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ABSTRACT

FROM THE IDEA TO SET UP A HAIRDRESSING BUSINESS

This bachelor work is an upgrade of bussines pldmclwwas made for the subject
Business. Theoretical part about business planamugbasis of business is added. Further
more, a reasearch and market analysis was madé&eMamalysis is based on a survey,

which will show us whether funding a new hair sailoiSentilj is reasonable or not.

A business plan was made for enterprise »Frizuga,sto verify the plan's positive and
negative influences, which could affect the bussrieself.

After survey analysis and completed business plarcame to conclusion, that the new
hair salon could be good business opportunity.

Key words: business, business opportunity, business procgdhusiness plan, financial

plan, business success, market research, services.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane teme

V diplomski nalogi smo zasnovali poslovno idejoustanovitev in delovanje frizerskega
podjetja »FRIZURCA s. p.«. Zanjo smo raziskali ingzdelali poslovni n&t za start up
podjetje za prva Stiri leta poslovanja. Tako smtegaaziskave trga geaovali zasnovo
poslovnega nata Se neregistriranega frizerskega podjetja »Fe&s. p.«. Predstavili smo
torej podjetniSko idejo za start up podjetje in togdi, da je naSa poslovna ideja tudi
podjetniSka priloznost.

Kandidatka za diplomantko je bila kot iskalka zdpes prijavlena na Zavodu za
zaposlovanje. Po poklicu je frizerka z dodatnimiain s podréja kozmettarstva.
Ugotovila je, da je v kraju, kjer biva, ponudbaéiskih storitev zelo nizka, povpraSevanje
pa je veliko. Ponudila se ji je enkratna priloznoajema frizerskega salona, ki je Se do
nedavnega obratoval. Zato ni bilo potrebno velikagan) v salon. Denarna sredstva za
zagon podjetja je imela kandidatka prié@rana. Izkoristila pa je tudi denarna sredstva, ki
jih je pridobila za samozaposlitev. V salonu seasfjajo frizerske storitve, kot dopolnitev
frizerskim storitvam pa je kandidatka v drugem letislovanja dodatno ¢ela izvajati tudi
podaljSevanje in poslikavo nohtov. V¢eani fazi poslovania je bila nosilka poslovne ideje
kot samostojna podjetnica tudi izvajalka storitévdrugem letu poslovanja bo samostojna
podjetnica svojo dejavnost razSirila in zaposlgaefio osebo. Uspeh podjetja bo odvisen

od raziskave in analize trga, na katerem podjedjajel.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomske naloge je bil pripraviti poslovni ¢gras potrebno raziskavo in analizo
trga. Dobljeni rezultati iz analize trga in zasnoega poslovnega tida so nam dali
odgovor na nase vpraSanje: »Ali je naSa idejazarks poslovna priloznost?« Pri delu smo
zdruzili vso pridobljeno znanje skozi Studij na i%trokovni Soli Academia za
ekonomiste s svojo idejo. V poslovnemcria smo zajeli predmet poslovanja, trzenje,
kadre, pogoje poslovanja in finare kazalnike ter opredelili vse k&jne dejavnike, ki
vplivajo na ustanovitev in uspesSnost podjetja. ®misst ustanovitve podjetja smo

ugotovili iz dobljenih rezultatov.

11



Cilji diplomske naloge so:
- pridobiti informacije z anketnim vprasalnikom o piah, zeljah in navadah strank;
- ugotoviti priloznosti in ovire na trgu ter predniost slabosti delovanja nasega
podjetja;
- prikazati poslovne rezultate s poslovningmam za Stiriletno obdobije;
- ugotoviti tveganja in dokati ukrepe za njihovo preptevanje;
- pregledati in uporabiti literaturo ter druge vir@ imbrano temo;
- izdelati poslovni n&t za poslovno idejo;
- ugotoviti poslovno tinkovitost zamisljene poslovne ideje.
Osnovne trditve
Osnovne trditve v diplomski nalogi se nanaSajo ewijo 0 podjetniStvu, na pristop in
izvedbo raziskave ter analize trga, poslovnérioaanje in s tem ugotovljene poslovne
uspesnosti.
Z dobljenimi rezultati raziskave in analize trga csmgotovili, kakSne so naSe trzne
priloZnosti, katere ovire nam stojijo na poti ilkakSnem obsegu bomo prodrli na t¢gs

S poslovnim n&tom smo prikazali natovano podobo podjetja »Frizurca s. p.«.

1.3 Predpostavke in omejitve

Trzna raziskava je predpogoj za sestavo kakovosatpeglovnega rata. Zato je nasa
raziskava zahtevala obsSirno pripravo, njeni izsleplk so nas opozorili na pozitivhe
priloZnosti in negativne ovire.

Diplomsko nalogo smo gradili na anketni raziskagiodelovanju z izbranimi anketiranci.
V kolikor bi imeli premajhen vzorec anketirancev,nastale omejitve in na osnovi tega

nerealna napoved obsega poslovanja.

1.4 Uporabljene metode raziskovanja

Za raziskovanje trga smo uporabili metodo osebr@gatiranja. Anketirali smo znance in
prijatelje, ki Zivijo na podr&u Sentilja. Zbrane podatke smo analizirali in datiger jih
graficno prikazali v diplomski nalogi. Razen anketirapf@encialnih strank smo uporabili

Se statistine metode, metodo opazovanja za peganje konkurence in SWOT analizo.
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2 OSNOVE PODJETNISTVA IN POSLOVNEGA
NACRTOVANJA

2.1 Pojem podjetniStva

Obstaja nesteto definicij o tem, kaj je podjetrostVsaka definicija nosi nekaj spdiimih
resnic, nobena pa ni popolna.

PodjetniStvo opredeljujemo kot prilagodljiv proaestvarjanja splosnih dobrin (proizvodov
in storitev) s ciliem ustvarjanja nove dodane viestn(Sauperl, 2009, 9).

Po Vidicu je podjetniStvo proces ustvarjanja spillogtobrin, ki jin ustvarjajo posamezniki,
ustvarja novo dodano vrednost proizvodu ali storikv je predmet menjave na trgu.
PodjetnisStvo je proces ustvarjanja in oblikovanjéopnosti v prizadevanje za vzpostavitev
kontrole nad obstogemi ter razpoloZljivimi viri (Vidic, 1997, 29).

Podjetnistvo je proces, ki mu podjetniki namenjsyoj ¢cas in prizadevanja, prevzemajo
pripadajéa finartnha, psihtna in druzbena tveganja za ustvarjanje&esa novega,
vrednega in prejmejo pripadém nagrade v obliki denarja, osebnega zadovoljstva i
neodvisnosti (Antogi¢, 2002, 30).

2.2 Teoretna izhodi¥a trzenja, trznega raziskovanja in poslovnega
nacrtovanja

2.2.1 Teoretna izhodia trzenja

Trzenje je proces snovanja in ¢navanja izdelkov ter storitev. V procesu trzenja
dolotamo ceno in odkamo v zvezi z distribucijo ter s trznim komuniciiem. Zelimo
ustvariti takSno izmenjavo, da z njo zadovoljimotrpbe in préakovanja podjetja ter
posameznikov. Nat trZzenja opisuje, na kakSen cdma bo podjetje doseglo predvideno
prodajo. V néartu trzenja so prikazane podrobne projekcije predajtrzenjske strategije,
politika prodaje in ponujanje storitev, cenovnaitia, nain distribucije in strategija
oglaSevanja. Kakovostno trZzenje je rezultat dohtnet raziskave in analize trga,
usklajenosti nérta z lastno kapaciteto, upoStevanje nihanj v pasgvanju ter realnega

ocenjevanja (Sauperl, 2009, 63).
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2.2.2 Trzno raziskovanje

Za podjetnika je najbolj pomembno to, da se zaymsteebe po stalni raziskavi in analizi
trga. To lahko izvaja za mizo ali na terenu, z aporsistematnih metod ali pa preprosto
Z opazovanjem, s spraSevanjem, primerjanjem inc¢er@njem. Le tako lahko podjetnik
pravaiasno ukrepa v primeru opazenih priloZznosti in ¢eirugotavlja svoje prednosti in
slabosti v primerjavi s konkurenco.

Podjetnik se na trgu nenehno vrti med konkurendeujoci, med priloznostmi ter ovirami
in med ponudbo ter povpraSevanjem.

Tezko je najti artikel, ki nima konkurence. Zato fe&na raziskava Se toliko bolj

pomembna. Dobra trzna raziskava je tudi osnovnopog kakovost poslovnegadnta.

