Pisarniska oprema 200,00 € 50,00 € 300,00 € 300,00 €
Racunalniska oprema 700,00 € 0,00 € 1.400,00 € 700,00 €
Tehnoloska oprema 27.853,62 € | 18.835,20 € | 22.344,00 € | 24.345,84 €
Transportna oprema 5.700,00 € 0,00 € 200,00 € 10.000,00 €
Druga oprema 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 €
SKUPAJ VREDNOST
OPREME 34.653,62 € | 19.085,20 € | 24.444,00 € | 35.545,84 €

Tabela 28: Nacrt opreme

Vir: Lasten
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4.5.5 Viaganja v nalozbe

Vrsta nalozbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Znanje 0,00 € 0,00 € 500,00 € 500,00 €
Poslovni prostor 0,00 € 0,00 € 7.200,00 € | 7.200,00 €
Oprema 34.653,62 € | 19.085,20 € | 24.444,00 € | 35.545,84 €
SKUPAJ VLAGANJE V
NALOZBE 34.653,62 € | 19.085,20 € | 32.144,00 € | 43.245,84 €

4.5.6 Finandéni viri za naloZbe

V prvem letu so predvidena dokaj visoka vlaganja. Tukaj gre predvsem za vlaganja v
tehnolosko opremo. Finan¢na konstrukcija predvideva najem kredita za 30.000 €, ki ga bomo
najeli kot fizi¢na oseba, saj kot pravna v danem trenutku ne izpolnjujemO pogojev za
kreditiranje. 1z tega naslova je lahko tudi daljSa doba odplac¢evanja, kar nam bo prineslo, bolj
razprSeno investicijo. Tako smo se odlo€ili za kredit na 6 let, z anuiteto 473,33 €. V
naslednjih letih predvidevamo, da bomo investicije pokrili iz lastnih sredstev ter subvencij. V
prvem letu se bo tako koristila tudi subvencija za samozaposlitev, nismo pa Se upraviceni do
evropskih sredstev. Te bomo na podlagi bilance lahko upravic¢ili v drugem, tretjem in Cetrtem

letu, Kjer je realno pricakovati, da lahko pridobimo subvencijo v visini vsaj za 25 % nalozbene

vrednosti.

Tabela 29: Vlaganja v nalozbe

Vir: Lasten
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Finan¢ni vir Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 653,62 € 1431390 € | 24.108,00 € | 32.434,38 €
Subvencije 4.000,00 € | 4.771,30 € 8.036,00 € 10.811,46 €
Kredit 30.000,00 €
Skupaj finan¢ni viri za
nalozbe 34.653,62 € | 19.085,20€ | 32.144,00 € | 43.245,84 €
Tabela 30: Vir za naloZzbe
Vir: Lasten
Anuitetni izracun za kredit
Kredit 30.000,00
Obresti 7
Leta 6
Leto Ostanek dolga Glavnica Obresti Anuiteta
1 25.806,13 4.193,87 2.100,00 6.293,87
2 21.318,68 4.487,45 1.806,43 6.293,87
3 16.517,11 4.801,57 1.492,31 6.293,87
4 11.379,44 5.137,68 1.156,20 6.293,87
5 5.882,13 5.497,31 796,56 6.293,87
6 0,00 5.882,13 411,75 6.293,87

Vir: Lasten
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4.7 Terminski nacrt

V terminskem nacrtu smo predvideli glavne mejnike pri nastajanju in zagonu podjetja.

