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POVZETEK

V nalogi bomo predstavili nacrtovano podjetje Okno d. o. o., ki naj bi se ukvarjalo z izdelavo
oken. Zamisel za izdelavo diplomskega dela smo dobili pri predmetu podjetnistvo. Z
diplomskim delom smo ugotovili pomembnost nac¢rtovanja poslovanja ze od podjetniske ideje

naprej.

Ustanovitev podjetja je izjemno odgovorna in dolgoro¢na odlocitev vsakega podjetnika. Za
enega od prvih korakov pri ustanavljanju podjetja obstaja pravilo, da naj vsak, ki si Zeli lastno
podjetje, tehtno premisli in se loti pisanja poslovnega nacrta, ki je dobro ter sistemati¢no

vodilo k uresni¢evanju zelje po podjetju.

V veliko pomo¢ nam je bil Ze izdelan poslovni nacrt za izpit pri predmetu podjetniStvo kot
pripomocek za dolocanje poslovne ideje. Poslovni nacrt nam bo pokazal realno pot, ki vodi
podjetnika do ustanovitve podjetja in do koncnih ciljev. Pri tem pa vidimo, ali so nase ideje

vredne vlaganja denarja, truda in ¢asa, ki ga Zelimo vloziti v poslovanje nacrtovanega podjetja

Okno d. o. o.

Kljuéne besede: ustanovitev podjetja, poslovni nacrt, podjetje za izdelavo oken na trgu,

poslovna uspesnost.



ABSTRACT

In this work we will present the company planned window, Ltd. which would be engaged in
the manufacture of windows. The idea for the diploma work was obtained from the subject of
Enterprise. The thesis, we found the importance of business planning from a business idea

forward.

Starting a business is extremely good and long-term decision of each entrepreneur. For one of
the first steps in setting up business there through a rule that anyone who wants a meaningful
business mind and of course lots of writing a business plan that is well led to the realization of

a desire for company.

It is very helpful to us was already a business plan for the exam in the subject
entrepreneurship as a tool for decision-making buisiness ideas. The business plan will show
us the real path of the entrepreneur to set up businesses and to end goals. In doing so, we can
see whether our ideas are worth investing money, effort and time you want to invest in

companies operating scheduled window, Ltd.

Keywords: business, business plan, company to manufacture a window on the market,

business success.
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1 UVOD

Diplomska naloga obravnava predstavitev poslovne zamisli za nacértovano podjetje za
izdelavo oken. Podjetje Okno d. o. o. bi se naj ukvarjalo z izdelavo stanovanjskih oken. Tako
bi druzba najprej postala velik ponudnik v SV Sloveniji, nato pa je predviden Se razvoj po
vsej drzavi ali prehod na tuji trg. Za to dejavnost smo se odlocili zato, ker je v Sloveniji Se
dosti stanovanj z dotrajanimi okni in zaradi spodbujanja drzave, ki z raznimi subvencijami za
fizi¢ne osebe spodbuja k varovanju okolja, kar naj bi vodilo k vse ve¢jemu povpraSevanju po

oknih.

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

V diplomski nalogi smo se opredelili za izdelavo poslovnega nacrta za izdelavo oken.
Uvodoma predstavljamo namisljeno podjetje Okno d. o. o. in njegovo ustanovitev.
Predstavljamo tehnoloski postopek izdelave oken, ki smo si ga ogledali v podjetju AIM iz
Kungote. V zadnjem casu je velik trend potrosnikov, da dotrajano leseno stavbno pohistvo
zamenjujejo s plasticnimi. Ker smo ekolosko osveS¢eni in veliki zagovorniki narave, smo se
osredinili na proizvodnjo plastiénih materialov, saj jih lahko naredimo iz recikliranih
materialov, ki naredijo dom veliko prijaznejsi. Vecina konkurentov na podrocju nasega
delovanja izdeluje plastiéno stavbno pohiStvo, zato smo videli veliko priloznost, ki jo
poskusali izkoristiti, v kvalitetni izdelavi in ugodni ceni ter pravocasnem roku izdelave in v

prodornem sloganu podjetja Okno d. o. o.

Dodali smo raziskavo trga z anketno metodo, ki smo jo izvedli med sodelavci in sosedi. Ker
pa je konkurenca danes vse vecja, Se posebej na podroc¢ju izdelave stavbnega pohistva, smo se

morali zelo prilagoditi trgu, da bi podjetje lahko zazZivelo in predvsem uspesno poslovalo.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen diplomskega dela je bil prikazati poslovni nacrt, ugotoviti pogoje in zacetni vlozek za
zaCetek proizvodnje, analizirati trg s SWOT-analizo ter z anketno metodo raziskave trga
preuciti, kje ali kako najbolje prodajati in kako najbolje poslovati oziroma pod kakSnimi

pogoji.
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Cilji diplomskega dela so:
e Raziskali smo trg in samostojno opredelili poslovni nacért s financno politiko ter

finan¢nim nacrtom;
e ugotovili smo prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti;

e prikazali novosti za doseganje kakovostnega poslovanja podjetja Okno d. o. o.

Osnovne trditve v diplomskem delu:
e vecina kupcev se odlo¢a za vgradnjo plasti¢nih oken;
e cena plasti¢nih oken je primerljiva z drugimi materiali;
e zagon proizvodnje je dokaj enostaven.

1.3 Predpostavke in omejitve diplomskega dela

Predpostavke, na katere smo naleteli pri preuc¢evanju problema:
e razpolozljivost strokovne literature,

e razpolozljivost in tocnost podatkov podjetja AJM.

Nekatere omejitve:
e omejenost na literaturo, predvsem na internetne vire podjetja AJM,

e zaupnost podjetja AJM.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

V okviru raziskave smo uporabili naslednje raziskovalne metode:
e kvalitativno raziskavo s pomocjo anketnega vprasalnika, ki smo jih dali na internetno
stran, da smo dobili ¢im ve¢ informacij;
e metodo deskripcije oz. opisovanja, posnetek stanja, opisovanje dejstev, procesov ter

pojavov.
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V okviru tega pristopa so v teoreticnem delu uporabljena:
e metoda kompilacije: povzemanje spoznanj, staliS¢, opazovanj in sklepov drugih
avtorjev ter lastnih spoznanj in njihovo zdruzevanje;

e metoda zbiranja podatkov in eksternih virov (strokovne literature).

V prakti¢nem delu smo uporabili metode:
e metoda dedukcije: nacin logi¢nega sklepanja na temelju sploS$nih zaznav;

e metoda zbiranja podatkov iz internih virov podjetja.
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2

RAZISKOVALNI DEL

2.1 Pomen raziskav

Z raziskavo preverimo pravilnost in uspeSnost poslovne zamisli. S stalnim izvajanjem

raziskav dobimo odgovore o trznem segmentu kupcev, lokaciji kupcev, oceni obsega potreb, o

trendih v prodaji in znacilnostih trga. Zanima nas analiza kupcev, njihovih kupnih navad,

spola, izobrazbe, socialnega stanja in vidik starosti. Pri raziskavi oziroma analizi konkurence

nas zanima vodilna konkurenca, njene znacilnosti, njene prednosti in slabosti pred nami,

kakovost, cene, nacin prodaje, trzni nastop. Pomembna je tudi ocena trznega deleza.

Za spreminjanje poslovnih idej v podjetnisko priloZznost so podjetniku namenjena naslednja

priporocila:

i8¢i trzne niSe, uporabljaj visoko mero spretnosti, znanja in natanc¢nosti;

oblikuj svoje cilje, spoznaj potrebne aktivnosti za njihovo uresnicitev;

dobro poznaj ter obvladuj svoj posel;

poslovno idejo preizkusi z analizo trga in izdelavo poslovnega nacrta;

izraCunaj si pricakovano viSino dobicka ter kazalce uspesnosti;

nauci se do potankosti oblikovati kalkulacije in cenovno politiko;

usklajuj ponudbo, njeno kakovost in elemente skladno s svojim nacrtovanim cenovnim
razredom,;

poslovanje si ¢im bolj poenostavi;

redno spremljaj trzne trende in pravocasno prilagajaj svojo ponudbo tem trendom;
izdelaj si nacrt za izvajanje celovite kakovosti poslovanja;

ne precenjuj svojih sposobnosti in znanja, analiziraj svoje tezave, poiS¢i dober
strokovni nasvet, obis¢i kakSen seminar, posluzuj se literature, delaj z odprtimi omi

(Sauperl, 2009, 28).

2.2 Raziskava ponudbe oken v slovenskem prostoru

Na slovenskem trgu imamo zelo veliko ponudnikov oken (stavbnega pohiStva). Na internetni

strani (www.slonep.net, 27.12.2010) nam katalog ponudnikov prikaze, koliko ponudnikov
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oken imamo na slovenskem trzi§¢u in s tem tudi naSo konkurenco. Okna oziroma stavbno
pohistvo po celotni Sloveniji ponuja okrog 218 podjetnikov, ki se ukvarjajo z izdelavo in
prodajo, nekateri pa samo s prodajo oken oziroma stavbnega pohistva. Zato bo nase podjetje

imelo kar dosti konkurence.

Nasi najvecji klju¢ni konkurenti so:
e AJM okna-vrata-sencila d. o. o., Pesnica pri Mariboru;
e PVC okna in vrata Satler s. p., Slovenske Konjice;
e INTERLESd. o. 0., Lenart v Slovenskih goricah;
e MIK CELJE d. 0. 0., Vojnik;
e SIMER PVCd. o. 0., Celje;
e VELUX SLOVENIJA d. o. 0., Trzin;
e ALMONT PVC d. o. 0., Slovenska Bistrica.

2.3 Priprava raziskave potreb po oknih 7 anketno metodo

Raziskava trga je sistemati¢no zbiranje podatkov in informacij o konkretnih trznih pojavih.
UspesSna raziskava trga temelji na znanstvenih metodah obdelave podatkov in informacij,
kreativnosti, izbiri pravilne metodologije, na modelu stroski/ucinki glede koristi informacij
itd. (Potoc¢nik, 2000, 61).

S pripravo na raziskavo o zadovoljstvu in potrebah po oknih na slovenskem trgu smo se
ukvarjali kar nekaj Casa, saj je bilo treba pripraviti smiselni vprasalnik, ki naj bi nam prikazal
raven zadovoljstva kupcev s kakovostjo ponudbe oken na slovenskem trgu. Raziskave v
podjetju smo se lotili na podlagi ankete. Anketo smo izvajali tako, da smo po elektronski posti
poslali vprasalnike prijateljem in sosedom, le-ti pa so jih posiljali naprej. Graditelje, ki so
nasa najvecja ciljna skupina za uspesno delovanje, pa smo poiskali na spletnih straneh ter jim
posredovali anketo, ki je odprta na spletni strani:(http://FreeOnlineSurveys.com 27.12.2010).
Z osebnim stikom smo v svoji okolici posredovali anketo graditeljem in tudi moznim kupcem,
saj menimo, da je osebni stik najucinkovitej$i nac¢in komuniciranjem med raziskovalcem ter

vprasanim. Anketa je bila dostopna vsem, ki brskajo po internetu.
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2.4 Ragziskava zadovoljstva in potreb po oknih

Odgovore na vpraSanja po anketni metodi iz vpraSalnika smo zbrali ter jih obdelali v
raCunalniSkem programu Microsoft Excel. Za lazjo preglednost pa bomo odgovore iz ankete
ponazorili s tabelami in grafi ter jih tudi pojasnili.

Vprasanje 1: Koliko stara okna imate v svojem domu?

Anketiranci so imeli na voljo tri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) 1-5 let. 20 37
B) 5-10 let. 10 19
C) Vec kot 10 let. 24 44
SKUPAJ 54 100

Tabela 1: Koliko stara okna imate v svojem domu?

Vir: Lasten

Koliko stara okna imate v svojem domu ?

44%

37%

mAY1-5 let
mB) 510 let
() Vet kot 10 let

19%

Graf 1: Koliko stara okna imate v svojem domu?

Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 1 je razvidno, koliko stara okna imajo anketiranci, ki so nam posredovali
podatke. Razvidno je, da ima 37 % vpraSanih okna, stara do enega do pet let, 19 % od pet do
deset let in 44 % starejSa od deset let. 1z odgovorov je razvidno, da ima skoraj polovica
anketiranih okna, starejSa od desetih let. Pri teh obstaja moznost, da bodo okna v kratkem

menjali, Ce se Ze niso odlocili za zamenjavo le-teh.
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Vprasanje 2: Ali imate potrebo po menjavi oken v svojem domu?