2.2.3 Poslovno ndrtovanje

Namen poslovnega &idovanja je v tem, da poudarimo razloge, ki utemjejp poslovno
priloznost.

Poslovno né&tovanje pomeni zavestno delovanje, usmerjeno viomatno porabo
razpoloZljivih sredstev, predvidevanje poslovningddkov v prihodnosti, zmanjSevanje
stopnje tveganja, izgub#&asa in sredstev, razporejanje konkretnih aktivnesskladu s
pogoji, ki obstajajo.

Poslovno n&tovanje je temelj prilagoditve trznim, tehnoloStetmicnim, organizacijskim
in finantnim pogojem poslovanja ter &réovanje veéje winkovitosti poslovanja podjetja.
Podjetnik svojo poslovno idejo predstavi v dokuroeri se imenuje poslovni td. V
poslovni nért je potrebno vloziti sam@as, ne pa denarja. S poslovnimémam ima
podjetnik v rokah argumente, s katerimi lahko prape vlagatelje, partnerje in
posojilodajalce v uspesnost poslovne ideje.

Poslovni nért nas usmerja pri poslovanju in opozarja, da wema trenutku pravilno
ukrepamo.

Lahko pa se celo pripeti, da podjetnik ze tedajjekpriprava poslovnega &rda kortana,
ugotovi, da se oviram le ne bo mogel izogniti &li premagati. V tem primeru se posel
lahko korga Ze, ko je Se na papirjdeprav to zagotovo ni najbolj zaZeleni konec, je
vsekakor veliko bolje, da odneha, preden v nov lpeot®i Se v€ ¢asa in denarja
(Antor¢i¢, 2002, 189).
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2.3 Ekonomika poslovanja podjetja

Ceprav je ponudba dobra in so trzne moznosti ugauioea podjetnik nenehno stremeti k
temu, da dosega primerno gospodarnost pri svojestoyanju. Temeljni cilj v&ne
podjetij je ustvarjanje dotka. S proizvodnjo in prodajo proizvodov ali stovitea trgu
podjetje pridobiva dohodek. Pri tem so pomembnizwaxini faktorji — delovna sredstva,
predmeti dela in delovna sila ter storitve drudihfaktorji predstavljajo inpute. Proizvodi
ali storitve, ki se prodajajo na trgu, pa predséwloutpute. Ze s primerjavo inputov in
outputov se ptienja merjenje ekonomskih dejavnosti. Poslovni padljetja predstavlja
razlika med prihodki in odhodki. Poslovni izid ghko pozitiven — dobek, ali negativen —
izguba.

Pri poslovanju moramo upoStevattko preloma, ki nam kaze tisto raven prodaje, kger s
vsi stroSki pokriti — variabilni in fiksni stroSkKje je tatka preloma, morajo vedeti tako
vlagatelji kot management. Zazeleno je, da so kogge prodaje precej viSje od dke

preloma, tako da ne pride do izgub Ze ob manjSpetnosti podjetja.

V poslovnem n&tu imamo prikazane ekonomske in fidae zndilnosti podjetja. Z
viSino ustvarjenega datka in njegovo trajnostjo potrjuiemo dejstvo, da f@asa
podjetniSka ideja tudi podjetniSka priloznost. Khudeli ekonomike podjetniStva se torej
nanasajo v prvi vrsti na podjetnisko kalkulacij@ na&rtovanje stalnih in spremenljivih

stroskov ter na ratovane izkaze poslovanja in kazalce uspesnosti.
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3 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Z raziskavo in analizo trga smo zeleli ugotovipravicenost frizerskega podjetja v
Sentilju. Rezultati raziskave trga so nam dali #eleodgovore o najpomembnejsih
zn&ilnostih potencialnega trga, o konkurenci in agkiovanju nasih potencialnih strank.
Za izvedbo trzne raziskave smo uporabili sekundannprimarne podatke. Na$ trg in
kupce smo opazovali ter jih na takSerindolje spoznali.

Frizer v danaSnjen¢asu opravlja zelo pomembno nalogo. Opravlja nansteritev, s
katero ljudem izboljSuje zunanji videz. Z urejenuidezom se ljudje bolje gatijo, so
zadovoljni in bolj samozavestni. S pofjm frizerja so urejeni ljudje uspesnejsi v

zasebnem zivljenju in v sluzbi. Te trditve veljggdo za zenske kot za moske.

3.2 Oblikovanje vprasalnika

Izbrali smo pisno obliko anketnega vpraSalnika. againik zajema osemnajst vprasanj. V
prvem delu so vpraSanja splosna: starost, spol ..drugem delu vpraSalnika pa so
vpraSanja namenjena psiholoskim in vedenjskim tget@. VpraSanja so jasna in brez
strokovnih izrazov. VpraSalnik je namenjen ciljikiupini kupcev, ki zivijo na podigu

Sentilja in bliznje okolice. Z dot@nimi vpradanji smo zbrali tudi informacije o

konkurentih, ki delujejo v neposredni blizini.

3.3 Priprava na raziskavo

Za raziskavo smo si daliti ciljno skupino kupcev, ki Zivijo na podigu Sentilja in bliznje
okolice. Anketirali smo dvainsedemdeset oseb, ga fje bilo sedeminpetdeset Zensk in
petnajst moskih. Anketo smo izvedli osebno in pekebnski posti. Anketiranci so
odgovarjali na osemnajst vprasan). Izbirali so mealprej dolédenimi moznimi odgovori.

Zbrane podatke smo analizirali in jih ggado prikazali v diplomski nalogi.
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3.4 Analiza odgovorov

1. Spol
V anketi je sodelovalo dvainsedemdeset oseb, aljeilo sedeminpetdeset Zensk
in petnajst moskih.

Spol:
zenski 57
mosKki 15
skupaj | 72

Tabela 1: Spol anketiranih

Vir: Podatki iz ankete

Spol:
moski 15 mSpol:

¥
~J

Graf 1: Spol anketiranih

Vir: Podatki iz ankete
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2. Starost

Starost: Zenske: | Mogki:
do 18 let 7 1
od19do30let 15 6
od31do40let 13 4
od41do50let 11 2
od 51 do 60 le 1
nad 60 let 1
skupaj 57 15
skupaj 72
Tabela 2: Starost anketiranih
Vir: Podatki iz ankete
Starost:
skupaj
skupaj
nad 60 let
od 51 do 60 let Fenske:
od 41do 50 let = Motk
od 31do 40 let
od 19 do 30 let
do 18 let
[I) 20 40 60 80

Graf 2: Starost anketiranih

Vir: Podatki iz ankete

Iz grafa je razvidno, da je & del naSih kupcev starih od 19 do 30 let. Sledijpci v
starosti od 31 do 40 let; nato so tisti, ki soistdr41 do 50 let. Najmanj jih je starih do 18

let in nad 50 let.
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3. Bivalis¢ée

Vegina anketiranih Zivi v centru Sentilja (62,5 %)kagjih je iz bliznje okolice (26,4 %),

osem anketiranih ali 11,1 % pa jih Zivi v SirSi 6&D

Bivalisce: Odgovori: | Delez v odstotkih:
center Sentilja 45 62,5 %
bliznja okolica 19 26,4 %
SirSa okolica 8 11,1 %
skupaj 72 100 %

Tabela 3: Bivali&e anketiranih

Vir: Podatki iz ankete

Bivalisce:

W center Sentilja
m bliznja okolica

[ sirsa okolica

Graf 3: Bivali€e anketiranih

Vir: Podatki iz ankete
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4. |zobrazba

Najveiji delez anketiranih ima srednjeSolsko izobraztaw, K3,7 %, visjo Solo je kéalo

16,6 % anketiranih, manj jih ima visoko Solo (5,% % manj pa je tistih, ki imajo samo

osnovno 3Solo (4,2 %).

Izobrazba: | Odgovori: | Delez v odstotkih:
osnovna Sola 3 4,2 %
srednja Sola 53 73,7 %
visja Sola 12 16,6 %

visoka Sola 4 55%

skupaj 72 100 %

Tabela 4: 1zobrazba anketiranih

Vir: Podatki iz ankete

5,50%

Izobrazba:

4,20%

Hosnovnasola
Hsrednja Sola
W visjasola

W visokasola

Graf 4: 1zobrazba anketiranih

Vir: Podatki iz ankete
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5. Kje se posluzujete frizerskih storitev?

Petindvajset anketiranih ali 34,7 % jih obiskujézdrski salon Tanja v Sentilju, v
Mariboru se frizira petintrideset anketiranih aB,@ %, na domu pa frizerske storitve
nudijo dvanajstim anketiranim ali 16,7 %.

VpraSanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
v salonu Tanja v Sentilju 25 34,7 %
v salonih v Mariboru 35 48,6 %
frizerske storitve na domu 12 16,7 %
skupaj 72 100 %

Tabela 5: Mesto posluzevanja frizerskih storitev

Vir: Podatki iz ankete

Mesto posluzevanja frizerskih
storitev:

m v salonu Tanja v Sentilju
MW v salonih v Mariboru

frizerske storitve na domu

Graf 5: Mesto posluzevanja frizerskih storitev

Vir: Podatki iz ankete
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6. Ali je po vasem mnenju premajhna ponudba frizerskihstoritev v Sentilju?

Zanimivo je, da jih je kar petinSestdeset ali 9%, Z&nketiranih odgovorilo, da je ponudba
frizerskih storitev v Sentilju premajhna. Samo sedanketiranih (9,7 %) pa se z

razpolozljivo ponudbo frizerskih storitev v Sentiktrinja.

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
je prenizka ponudba 65 90,3 %
ni prenizka ponudba 7 9,7 %
skupaj 72 100 %

Tabela 6: Zadostnost ponudbe frizerskih storitev

Vir: Podatki iz ankete

Zadostnost ponudbe frizerskih
storitev:

M je prenizka ponudba

M niprenizka ponudba

Graf 6: Zadostnost ponudbe frizerskih storitev

Vir: Podatki iz ankete
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7. Ali bi uporabljali storitve v novem frizerskem salonu ali bi Se naprej uporabljali

ustaljene storitve?

Kar Stirideset anketiranih (55,5 %) bi uporabljskoritve v novem frizerskem salonu,
trinajst anketiranih (18,1 %) bi e naprej obiskoviaizerski salon Tanja v Sentilju, deset
anketiranih (13,9 %) bi hodilo k frizerju v Marihadevetim (12,5 %) anketiranim pa bi
Se naprej nudili frizerske storitve na domu.

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
obiskoval/a bi novi salon 40 55,5 P
obiskoval/a bi salon Tanja 13 18,1%
obiskoval/a bi salone v Mariboru 10 13,9|%
posluzeval/a bi se storitev na domu 9 12,5 %
skupaj 72 100 %

Tabela 7: Mesto posluzevanja frizerskih storitev

Vir: Podatki iz ankete

Mesto posluzevanja frizerskih
storitev:

m ohiskoval/a bi novisalon
M obiskoval/a bi salon Tanja

obiskoval/abi salone v
Mariboru

M posluzeval/a bi se storitev
na domu

Graf 7: Mesto posluzevanja frizerskih storitev
Vir: Podatki iz ankete

23



8. Kolikokrat na leto obiséete frizerski salon?

Od ena do trikrat gresta na leto k frizerju dva edmkna, najv& — devetintrideset
anketiranih obi& frizerja od Stiri do Sest krat letno, Stiriindselj anketiranin obi&

frizerja od sedem do deset krat na leta; ket deset krat letho pa ob& frizerja sedem

anketiranih.
VpraSanje: Odgovaori: | Delez v odstotkih:
od ena do trikrat letno 2 2,8 %
od Stiri do Sest krat letno 39 54,2|%
od sedem do deset krat letho 24 33,3%
vec kot deset krat letno 7 9,7%
skupaj 72 100 %

Tabela 8: Stevilo obiskov frizerja na leto

Vir: Podatki iz ankete

Stevilo obiskov frizerja na leto:

2,80%

M od ena do trikrat letnho

M od tiri do Sest krat letno

M od sedem do deset krat

letno

W vec kot deset krat letno

Graf 8: Stevilo obiskov frizerja na leto

Vir: Podatki iz ankete
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9. Koliko povpreéno porabite za enkraten obisk frizerja?

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
od15€do20€ 26 36,1 %
od21€do30€ 41 56,9 %
od31€do50¢€ 5 7%
skupaj 72 100 %

Tabela 9: ViSina stroSka za enkraten obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

StroSek enkratnega obiska pri
frizerju:

Mod1l5€do20€
Mod21€do30€
od31€do50€

Graf 9: StroSek enkratnega obiska pri frizerju

Vir: Podatki iz ankete

Najve: anketiranih (56,9 %) potroSi za enkraten obiskeiia od 21 € do 30 €. Sledijo tisti
(36,1 %), ki potroSijo od 15 € do 20 €, le 7 % @dit anketiranih potroSi ¢ekot 30 € in
manj kot 50 € za enkraten obisk frizerja.
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10. Ali si Zelite v frizerskem salonu Se dodatnih stotev?

Eden izmed kljanih podatkov za nas je prav gotovo ta, da kar 2 @nketiranih meni,
da je potrebno v salonu opravljati Se dodatne tstarDvajset ali 27,8 % anketiranih je

mnenja, da ni potrebno opravljati Se kakrsne kalge storitve razen friziranja.

VpraSanje: | Odgovori: | Delez v odstotkih:
da 52 72,2 %
ne 20 27,8 %
skupaj 72 100 %

Tabela 10: Potreba po dodatnih storitvah

Vir: Podatki iz ankete

Potreba po dodatnih storitvah:

mda

M ne

Graf 10: Potreba po dodatnih storitvah

Vir: Podatki iz ankete
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11.Katere storitve bi radi hkrati s friziranjem Se kor istili?

VpraSanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
manikira 12 23,1 %
podaljSevanje in poslikava nohtov 24 46,2 %
masaza obraza 9 17,3 %
licenje 7 13,4 %
Skupaj 52 100 %

Tabela 11: Vrsta dodatnih storitev

Vir: Podatki iz ankete

Vrsta dodatnih storitev:

Emanikira
M podaljSevanje in poslikava
nohtov

W masaZa obraza

Mlicenje

Graf 11: Vrsta dodatnih storitev

Vir: Podatki iz ankete

Od dvainpetdeset anketiranih, ki si Zelijo dodatstibritev, je 46,2 % taksSnih, ki si Zelijo
podaljSevanja in poslikave nohtov, 23,1 % si Zehnikire, za obrazno masazo je
zainteresiranih devet anketiranih ali 17,3 %, naij{a3,4 %) anketiranih pa bi Zelelo

koristiti poleg friziranja Se denje.

27



12.Za uporabo katerih materialov pri izvajanju frizers kih storitev ste bolj

navduseni?
Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
izdelki iz naravnih materialoy 49 68,1 %
mocni kemiéni izdelki 11 15,3 %
vseeno 12 16,6 %
skupaj 72 100 %

Tabela 12: NavduSenost strank nad uporabljenimerizdit

Vir: Podatki iz ankete

Navdusenost strank nad
uporabljenimi materiali:

W izdelkiiz naravnih
materialov

16,60%

W mocni kemicniizdelki

vseeno

Graf 12: NavdusSenost strank nad uporabljenimi nredier

Vir: Podatki iz ankete

Iz grafa je razvidno, da se &iea anketiranih (68,10 %) navduSuje nad uporabawumin,
koZi prijaznih materialov. Enajst anketiranih (1%,30) se strinja z uporabo ®rgh
kemiénih izdelkov, dvanajstim (16,60 %) anketiranim padlede uporabe materialov

VSeeno.
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13.1z katerega razloga zamenjate ponudnika frizerskihstoritev?

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
ko se navetiam 25 34,7 %
ko imajo pretirane cene 27 37,5|%
ko se ne péutim dobro zaradi osebja 13 18,1 %
ko osebje ne sledi novostim 7 9,7(%
skupaj 72 100 %

Tabela 13: Razlogi zamenjave frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Razlogi zamenjave frizerja:

M ko se navelicam
m koimajo pretirane cene

ko se ne pocutim dobro
zaradi osebja

M ko osehje ne sledi
novostim

Graf 13: Razlogi zamenjave frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Kupci se v najvgi meri (37,5 %) odloijo za drugega ponudnika frizerskih storitev zaradi
pretiranih cen. Veliko je tudi takSnih (34,7 %),9a naveliajo enega ponudnika in gredo k
drugemu. Tudi péutje v salonu kupcem veliko pomeni, saj trinajstetmanih ali 18,1 %
odide drugam¢e se ne p&utijo dobro v salonu zaradi osebja, ki je tam zégus Sedem

anketiranih pa zamenja ponudnika zaradi osebjalangaki se ne izobrazuje in sledi
novostim.
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14.Kaj vas najbolj prepri ¢a za ponovni obisk pri istem frizerju?