Aktivnosti Termin

Priprava poslovnega nacrta September 2013
Pridobivanje finan¢nih virov November 2013
Nabava opreme December 2013
Podpis pogodb December 2013

Zacetek proizvodnje Januar 2014

Zacetek poslovanja Januar 2014

Dodatno zaposlovanje Januar 2018

Tabela 32: Terminski nadrt
Vir: Lasten
4.8 Financni nacrt

4.8.1 Izhodis¢a za financno nacrtovanje
Pri pripravi finan¢nega nacrta, smo upoStevali realistiéne napovedi prodaje, nabave, prav
tako smo predpostavljali, da bomo naslednja stiri leta drzali enako ceno proizvoda.
Finan¢ni nacrt je izdelan s pomoc¢jo racunalniSkega programa, ki je na voljo Studentom

predmeta Podjetnistvo na Academiji. (Sauperl, 2009)
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4.8.2 Nacrt stroSkov

2. Obresti kratkoro¢nih kreditov
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Vrsta strogkov leto leto leto leto
2014 2015 2016 2017
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala 19.152,0€ 28.728,0€ 38.304,0€ 76.608,0 €
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del plag - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroski 19.152,0 € 28.728,0 € 38.304,0 € 76.608,0 €
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 18.000,0 € 18.000,0 € 18.000,0 € 43.800,0 €
2. Davki in prispevki na place in
pog. dela 2.862,0 € 2.862,0 € 2.862,0 € 6.964,2 €
3. Rezijske tuje storitve 2.400,0 € 2.400,0 € 2.400,0 € 2.400,0 €
4. Rezijski material in drobni inventar 400,0 € 500,0 € 700,0 € 800,0 €
5. Amortizacija 6.850,7 € 5.137,2 € 5.776,2 € 8.164,4 €
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 3.600,0 € 4.800,0 € 6.000,0 € 7.200,0 €
8. Najemnina 7.200,0 € 7.200,0 €
9. Reklama 1.000,0 € 1.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 €
10. Zavarovanje 1.000,0 € 1.000,0 € 1.350,0 € 1.500,0 €
11. Drugi stroski 1.056,0 € 1.056,0 € 1.056,0 € 4.568.,0 €
v tem : - potni stroski
- prehrana 1.056,0 € 1.056,0 € 1.056,0 € 3.168,0 €
- regres 1.400,0 €
- ostalo
Skupaj stalni stroski 37.168,7€ 36.755,2 € 47.344,2 € 84.596,6 €
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoroénih kreditov 2.100,0 € 1.806,4 € 1.492,3 € 1.156,2 €




Skupaj odhodki financiranja 2.100,0 € 1.806,4 € 1.492.3 € 1.156,2 €
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 58.420,7€ 67.289,6€ 87.140,5€ 162.360,8 €
Tabela 33: Nacrt stroskov
Vir: Lasten
4.8.3 Nacrt izkaza poslovnega izida
Postavka leto leto leto leto
2014 2015 2016 2017
1. PRIHODKI 60.480,0 € 90.720,0 € 120.960,0 € 241.920,0 €
1.1. Prihodki od prodaje 60.480,0€ 90.720,0€ 120.960,0€ 241.920,0€
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lIzredni prihodki
2. ODHODKI 58.420,7€ 67.289,6 € 87.140,5€ 162.360,8 €
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. Stroski kon¢nih zalog
2.3. Stro$ki nakupa materiala 19.152,0€ 28.728,0€ 38.304,0€  76.608,0 €
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 € 0,0 € 0,0 € 0,0 €
2.5. Stroski storitev 2.400,0€ 2.400,0 € 2.400,0 € 2.400,0 €
2.6. Amortizacija 6.850,7€ 5.137,2€ 5.776,2 € 8.164,4 €
2.7. Place bruto 18.000,0 € 18.000,0 € 18.000,0 € 43.800,0 €
2.8. Davki in prispevki 2.862,0€ 2.862,0 € 2.862,0 € 6.964,2 €
2.9. Ostali stroski poslovanja 7.056,0€ 8.356,0€ 18.306,0€  23.268,0 €
2.10. Odhodki od financiranja 2.100,0 € 1.806,4 € 1.492,3 € 1.156,2 €
2.11. Izredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejSnjih let
3. DOBICEK PRED
OBDAVCENJEM 2.059.3€ 23.4304€ 33.8195€ 79.559,2 €
4. DAVEK OD DOBICKA 5148€ 5.857,6 € 8.4549€ 19.889,8 €
5. CISTI DOBICEK 1.5445€ 17.572,8 € 25.364,6 € 59.669.4 €
6. SREDSTVA ZA
REPRODUKCIJO 8.3952€ 22.710,0€ 31.140,8€ 67.833,8€