Anketiranci so imeli na voljo tri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) Da. 16 30
B) Ne. 34 63
C) Razmis$ljam o tem. 4 7
SKUPAJ 54 100

Tabela 2: Ali imate potrebo po menjavi oken v svojem domu?

Vir: Lasten

Ali imate potrebo po menjavi oken v svojem domu?

J‘ 30%

®A)DA
®B)NE

= (') Raznuslhjam o tem

Graf 2: Ali imate potrebo po menjavi oken v svojem domu?

Vir: Lasten
Tabela in graf 2 prikazujeta, da ima 30 % anketirancev potrebo po menjavi oken, 63 %
anketiranih nima potrebe po menjavi in 7 % Se razmislja o menjavi oken. Anketa prikazuje
dejansko stanje anketiranih glede potrebe po zamenjavi. Pri tem pa za graditelje, kakor za nas

izdelovalce oken, ugotovljeno ni prevec ugodno.
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Vprasanje 3: Kaj vam pomeni kakovost izdelka glede na ceno?

Anketiranci so imeli na voljo tri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %

A) Kupujem izdelke visoke 18 33
kakovosti in visoke cene.

B) Kupujem izdelke srednje 35 65
kakovosti in ugodne cene.

C) Kupujem izdelke nizkega 1 2
kakovostnega razreda.
SKUPAJ 54 100

Tabela 3: Kaj vam pomeni kakovost izdelka glede na ceno?

Vir: Lasten

Kaj vam pomeni kakovostizdelka glede na ceno?

2% 33%

B A) Kupuyjem izdelke
visoke kakovostiin
cene

E B) Kupujem izdelke
srednye kakovostiin
ugodne cene

1) Kopujem izdelke
nizkega cenovnega
razreda

65%

Graf 3: Kaj vam pomeni kakovost izdelka glede na ceno?
Vir: Lasten
Tabela in graf 3 nam prikazujeta, da 33 % anketirancev kupuje izdelke visoke kakovosti in
cene, torej priznanih znamk, 65 % anketirancev se odloca za izdelke srednje kakovosti in
ugodnejie cene in nazadnje se le 2 % se odlodata za izdelke nizkega cenovnega razreda. Ce
povzamemo, lahko iz tega vidimo, da se anketiranci odlo¢ajo za kakovostnejse izdelke, pri
katerih ni verjetnosti za reklamacije, kakor pri izdelkih nizkega cenovnega razreda, pri katerih

je kakovost Ze tako tudi vprasljiva.
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Vprasanje 4: Za katere ponudnike bi se najraje odlo¢ili?

Anketiranci so imeli na voljo tri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) Slovenske ponudnike. 43 79
B) Tuje ponudnike. 2 17
C) Vseeno. 9 9
SKUPAJ 54 100

Tabela 4: Za katere ponudnike bi se najraje odlocili?

Vir: Lasten

Za katere ponudnike bi se najraje odlocili?

4%

B A) Slovenske
ponudnike

® B) Tuje ponudnike

= () Vseeno

Graf 4: Za katere ponudnike bi se najraje odlocili?
Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 4 je razvidno, da se kar 79 % anketirancev odlocCa za slovenske ponudnike,
samo 17 % se jih odloca za tuje ponudnike in 4 % anketirancev je vseeno. Iz tega je razvidno,

da se anketiranci raje odlo¢ajo za domace proizvajalce, kakor za tuje, razen nekaterih izjem.
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Vprasanje 5: Ali ste v preteklem ¢asu obiskali kakSno podjetje?

Anketiranci so imeli na voljo dva mozna odgovora; pri pritrdilnem odgovoru so odgovarjali

Se na vpraSanje, katero je bilo to podjetje.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) Da. 36 67
B) Ne. 18 33
SKUPAJ 54 100

Tabela 5: Ali ste v preteklem ¢asu obiskali kaksno podjetje?

Vir: Lasten

Ali ste v preteklem casu obiskali kaksno podjetje?

33%

mA)Da

67% EB)Ne

Graf 5: Ali ste v preteklem ¢asu obiskali kakSno podjetje?

Vir: Lasten

Podjetja, ki so jih obiskali anketiranci

28%

mAIM
EINTERLES
mMARLES

m JELOVICA
m ARCONT

6%

11%

Graf 5.1: Podjetja, ki so jih obiskali anketiranci

Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 5 je razvidno, da je 33 % anketirancev zZe obiskalo katero od podjetij,
medtem ko jih 67 % Se ni. Iz grafa 5.1 pa je razvidno, katera podjetja so obiskali in katera so

najbolj obiskana. Iz tega je razvidno, da ljudje zelo malo obiskujejo podjetja. Zato se bomo mi

21



potrudili, da bi lahko nudili tudi ¢im ve¢ ogledov nasega podjetja in tudi s tem pridobivali ¢im
ve¢ moznih kupcev.
Pri vpraSanjih od 6 do 10 so nam posredovali odgovore graditelji.

Vprasanje 6: Ali ste pripravljeni vzeti naSo ponudbo oken?

Anketiranci so imeli na voljo dva moZna odgovora.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) Da. 13 72
B) Ne. 5 28
SKUPAJ 18 100

Tabela 6: Ali ste pripravljeni vzeti naso ponudbo oken?

Vir: Lasten

Ali ste pripravljeni vzeti naso ponudbo oken?

28%

EA)Da
EB)Ne

Graf 6: Ali ste pripravljeni vzeti naso ponudbo oken?
Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 6 je razvidno, da bi se 72 % graditeljev odlocilo za naso ponudbo in 28 %
ne. Iz tega je razvidno, da so se graditelji, Ceprav bomo novi na trgu, pripravljeni odlociti za

naSo ponudbo oken, kar je zelo ugodno za nase podjetje.
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Vprasanje 7: Koliko letno kot graditelj vgradite PVC-oken?

Anketiranci so vpisali, koliko jih vgradijo.

Koli¢ina Stevilo anketiranih Stevilo oken
SKUPAJ 13 7191
Tabela 7: Koliko letno kot graditelj vgradite PVC-oken?

Vir: Lasten

Koliko letno kot graditelj vgradite PVC oken
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Graf 7: Koliko letno kot graditelj vgradite oken?

Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 7 je razvidno, koliko oken vgrajujejo posamezni graditelji. Pri tem se vidi,
da je med njimi kar Sest graditeljev, ki letno porabijo kar dosti stavbnega pohistva. Pri tem
vprasanju so nam odgovorili vsi mozni graditelji, ki naj bi se odlocili za naso ponudbo, ostalih
pet pa ni posredovalo podatkov. Eden je vpisal, da vgradi eno okno na leto. Pri tem vidimo,

da bi podjetje, e bi z njimi uspeli skleniti pogodbo za naslednja leta, moralo uspeti.
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Vprasanje 8: Koliko oken boste potrebovali za naslednja 4 leta?

Anketiranci so imeli na voljo pet moznih odgovorov.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) Manj kot 50. 2 16
B) 50-100. 0 0
C) 100-500. 2 15
D) 500-1000. 3 23
E) Vec kot 1000. 6 46
SKUPAJ 13 100

Tabela 8: Koliko oken boste potrebovali za naslednja 4 leta?

Vir: Lasten

Koliko oken hoste potrebovali za naslednja 4 leta?

16%

0%
46%
15%
= A) Manj kot 50
= B)50-100
= () 100-500
mD) 500-1000
mE) Ve¢ kot 1000

23%

Graf 8: Koliko oken boste potrebovali za naslednja 4 leta?

Vir: Lasten
Tabela in graf 8 prikazujeta, koliko oken bodo graditelji potrebovali za naslednja 4 leta.
Najve¢ (49 %) jih bo porabilo ve¢ kot 1.000 komadov, sledi 23 % graditeljev z 500-1.000
komadi, 15 % graditeljev jih bo potrebovalo 100-500 komadov, 16 % graditeljev jih bo
potrebovalo manj kot 50 komadov in za 50—100 se ni odlocil nihce. 1z tega sklepamo, da je
potreba po oknih oziroma stavbnem pohistvu s strani graditeljev velika in glede na krizo v

gradbenem gospodarstvu Se obstajajo podjetja, ki lahko dobro poslujejo.
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Vprasanje 9: Kdaj v naslednjih 4 letih bi potrebovali okna?

Anketiranci so imeli na voljo Stiri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
A) 1. leto. 4 31
B) 2. leto. 1 8
C) 3. leto. 5 38
D) 4. leto. 3 23
SKUPAJ 13 100
Tabela 9: Kdaj v naslednjih 4 letih bi potrebovali okna?
Vir: Lasten
Kdaj v naslednjih 4 letih bi potrebovali okna?
31%
mA)IL leto
mB)2 leto
=) 3. leto
ED) 4 leto

Tabela in graf 9 prikazujeta, kdaj v 4 letih bodo graditelji potrebovali okna oziroma stavbno
pohistvo. V prvem letu potrebuje okna oziroma stavbno pohistvo 31 % graditeljev, naslednje
leto 8 % graditeljev, 3. leto 38 % graditeljev in 4. leto 23 % graditeljev. 1z tega je razvidno, da
imamo prvo leto eno tretjino graditeljev, ki potrebujejo okna. Naslednje leto je manjse

povpraSevanje, zato se bomo morali zelo potruditi, da bomo obdrzali graditelje iz prvega leta.

Graf 9: Kdaj v 4 letih bi potrebovali okna?

Vir: Lasten

Naslednji dve leti pa je Ze bolje.
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Vprasanje 10: Koliko sredstev na mesec ste pri naSem podjetju pripravljeni nameniti za
nova okna?

Anketiranci so imeli na voljo Stiri mozne odgovore.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %

Manj kot 5000 €. 1 8
5000-10.000 €. 0 0
10.000-20.000 €. 4 31

Vec kot 20.000 €. 8 61

SKUPAJ 13 100

Tabela 10: Koliko sredstev na mesec ste pri naS§em podjetju pripravljeni nameniti za nova
okna?
Vir: Lasten

Koliko sredstev na mesec ste pri nasem podjetju
pripravljeni namenit za nova okna?

8%

31%

/ m A) Manj kot 5000 €
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1) 10.000-20.000€
m D) Vet kot 20.000€

61%

Graf 10: Koliko sredstev na mesec ste pri naSem podjetju pripravljeni nameniti za nova okna?

Vir: Lasten
Iz tabele in grafa 10 je razvidno, koliko sredstev so graditelji pripravljeni nameniti naSemu
podjetju. Razvidno je, da se je kar 61 % graditeljev odlocilo nameniti ve¢ kot 20.000 €, nato
sledijo graditelji z 10.000-20.000 €, ki jih je 31 %, 8 % graditeljev se je odlo¢ilo nameniti
manj kot 5.000 € in ni¢ se jih ni odlo¢ilo namenit od 5.000-10.000 €. 1z tega je razvidno, da
so graditelji pripravljeni nameniti za nasa okna oziroma stavbno pohistvo glede na krizo dosti

sredstev.
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Pri vpraSanjih od 11 do 14 smo anketirance prosili, da pod Stevilko v tabeli vstavijo krizec
pod ustrezno Stevilko moznega odgovora. Predlagali smo naslednjo ocenjevalno lestvico: 5 —
odli¢no, 4 — zelo dobro, 3 — dobro, 2 — zadovoljivo, 1 — nezadovoljivo.

Vprasanje 11: KaksSna je vasa ocena oglasevanj slovenskih proizvajalcev oken?

Anketiranci so imeli na voljo pet moznih odgovorov.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
1. Nezadovoljivo. 1 2
2. Zadovoljivo. 8 15
3. Dobro. 30 56
4. Zelo dobro. 12 22
5. Odli¢no. 3 5
SKUPAJ 54 100

Tabela 11: Kaksna je vasa ocena oglasevanj slovenskih proizvajalcev oken?

Vir: Lasten

Kaksna je vasa ocena oglasevanj slovenskih proizvajalcev
oken?

59 2%

22%

m ]. Nezadovoljivo
m 2 Zadovoljivo

3. Dobro
m 4. Zelo dobro

m 5. Odhiéno

Graf 11: Kaksna je vasa ocena oglasevanj slovenskih proizvajalcev oken?