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
cena 49 68,1 %
kvaliteta 15 20,8 %
strokovnost in znanje oseb 5 6,9 %
prijaznost 2 2,8%
ambient 1 1,4 %
skupaj 72 100 %

Tabela 14: Dejavniki za ponoven obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Dejavniki za ponoven obisk frizerja:

2,80% 1,40%

6,90% Mcena

MW kvaliteta
m strokovnostin znanje
osebja

M prijaznost

®ambient

Graf 14: Dejavniki za ponoven obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

NajpomembnejSi dejavnik, ki kupce prefariza ponovni obisk pri istem frizerju, je cena.
Tako je odgovorilo devetinstirideset anketiranihed,10 %. Na drugem mestu je kvaliteta,
ki je pomembna 20,8 % anketiranim. Sledi strokovimmgnanje osebja s 6,9 %, prijaznost

osebja z 2,8 % in najmanj pomemben je ambient.
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15.KaksSen sistem vrstnega reda vam bolj ustreza?

VpraSanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:
naratanje na uro 59 81,9 %
brez naréanja na urg 13 18,1 %
skupaj 72 100 %

Tabela 15: N&n nara@anja na frizerske storitve

Vir: Podatki iz ankete

Nacin narocanja na frizerske storitve:

H narocanje na uro

M brez narocanja na uro

Graf 15: N&in narcdanja na frizerske storitve

Vir: Podatki iz ankete

Iz grafa je razvidno, da se &ea kupcev, kar 81,90 %, raje odéoza nartanje na uro.
Ostali kupci (18,1 %) pa so zadovoljni tutk, se pri frizerju ne naégo.
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16.Kdaj najpogosteje obiskujete frizerski salon (dan wtednu)?

VpraSanje: | Odgovori: | Delez v odstotkih:
ponedeljek 11 15,4 %
torek 9 12,5 %
sreda 7 9,7%
cetrtek 6 8,3 %
petek 24 33,3%
sobota 15 20,8 %
skupaj 72 100 %

Tabela 16: Dan v tednu za obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Dan v tednu za obisk frizerja:

M ponedeljek
M torek

M sreda

M Cetrtek

M petek

W sobota

Graf 16: Dan v tednu za obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Iz grafa je razvidno, da je petek tisti dan v tedkmisi najveé kupcev Zeli obiskati frizerja
(33,3 %), sledi sobota (20,8 %), ponedeljek (154 #rek (12,5 %), sreda (9,7 %).
Cetrtek pa je tisti dan, ki bi za nas pomenil najjadoiska (8,3 %).
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17.Kateri ¢as dneva vam najbolj ustreza za obisk frizerskegaatona?

VpraSanje: | Odgovori: | Delez v odstotkih:
zjutraj 16 22,2 9%
dopoldne 11 15,3 %
opoldne 8 11,1 %
popoldne 18 25%
ZVecer 19 26,4 %
skupaj 72 100 %

Tabela 17Cas dneva za obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Cas dneva za obisk frizerja:

M zjutraj

H dopoldne
mopoldne
M popoldne

W zvecer

Graf 17:Cas dneva za obisk frizerja

Vir: Podatki iz ankete

Podatki v grafu nam povedo, da kupci v na&jveneri Zelijo k frizerju v vé&ernih urah
(26,4 %). Takoj za tem jim ustreza popoldansks (25 %). Primeren odstotek jih je
zainteresiranih tudi za jutranji obisk pri frizerfd2,2 %) in dopoldanski obisk (15,3 %).
Opoldne si najmanj kupcev Zeli prezivedis pri frizerju (11,1 %).
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18. S ¢&im si najraje krajSate ¢as pri frizerju?

Vprasanje: Odgovori: | Delez v odstotkih:

s poslusanjem glasbe 15 20,8 %
S prebiranjem revigasopisov, 25 34,7 %

z gledanjem televizije 15 20,8 %
s klepetanjem 17 23,7 %
skupaj 72 100 %

Tabela 18: Né&in krajSanjatasa pri frizerju

Vir: Podatki iz ankete

Nacin krajSanja €asa pri frizerju:

M s poslusanjem glasbe
M s prebiranjem revij,
casopisov

mz gledanjem televizije

M s klepetanjem

Graf 18: N&in krajSanjactasa pri frizerju

Vir: Podatki iz ankete
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Najved anketiranih (34,7 %) si krajS&as pri frizerju s prebiranjem revij iBasopisov.
Taksnih, ki radi v tendasu, ko so pri frizerju poslusajo glasbo ali gledajevizijo, je 20,8

%. S klepetanjem pa &as krajSa sedemnajst anketiranih ali 23,7 %.

3.5 Kljuéne ugotovitve raziskave in analize trga

S podatki, ki smo jih pridobili z izvedeno anketmo zadovoljni, saj smo pridobili
smernice po katerih se moramo ravnati ob zagonu naSegaeg@djPomembno je
predvsem to, da si kupci Zelijo novega frizerskegina v Sentilju in bodo ta salon tudi
obiskovali. Mi pa se moramo potruditi v vseh pogtedh jim zagotoviti kakovost,
primerno ceno, ustrezni delawas salona ... Skratka, upoStevati moramo njihove zel|

se po tem ravnati, da bomo nasSo poslovno idejoSmgpgpremenili v poslovno priloZnost.
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4 POSLOVNI NACRT

4.1 Uvod in predstavitev poslovne zamisli

Kandidatka za diplomantko je brezposelna oseb@vjena na Zavodu za zaposlovanje.
Po poklicu je frizerka z dodatnim znanjem s pdégrd&kozmetéarstva. ldejo za to, da bi se
preizkusila v podjetniStvu, je dobila povsem poljafu. Opazila je namgg da je v kraju
Sentilj, kjer obiskuje frizerja, premajhna ponudhaerskih storitev. Zaprt frizerski salon,
katerega je ahbna oddajala v najem, ji je pomenil najlazjo pot slamozaposlitve. Za
zagon podjetja ima boda samostojna podjetnica privavana sredstva. Pridobila pa si bo
tudi sredstva, ki jih obina namenja za samozaposlitev.

Poslovne sposobnosti kandidatke, glede na izobrazbaridobljene delovne izkuSnje,
zadogajo za uspeSno izvedbo navedene poslovne idejge Kpredstavljena v tem

poslovnem nértu.

4.2 Smoter, cilji in strategija podjetja

4.2.1 Smoter podjetja

Podjetje se bo ukvarjalo z opravljanjem frizerskilkkozmeténih storitev. Dejavnost se bo
izvajala za fiztne osebe. Smoter poslovanja je v prvi vrsti zaddvlotrebe in Zelje

strank z namenom ustanovitve podjetja, ki bi pasioz dobtkom.

4.2.2 Kratkoroéni cilji podjetja

= Samozaposlitev in 2atek izvajanja dejavnosti s 01. 04. leta 1.

= Postati kvaliteten in zanimiv ponudnik frizerskinkozmettnih storitev.
= Postati razpoznavni na podjo Sentilja in okoliskih krajev.

= V prvem letu ustvariti 45.000 € prometa.

= Dosei 5 % trzni delez na podéju Sentilja in okoliskih krajev.

= Zagotoviti prijetno vzdusje v novem poslovnem delem okolju.

= Ustvariti med5in 12 % dobtka v prvem letu.
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4.2.3 Dolgoro¢ni cilji podjetja

= Postati priznan in zanimiv ponudnik frizerskih imzknettnih storitev za SirSo
okolico obmejnega podé@a SV Slovenije.

= V drugem letu poslovanja dase’ % trzni delez, v tretjem letu 10 % incetrtem
letu 15 % trzni delez.

» V drugem letu zaposliti Se eno osebo.

= V drugem letu poslovanja dase65.000 € prometa, v tretjiem letu dos&0.00 €
prometa in \Cetrtem letu dose 75.000 € prometa.

=V tretjem letu poslovanja odkupiti komplet najetedrske opreme.

= Ustvariti likvidnost in finakno stabilnost poslovanja.

= Ustvariti dobéek do 15 % na leto.

= Odkup poslovnega prostora za izvajanje frizerskekazmeténe dejavnosti v

cetrtemletu poslovanja.

4.2.4 Strategija podjetja

Podjetje Zeli biti boljSe, uspesSnejSe in predvsest) konkurerfno od drugih frizerskih
salonov. Glavne konkuréne prednosti podjetja bodo kakovost, hiter reakcif@s in
ugodnost. Od drugih frizerskih salonov se bo pgaljetzlikovalo po uporabi kakovostnih,
naravnih, kozi prijaznih materialov in izdelkov. 3alonu bodo upoStevane in spoStovane
Zelje strank. Zaradi lokacije salona so storitvenimdve tudi prebivalcem sosednje

Avstrije, ki bodo o z&etku poslovanja obvééni preko dvojezinih letakov.