(2.6 +5)

Tabela 34: Nacrt izkaza poslovnega izida

Vir: Lasten
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4.8.4 Kazalci uspesnosti

Kazalec Enacba leto leto leto leto
2014 2015 2016 2017
prihodki(1)
GOSPODARNOST  -------mmmmmmee 1,04 1,35 1,39 1,49
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. ------===mnmn-- x 100 3,40 25,83 27,96 32,89
prihodki(1)

Tabela 35: Kazalci uspesnosti

Vir: Lasten

59




4.8.5 Nacrtizkaza denarnega toka

Postavka leto leto leto leto
2014 2015 2016 2017
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE ~ 653,6 € 4.716,1 € 13.967,5€ 18.796,0 €
2. VPLACILA 94.480,0 € 95.491,3€ 128.996,0€ 252.731,5€
2.1. Prejemki od prodaje 60.480,0 € 90.720,0 € 120.960,0 € 241.920,0 €
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.000,0€ 4.771,3€ 8.036,0 € 10.811,5 €
2.5. Druga vplacila 30.000,0 €
3. IZPLACILA 90.417,5€ 86.239.9€ 124.167,5€ 211.034,8€
3.1. Nakup opreme 34.653,6 € 19.0852€ 32.144,0€ 43.2458€
3.2. Vlaganja v zgradbe
3.3. Nakup materiala in blaga 19.152,0€ 28.728,0€ 38.304,0€  76.608,0 €
3.4. Placilo kooperacije in storitev 2.400,0€ 2.400,0 € 2.400,0 € 2.400,0 €
3.5. Place in prispevki 20.862,0 € 20.862,0€ 20.862,0 € 50.764,2 €
3.6. Stroski poslovanja 7.056,0€ 8.356,0€ 18.306,0€  23.268,0 €
3.7. Anuitete in obresti 6.2939€ 6.2939€ 6.2939 € 6.293,9 €
3.8. Davek na dobicek 514,8 € 5.857,6 € 8.4549 €
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 4.716,1€ 13.967,5€ 18.796,0€  60.492,8 €

Tabela 36: Nacrt izkaza denarnega toka

Vir: Lasten

60




4.8.6 Prag rentabilnosti

vrsta izra¢una enacba leto
2014

stalni stroski

2. Vrednosti (v % ) ------------m--m---- - x 100 89,94
prihod.-sprem.str.

stalni stroski
3. Prag pokritja  ------m--m-mmmmm oo x 100 61,46
stalnih str.(v% ) prihodki

leto
2015

59,29

40,51

leto leto
2016 2017

57,28 51,17

39,14 34,97

Tabela 37: Prag rentabilnosti

Vir: Lasten
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4.8.7 Nacrt izkaza stanja

leto leto leto leto
2014 2015 2016 2017

PREMOZENJE (aktiva)
A. STALNO PREMOZENJE 35.653,0 47.861,0 75.868,0  113.337,0
1. Neopredmetena dolgorocna sredstva 1.000,0 1.000,0 2.000,0 2.000,0

(patenti, licence, zagonski stroski)
2. Opredmetena osnovna sredstva 34.653,0 46.861,0 73.868,0 111.337,0

(zemljisce, zgradbe, stroji, oprema)
3. Dolgoro¢ne financne nalozbe

(delnice, obveznice)
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 34.607,0 53.484,0 57.610,0 126.344,0
1. Zaloge (materiala, proizvodov, blaga) 500,0 2.200,0 4.000,0 5.000,0
2. Dolgoroc¢ne terjatve (dana posojila)
3. Kratkoro¢ne terjatve (kupci)
4. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 4.716,0 13.967,0 18.796,0 60.492,0
6. Aktivne ¢asovne razmejitve 29.391,0 37.317,0 34.814,0 60.852,0
C. SKUPAJ PREMOZENJE 70.260,0 101.345,0 133.478,0  239.681,0
D. ZUNAJ BILANCNO