Vir: Lasten
Tabela in graf 11 prikazujeta raven zadovoljstva anketirancev glede oglasevanja slovenskih
proizvajalcev oken: 5 % jih je le-to ocenila odli¢no, 22 % zelo dobro, najve¢ (56 %) dobro, 15

% zadovoljivo in 2 % z nezadovoljivo.
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Vprasanje 12: Kako ste zadovoljni s predstavitvijo novih izdelkov ponudnikov oken?

Anketiranci so imeli na voljo pet moznih odgovorov.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
1. Nezadovoljivo. 1 2
2. Zadovoljivo. 14 26
3. Dobro. 29 54
4. Zelo dobro. 10 18
5. Odli¢no. 0 0
SKUPAJ 54 100

Tabela 12: Kako ste zadovoljni s predstavitvijo novih izdelkov ponudnikov oken?

Vir: Lasten

2%

0%

Kako ste zadovoljni s predstavitvijo novih izdelkov od
ponudnikov oken?

® | Nezadovoljivo
m2 Zadovoljivo
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m 4. Zelo dobro
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Graf 12: Kako ste zadovoljni s predstavitvijo novih izdelkov ponudnikov oken?

Tabela in graf 12 nam prikazujeta, kako so anketiranci zadovoljni z oglasevanjem novih
izdelkov na trgu. Za odli¢no se ni odlocil nihce, 18 % se jih je odlocilo za zelo dobro, 54 % za
dobro, 26 % za zadovoljivo in 2 % za nezadovoljivo. Pri tem je treba nekaj narediti, saj se za
odlicno ni odlocil nihc¢e; le nekaj jih oglaSevanje oznacuje za zelo dobro, za dobro se jih je

odlocilo sicer ve¢ kot pol; iz tega sledi, da se mora na tem podro¢ju narediti marsikaj, saj

Vir: Lasten

menimo, da je dobra reklama Ze vec kot pol dobrega poslovanja.
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Vprasanje 13: Kako ste zadovoljni s kakovostjo slovenskih ponudnikov oken?

Anketiranci so imeli na voljo pet moznih odgovorov.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
1. Nezadovoljivo. 0 0
2. Zadovoljivo. 5 9
3. Dobro. 18 34
4. Zelo dobro. 25 46
5. Odli¢no. 6 11
SKUPAJ 54 100

Tabela 13: Kako ste zadovoljni s kakovostjo slovenskih ponudnikov oken?

Vir: Lasten

Kako ste zadovoljni s kakovostjo slovenskih ponudnikov?
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Graf 13: Kako ste zadovoljni s kakovostjo slovenskih ponudnikov?

Vir: Lasten
Tabela in graf 13 prikazujeta raven kakovosti slovenskih ponudnikov: 11 % vprasanih meni,
da je kakovost odli¢na, 46 %, da je zelo dobra, 34 %, da je dobra, 9 %, da je zadovoljiva, za
nezadovoljivo kakovost se ni odlocil nihce. To potrjuje, da so slovenski proizvodi kljub

mocni tuji konkurenci zelo kakovostni.
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Vprasanje 14: Kako ste v primeru reklamacije zadovoljni s postopkom reSevanja le-te?

Anketiranci so imeli na voljo pet moznih odgovorov.

Mozni odgovori Stevilo anketirancev Delez v %
1. Nezadovoljivo. 1 2
2. Zadovoljivo. 7 13
3. Dobro. 27 50
4. Zelo dobro. 17 31
5. Odli¢no. 2 4
SKUPAJ 54 100

Tabela 14: Kako ste v primeru reklamacije zadovoljni s postopkom resevanja le-te?

Vir: Lasten

Kako ste v primeru reklamacije zadovoljni s postopkom
resevanja le-te?

B | Nezadovoljivo
m 2. Zadovoljivo
=3 Dobro

m 4. Zelo dobro

= 5. Odlicno

Graf 14: Kako ste v primeru reklamacije zadovoljni s postopkom resevanja le-te?
Vir: Lasten
Tabela in graf 14 nam prikazujeta, kako so anketiranci zadovoljni z obravnavanjem
reklamacij. Anketirancev, ki so svoje zadovoljstvo ocenili z odli¢no, je 4 %, 31 % je tistih, ki
so se odlocili za zelo dobro, 50 % za dobro, 13 % za zadovoljivo in 2 % za nezadovoljivo. Ta
delez mnenja anketirancev nam narekuje, da bomo morali na tem podroc¢ju Se posebej paziti,

da o nas ne dobijo slabega mnenja.
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2.5 Analiza potreb po oknih

Potrebe so ocitne. V Sloveniji je kar 150.000 stanovanj, starejsih od 50 let, 207.000 stanovanj,
starejSih od 25 let, in 256.000 stanovanj, starejSih od 15 let, zato je treba racunati z ukrepi
investicijskega vzdrZevanja stavbnih elementov. Za podrocje Slovenije smo ocenili, da
predstavlja nalozba v energetsko obnovo priblizno 40 % celotne nalozbe, kar povzroci
skraj$anje povpreéne vradilne dobe s 26 na kar 10 let. Studije kaZejo, da je z ekonomsko
izvedljivimi ukrepi na ovoju stavbe mogoce zmanjSati potrebno energijo za ogrevanje
stanovanjskih zgradb tudi do 30 %. NajpogostejSi priporoceni ukrepi na ovoju stavbe so:
tesnjenje oken, toplotna izolacija poSevne ali ravne strehe, toplotna izolacija tal na terenu in
nadzorovano prezracevanje stavb. Le malo izmed teh ukrepov je poceni. Za investitorja je pri
odloCanju o izvedbi ukrepov zanimiv podatek o njihovi vracilni dobi, viSini nalozbe,
pri¢akovanih prihrankih pri energiji in stroSkih, izboljSanju toplotnega ugodja v prostoru in
okoljskih prednostih. S tesnjenjem oken lahko pri starejSih stavbah prihranimo od 10 do 15 %
potrebne energije za ogrevanje, investicija v kakovostna tesnila je nizka in se povrne v dveh
letih, toplotne izgube zaradi prezracevanja predstavljajo pri slabo toplotno izoliranih stavbah
okoli 1/3 vse potrebne energije za ogrevanje stavbe. Ce je ovoj stavbe primerno toplotno
za$citen, pa delez toplotnih izgub zaradi prezracevanja dosega ze polovico toplotnih potreb.
Stopnjo nenadzorovanega prezracevanja zelimo tako omejiti na potrebno raven priblizno 0,7-
kratne izmenjave zraka v prostoru na uro. Opozoriti velja, da je pri oknih, ki dobro tesnijo,
potrebno aktivno prezracevanje z odpiranjem oken, da zadostimo higienskim zahtevam. Pri
zamenjavi oken je smiselna odlocitev za vgradnjo kakovostnih energetsko ucinkovitih oken, s
toplotnoizolacijskimi okenskimi okviri in energetsko uc¢inkovito zasteklitvijo. Gre za dvojno
zasteklitev z nizkoemisijskim nanosom na notranji $ipi v medstekelnem prostoru in s plinskim
polnjenjem, ki ima toplotno prehodnost k = 1.W/m2K. Pri tej zasteklitvi so toplotne izgube
skoraj trikrat manjSe kot pri navadni termopan zasteklitvi (k = 2.9 W/m2K)). Menjava oken z
energetsko ucinkovitimi ob dobri zrakotesnosti omogoca do 20 % prihranka pri potrebni
energiji za ogrevanje. Dodatna nalozba v izbor energetsko ucinkovite zasteklitve predstavlja
10 do 15 % investicije v nova okna. Razlika v ceni se povrne v priblizno treh letih, kar
pomeni, da je odloCitev za energetsko ucinkovito zasteklitev s k = 1.1 W/m2K ob menjavi
oken prakticno nujna in dolgoro¢no ucinkovita (http://revijakapital.nepremi¢nine.com Vir:

Ministrstvo za gospodarske dejavnosti, Agencija RS za ucinkovito rabo energije 29.08.2010).
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2.6 Uporabnost spoznanj iz raziskave in analize za potrebe poslovnega

nacrtovanja

Iz raziskave in analize smo ugotovili, da je potreba po oknih zelo velika. Saj je iz analize
razvidno, da je 150.000 hi$ v Sloveniji starejsih od 50 let, 207.000 stanovanj starejSih od 25
let in 256.000 stanovanj starejSih od 15 let (http://revijakapital.nepremi¢nine.com Vir:
Ministrstvo za gospodarske dejavnosti, Agencija RS za u¢inkovito rabo energije 29.08.2010).

Zato vidimo priloznost za izdelavo oken, ¢eravno je v Sloveniji Ze dosti proizvajalcev oken.

Za raziskavo smo uporabili anketo (priloga). Po pregledu vrnjenih anket smo le-te analizirali
in za lazjo preglednost ponazorili z grafi; na osnovi tega podajamo kratke ugotovitve za
potrebe poslovnega nacrtovanja. Pri tem podajamo kratek zbir ugotovitev za potrebe
poslovnega nacrtovanja:
- glede na potrebo po menjavi oken nam bodo zanimivejsi kupci, ki imajo okna, starejsa
od desetih let;
- glede na potrebo po menjavi oken bomo skusali pridobiti ¢im ve¢ kupcev;
- glede kakovosti in cene bomo ponudili kakovost ter ugodne cene;
- glede ponudbe se Slovenci raje odlocajo za domace proizvode, kar je ugodno za nas;
- trudili se bomo za Stevilo ogledov naSega podjetja s strani kupcev ter s tem moznost
prikaza nas$ih izdelkov in tako za pridobitev moznih kupcev;
- potrudili se bomo obdrzati mozne kupce, graditelje;
- pridobiti bomo skusSali ¢im ve¢ narocil za stavbno pohistvo in se trudili za kvalitetno
izdelavo;
- glede povprasevanja po potrebi glede oken oziroma stavbnega pohistva za naslednja 4
leta se bomo potrudili obdrzati vse graditelje kot kupce;
- glede narocila za prvo in naslednja Stiri leta bomo skusali dobiti zadostni obseg narocil
s strani graditeljev za uspesno poslovanje;
- pridobiti bomo skusSali ¢im vec sredstev s strani graditeljev;
- za oglaSevanje naSega podjetja bomo namenili dobro reklamo, saj se s tem sredstva
hitro vrnejo;
- glede obvescanja kupcev o novih izdelkih bomo le-te sproti obvescali po raznih

letakih, katalogih, elektronski posti itd.;

32



- glede zadovoljstva s kakovostjo bomo v podjetju nabavljali material za izdelavo
stavbnega pohiStva pri samih priznanih dobaviteljih;
- glede na zadovoljstvo s postopkom obravnavanja reklamacij bomo namenili veliko

garancijsko dobo ter oskrbo za hitro resitev eventualnih reklamacij v tem casu.

Iz tega vidimo, da je za pripravo poslovnega nacrtovanja najboljSe dobro raziskati trg. Pri tem
dobimo odgovore, kako se obnasa konkurenca in kaj nam je lahko pri tem v prid. Pridobiti si
moramo zanesljive graditelje zaradi placilne discipline, saj zivimo v ¢asu, ko je gradbeno
gospodarstvo zelo slabo. Zato si ne smemo privosciti trznih tveganj. Nase sklepne misli pri
poslovnem nacrtovanju so predvsem, da se bomo drzali rokov izdelave, prijaznosti do kupcev,
prilagajali se bomo trgu in opazovali konkurenco ter jo skusali preseci. Vse to pa je osnova

dobrega podjetja in pogoj za njegov uspeh.
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3 TEHNICNO TEHNOLOSKI DEL

3.1 TehnoloSka opredelitev oken

Slika 1: Prerez okna
Vir: Katalog AIM

e Skupna toplotna prehodnost okna: U, = do 0,61 W/m’K.
e Skupna debelina stekla: do 51 mm.

e Zvocna izolacija stekla: do 51 dB.

e Tri trajnoelasti¢na tesnila.

e Tip profila: ravni robovi.

e Podboj in krilo brez jeklene ojacitve.

e Krilo in okno je zlepljeno s steklom.

e Debelina podboja: 85 mm, debelina okna 109 mm.
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Prednosti sistema:
e Inovativna zvocna in toplotna izolacija: izolacijska poliuretanska pena, tri tesnila,
krilo in podboj brez kovinske ojacitve ter veliki naslon med podbojem in krilom zagotavlja

najvisjo izolacijo.

b

Slika 2: Inovativna zvo¢na in toplotna izolacija

Vir: Katalog AIM

e Moderna oblika: podboj in krilo sta oblikovana trendovsko, ravnih gladkih linij, ki

nudijo atraktiven videz, ozje krilo zagotavlja povecano svetlo povrs§ino okna.
r ’ g |

Slika 3: Moderna oblika
Vir: Katalog AIM

e Inovativna tehnika lepljenja: krilo oken je zlepljeno s steklom, posebna vrsta lepilne

mase med krilom in steklom izbolj$a stabilnost okna, zato dodatna ojacitev ni potrebna.