4.3 Panoga, podjetje in ponudba

4.3.1 Panoga podjetja

Podjetje sodi med storitvene dejavnosti — frizeliskkozmeténa dejavnost.
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4.3.2 Organizacijska oblika podjetja

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

Naziv podjetja bo : FRIS-MIHELJAK VIDA »FRIZURCA« .
Cvatha ulica 10
2212 Sentilj v Slowkih goricah

4.3.3 Predmet ponudbe

Podjetje bo izvajalo razne frizerske in kozrtyedi storitve, kot so:
*= umivanje in pranje las;
* negovanje last& z naravnimi izdelki;
= oblikovanje frizur;
= strizenje, suSenje las;
» spenjanje in navijanje las z navijalkami;

» podaljSevanje in poslikava nohtov.

4.4 Analiza trga

4.4.1 Trzni segment kupcev

Ciljna skupina podjetja so fiae osebe iz Sentilja in okolice ter prebivalci sgi
obmejnih krajev v Avstriji. NajménejSa ciljna skupina so prav gotovo zaposlene &nsk
ki redno skrbijo za svoj videz in imajo povpne osebne dohodke ter so stare od 20 let
dalje. Prav tako bodo po frizerskih storitvah p@gavali tudi moski in otroci, vendar v

nekoliko manjSem obsegu.

4.4.2 Lokacija kupcev

Lokacija kupcev zajema trzni segmentdinh oseb na podiju Sentilja in okolice. Zaradi
blizine in urejene infrastrukture pa je podjetjenimaivo tudi segmentu fiznih oseb
bliznje Avstrije, ki radi koristijo naSe usluge adr kvalitete in nizkih cen.
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4.4.3 Znacilnosti trga

Zaradi cenovno bolj atutljivega prebivalstva na tem podjo, ki ima nekoliko nizjo
kupno m@, se bo podjetje moralo najbolj posvetiti ceni géorin jih k temu prilagajati. S

tem bo dosezeno, da bodo individualne stranke lgogtenavljajée stranke.

4.4.4 Kupci

Kupci bodo predvsem zaposlene zenske, stare odtafalje, ki imajo povpkeen osebni

dohodek.

4.4.5 Kljuéni konkurenti

Edini konkurent na tem podiju je frizerski salon »TANJA«, ki ima ze nekajletno

tradicijo in je s svojo dejavnostjo poznan SirSeskalju.

4.4.6 Prednosti konkurence

Prednosti konkuregimega podjetja so tradicija in uveljavljenost naittgr izkusnje.

4.4.7 Slabosti konkurence

Slabost konkuremega podjetja je v neprimerni lokaciji. Salon »TANJje nekoliko

oddaljen od naselja novih his in trgovin, kjer jbapje potencialnih strank nagje.

4.4.8 Trzni nastop konkurence

Konkurertno podjetje pri trzenju svojih storitev koristi gresem stik s strankami.
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4.49 Swot analiza

nja

NOTRANJI Prednosti Slabosti
VPLIVI
= Dobra lokacija salona (v = Premalo delovnih izkuSen;
centru dogajanja) = Neprepoznavnost na trgu
= Konkurertne cene = Majhen z&etni trzni delez
= Nova znanja in véne = Nekontinuirana zasedenost
= UpoStevanje Zelja strank kapacitet
= Uporaba naravnih materialo = Nezadostna stopnja poznavar
= SposStovanje dogovorjenih ponudbe salona
narcil
ZUNANJI Priloznosti Ovire
VPLIVI

TrZzna niSa za uspesno
poslovanje podijetja so
prebivalci sosednje Avstrije
Gradnja velikega
stanovanjskega naselja na
tem obmgju in s tem
poveanje Stevila prebivalce
Najem opremljenega
frizerskega salona

Konkurenca

ZmanjSana kupna nio
Nelojalni ponudniki istovrstnih
storitev

Tabela 19: Swot analiza

Vir: Lasten

4.5 Nacrt trznih ciljev in strategij

45.1 Trznidelez

V prvem letu poslovanija je cilj do&ies % trzni delez, v drugem letu poslovanja 7 %, v

tretiem letu 10 % in ¥etrtem letu 15 % trzni delez.

4.5.2 Oblika prodaje

Prodaja se v celoti (100 %) izvaja samostojno graal
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4.5.3 Lokacija prodaje

Sentilj s SirSo okolico je lokacija prodaje v Visits %.

Prebivalci iz Avstrije, ki predstavljajo 25 % stkarso lokacija prodaje v tujini.

4.5.4 Cenovna politika

Cene bodo konkuréne drugim ponudnikom na SirSem ohlifjuonasSega delovanja.

455 Politika konkurenfnosti

NaSa konkuretna prednost je predvsem v ceni, kakovosti in diaiaciji.

4.6 Nacrt trzne strategije

4.6.1 Strategija izkoriganja priloznosti in prednosti ter premagovanja ovir slabosti

Pomembno je, da podjetje maksimalno izkoristi peng;j priloznosti in prednosti ter s

kvaliteto in ceno premaga ovire in nevarnosti.

4.6.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Kupcem bodo zagotovljene konkutele cene in kakovost . Ohranjal se bo dober odnos s
strankami, poskrbljeno bo za njihovo dobrocyige v salonu. SpoStovali se bodo
dogovorjeni roki in spremljanje modnih trendov se ilarazalo v aktualnih ponudbah

storitev.
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4.6.3 Strategija konkure@hosti

V salonu se bodo upostevale zelje strank, kateenbs dopu&la lastna kreativnost.
Aktualne in kakovostne storitve se bodo opravljalalitetno in po konkuramih cenah.

Redne stranke bodo nagrajene s kartico ugodnosti.

4.6.4 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoanja

Svojo dejavnost bo podjetje oglasevalo na radigdstaji City in Pohorje, v internem

glasilu olgine in z razdeljevanjem letakov po domovih. Izdal@o tudi internetna stran.

4.6.5 Strategija rasti obsega trga

Stevilo strank bo nar#slo zaradi aktualne ponudbe in kvalitetno in cermokonkuregnih

storitev. Zadovoljne stranke bodo dober glas orsafmnesle v »deveto vas«.

4.6.6 Strategija trzenjske kulture

V salonu bodo stranke strokovno in poslovno obraana. S prilagajanjem in
upoStevanjem strankinin Zelja se je potrebno pdiruth zagotavljanje kakovostnih

storitev. Stranke je potrebno sproti seznanjawostih v tej stroki.

4.6.7 Strategija poprodajnih aktivnosti

Zadovoljstvo strank se bo kontroliralo s sprotnm&tgovori. Po potrebi se bo strankam
nudila poma in svetovanje. O stalni ponudbi in o0 novostih betlanke rednobvegene.
Upostevati in odpraviti bo potrebno vsakrsno katik reklamacijo. Koristne predloge pa

uporabiti za izboljSanje poslovanja.
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4.7 Cenovna politika

4.7.1 Cenovna politika

Za uspesno delovanje podietja je cenovna politilenezmed kljdnih dejavnikov.

4.7.2 PodjetniSka kalkulacija izbranega reprezentanta

Reprezentant: Zensko strizenje in frizura
Struktura prodaje v prvem letu: (15.120 : 45.48@3:24 %

Stevilo v koltinskem nartu: 756

Postavka

Vrednost

StroSek materiala* 6.996 x 0,332456
3,07

StroSek dela * (15.600 + 2.480) x 0,3324 : 756
7,50

StroSek poslovanja * (33.768 — 18.080) x 0,3246 75
6,72

Lastna cena
17,79

Zelen dobiek (12%)
2,07

Prodajna cena z DDV
19,86

*letni stroSek X % v strukturi prodaje : Stevil@stev na leto

Tabela 20: Kalkulacija izbranega reprezentanta

Vir: Lasten
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Ob upostevanju zgoraj navedenih osnov nam podietnikalkulacija izbranega
reprezentanta kaze priblizek ceni, katero smo za ®&oritev nastavili v ceniku.
PodjetniSka kalkulacija je za 0,14 € nizja od npgedajne cene za Zensko strizenje s

frizuro.

4.7.3 Cenik kljuénih reprezentantov

Zensko strizenje + frizura 20 €
Trajna + strizenje + frizura 35€
Prameni + strizenje + frizura 25 €
Sveana frizura 25€
Mosko strizenje + frizura 12 €
PodaljSevanje in poslikava nohtov 25 €

4.8 Napoved prodaje

4.8.1 Osnove za napoved reali&tie prodaje

Osnove za napoved realiste prodaje so raziskava potencialnega trga in kypegiko

povprasevanje, poznavanje konkurence in kvalitstogtve.