PREMOZENJE (LEASING)
VIRI PREMOZENJA (pasiva)
A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA 36.544,0 64.572,0 100.364,0 174.669,0
1. Osnovni kapital 35.000,0 47.000,0 75.000,0 115.000,0
2. Revalorizacijske rezerve
3. Nerazporejeni dobicek 1.544.0 17.572,0 25.364,0 59.669,0
B. DOLGOROCNE REZERVACIJE 3.716,0 10.967,0 12.133,0 48.495,0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI

(dolgoro¢ni krediti) 30.000,0 25.806,0 21.318,0 16.517,0
D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI

(dobavitelji, predujmi, kratkoro¢ni krediti)
E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE
F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA 70.260,0 101.3450 133.815,0 239.681,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI PREMOZENJA

Tabela 38: Nacrt izkaza stanja

Vir: Lasten
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4.8.8 Komentar k financnemu nacrtu

Iz finan¢nega nacrta je razbrati, da bo najtezji zagon, zaradi omejenih finan¢nih sredstev in
zato bo klju¢no prvo leto. Najvecje stroske, poleg stalnih stroskov v prvem letu predstavlja
stroSek plaé¢, zaradi nakupa opreme na kredit so prisotne tudi anuitete. Tako vidimo, da v
prvem letu stalni stroski dosegajo 63 % skupnih stroskov, kar se v naslednjih letih hitro niza,
in znasajo v Cetrtem letu le Se 52 %. Prav tako je v prvem letu zelo slaba donosnost in
gospodarnost, vendar ker smo Sele na zacetku poti, moramo vzeti v zakup, da je vsak zacetek
tezak. Po prvem letu se razmere stabilizirajo in naprej je videti enakomerna rast podjetja.
Finan¢ni naért je naravnan tako, da se bo vsako leto veliko investiralo v razvoj podjetja, kar se

lahko krije z ustvarjenimi sredstvi za reprodukcijo.

V prihodnjih letih tako pricakujemo nadaljnjo rast dobicka, saj bomo z nabavo novih strojev

vecali proizvodnjo.

Sam finan¢ni naért v tem obsegu $e ne uposteva razsiritve dejavnosti, vendar je to po ugotovitvah

realno, saj se vidi, da nam prihodki z leti rastejo, s tem pa tudi finan¢ni viri za nove investicije.
Z leti se izboljsuje prag rentabilnosti, kar je znak pravilnega razmisljanje v poslovnem nacrtu.

Prav tako je ugotovljeno, da lahko izpeljemo vse investicije, tudi ¢e ne dobimo subvencij v
naslednjih letih, kar pomeni, da nismo vezani izrecno na ta vir financiranja. Cena izdelka je

postavljena na spodnjo mejo, kar nam prav tako pove, da je tukaj Se manevrski prostor.

Zacetni kredit se bo lahko odplaceval in novih kreditov ne predvidevamo, vsa nova vlaganja bodo

tako slonela predvsem na lastnem kapitalu.
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5 ZAKLJUCEK

Z vizijo podjetja za proizvodnjo lesnih peletov, smo nasli trzno priloznost v trenutno dokaj
tezki gospodarski situaciji. Prav tako je velik dejavnik zviSevanje cen energentov. Zavedamo
se velike konkurence in moznih sprememb na trgu. Prav tako pa je poslovni nacrt postavljen
na dobrih temeljih in iz njega se lahko razvije dobro druzinsko podjetje. Cilji in vlaganja so
postavljeni tako, da sta ideja in finan¢ni nacrt uresnicljiva z manj$im finanénim vlozkom.
Idejo bomo preizkusili v praksi, saj smo dobro preverili stanje na trgu glede ponudbe in

konkurence, prav tako smo analizirali trzi$¢e s pomocjo ankete, predvideli mozne prednosti in

slabosti, vseeno pa se vidi Se veliko prostora, kjer se lahko prihrani in bolje organizira.