Slika 4: Inovativna tehnika lepljenja

Vir: katalog AIM
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e Tehni¢na dovrSenost: pri velikih temperaturnih razlikah pozimi se v zunanjih
komorah ustvarja kondenz, ki je naravna reakcija in je PVC-oknom popolnoma neskodljiv.

Odvod konden¢ne vode lahko pripravimo na spodnji strani profila.
=

Slika 5: Tehni¢na dovrSenost
Vir: Katalog AIM

e Odlike profila: profil odlikujejo trije visoko tehnoloski postopki izdelave, ki
premikajo meje moznega pri doseganju ucinkovite toplotne izolativnosti, mehanske trdnosti
in minimalnega vpliva na okolje. Pri tem gre za naslednje tri postopke:

- Bonding inside, tehnologija lepljenja stekla v krilo;

- Powerdur inside, integrirana ojacitev s PVC-trakovi iz steklenih vlaken;

- Foam inside, polnjenje profilov s specialno izolacijsko poliuretansko peno.

i~

Slika 6: Odlika profila - prerez
Vir: Katalog AIM

e Zanesljiva in elegantna varnost: napredna konstrukcija profila omogoca vgradnjo
najzahtevnejSega varnostnega okovja od osnove pa vse do WK-stopnje po standardu DIN
ENV 1627-1630. Okovje je odporno na korozijo, rokovanje z njim pa je ne glede na njegove
varnostne karakteristike enostavno in zanesljivo. Standardna debelina stekla 36 mm ter
posebna tehnika lepljenja stekla (integrirano steklo in krilo) zagotavljata Se dodatno varnost.
Mozna je tudi naknadna menjava stekla. Po standardu RAL za vgradnjo stavbnega pohistva je
montaza razdeljena na tri dele. Na notranji strani okna je Spranja tesnjenja z difuzijskim
trakom, v sredini je izolacija s poliuretansko peno, zunaj pa je komprimiran trak. Na ta nacin

zagotovimo optimalno tesnjenje med oknom in zidom, kar preprecuje vdor hladnega zraka od
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zunaj in zmanjSuje izgubo energije. Velja nacelo: »Spoj mora biti znotraj vodotesen in

zrakotesen, zunaj pa paropropusten.«

Slika 7: Zanesljivo in elegantno varno okno

Vir: Katalog AIM

3.2 TehnoloSka zasnova proizvodnje

Proizvodnja bo zasnovana z dvema linijama, na katerih se bodo isto¢asno izdelovala okna. Na
eni liniji podboji, na drugi pa krila. Liniji bosta avtomatski, kjer se bodo vrsili naslednji
tehnoloski postopki:

e razrez profilov,

etiketiranje profilov,

e obdelovanje profilov,

e varjenje profilov,

e CiSCenje profilov,

e montaZa okovija,

e sestava elementov stavbnega pohistva,
e steklenje elementov stavbnega pohistva,
e razrez steklilnih letvic in montaza,

e ovijanje stavbnega pohistva,

o skladisCenje stavbnega pohistva.
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3.2.1 Kratek opis delovanja linije v proizvodnji
Razrez profilov: Na delovnem nalogu so mere za izdelavo okna, ki se vnesejo v program
stroja. Nato se profil namesti na tekoci trak, ki vodi k zagi za razrez na dolo¢eno mero.
Etiketiranje profilov: Narezani profili se nato opremijo s ¢rtno kodo, na kateri so vsi podatki
o oknu, ki se bo izdelalo iz doloCenih profilov.
Obdelovanje profilov: Ko so profili opremljeni s ¢rtno kodo, sledi obdelovanje profilov; pri
tem postopku se na stroju, ki po razpoznavnosti ¢rtne kode na profil na dolo¢ena mesta zvrta
luknje za okovja.
Varjenje profilov: Pri tem postopku se profili zlozijo med grelne plosée, ki zvarijo profile
skupaj v tako imenovani podboj ali krilo.
Cis¢enje profilov: Podboji ali krila oken se nato vodijo po tekoéem traku do naprave, ki
posname robove, ki so nastali pri varjenju tako, da nastanejo utori v vsakem vogalu podboja
ali krila okna.
Montaza okovja: Po Cis¢enju profilov se nato namestijo na krilo ali podboj elementi okovja
za odpiranje in zapiranje oken.
Sestava elementov stavbnega pohiStva: Pri tem postopku nato sestavimo skupaj krilo in
podboj. Pri tem Se namestimo tesnila tako, da se okno Ze lahko odpira in zapira.
Steklenje elementov stavbnega pohistva: Ko imamo okno Ze sestavljeno, Se namestimo
ustrezno steklo v krilo, ki ga v element zalepimo s posebnim lepilom. Lepilo izboljsa tudi
stabilnost okna tako, da ne potrebujemo dodatne ojacitve krila.
Razrez steklilnih letvic in montaZza: Na dolofenem stroju, namenjenem samo za razrez
steklilnih letvic, jih narezemo na dolo¢eno mero, ki jo od¢itamo na ¢rtni kodi, ki je na profilu
okna. Nato jih ro¢no zmontiramo med krilo okna in steklo za lepsi zgled in dodatno tesnjenje
okna.
Ovijanje stavbnega pohiStva: Na koncu postopka stavbno pohistvo ovijemo s stre¢ folijo,
zaradi zascite pri skladiScenju ter pri prevozu do kupca.
SkladiSc¢enje stavbnega pohiStva: Po kon¢anem postopku izdelovanja okna jih skladis¢imo v
skladisce. Skladis¢e je opremljeno tako, da je prostor razdeljen za dolo¢enega kupca posebe;j

zaradi boljSe in hitrejSe odpreme stavbnega pohistva.

38



3.3 Kapacitativna zasnova proizvodnje

3.3.1 Delovna mesta po dolocenih operacijah in izobrazba

Delovno mesto/operacija Stevilo operaterjev | Stopnja izobrazbe/smer
Direktor 1 VI. — inzenir strojniStva
Skupinovodja 1 V. — racunalniski tehnik
Rezalec/zaga + etiketirna naprava 1 IV. — strojni mehanik
CNC-operater/CNC-stroj 1 V. — strojni tehnik
Varilec/varilni stroj 1 IV. — strojni mehanik
Monter/okovanje 1 IV. — strojni mehanik
Monter/sestava 1 IV. —elektricar
Monter/steklenje 1 IV. — strojni mehanik
Rezalec/rezanje letvic + montaza 1 IV. — strojni mehanik
Skladis¢nik 1 IV. — strojni mehanik

Tabela 15: Delovna mesta po operacijah in izobrazba

Vir: Lasten

3.3.2 Opis delovnih mest, njihove naloge

Direktor: Pridobil bo naziv inZenir strojniStva na Visji strokovni Soli Academia
Maribor. Direktor bo tudi nosilec dejavnosti. Njegova naloga bo zbiranje narocil,
nabava materiala, skrb za dobro reklamo. Moral bo tudi nadzirati izdelovanje v
proizvodnji.

Skupinovodja: Moral bo imeti naziv racunalniSkega tehnika, kajti linija je
racunalnisko vodena in v primeru izpada jo mora nastaviti oziroma popraviti. Na
zacCetku izmene bo poskrbel, da bo proizvodnja lahko tekla nemoteno vso izmeno in
nastaviti bo moral linijo za dolocen artikel, ki se bo izdeloval. V primeru bolniske
odsotnosti tudi zamenja dolo¢enega delavca.

Delavec na Zagi — rezalec: Skrbel bo za pravilen vnos materiala na zagi za razrez
profilov na doloceno mero. Ker zaga dela avtomatsko, bo zraven Se kontroliral
namestitev pravilnih etiket (bar kode), po katerih delavci na dolocenih mestih s

skenerjem odc¢itajo podatke za izdelek.
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e CNC-stroj — CNC-Operater: Po skeniranju bar kode bo racunalnik stroja dobil
podatke o izdelku, ki jih Ze ima predhodno nalozene v program. Delavec samo
pravilno obrnjene profile vstavlja v stroj, ki jih le-ta obdela in po traku poslje napre;.

e Varilni stroj — varilec: Pravilno bo vnasal obdelane profile v varilni stroj za okvir in
podboj stavbnega pohistva.

e Okovanje — monter: Po tekocem traku, kjer bodo prihajali izdelki, bo na njih
namescal pravilna okovja.

e Sestava — monter: Delavec bo sestavljal skupaj okvire in podboje ter namescal
tesnila.

e Steklenje — monter: Delavec bo na okvirje na za to dolo¢ena mesta namescal lepilo in
nato namescal ustrezna Ze pripravljena stekla.

e Rezanje letvic — rezalec: Delavec bo delal na Zagi za razrez letvic, ki jih bo tudi
montiral na stavbno pohistvo.

e SkladiS¢nik: Skrbel bo za dostavo materialov na dolocena mesta v proizvodnji.
Odvazal bo gotove izdelke v skladiS¢e na za to dolocena mesta, pri tem pa bo delal

tudi na ovijalcu za gotove izdelke.

Na delovna mesta bomo razporedili delavce po taksni izobrazbi zato, da bodo v primeru
okvare usposobljeni za doloCena popravila. Na delovnem mestu monter za sestavo bomo imeli
elektricarja, ki v primeru okvare na katerem koli mestu le-tega lahko zamenja z delavcem

tistega delovnega mesta.
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3.3.3 Shema linije za izdelavo oken

ZAGA

A 4

ETIKETIRNA
NAPRAVA

A 4

CNC-STROJ
OBDELOVANIE

A 4
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v
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v

VARILNIK
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A 4

CISTILNI
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v v
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v

SESTAVA

A 4

STEKLENJE

v

MONTAZA

STROJ ZA

A

LETVIC

A 4

OVIJALEC

RAZREZ
LETVIC

Shema 1: Linija za izdelavo oken

Vir: Lasten
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3.3.4 Kapaciteta linije za izdelavo oken

Linija je sestavljena kot celota v en stroj. Vendar se na njej opravljajo vse operacije, ki so
povezane med sabo s teko€imi trakovi. Delavec na doloceni operaciji s ¢italnikom bar kode
odc¢ita kodo, s katero stroj dobi dolo¢ene informacije za izdelavo dolocene operacije. Stroj
ima predhodno Ze naloZene programe o izdelku. Zato z izbiro doloCenega artikla, ki ga bomo
izdelovali, predhodno nastavimo program stroja.
Primer: stavbno pohistva s standardno mero

e Okno 60 x 60 — program 1

e Okno 80 x 100 — program 2

e Okno 100 x 120 — program 3

e Okno 120 x 120 — program 4

¢ Balkonska vrata 80 x 210 — program 5

¢ Balkonska vrata 100 x 210 — program 6

Seveda bodo mere razli¢ne. Odvisne pa bodo od narocila kupca, ki pa jih ni ovira spremeniti v

program izdelovanja. Stevilo izdelanih izdelkov na izmeno je odvisno od tega, kaj bomo

izdelovali, ker so postopki med seboj povezani in soodvisni.
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4 POSLOVNO NALOZBENI NACRT ZA PROIZVODNJO
OKEN

4.1 Uvod in predstavitev poslovne zamisli

4.1.1 Smoter podjetja (namen, poslanstvo)
Zaradi vecjega povpraSevanja po oknih zaradi naraSc¢ajocega Stevila novogradenj in tudi
potrebe po menjavi starih dotrajanih oken ugotavljamo, da bi lahko uspesno delovali. Dodatno
prednost vidimo v svoji kakovosti in tudi v cenovno prilagodljivih oknih. Zato je na§ namen

ustvariti podjetje, ki bo znano po kakovostnih oknih in bo poslovalo z dobi¢kom.

4.1.2 Cilji podjetja
Cilje podjetja bomo uresnicevali s trdim premisljenim delom. Skrbeli bomo za zadovoljstvo

kupcev, preko katerih Zelimo pridobiti nove.