4.8.2 Osnove za pesimigtio napoved prodaje

Vzrok za pesimistino napoved prodaje je morebiten padec kupné& prebivalstva zaradi

vedno veje brezposelnosti, premalo izkuSenj v tej dejavitestneprepoznavnost na trgu.

4.8.3 Osnove za optimisino napoved prodaje

Gradnja velikega stanovanjskega naselja virobSentilj in posledino ve&anje Stevila

prebivalstva ter prebivalci sosednje Avstrije.
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4.8.4 lzbira prodajnih poti in prodajni pogoji

Neposredna prodaja, gl z gotovino ali s plélnimi karticami.

4.8.5 Koli¢inska napoved prodaje

Predmet prodaje EM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Zensko strizenje+frizura 1 756 1.197 1.30( 1.500
Trajna+strizenje+frizura 1 252 372 465 504
Prameni+strizenje+frizura 1 504 612 619 630
Sve&ana frizura 1 126 162 165 172
Mosko strizenje+frizura 1 252 293 293 293
Poslikava nohtov 1 126 220 220 220
Tabela 21: Kollinska napoved prodaje
Vir: Lasten
4.8.6 Vrednostna napoved prodaje
Predmet prodaje Povpreéna Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
vrednost (€)
Zensko strizenje+frizura 20 15.120 23.94D 26.000 .00
Trajna+strizenje+frizura 35 8.820 13.020 15.960 640.
Prameni+strizenje+frizura 25 12.600 15.300 15.475 15.750
Sve&ana frizura 25 3.150 4.050 4.125 4.250
MosSko strizenje+frizura 12 3.024 3.516 3.516 3.516
Poslikava nohtov 22 2.772 4.840 4.84( 4.840
Skupaj real. napoved 45.486 64.666 69.916 75.996
Skupaj pesimistina 35.729 51.733 55.933 60.797
napoved (-20 %)
Skupaj optimisti¢éna 52.286 74.366 80.403 87.395
napoved (+15 %)
Mese&na realisti¢na 3.790 5.389 5.826 6.333
napoved

Tabela 22: Vrednostna napoved prodaje

Vir: Lasten
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4.9 Nabava

49.1 Predmet nabave

Predmet nabave je blago, ki ga potrebuje podjemaikizvedbo svojih storitev. To so:

Samponi, balzami, negovalne kreme, navijalke, glaykrtace ...

4.9.2 Kljuéni dobavitelji

Klju¢ni dobavitelj bo ANTHEA, d. 0. o iz Slovenske Bis#, ki je zastopnik za prodajo

frizerskih in kozmetinih preparatov in priponi@ov raznih vrhunskih blagovnih znamk.

4.9.3 Osnove za napoved nabave

Osnova za napoved nabave je letna planirana pretajéev.

4.9.4 Vrednostna napoved nabave

Predmet nabave Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Frizerski in kozmetini 6.996 13.800 14.500 16.700
preparati in pripoméki

Skupna vrednost nabave (| 6.996 13.800 14.500 16.700

Tabela 23: Vrednostna napoved nabave
Vir: Lasten

4.9.5 Pogoji nabave

Blago se bo nabavljalo 1 x meése. Z dobaviteljlem bodo dogovorjeni ugodni prodajni
pogoji: 1 % rabat na kdalino, rok pl&ila 30 dni, za pl&lo v treh dneh dobavitelj priznava
dodatni 2 % popust. Blago dostavi dobavitelj v rgdat dni od pisnega nafita na svoje

stroSke.
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4.10Drugi trzni dejavniki
4.10.1 Logotip in predstavitev podjetja

Frizerski salon FRIZURCA s. p., Cveitia ul. 10, 2212 Sentil;.

4.10.2 Reklama

Predvideno se bo v reklamo v prvem letu vlozilo@80V drugem, tretjem idetrtem letu
pa 800 €.

4.10.3 Ekonomski, tehnoloski, zakonodajni in sezonski tratejavniki

Ekonomski dejavniki: gospodarska kriza, konkurenca, nihanje povpragava
Tehnoloski dejavniki: vegji stroSki za nabavo aparatov in pripotkov zaradi sledenja
novim trendom.

Sezonski dejavniki vegjin sezonskih nihanj ne gakujemo. Rahlo powanje obiska se

bo ¢utilo pred bozinimi in novoletnimi prazniki.

4.11 Nacrt organizacije in¢loveskih virov

4.11.1 Makroorganizacijska oblika

Podjetje bo registrirano kot samostojni podjetrsk §f.), katerega lastnica bo avtorica

diplomskega dela.

4.11.2 Mikroorganizacijska oblika

Klju¢ni elementi mikroorganizacije podjetja bodo voderg&ovnika vnaprej nag@nih

strank, vodenje zalog potroSnega materiala in exaastroskov.

4.11.3 Nacrt &loveskih virov

Samostojna podjetnicho v prvem letu sam&udi izvajalka storitev. V drugem letu bo
dodatno zaposlila Se eno osebo za opravljanjers$ii#e in kozmetinih storitev in za
odpiranje tega novega delovnega mesta si bomodezdi pridobiti subvencijo obmejne

obldine.
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Delovno Stopnja Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
mesto izobrazbe
Samostojna V1. 1 1 1 1
podjetnica
Frizerka Vv 1 1 1
Skupaj 1 2 2 2
zaposleni

Tabela 24: Nét ¢loveskih virov

Vir: Lasten

4.11.4 Nacrt stroSkov dela
Delovno Bruto Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
mesto plata/mesec
Samostojna 1.300,00 15.600,00 15.600,00 15.600,00 15.600,00
podjetnica
Frizerka 1.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Skupaj plae 15.600,00 27.600,00 27.600,00 27.600,00
Prehrana 84,00 1.008,00 2.016,00 2.016,0p 2.016,00
Regres - 750,00 750,00 750,00
SKUPAJ (£) 1.384,00 16.608,00 30.366,00 30.366,00 30.366,00

Tabela 25: Né&t stroskov dela

Vir: Lasten

4.11.5 Drugi kadrovski pogoji

Ratunovodske storitve bo izvajalo zunanje podjetjmSgk bo 90 € / mesec.
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4.12Pogoji poslovanja

4.12.1 Znanje

Predvsem podjetnici manjka znanja s pér@odjetniStva in poznavanja zakonodaje.
Potrebno se bo udelezevati seminarjev in usposgbliza dodatna izobrazevanja bo

namenjenih 300 € letno.

4.12.2 Poslovni prostor

Poslovni prostor, v velikosti 25 m?, se nahaja @sporih, ki so v lasti abne Sentilj. Za
prostor bo sklenjena najemna pogodba. StroSek mapenbo 500 € / mes., obratovalnih
stroskov bo za 150 € / mesec in zavarovanja 20Mhé€sec. Poslovni prostor je ze sluzil
kot frizerski salon, zato je skorajda v celoti aplen in pripravljen za zgtek poslovanja.
Ker oktine kdaj svoje premozZenje tudi prodajajognemo v cetrtem letu Se odkup

lokala, za pridobitev katerega smo pripravljeniziodo 22.000 €.

4.12.3 Oprema

Vrsta opreme EM Stevilo Cenav € Plan/Datum
Set za poslikavo Kos 1 1.000 Leto 1
nohtov

Ratunalniska Kos 1 1.200 Leto 1
oprema

Pralno-susilni Kos 1 1.000 Leto 1
stroj

Fotel] Kos 2 1.000 Leto 1
Odkup opreme Grt 1 5.000 Leto 3

Tabela 26: N&t opreme

Vir: Lasten
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4.12.4 Finanéna konstrukcija in viri za nalozbe

Vrsta nalozbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Znanje v € 300 300 300 300
Opremav € 4.200 5.000

Odkup lokala 22.000
SKUPAJ (€) 4.500 300 5.300 22.300

Tabela 27: N&t vlaganj v nalozbe

Vir: Lasten
Finartni viri Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Lastna sredstva 300 5.300 22.300
Tuji nepovratni 4.500
viri
SKUPAJ (€) 4.500 300 5.300 22.300

Tabela 28: N&t virov za nalozbe
Vir: Lasten

V §tirih letih se iz naslova amortizacijedistega dohika lahko zbere skupno preko
22.000 € sredstev za reprodukcijo, ki jiRmajemo uporabiti kot lasten vir za odkup
opreme in lokala.