Z diplomskim delom smo pridobili dodatno znanje pri pripravi poslovnih nacrtov ter pri
iskanju poslovnih priloznosti, prav tako je v poslovnem nacrtu veliko znanja, katerega smo
pridobili s studijem. Iz tega smo se naucili, da je veliko idej lahko poslovna priloznost, ¢e le
vztrajamo in idejo speljemo do konca. Tako smo naredili poslovni nacrt,ki ga lahko
uresni¢imo prav tako pa lahko poiséemo drugo idejo za poslovni nacrt, iz katere bomo lahko

naredili podjetniSko priloznost in si s tem odpiramo vrata samostojnega poslovanja.
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8. PRILOGE

1.1 Anketni vpraSalnik

Pozdravljeni,

sem Matic Petrag, izredni $tudent na VSS Academia, program strojni§tvo. Diplomsko delo bo
imelo naslov Poslovni nacrt za podjetje Petras-Les, Matic Petras s. p., z raziskavo potreb po
lesnih peletih. Prosim za izpolnitev ankete Potrebe o lesnih peletih. Anketa je anonimna in bo
uporabljena samo za raziskovalni del diplomskega dela. Za pomo¢ se Vam Ze v naprej

zahvaljujem.

15. Spol:
a) zenski

b) moski

16. Starost:
a) do 18 let
b) 18 — 35 let
c) 3550 let
d) 50 — 65 let
e) nad 65 let

17. Izobrazba:
a) osnovna $ola
b) poklicna $ola
c) srednja Sola
d) vi§ja Sola
e) visoka Sola

f) magisterij, doktorat

18. Vrsta objekta za ogrevanje:
a) individualna lastna stanovanjska hisa
b) lastno stanovanje v skupnem stanovanjskem objektu

€) najemnisko stanovanje
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d) poslovni objekt
e) drugo

19. Kvadratura ogrevanega bivalisca:
a) do 100 m2
b) 100 - 200 m2
c) 200 - 300 m2
d) nad 300 m2

20. Energenti, ki jih uporabljate za ogrevanje:
a) les in lesena biomasa
b) premog
c) elektrika
d) sonc¢na energija
e) toplotna ¢rpalka
f) kurilno olje
g) zemeljski plin

h) drugo:

21. Koliko stroSkov imate letno z ogrevanjem:
a) do 1.000 €
b) 1.000 € -2.000 €
c) 2.000 € -3.000 €
d) nad 3.000 €

22. Ali se vam zdijo dosedanji stroski za ogrevanje:
a) primerni
b) previsoki

€) znatno previsoki

23. Ali razmisljate, da bi zamenjali energent z leseno biomaso:
a) da
b) ne
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24. Kaj od lesa, ali lesene biomase uporabljate, ali bi zeleli uporabljati:
a) sekanci
b) polena
c) peleti
d) briketi
e) drugo:

25. Razlog, da se ne ogrevate z lesom, ali leseno biomaso:
a) cena lesa, ali lesene biomase
b) nimam lastnega ogrevalnega vira
C) visina investicije kurilne naprave in sistema
d) pomanjkanje Casa
e) lazja dostopnost ostalih energentov

f) drugo:

26. Razlogi za ogrevanje z leseno biomaso:
a) cena
b) lasten vir
c) lokalna dostopnost

d) drugo:

27. Kako ocenjujete dodatno ponudbo dobaviteljev energentov, kot so: dostava, obro¢no
odplacevanje, svetovanje:
a) zelo dobro
b) dobro
c) slabo
d) zelo slabo

e) jih nima

28. Katera dodatna ponudba dobaviteljev Vam pomeni najvec:
a) obroc¢no odplacevanje
b) svetovanje

c) dostava
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d) drugo

Hvala za Vase sodelovanje!
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