Nasi kratkoroc¢ni cilji so:
e doseci prepoznavnost na trgu;
e ustvariti podjetje, ki bi mu zaupalo ¢im ve¢ kupcev;
e uporaba kakovostnih materialov;
e izdelovati z visoko kakovostjo;
e prvo leto doseci 5 % dobicek;
e v prvem letu doseci promet v vrednosti do 700.000 €;

e pridobiti kupce od konkurence.

Nasi dolgoro¢ni cilji so:
e redno zaposlovati do 10 ljudi;
e razSiriti ponudbo po celotni drzavi;
e razSiriti ponudbo v tujino (Avstrijo, Hrvasko itd.);
e povecati kapaciteto delovnih prostorov in strojev;
e povecati promet v Stirih letih za 10 %;

e ohranjanje doseZenega in povecanje poslovnega ugleda.
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4.1.3 Strategija podjetja in poslovna zamisel
Ker v panogo vstopamo na novo in $e nismo prepoznavni, bomo svoj prodor na trg zaceli z
izdelavo kakovostnih ter zanesljivih oken, kar pa bomo tudi ohranjali s kakovostno izdelavo

in tudi nadgrajevali z vse bolj kakovostnimi materiali.

Ker so kupci vedno bolj zahtevni, se bomo trudili z izpolnjevanjem njihovih potreb. Pri tem

pa bomo razvijali poprodajno aktivnost z vlaganjem v Lasten razvoj in kadre.
4.2 Panoga, podjetje in ponudba

4.2.1 Panoga

Podjetje sodi v proizvajalno dejavnost — proizvodnja oken.

4.2.2 Organizacijska oblika
Podjetje bo registrirano kot druzba z omejeno odgovornostjo (d. o. 0.).
Naziv druzbe: Okno d. o. o.
Lastnik podjetja je Klemen Tisler s 100 % deleZem, sedez podjetja bo v Sladkem Vrhu.
Podjetje bo registrirano na sodiS¢u v Mariboru. Podjetje bo imelo odprt TRR pri NKB
Maribor.

4.2.3 Predmet ponudbe
V proizvodnji se bodo serijsko proizvajala okna za stanovanja in druge objekte. Osredinili se
bomo na Stiri najbolj standardne velikosti oken ter dve velikosti balkonskih vrat. Seveda

bomo lahko naredili tudi okna in vrata drugih dimenzij po Zelji kupca.
4.3 Trienje

4.3.1 Analiza trga
Z analizo trga skuSamo pridobiti ¢im ve¢ podatkov o kupcih, ponudnikih oken. Najbolje je v
regiji, kjer naj bi delovali, ugotoviti ¢im vec¢ o najblizji konkurenci, kako izdelujejo in koliko,

da lahko ugotovimo njihove slabosti, s tem pa izboljsamo svoje delovanje.

4.3.2 Ciljne skupine kupcev
Predvsem se bomo osredinili na vecja gradbena podjetja ter posamezne monterje oken.
Seveda pri tem ne smemo pozabiti na posamezne lastnike stanovanj in hiS§, ki si sami

montirajo stavbno pohistvo ali pa si sami poiS¢ejo monterje.
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4.3.3 Lokacija kupcev
Najprej se bomo osredinili na SV del Slovenije, nato pa na celotno drzavo. Cetrto leto pa

bomo poskusali podreti tudi na tuji trg.

4.3.4 Znacilnosti trga
V Sloveniji je Se dosti starejSih hi§ in stanovanj s starimi okni, kar je razvidno iz analize
potreb po oknih na slovenskem trgu. Pri tem vidimo, da bodo ljudje prej kot slej menjali okna
zaradi prevelikih izgub pri ogrevanju stanovanja, saj se tudi energenti za kurjavo vse bolj

drazijo. Po drugi strani, ¢etudi je gospodarska kriza, ljudje Se vedno bolj gradijo hiSe.

4.3.5 Kupci
Podjetja, ki Ze imajo svoj trg in poznajo svoje kupce, imajo boljSe moznosti za preZivetje.
Zato se bomo morali potruditi in z dobrim trzenjem, kar velja tudi kot umetnost, prodajati
svoje izdelke. Pri tem pa gre tudi za zavedanje, kaj izdelujemo oziroma prodajamo. Zato je
najbolje preuciti nase mozne kupce in ugotoviti, kaj so, kdo so in kje so. Med kupce uvrs¢amo
vecinoma vse fizicne osebe, ki imajo svoje individualne zgradbe, ve¢ja gradbena podjetja in
posamezne monterje stavbnega pohistva. Ob tem pa velja poudariti, da si vsi zelijo boljSe in

kvalitetnejSe bivanje v svojem domu ali v poslovnih prostorih.

4.4 Analiza konkurence

Nasi najvecji klju¢ni konkurenti so:
e AJM okna-vrata-sencila d. o .0., Pesnica pri Mariboru;
e PVC okna in vrata Satler s. p., Slovenske Konjice;
e INTERLES d. o. 0., Lenart v Slovenskih goricah;
e MIK CELJE d. o. 0., Vojnik;
e SIMER PVCJd. o. 0., Celje;
e VELUX SLOVENIJA d. o. 0., Trzin;
e ALMONT PVC d. o. 0.; Slovenska Bistrica.
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4.4.1 Prednosti konkurence
Prednost konkurence je, da je zelo prepoznavna na trgu, saj deluje ze dosti let in je s tem
pridobila tudi Ze §irsi trg poslovanja in prodaje. Imajo tudi ve¢ izkuSen;j in s tem tudi tradicijo

ter Lasten razvoj. Ponujajo obsezen program izdelkov.

4.4.2 Slabosti konkurence
Slabost konkurenénih podjetij je, da imajo viSje cene, saj so ze dolgo na trgu in ker imajo

veliko povpraSevanje, je tudi cakalna doba daljsa.

4.4.3 TrZni nastop konkurence
Konkurenca se vse bolj uveljavlja na raznih gradbenih sejmih, sponzorirajo razlicne

dejavnosti, imajo urejene spletne strani, Casopisne oglase, plakate ipd. Zato velja pravilo:

»Slaba podjetja ne opazijo tekmecev,
povprecna jih posnemajo,
najboljsa jih vodijo«
(Kotler, 2004, 241).

4.5 Analiza moZnosti in ovir, prednosti ter slabosti — SWOT-analiza
Analiza nam znane konkurence je bila podana Ze s samimi odgovori v anketi. S tem so bile
ugotovljene slabosti konkurence in izpostavljene Zelje ter pri¢akovanja morebitnih naSih

kupcev, saj smatramo, da se bomo skupaj s konkurenco potegovali za pozornost istih kupcev.
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NasSe priloznosti na trgu so: NasSe nevarnosti na trgu so:

e nova trzisca kot trzne nise; e zadnja leta moc¢na konkurenca na trgu;

e kompenzacija z druzbami; e gradbena podjetja ostajajo dolzniki, s
e rast povprasevanja; tem se zmanjSuje denarni obtok;

e moznost prevzema dela strank; e dolgorocni vpliv recesije;

e potrebe trga. ¢ nezadovoljni kupci;

e dvig cen materialov.

Nase prednosti pred konkurenco: Nase slabosti so:
e konkurencna cena, e majhnost podjetja,
e Zelja po uspehu, ¢ nizka finan¢na moc,
e mlad in pozitiven kader, e viski stroski vzdrzevanja,
e hiter dobavni rok, e neuveljavljenost na trgu,
e prilagodljivost; e pri pridobivanju  vecjih  narocil,
e kvalitetna storitev. odvisnost od nosilca narocila, predvsem

v smislu narocila.

Tabela 16: SWOT-analiza

Vir: Lasten
4.6 Nacrt trinih ciljev
4.6.1 Zelen trini dele}
Vrsta cilja 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
Do 5% X X
0Od 5-15 % X
Nad 15% X

Tabela 17: Zelen trzni delez

Vir: Lasten

4.6.2 Zelene oblike prodaje
Prodajo bomo vrsili preko posredniStva. Tako se podjetje ne bo ukvarjalo s trgovino. S 100 %
posredniStvom bomo imeli zagotovilo za pravocasno dobavo do uporabnika oziroma kupca.

Pogodbenike bomo zalagali kar z direktno distribucijo od vrat do vrat.

47



4.6.3 Zelene lokacije prodaje
Prodajo bi vrsili v prvih letih v Sloveniji, Cetrto leto pa bi radi presli na tuj trg. Tako da bi

cetrto leto prodali v Sloveniji 80 % na tujem trgu pa 20 %.
4.7 Cenovna politika in podjetniska kalkulacija

4.7.1 Cenovna politika
Konkuren¢nost cen je eden prvih dejavnikov, ki se ga bo podjetje strogo drzalo, saj je
konkurenca vedno bolj moc¢na. Nikakor pa ne sme zaradi tega pasti kakovost. Zato bo
cenovna politika temeljila na pokritju stroSkov, konkurencni ceni in ustvarjanju Zzelenega

dobicka.

4.7.2 Podjetniska kalkulacija

Osnove za kalkulacijo:

za kalkulacijo izberemo kot reprezentant okno 100 x 120 cm;

- okna zajemajo v strukturi skupne prodaje 75 % (696.000 x 0,75 = 522.000);

- za okna 100 x 120 predvidevamo, da bodo v strukturi prodaje vseh oken zajemala 60 %
(522.000 x 0,6 = 313.200 €), kar znaSa v skupni prodaji (313.000 : 696.000) 45 % in e
delimo 313.000 s ceno iz cenika 340 €/kom, dobimo potrebno prodajo 920 komadov
letno;

- stroSek materiala je pri oknih udelezen z 69 % v strukturi prodajne cene.

PodjetniSka kalkulacija za eno okno po takih predpostavkah je:

- strosek materiala (313.200 x 0,69 : 920) 153,19 €
- strosek dela (119.400 x 0,45 : 920) 58,40 €
- strosek poslovanja (198.024 x 0,45 : 920) 96,86 €
-  LASTNA CENA 308,45 €
- zelen dobicek (10 %) 30,84 €
-  KALKULIRANA PRODAJNA CENA 339,29 €

Komentar: Podjetniska kalkulacija kaze ob upoStevanju zgoraj navedenih osnov priblizek
ceni, ki jo zastavljamo tudi v nasem ceniku, saj je za 0,71 € nizja od nasSe predvidene prodajne

cence.
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Podjetniska kalkulacija nam je tako osnovni pokazatelj ekonomike proizvoda in temu velja v

poslovni politiki posvetiti posebno pozornost.

4.7.3 Cenik osnovnih modelov oken s standardno mero

Predmet prodaje: Cena 1 kosa:
Okno 60 x 60 232 €
Okno 80 x 100 293 €
Okno 100 x 120 340 €
Okno 120 x 120 365 €
Balkonska vrata 80 x 210 420 €
Balkonska vrata 100 x 210 450 €

Tabela 18: Cenik osnovnih modelov oken s standardno mero

Vir: Lasten
Cenik smo povzeli po kljucni konkurenci podjetja AJM d. o. o., vendar bodo nasa okna v
primerjavi z njimi 5 % cenejSa. V ceniku so nekatera standardna okna in vrata, vendar se bodo
tudi izdelovala po merah, ki jih bomo dobili od kupcev, cena pa se bo prilagajala glede na
velikost, kakor tudi na koli¢ino materiala, ki se bo porabil. Ne smemo pa pozabiti na stroske

dela.
4.8 Trine strategije

4.8.1 Strategija izkoris¢anja moznosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti
Zavedamo se, da smo novi na trgu in da je konkurenca moc¢na, zato bomo maksimalno
izkori$c¢ali prednosti in moznosti, ki se nam ponujajo v prodornosti na trgu, z motiviranostjo
ter lastnim razvojem. Udelezevali se bomo strokovnih sejmov in s tem spoznavali druge
proizvajalce. V primeru dviga cen pri naSem dobavitelju se bomo preusmerili na novega,
cenejSega in kakovostnejSega. IzkoriS¢ali bomo strokovne seminarje, se izobrazevali z
branjem strokovne literature ter se udelezevali strokovnih predavanj in delavnic. Nasa ovira in
s tem tudi slabost je slabo znanje tujega jezika, v naSem primeru nemscine, kot jezika v
sporazumevanju z dobavitelji. Da bomo to slabost odpravili, bomo nadgradili svoje znanje

tujega jezika v jezikovnih tecajih.
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4.8.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev
S trudom, prizadevnostjo in korektnim odnosom zelimo pridobiti zadovoljno stranko, ki bo z
nami zadovoljna in bo s tem tudi Sirila naS ugled. Podjetje bo s posiljanjem katalogov, anket
in s sodelovanji na strokovnih sejmih pridobivalo nove kupce. Podjetje se bo trudilo z rednim
ohranjanjem komunikacije (telefonski klici, posiljanje prodajnih pisem, katalogov) in bo na

koncu leta poskrbelo za razlicna nagrajevanja kupcev.