4.13Drugi pogoji poslovanja, tveganja in ukrepi

4.13.1 Ukrepi za zagotavljanje celovite kakovosti

Celovita kakovost storitev bo zagotovljena z nemahstrokovnim izobraZzevanjem na
seminarjih, z uporabo kvalitetnih naravnih matewalz vodenjem politike konkurénih

cen, z vzpostavljanjem in ohranjanjem profesiortabdnosov s strankami ...
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4.13.2 Kriti ¢na tveganja in problemi

Najveija bojazen je dodaten padec kupne¢mdbahko pride do odpovedi dobavitelja,

povea se lahko najemnina salona, vstopi lahko nova tamica ...

4.13.3 Ukrepi za premagovanje kri¢nih tveganj in problemov

Vodenje politike konkuremih cen in s tem onemogen vstop novim konkurentom,
skrbna kontrola nad stroSki poslovanja in izbirajvdveh dobaviteljev so ukrepi za
premagovanje kri¢gnih tveganj in problemov.

4.14Terminski nacrt

DEJAVNOSTI TERMIN
Izdelava poslovnega tida December leta O
Podpis najemne pogodbe Januar letal
Nabava opreme Februar leta 1
Ureditev poslovnih prostorov Marec leta 1
Ustanovitev podjetja 1.4. Letal
Zacetek poslovanja 1.4. Letal

Tabela 29: Terminski k&

Vir: Lasten

4.15Finanéni nadrt

4.15.1 Uporabljene predpostavke in izhod&

Projekcija stroskov temelji na predpostavkah, naméd v dosedanji vsebini poslovnega
narta. lzhodiga za poslovni nat so v realistini napovedi prodaje, napovedi nabave,

kalkulaciji in stroskih dela ter v dgtovanih nalozbabh.
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4.15.2 Nacrt stroskov poslovanja in finatnih odhodkov v prvem normalnem letu

poslovanja
Oznaka | Vrsta stroSka Meseni znesek| Letni znesek
€ €
A Spremenljivi stro3ki:
- nabava materiala 583,00 6.996,00
— proizvodne storitve - -
— drugi spremenljivi stroski - -
Skupaj spremenljivi stroski (€) 583,00 6.996,00
B Stalni stroski:
— stroski dela 1.300,00 15.600,00
— davki in prispevki 206,67 2.480,40
- rezijske tuje storitve 90,00 1.080,00
~ rezijski material in drobni inventar 85,00 1.020,00
- e A
e 83,36 1.000,00
B . 200,00 2.400,00
zavarovanje 84,00 1.008,00
- prehrana ) _
— ostalo
Skupaj stalni stroski (€) 2.814.03 33.768,40
C Finargni odhodki: - -
— Obresti za tuje vire
A+B+C | Skupaj stroski in odhodki (€) 3.397,03 40.764,40

Tabela 30: N&t stroskov v prvem letu poslovanja

Vir: Lasten

4.15.3 Nacrt izkaza poslovnega izida (FanalniSka tabela v prilogi)

4.15.4 Nacrt kazalcev poslovanja (@nalniska tabela v prilogi)

4.15.5 Nacrt izkaza denarnega toka (¢analnisSka tabela v prilogi)
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4.15.6 Nacrt praga rentabilnosti - donosnosti (¢nalniSka tabela v prilogi)

4.15.7 Nacrt izkaza stanja (réunalniska tabela v prilogi)

4.15.8 Komentar k finarhemu na®rtu

Poslovni izid ali izkaz uspeha nam pove, kako je podjetje p@dtov dol@enem obdobiju,
s prikazom prihodkov in odhodkov, ali je ustvariimbiiek ali izgubo, ki predstavlja
razliko med prihodki in odhodki. V tem primeru peti¢ posluje z dobkom. V 1. letu je
3.541,20 € dolska, v 2. letu je 1.223,70 € da@ka, v 3. letu je 4.636,20 € in v 4. letu je
7.546,20 € dolka.

Izkaz stanja ali bilanca stanja prikazuje uravnotezenost sexdsia eni strani in virov
sredstev na drugi strani. Ta uravnotezenost je ptma za presojo bonitete podjetja.
Denarni tok je zapis v denarju, ki je na voljo v déemem trenutku. Denarni tok tvorijo
prejemki (prilivi) in izdatki (odlivi). Vpliva nad, kakSna bo ptalna sposobnost podjetja.
Podjetje FRIZURCA bo ob gaovanem prihodku in poslovnih stroskih ter ob upeanju
natrtovanih subvencij in vlaganj v odkup opreme vjaet ter odkup lokala ¢etrtem letu
likvidno.

Gospodarnost nam kaze razmerje med celotnimi prihodki in odhodKazalec
gospodarnosti je v 1. letu 1,12, kar pomeni, daije za 12 % veé prihodkov kot
odhodkov. Ta kazalec je v drugem in tretjem letkofi&o nizZji zaradi dodatne zaposlitve,
v ¢etrtem pa Ze dosega ciljno visino 15 %.

Donosnost prihodkovije v 1. letu 10,38, v 2. letu 2,52, v 3. letu 8i84 4. letu 13,24.

To predstavlja primerno donosnost.

V prvem letu jeprag donosnostiali tocka preloma, ko se stroski izefja s prihodki,
dosezen pri 87,73 % realizaciji gmovane prodajeV drugem in tretjem letu je zaradi

zaposlitve nekoliko visji, ¥etrtem letu pa je z 83,03 % ze nizji od prvega. leta

Celoten finagni nart izkazuje v izkazih in kazalcih dejavnosti osébstoritev primerne

rezultate.
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5 ZAKLJU CEK

V diplomski nalogi smo obdelali podjetnisko ideja astanovitev frizerskega podjetja, ki
se je kandidatki porodil&isto po nakljgju. Ze z analizo trga smo ugotovili, da nasa
podjetniska ideja lahko vodi v rast uspe$negakega podjetja v Sentilju. Po sestavitvi
poslovnega nata pa smo pridobili podatke, ki so nas pripelghi zakljutka, da je ideja o
frizerskem podjetju lahko poslovna priloZznost. ilzaitne projekcije poslovanja podjetja
je namre razvidno, da bi bilo podjetjge upoStevamo rkaovane prihodke in stroske,
gospodarno in bi poslovalo z doskom. To Se dodatno potrjuje dejstvo, da je naSmide
poslovna priloznost, katero je vredno izkoristiti.

ACADEMIA pri predmetih, kot so: podjetnistvo, trzenposlovno komuniciranje, prodaja,
nabava in informatika.

Ob zakljuitku Studija smo Ze zaradi pridobljenega znanja gjaSe bogatejsi pa lahko v
Zivljenju postanemo¢e bomo to znanje znali pravilno izkoristiti takopeslovnem kot

zasebnem Zivljenju.

Podjetnik dandanes ni tezko postati, jéjadezava to tudi ostati ...
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6.2
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http://www.podjetniski-portal.com/clanki/informaaifl 30/startup-podjetje
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http://mladipodjetnik.si15.10.2011
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7/ PRILOGE

7.1 Anketni vprasalnik

Pozdravljeni!

Moje ime je Vida Fris-Miheljak in sem Studentka jéiSstrokovne Sole Academia v
Mariboru. Kortujem Studij smeri komercialist in bi za pripravipldmske naloge, ki nosi
naslov »USTANOVITEV FRIZERSKEGA PODJETJA “FRIZURCA. p.” KOT
POSLOVNA PRILOZNOST« potrebovala nekaj odgovoravvprasanja, ki se nanasajo
na to temo. Z vaso porjo bi Zelela pridobiti podatek, v kolikSni meri jeleja o
frizerskem salonu v vaSem kraju lahko uspeSnaopnal priloznost. Zato vas prosim, da
odgovorite na nekaj zastavljenih vpraSanj. Anketarjonimna, jatim za popolno tajnost
podatkov, katere bom uporabila izikdjw samo za oblikovanje diplomske naloge.
Odgovore obkrozite oziroma ozfi, ¢e odgovarjate po elektronski posti. Pomembno je,

da odgovorite na vsa vprasSanja. Za vasSe sodeloganjam iskreno zahvaljujem.

1. Spol
> Moski
» Zenski

2. Starost

Do 18 let

Od 19 do 30 let
Od 31 do 40 let
Od 41 do 50 let
Od 50 do 65 let
Nad 65 let

YVVVVYVY

3. Bivalis¢e
> Center Sentilja
» Bliznja okolica
> Sirsa okolica
» Sosednja Avstrija

4. Stopnja izobrazbe
» Poklicna Sola
» Srednja Sola
» ViSja Sola
» Visoka Sola ali ve
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. Kje se posluzujete frizerskih storitev?