4.8.3 Strategija konkurencnosti
Redno bomo spremljali razvoj konkurence, povezovali se bomo z ve¢jimi partnerji ter se

prilagajali v ceni izdelka.

4.8.4 Strategija rasti obsega trienja, razvoja trienjske kulture in poprodajne aktivnosti
Ker smo novi na trgu, bomo stalno dobro raziskovali trg in iskali nove ciljne skupine. Na trg
bomo skusali prodreti preko reklam, oglasevalnih letakov, interneta, ¢asopisa in TV-reklam.
Seveda bo potreben korekten in profesionalen odnos do stranke. Zagotavljati si bomo morali
povratne informacije ter azurna odpravljanja reklamacij. Zato bomo morali vzdrZevati kontakt
z odjemalci tako, da bomo izvajali anketo o zadovoljstvu kupcev. Seveda bi anketo izvajali

anonimno in njene rezultate spremljali enkrat mesecno.
4.9 Nacrtovanje prodaje

4.9.1 Osnove za realisticno napoved
Osnova za realisti¢no napoved prodaje lezi v proucevanju trga, nase predvidene kapacitete in

primerjavi s konkretno konkurenco.

4.9.2 Osnove za pesimisticno napoved
Za vsa gradbena podjetja je v letoSnjem letu znacilen upad prometa, saj se gospodarska kriza
pri povpraSevanju zelo ¢uti. Dodatna osnova za pesimisti¢no napoved je dejstvo, da smo novi
na trgu. Pesimisti¢na napoved bi bila tudi, ¢e bi bila kakovost nasih izdelkov slaba, s Cimer je

povezano tudi nezadovoljstvo kupcev.

4.9.3  Osnove za optimisticno napoved
Upamo na vecjo kupno moc¢ oziroma na propad konkurence ter na povecanje povprasevanja
po nasem izdelku. Zato bi nam optimisti¢na napoved prisla prav, ¢e bi nam uspelo prepricati

vse zelene ciljne kupce.
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4.9.4 Pogoji prodaje

S prodajo bomo sklenili dolgoro¢ne pogodbe o nakupu oken, ki bo sklenjena za nedolocen
¢as, z moznostjo enomesecnega odpovednega roka. Pladilo pa bo potekalo preko
transakcijskega racuna, ki bo odprt za podjetje. Rok za placilo pa bo 15 dni.
Osnove za pogoje prodaje bodo oblikovane gleda na:

e kupce, ki jih pricakujemo;

e povprasevanje po izdelku;

e zahtevnost kupcev;

e koliCine narocil;

e nabavne cene.

Pri realisti¢ni napovedi glede prodajo racunamo, da ostane povpraSevanje na zacrtani ravni, ki

jo predvidevamo, ob upostevanju stroskov.

Pri pesimisti¢ni napovedi je treba upostevati upad povprasevanja in da bi stroski poslovanja

lahko prerasli prag rentabilnosti.

Zeleni pogoji za optimistiéno napoved, kar bi bilo za podjetje najbolj ugodno, bi lahko bili
povecan obseg kupcev in s tem prodaja izdelka. Prizadevali si bomo za izpolnitev vseh

dolgorocnih ciljev, za zadovoljne kupce ter konkurencno ceno.

4.9.5 Napoved prodaje

Kolic¢inska napoved prodaje:

Predmet prodaje EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Okna razli¢nih dimenzij % 75 75 75 75
Balkonska vrata razli¢nih
dimenzij % 25 25 25 25

SKUPAJ % 100 100 100 100

Tabela 19: Koli¢inska napoved prodaje

Vir: Lasten
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Vrednostna napoved prodaje:

Predmet prodaje EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Okna razli¢nih dimenzij 522.000 € | 522.000 € | 548.100 € | 602.925¢€
Balkonska vrata razli¢nih 174.000 € | 174.000 € | 182.700 € | 200.975 €
dimenzij
Skupaj realisti¢na

€ 696.000 € | 696.000 € | 730.800 € | 803.900 €
napoved
Skupaj pesimisticna

€ 556.800 € | 556.800 € | 584.640€ | 643.120€
napoved (-20%)
Skupaj optimisti¢na

€ 835.200 € | 835.200€ | 876.960 € | 964.680 €
napoved (+20%)
Mesecna realisticna

€ 58.000€ | 58.000€| 60.900€| 66.990¢€
napoved

Tabela 20: Vrednostna napoved prodaje

Vir: Lasten
4.10 Nacrt nabave, reklame in drugih trinih dejavnikov

4.10.1 Osnove za napoved nabave

Napoved nabave je odvisna od povprasevanja po izdelkih na trgu, kajti dobro nacrtovanje
nabave je pomembno, saj si ne moremo privosciti prevelikih zalog. Raven stroskov nabave
moramo nenehno spremljati, kakor tudi njihovo kvaliteto. Pred izbiro kon¢nih dobaviteljev je
za podjetje koristno ugotoviti naslednje (Zavrsnik, 2004, 17):

e kdo so dobavitelji na domacem in tujih trgih;

e kateri dobavitelji ustrezajo glede koli¢in, kakovosti in cen materiala;

e kako velika je konkurenca na strani ponudbe;

e kaksna je konkurenca na strani povprasevanja po materialih;

e kakSne so moznosti za nabavo nadomestkov;

e katere nabavne poti lahko upostevamo;

e kaksne so logisticne moZnosti in katera prevozna sredstva je mogoce uporabiti.
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4.10.2 Pogoji nabave

Material bomo pladevali z dvomese¢nim zamikom. Nabavljali bomo kakovostni material pri

priznanih izdelovalcih. Kje bomo nabavljali, pa je odvisno od hitrosti dobave in v primeru

reklamacije njene uspesne resitve.

4.10.3 Napoved nabave

Vrednostna napoved nabave:

Predmet nabave EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Steklo, okovje, profili, € 480.240 € | 480.240€ | 504.300€ | 555.000 €
tesnila, lepilo, embalaza
Skupna vrednost
I € 480.240 € | 480.240€ | 504.300 € | 555.000 €

Tabela 21: Vrednostna napoved nabave
Vir: Lasten
Kljuéni dobavitelji:

- REFLEXd. o. 0. — za steklo;

- WINKHAUS Gmbh & Co — za okovje;

- FINSTRAL Spa — za profile;

- SAVA - SCHAFER d. o. 0. — za tesnila;

- SIKA d. o. 0. —za lepilo;

- MAKOTER d. o. o. — (stre¢ folija) za embalazo;
- PROMO - CLUB d. o. o. — za reklamo.

4.10.4 Nacrt reklame
Logotip podjetja:
OKNO d. 0. o.

Proizvodnja oken

\

i i 'HI!_
Sladki Vrh 10,
2213 Sladki Vrh

o
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Z dobro reklamo je lahko zagotovljeno tudi Ze dobro poslovanje. Za reklamiranje bomo prvo
leto in vsa nadaljnja leta namenjali letno 2.000 €. V podjetju se zavedamo pomembnosti
oglaSevanja, saj bomo le-tako postali prepoznavni na trgu. Glavni cilj je, da z oglasevanjem
povecamo povpraSevanje po svojem izdelku in s tem tudi svojo prepoznavnost. Medijsko
prepoznavnost si bomo zagotovili na nacin, ki je danes najbolj razSirjen, in to je preko

internetnih strani, revij, katalogov, letakov, Casopisov.

4.10.5 Drugi trini dejavniki
Na poslovanje podjetja lahko vplivajo razni dejavniki, kot so: ekonomski, tehnoloski,
zakonodajni, ne smemo pa pozabiti na cikli¢na ali sezonska nihanja.
e Ekonomski: vpliv konkurence, zmanjSanje povprasevanja, gospodarska kriza,
neustrezna nabavna cena.
e Tehnoloski: zacetek proizvodnje v manjSih prostorih z manj sodobno tehnologijo ter
manjSimi izkusnjami.
e Zakonodajni: premala motivacija za zacetne podjetnike s strani drzave, visoki davki.
¢ Cikli¢na ali sezonska nihanja: v zimskih ¢asih je manjSe povprasevanje po izdelkih

zaradi neugodnih razmer pri montazi.
4.11 Nacrt organizacije, ¢loveskih virov in stroskov dela

4.11.1 Nacrt organizacije poslovanja:
Makroorganizacijska oblika
Podjetje bo registrirano kot druzba z omejeno odgovornostjo (d. 0. 0.). Podjetje bi imelo sedez
v Sladkem Vrhu. Upravljanje podjetja bo v pristojnosti nosilca dejavnosti.
Mikroorganizacijski postopki
Za upravljanje podjetja bo v celoti pristojen direktor. Narocila od kupcev pa bomo prejemali
preko fax-a elektronske sluzbe. Nosilec dejavnosti direktor bo zraven upravljanja podjetja
opravljal Se naloge glede sprejema narocil, nabave materiala, marketinga ter nadzora izvajanja

del.
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4.12 Kadrovska projekcija

4.12.1 Nacrt ¢loveskih virov

V podjetju bo naslednja kadrovska projekcija:

Delovno mesto St. izobrazbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Direktor VI. 1 1 1 1
Skupinovodja V. 1 1 1 1
Rezalec IV. 2 2 2 2
Monter/elektro tehnik V. 1 1 1 1
CNC-operater V. 1 1 1 1
Varilec Iv. 1 1 1 1
Monter IV. 2 2 2 2
Skladis¢nik IV. 1 1 1 1
Skupaj zaposleni 10 10 10 10

Tabela 22: Kadrovska projekcija v podjetju

Vir: Lasten
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4.12.2 Nacrt bruto placv €

Delovno mesto Bruto placa/mesec Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Direktor 1.500 € 18.000 € 18.000 € 18.900 € 19.840 €
Skupinovodja 1.100 € 13.200 € 13.200 € 13.860 € 14.560 €
Monter/elektro

1.000 € 12.000 € 12.000 € 12.600 € 13.230 €
tehnik
CNC-operater 1.000 € 12.000 € 12.000 € 12.600 € 13.230 €
Varilec 900 € 10.800 € 10.800 € 11.340 € 11.900 €
Rezalec / 2 900 € 21.600€ | 21.600€ | 22.680€| 23.810€
Monter / 2 900 € 21.600€ | 21.600€| 22.680€| 23.810€
Skladis¢nik 850 € 10.200 € 10.200 € 10.710 € 11.210 €
Skupaj place 119.400 € | 119.400 € | 125.370€ | 131.590 €
Prehrana 4 €/dan 10.560 € 10.560 € 10.560 € 10.560 €
Regres

7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €

700€/leto

Tabela 23: Nacrt bruto plac¢

Vir: Lasten

4.12.3 Racunovodski posli
Racunovodske storitve bo vodil zunanji raunovodski servis, ki bo stal mesecno okrog 300 €,
vendar bo stroSek odvisen od poslovanja podjetja. V primeru, da bi se po optimisti¢ni
napovedi povprasevanje povecalo, bi zaposlili tajnico, ki bi prevzela racunovodska in druga

dolocena dela.
4.13 Nacrt pogojev poslovanja

4.13.1 Znanje
Ker smo novi na trgu, se bomo morali nenehno izobrazevati. Za zadovoljitev bomo poskrbeli
na ta nacin, da bomo nenehno vlagali v pridobivanje znanja. Manjkajoc¢a znanja pa vidimo
predvsem glede sposobnosti vodenja podjetja, novitet v racunalni$tvu oziroma v programski
opremi, nove tehnologije strojev ter sestave izdelkov in podobno. Tako se bomo z
zanimanjem udelezevali razlicnih sejmov, seminarjev, teCajev in nabavljali strokovno

literaturo ter s tem pridobivali nova znanja.
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4.13.2 Poslovni prostori

Poslovni prostori bodo v nasi lasti (delavnica, skladiS¢e in pisarna), zato ne bomo imeli

stroSkov najemnine. Nahajali se bodo na domacem naslovu. Za obnovo in nabavo strojev

bomo dobili nepovratna sredstva, ki jith bomo vlozili v podjetje. Obracunali pa se bodo

obratovalni stroski, ki znaSajo 500 €.

Sanitarije

Garderoba
Vhod

Skupni prostori

Direktor

Skupinovodja

Skladisée materiala Proizvodnja Skladisce gotovih
izdelkov
Shema 2: Nacrt podjetja
Vir: Lasten
4.13.3 Nacrt opreme
Vrsta opreme Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
PisarniSka oprema 600 € X X 1.000 €
Racunalniska oprema 2.000 € X X 2.000 €
Tehnoloska oprema 100.000 € 10.000 € 1.000 € 48.000 €
Transportna oprema 2.000 € 1.000 € X 8.000 €
Druga oprema 500 € 500 € 500 € 1.000 €
Skupaj vrednost opreme 105.100 € 11.500 € 1.500 € 60.000 €

Tabela 24: Nacrt opreme

Vir: Lasten
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4.13.4 Vlaganja v naloZbe

Vrsta nalozbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Patenti, znanje 1.000 € 500 € 500 € 1.000 €
Poslovni prostor 2.000 € X X 2.000 €
Oprema 105.100 € 11.500 € 1.500 € 60.000 €
Skupaj finan¢ni viri za 108.100 € 12.000 € 2.000 € 63.000 €
nalozbe
Tabela 25: Vlaganja v nalozbe
Vir: Lasten

4.13.5 Viri za naloZbe
Financni vir Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 68.100 € 500 € 2000 € 53.000 €
Tuji nepovratni viri 40.000 € X X X
Subvencije X 11.500 € X 10.000 €
Skupaj finanéni viri za
e 108.100 € 12.000 € 2000 € 63.000€

Tabela 26: Viri za nalozbe

Vir: Lasten

Od Obgine Sentilj dobimo nepovratna sredstva za nakup tehnoloike opreme v vrednosti

40.000,00 €, saj obcina skrbi za svoj razvoj. Preostanek 67.500,00 € bomo namenili iz lastnih

sredstev. Drugo leto bomo subvencijo uporabili za pridobitev bioloske &istilne naprave. Cetrto

leto pa za obnovo Cistilne naprave.

4.14 Drugi nacrtovani pogoji poslovanja, tveganja in ukrepi

4.14.1 Nacrtovaje konkurencne prednosti

Strateski nacrt podjetja je biti najboljsi, zanesljiv in prizanesljiv do strank. Predvsem bomo

delali na kakovosti izdelkov in spodbujali politiko dobrega partnerskega odnosa. Kljub

sedanji gospodarski krizi v gradbenistvu je v industriji izdelovanja oken potrebno vzdrzevati

dobro cenovno politiko. Zato se bomo morali potruditi za dodatne ugodnosti za kupce, ne da

bi pri tem imeli izgubo.
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4.14.2 Ukrepi za zagotavijanje celovite kakovosti
Kakovostna izdelava in zadovoljstvo kupca za nas pomenita uspeh. Seznanjanje in
izobrazevanje zaposlenih pa je obveza, ki si jo podjetje Okno d. o. o. nalaga in jo Zeli tudi

dosledno izvajati, ¢e Zeli konkurirati na trgu.

4.14.3 Kriticna tveganja in problemi

Kriti¢na tveganja in probleme lahko delimo na dva nacina:

e problemi za celotno gospodarstvo, na katere nimamo vpliva;

e problemi pri poslovanju znotraj podjetja, na katere lahko vplivamo.
Tveganja in problemi so stalnica v vsakdanjem Zzivljenju, Se posebej pa v gospodarstvu. Tako
je po navadi v poslovnem svetu, kjer je Se bolj kruto. Kriti¢na tveganja so zaradi vse vecje
konkurence, placilne nediscipline kupcev, prekinitve poslovanja z dobavitelji, nemotivacija
zaposlenih, nenehni bolniski stalez, kar lahko privede do zamujenih dobavnih rokov in s tem
posledi¢no do izgube kupcev. Previsoki stroski lahko presegajo nacrtovane in prodaja je lahko
manjSa od na¢rtovane. V tem primeru bomo morali iskati razloge v cenovni politiki in trZzenju.
Lahko se nam tudi zgodi, da bo povpraSevanje preseglo naSo ponudbo in s tem naso
zmogljivost, kar pa ne bi smelo predstavljati tako velikega problema kot premajhno

povprasevanje.

4.14.4 Ukrepi za odpravo kriticnih tveganj
Glede na trg, v katerem bo prisotno podjetje Okno d. o. 0., bo najbolje najprej imeti spostljiv
odnos do kupca oziroma stranke, kar je tudi eden od dobrih ukrepov za odpravo tveganj in
problemov, ki se lahko pojavijo. Vendar pa je treba stranko sproti obves¢ati o vsakrSni
spremembi dogovora ali pogodbene situacije. Konkurenco se da premagati le s poStenim
odnosom, kvalitetnimi storitvami, zanesljivostjo in pravim odnosom. Poiskati si moramo ¢im
vec dobaviteljev in s tem tudi ve¢ odjemalcev. S pravocCasno izdelavo izdelkov bodo stranke
zadovoljne in bodo s tem spoznale zanesljivega partnerja v poslovnem svetu. S tem lahko
podjetje uspe v poslovnem svetu. Upamo, da si bo gradbeno gospodarstvo ¢im prej in ¢im

bolj opomoglo. Za konec pa velja, kar je najbolj vazno:

»KUPEC JE KRALJ. «
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4.15 Financni nacrt
Kakor je nacrt trzenja pomemben za uspeh na trgu, tako je finan¢ni nacrt pomemben za uspeh

v poslovanju (Sauperl, 2009, 69).

4.15.1 Osnove za financéno nacrtovanje
Za osnovo pri finanénem nacrtu bomo vzeli realistiéno napoved za izdelavo oziroma prodajo
oken. Iz prikazanih napovedi stroSkov nabave materiala za izdelavo oken in napovedi prodaje
poslovanja Zelimo razbrati, ali bi ob uresnicitvi realistiéne napovedi prodaje in ob stroskih, ki

jih ocenjujemo in napovedujemo, nacrtovano podjetje lahko uspevalo na daljsi rok.
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4.15.2 Nacrt stroSkov poslovanja
Nacrt stroskov poslovanja in finanénih odhodkov bomo prikazali z vidika spremenljivih in

stalnih stroSkov, finan¢nih odhodkov pa ne nacrtujemo.

Vrsta stroska Leto 2012 | Leto 2013 | Leto 2014 | Leto 2015
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabava materiala 480.240 € | 480.240€ | 504.300 € | 555.000 €
2. Proizvodne storitve
3. Spremenljivi del plac¢
4. Drugi spremenljivi stroski
SKUPAJ SPREMENLJIVI
STROSKI 480.240 € | 480.240€ | 504.300 € | 555.000 €
B. STALNI STROSKI
1. Stroski pla¢ zaposlenih 119.400 € | 119.400€ | 125.370€ | 131.590€
2. Davki in prispevki na place 18.985 € 18.985 € 19.934 € 20.923 €
3. Rezijske tuje storitve 2.400 € 2.400 € 2.500 € 2.800 €
4. Rezijski in drobni material 2.400 € 2.400 € 2.500 € 2.700 €
5. Amortizacija 12.000 € 12.000 € 12.600 € 13.000 €
6. Energijain PTT 19.200 € 19.200€ | 20.000€ | 28.000€
7. Reklama 2000 € 2000 € 2000 € 2000 €
8. Zavarovanje 2.880 € 2.880 € 2.900 € 3.000 €
9. Potni stroski 1.200 € 1.200 € 1.200 € 1.200 €
10. Prehrana 10.560 € 10.560 € 10.560 € 10.560 €
11. Regres 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
SKUPAJ STALNI STROSKI 198.024 € | 198.024 € | 206.760 € | 223.170 €
C. FINANCNI ODHODKI
1. Finan¢ni odhodki za obresti
2. Drugi finan¢ni odhodki
A+ B+ CSKUPNISTROSKIIN 678.264 € | 678.264€ | 711.063€ | 778.173 €
ODHODKI

Tabela 27: Nacrt stroskov poslovanja

Vir: Lasten
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4.15.3 Izkazi poslovanja

Postavka Leto 2012 | Leto 2013 | Leto2014 | Leto 2015
A. PRIHODKI 696.000 € | 696.000 € | 730.800 € | 803.900 €
1. Prihodki od prodaje 696.000 € | 696.000€ | 730.800€ | 803.900 €
2. Prihodki od financiranja
3. Izredni prihodki
B. ODHODKI 678.264 € | 678.264€ | 711.064€ | 778.173 €
1. Stroski zacetnih zalog
2. Stroski kon¢nih zalog
3. Stroski nakupa materiala 480.240 € | 480.240€ | 504.300 € | 555.000 €
4. Nabavna vrednost blaga
5. Stroski storitev 2.400 € 2.400 € 2.500 € 2.800 €
6. Amortizacija 12.000 € 12.000 € 12.600 € 13.000 €
7. Place bruto 119.400€ | 119.400€ | 125.370€ | 131.590 €
8. Davki in prispevki 18.985 € 18.985 € 19.934€ | 20.923¢€
9. Ostali stroski poslovanja 45240€ | 45.240€| 46.360€| 54.860¢€
10. Odhodki od financiranja
11. Izredni odhodki
12. Pokritje izgube prejsnjih let
C. DOBICEK PRED
OBDAVEENJEM 17.735€ | 17.735€ 19.736€ | 25.727 €
D. DAVEK OD DOBICKA 4.434 € 4.334 € 4.934 € 6.432 €
E. CISTI DOBICEK 13.302€ | 13.302€| 14.802€| 19.995¢€
£ SREDSTVA ZA 25302€ | 25302€| 27.402€| 32305€

REPRODUKCIJO (2.6 + 5)

Tabela 28: Izkaz poslovnega izida

Vir: Lasten
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4.15.4 Kazalci uspesSnosti

Leto Leto Leto Leto
Kazalec Enacba
2012 2013 2014 2015
_ prihodki(i}
1. Gospodarmest = Torarey 1,03 | 1,03 | 1,03 | 1,03
— doktéekia)
2. Donesnost prih. = —ethedk (5 {113 2,55 2,55 2,70 3,20
Tabela 29: Kazalci uspesnosti
Vir: Lasten
4.15.5 Prag rentabilnosti
Leto Leto Leto Leto
Vrsta izracuna Enacba
2012 2013 2014 2015
salml sw bkl
I Vrednost (v8) =_—rormmea 100 | 9178 | 9178 | 91,29 | 89,66
2. Prag pokritja
stalnih str. (v%) o malal swodkl o0 28,45 28,45 | 28,29 | 27,76

prifvodikt

Tabela 30: Prag rentabilnosti

Vir: Lasten
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4.15.6 Izkaz denarnega toka

Postavka Leto 2012 | Leto 2013 | Leto 2014 | Leto 2015

1. ZACETNI ZNESEK
P 68.100 € | 27.735€ | 52.537€| 78.439¢€

2. VPLACILA 736.000 € | 707.500 € | 730.800 € | 813.900€
2.1 Prejemki od prodaje 696.000 € | 696.000 € | 730.800 € | 803.900€
2.2 Prejemki izrednih

prihodkov

2.3 Prejemki iz financiranja
2.4 Subvencije 40.000 € 11.500 € 10.000 €
2.5 Druga vplacila

3. 1IZPLACILA 776.365 € | 682.699 € | 704.898 € | 845.107 €
3.1 Nakup opreme 108.100 € 12.000 € 2.000€ | 63.000 €
3.2 Vlaganja v zgradbe 2.000 € 2.000 €
3.3 Nakup materiala in blaga 480.240 € | 480.240€ | 504.300€ | 555.000 €
3.4 Placilo kooperacije in

. 2.400 € 2.400 € 2.500 € 2.800 €
storitev

3.5 Place in prispevki 138.385€ | 138.385€ | 145304€ | 152513 €
3.6 Stroski poslovanja 45240€| 45240€ 46.360 € 54.860 €
3.7 Anuitete in obresti
3.8 Davek na dobicek 4434 € 4434 € 4.934 €
3.9 Druga izplacila

4 RONCNI ZNESER 27.7735€ | 52.537€| 78.439€| 47.232¢€
GOTOVINE

Tabela 31: Izkaz denarnega toka

Vir: Lasten
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4.15.7 Izkaz stanja

Postavka

Leto 2012

Leto 2013

Leto 2014

Leto 2015

PREMOZENJE (aktiva)

A.

STALNO PREMOZENJE

106.100 €

118.100 €

120.100 €

181.100 €

1.

Neopredmetena dolgorocna
sredstva (patenti, licence,

zagonski stroski)

1.000 €

1.500 €

2.000 €

3.000 €

Opredmetena osnovna sredstva
(zemljisce, zgradbe, stroji,

oprema)

105.100 €

116.600 €

118.100 €

178.100 €

. Dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe

(delnice, obveznice)

GIBLJIVO PREMOZENJE

6.800 €

20.503 €

21.503 €

23.802 €

. Zaloge (materiala, proizvodov

blaga)

1.500 €

2.500 €

3.000 €

3.000 €

Dolgorocne terjatve (dana

posojila)

4.300 €

6.400 €

7.400 €

8.000 €

Kratkoroc¢ne terjatve (kupci)

Kratkoro¢ne finanéne nalozbe

Denar in vrednostni papirji

1.000 €

11.603 €

11.103 €

12.802 €

Aktivne Casovne razmejitve

. SKUPAJ PREMOZENJE

112.900 €

138.603 €

141.603 €

204.902 €

S Al & v &

. ZUNAJ BILANCNO

PREMOZENJE (LEASING)

VIRI PREMOZENJA (pasiva)

A.

TRAJNI VIRI
PREMOZENJA

106.100 €

129.703 €

131.203 €

193.902 €

[S—

Osnovni kapital

106.100 €

116.600 €

118.100 €

178.100 €

Revalorizacijske rezerve

Nerazporejeni dobicek

13.103 €

13.103 €

15.802 €

Rl

. DOLGOROCNE
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REZERVACIJE

C. DOLGOROCNE
OBVEZNOSTI (dolgoro¢ni
krediti)

D. KRATKOROCNE
OBVEZNOSTI (dobavitelji,

predujmi, kratkoroc¢ni krediti)

E. PASIVNE CASOVNE
RAZMEJITVE

F. SKUPAJ VIRI
PREMOZENJA

G. ZUNAJBILANCNI VIRI
PREMOZENJA

6.800 € 8.900 € 10.400 € 11.000 €

112900 € | 138.603 € | 141.603 € | 204.902 €

Tabela 32: Izkaz stanja

Vir: Lasten

4.15.8 Komentar k finanCnemu nacrtu
V izraCunu za poslovanje podjetja nam finan¢ne predpostavke izkazujejo, da bi podjetje
poslovalo pozitivno in vsako leto enako. V Cetrtem letu bi bilo vecje, vendar se mora podjetje

za uspesno poslovanje tudi posodabljati.

Gospodarnost nam pokaze razmerje med prihodki in odhodki. V naSem primeru je kazalec
gospodarnosti vec¢ji od 1 in je v prvem letu 1,03, kar pomeni, da je 3 % ve¢ prihodkov kot
odhodkov. To nam pove, da bo podjetje poslovalo z dobickom. V drugem letu je kazalec
gospodarnosti tudi 1,03, saj nismo planirali ni¢ veéje proizvodnje. V tretjem letu
predvidevamo za priblizno 5 % vecjo proizvodnjo in je kazalec gospodarnosti tudi 1,03. Isti je
ostal zaradi poviSanja plac. V cetrtem letu je kazalec gospodarnosti 1,03, pri tako
predvidevani 10 % vi§ji proizvodnji, vendar zaradi vlaganja v proizvodnjo in poviSanja plac
ostane isti kot prejSnja leta.

Poslovni izid ali izkaz uspeha nam pokaze poslovanje podjetja v dolo¢enem obdobju. Pri
tem vidimo, ali bomo poslovali uspesno ali neuspesno. Prikazuje nam razliko med prihodki in

odhodki. V naSem primeru bi podjetje poslovalo pozitivno vsa S§tiri leta. V prvem letu znasa
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dobicek 13.300 €, v drugem letu se poveca za isto vsoto 13.300 €, v tretjem letu se poveca
dobicek za 12 % v primerjavi z prejSnjim letom in imamo 14.800 € dobicka, v Cetrtem letu pa
se nam poveca za 30 % v primerjavi s prej$njim letom in se nam poveca na 19.300 €, kakor je
razvidno v tabeli 28.

Donosnost nam kaze, koliko dobicka bi ustvarili za naslednja $tiri leta. Prvo in drugo leto bi
imeli ve¢ prihodkov za 2,55 %, tretje leto za 2,70 % in Cetrto leto 3,20 %, kar nam predstavlja
primerno donosnost. Razvidno je v tabeli 29.

Prag rentabilnosti je v prvem letu, ko se stroski izenacijo s prihodki, dosezen pri 91,78 %
realizaciji nacrtovane prodaje. Drugo leto je isto 91,78 %, tretje leto je 91,29 % in Cetrto leto
pri 89,66 % realizaciji nacrtovane prodaje, kakor je razvidno v tabeli 30.

Izkaz denarnega toka je dejanski zapis v denarju, ki bo na voljo v dolo€enem trenutku. V
denarnem toku vidimo pritoke za vsako posamezno leto in tudi izdatke za vsako leto posebe;.
Pri tem vidimo sposobnost podjetja in tudi koliko denarnih sredstev se prenasa iz leto v leto.
V nasem primeru bo podjetje likvidno. To nam prikazuje tabela 31.

Izkaz stanja nam prikazuje uravnovesSenost sredstev in virov sredstev. Pri tem vidimo, da je
glavnina sredstev v opredmetenih osnovnih sredstvih, med viri pa je glavnina v osnovnem
kapitalu, ki ga predstavljajo lastna sredstva, vlozena v opremo. TakSen izkaz stanja je za

podjetje ugoden, kar je za podjetje pomembno. To nam prikazuje tabela 32.

Zato v poslovnem nacrtu, ki ga predstavljamo, ugotavljamo, da je z uporabo realisti¢ne
napovedi prodaje ob spremenljivih in stalnih stroskih, ki pri tem nastajajo, mozno pozitivno
poslovati. Pri tem pa se ob pokritju vseh stroskov poslovanja ustvarja Se nekaj dobicka, ki je
skupaj z amortizacijo, kot sredstvom za razsirjeno reprodukcijo, osnova za nadaljnja vlaganja

v podjetje.
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5 ZAKLJUCEK

V diplomskem delu je avtor izrazil Zeljo po pridobitvi visjeSolske izobrazbe. S pridnim delom
in marljivim ter vztrajnim ucenjem je avtor naposled dosegel svoj cilj. Zamisel o temi
diplomskega dela se je porodila pri predmetu podjetnisStvo, ¢eprav v tovrstnem poslu ni
dejaven. Delo je nek velik izziv, kako bi kot podjetnik uspel in kaj vse je treba narediti, da

lahko sploh uspes.

Zato smo v diplomskem delu uporabili trZzno raziskovanje z anketno metodo ter analizirali in s
poslovnim nacrtom preizkusili svojo idejo namiSljenega podjetja Okno d. o. o. Pri tem smo
opredelili cilje poslovanja, ki jih zelimo v Stirih letih uresniciti. Napovedi, kalkulacije,
izraCuni in analize so pokazale, da je lahko poslovna ideja izvedljiva in tem smo dokazali za
novo poslovno priloznost. Vendar se lahko v resni¢nem svetu tudi kaj zalomi, ampak pri tem

ne smemo biti pesimisticni.

Pogoj za doseganje ciljev pa ni samo ideja, ampak je potrebno sodelovanje in maksimalno
angaziranje vseh zaposlenih v podjetju. S tem pa lahko podjetje s kvalitetnim delom postane
eno izmed vodilnih na trgu in prepoznavna znamka, tako doma kakor v tujini. Zato bi bilo

podjetje Okno d. o. o. podjetje prihodnosti.

Naj velja moto Se za na$ poslovni nacrt:

Z. dobro kakovostjo je lahko tudi ceneje, prepricajte se!
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6 UPORABLJENA LITERATURA IN VIRI

LITERATURA

1. Kotler, P.: Management trzenja, GV Zalozba, Ljubljana, 2004.

2. Poto¢nik, V.: Trzenje storitev. Gospodarski vestnik, Ljubljana, 2000.
3. gauperl, F.: Podjetnistvo, Academia, Maribor, 2009.

4. Zavrsnik, B.: Izbiranje in ocenjevanje dobaviteljev, GV 1zobrazevanje, Ljubljana, 2004.

VIRI
5. Strokovna literatura podjetja AIM
6. Brezpapirna tehnologija — uvajanje ¢rtne kode, AJM.

7. Lastni vir, literatura iz ogleda proizvodnje podjetja AJM.

INTERNETNI VIRI

8. http://www.ajm.si. 16.01.2011.

9. http://FreeOnlineSurveys.com. 27.12.2010.

10. http://www.slonep.net. 27.12.2010.

11. http://revijakapital.nepremecnine.com. 29.08.2010.
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7  PRILOGA

ANKETNI VPRASALNIK O ZADOVOLJSTVU KUPCEV S PONUDBO OKEN NA
SLOVENSKEM TRGU

Moje ime je Klemen Tisler. Ob delu Studiram na Vi§ji strokovni Soli Academia v Mariboru. V
okviru svoje diplomske naloge, pri kateri delam poslovni nacrt za nacrtovano podjetje, zelim
izvedeti ¢im veC o zadovoljstvu kupcev s ponudbo oken in tudi graditeljev stanovanj ali
drugih objektov. Tako zelim dobiti vpogled v stanje na trgu, informacijo o tem, koliksno je
povprasevanje in kolikSna je poraba oken pri graditeljih, ter izvedeti, ali ste pripravljeni
izbrati naSo ponudbo oken pri nacrtovanem podjetju Okno d. o. o. na slovenskem trgu. Zato
vas prosim, da mi s svojimi odgovori pomagate izvesti analizo za raziskavo trga, ki jo

potrebujem pri tej nalogi.

Pri vprasanjih od 1 do 5 vas prosim, da vstavite krizec v polje pred ustreznim
odgovorom.
1. Koliko stara okna imate v svojem domu?
A | 1-5]et.
B | 5-10 let.
C | Vel kot 10 let.

2. Ali imate potrebo po menjavi oken v svojem domu?
A | Da
B | Ne.

C | Razmisljam o tem.

3. Kaj vam pomeni kakovost izdelka glede na ceno?

A | Kupujem izdelke visoke kakovosti in visoke cene.

B | Kupujem izdelke srednje kakovosti in ugodne cene.

C | Kupujem izdelke nizkega cenovnega razreda.
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4. Za katere ponudnike bi se najraje odlo¢ili ?

A | Slovenske ponudnike oken.

B Tuje ponudnike oken.

5. Ali ste v preteklem ¢asu obiskali kakSno podjetje?

DA | Prosim, vpisite katero:

NE

Pri vprasanjih od 6 do 10 odgovorijo samo graditelji stanovanj ali drugih

objektov. Vstavite kriZec v polje pred ustreznim odgovorom.

6. Ali ste pripravljeni vzeti naSo ponudbo oken?

Da.
Ne.

7. Koliko letno kot graditelj vgradite PVC-oken?

Prosim, vpisite koliko:

8. Koliko oken boste potrebovali za naslednja 4 leta?

Manj kot 50.
50-100.
100-500.
500-1000.
Vet kot 1000.

9. Kdaj v naslednjih 4 letih bi potrebovali okna?

1. leto

2. leto

3. leto

4. leto
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10. Koliko sredstev na mesec ste pri naSem podjetju pripravljeni nameniti za nova

okna?

Manj kot 5000 €.
5000-10.000 €.

10.000-20.000 €.
Vec kot 20.000 €.

Pri vprasanjih od 11 do 14 vas prosim, da vstavite krizec pod ustrezno Stevilko za
vprasanje.

1 — nezadovoljivo, 2 —zadovoljivo, 3 — dobro, 4 — zelo dobro, 5 — odli¢no

11. Kaks$na je vasa ocena oglaSevanj slovenskih proizvajalcev oken?

1 (2 3 4 5

12. Kako ste zadovoljni s predstavitvijo novih izdelkov ponudnikov oken?

1 (2 3 4 5

13. Kako ste zadovoljni s kakovostjo slovenskih ponudnikov oken?

1 (2 3 4 5

14. Kako ste v primeru reklamacije zadovoljni s postopkom reSevanja le-te?

1 2 3 4 5

NAJLEPSA HVALA ZA SODELOVANJE!

Kraj in datum:
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