> V frizerskem salonu »Tanja« v Sentilju
» V raznih salonih v Mariboru

» Frizerske storitve mi nudijo na domu

. Ali je po vasem mnenju prenizka ponudba frizerskihstoritev v Sentilju?
» Da
> Ne

. Bi uporabljali storitve v novem frizerskem salonu di bi Se naprej uporabljali
ustaljene storitve?

» V novem salonu

» V salonu »Tanja«

> Se naprej bi hodil/a v Maribor

» Posluzeval/a bi se storitev na domu

. Kolikokrat na leto obiSéete frizerski salon?

Od 1 do 3 krat

O d 4 do 6 krat

O d 7 do 10 krat
O d10do 12 krat
Vec¢ kot 12 krat

YV VYV VY

. Koliko potrosite za enkratni obisk frizerja?
» 0Od15do20€
» 0d20do30€
» 0d30do50€

10.Si zelite v frizerskem salonu Se dodatnih storitev?

> Da
> Ne

11.Katere storitve bi radi hkrati s friziranjem Se kor istili?

» Manikuro

» PodaljSevanje in poslikavo nohtov
» Obrazno masazo

» Licenje

12.Za uporabo katerih materialov pri izvajanju frizers kih storitev ste bolj

navduseni?
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» lzdelki iz naravnih, kozi prijaznih materialov, rapr. amonijaka
» Mocni kemicni izdelki
» Mije vseeno

13.1z katerega razloga zamenjate ponudnika frizerskitstoritev?
» Ko se naveliam
» Ko imajo pretirane cene
» Ko se ne p&utim dobro zaradi osebja, zaposlenega v frizerséalionu
» Ko osebje ne sledi novostim in se ne izobrazuje

14.Kaj vas najbolj prepri ¢a za ponovni obisk pri istem frizerju?(ocenite od Mo 5)
» Cena
» Kvaliteta
» Strokovnost in znanje osebja
» Prijaznost osebja
» Ambient

15. KaksSen sistem vrstnega reda vam bolj ustreza?
» Sistem nardanja na uro
» Sistem brez nat@nja na uro

16.Kdaj najpogosteje obiskujete frizerski salon ( darv tednu)?
Ponedeljek

Torek

Sreda

Cetrtek

Petek

Sobota

YV VVYVYY

17.Kateri ¢as dneva vam najbolj ustreza za obisk frizerskegaatona?
Zjutraj

Dopoldne

Opoldne

Popoldne

Zvecer

YV V VYV

18. S ¢im si najraje krajSate ¢as pri frizerju?
» S posluSanjem glasbe
» S prebiranjem revigasopisov
» Z gledanjem televizije
» S klepetanjem
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7.2 Finandéne tabele
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Tabela 1: NA 6RT STROSKOV

v EUR
Vrsta stroskov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala 6.996,0 13.800,0 14.500,0 16.700,0
2. Nabavna vrednost blaga
3. StroSki proizvodnih storitev
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela
Skupaj spremenljivi stroski 6.996,0 13.800,0 14.500,0 16.700,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 15.600,0 27.600,0 27.600,0 27.600,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 2.480,4 4.388,4 4.388,4 4.388,4
3. Re’ijske tuje storitve 1.080,0 1.080,0 1.080,0 1.080,0
4. Re’ijski material in drobni inventar 1.020,0 1.020,0 1.020,0 1.020,0
5. Amortizacija 1.380,0 1.380,0 1.380,0 1.380,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 1.800,0 1.800,0 1.800,0 1.800,0
8. Najemnina 6.000,0 6.000,0 6.000,0 6.000,0
9. Reklama 1.000,0 800,0 800,0 800,0
10. Zavarovanje 2.400,0 2.400,0 2.400,0 2.400,0
11. Drugi stroski 1.008,0 2.766,0 2.766,0 2.766,0
v tem : - potni stroSki
- prehrana 1.008,0 2016,00 2.016,0 2.016,0
- regres 750,0 750,0 750,0
- ostalo
Skupaj stalni stroski 33.768,4 49.234,4 49.234,4 49.234,4
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov
2. Obresti kratkoro€nih kreditov
Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 40.764,4 63.034,4 63.734,4 65.934,4
Tabela 2: NA CRT IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA
v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. PRIHODKI 45.486,0 64.666,0 69.916,0 75.996,0
1.1. Prihodki od prodaje 45.486,0 64.666,0 69.916,0 75.996,0
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 40.764,4 63.034,4 63.734,4 65.934,4
2.1. Stroski zac€etnih zalog
2.2. Stroski konénih zalog
2.3. Stro3ki nakupa materiala 6.996,0 13.800,0 14.500,0 16.700,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0



2.5. Stroski storitev 1.080,0 1.080,0 1.080,0 1.080,0
2.6. Amortizacija 1.380,0 1.380,0 1.380,0 1.380,0
2.7. Place bruto 15.600,0 27.600,0 27.600,0 27.600,0
2.8. Davki in prispevki 2.480,4 4.388,4 4.388,4 4.388,4
2.9. Ostali stroski poslovanja 13.228,0 14.786,0 14.786,0 14.786,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. Izredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejSnjih let
3.DOBICGEK PRED OBDAV CENJEM 4.721,6 1.631,6 6.181,6 10.061,6
4. DAVEK OD DOBICKA 1.180,4 407,9 1.545,4 2.515,4
5. CISTI DOBICEK 3.541,2 1.223,7 4.636,2 7.546,2
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 4.921,2 2.603,7 6.016,2 8.926,2
(26+5)
Tabela 3: KAZALCI USPESNOSTI
Kazalec Enagba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST  ---emmmmeemmeee 1,12 1,03 1,10 1,15
odhodki(2)
dobigek(3)
DONOSNOST PRIH. ------=-==nmmmmn x 100 10,38 2,52 8,84 13,24
prihodki(1)
Tabela 4: NA CRT I1ZKAZA DENARNEGA TOKA
v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 1.000,0 7.401,6 13.732,8 15.886,5
2. VPLACGILA 49.986,0 69.166,0 69.916,0 75.996,0
2.1. Prejemki od prodaje 45.486,0 64.666,0 69.916,0 75.996,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije 4.500,0 4.500,0
2.5. Druga vpladila
3. IZPLACILA 43.584,4 62.834,8 67.762,3 88.099,8
3.1. Nakup opreme 4.200,0 5.000,0
3.2. Vlaganja v zgradbe 22.000,0
3.3. Nakup materiala in blaga 6.996,0 13.800,0 14.500,0 16.700,0
3.4. Plagilo kooperacije in storitev 1.080,0 1.080,0 1.080,0 1.080,0
3.5. Pla¢e in prispevki 18.080,4 31.988,4 31.988,4 31.988,4
3.6. Stroski poslovanja 13.228,0 14.786,0 14.786,0 14.786,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobiéek 1.180,4 407,9 1.545,4
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 7.401,6 13.732,8 15.886,5 3.782,7
Tabela 5: PRAG RENTABILNOSTI
vrsta izraduna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4

stalni stroski
1. Koliginski (v KOm ) ------=zemmmmmmmmmeen
pclep - sslep



stalni stroski
2. Vrednosti (V % ) -----------m-mmnmmmemeeen x 100
prihod.-sprem.str.

stalni stroski
3. Prag pokritja =~ ----------m--mmememe e x 100
stalnih str.(v% )  prihodki

87,73

74,24

96,79

76,14

88,85

70,42

83,03

64,79

Tabela 6: NA CRT IZKAZA STANJA

v EUR

per. 31.12.
1

per. 31.12.
2

per. 31.12.
3

per. 31.12.
4

PREMOZENJE ( aktiva )
A. STALNO PREMOZENJE

1. Neopredmetena dolgoro¢na sredstva
( patenti, licence, zagonski stroski )
2. Opredmetena osnovna sredstva
( zemljisce, zgradbe, stroji, oprema )
3. Dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe
( delnice, obveznice )

B. GIBLJIVO PREMOZENJE

. Zaloge ( materiala, proizvodov, blaga )
. Dolgorocne terjatve ( dana posojila )

. Kratkoro¢ne terjatve ( kupci)

. Kratkoro€ne finan¢ne nalozbe

. Denar in vrednostni papirji

. Aktivne ¢asovne razmejitve

o A WN PR

4.500,0

4.500,0

3.541,0

500,0

3.041,0

4.500,0

4.500,0

1.900,0

900,0

1.000,0

9.500,0

9.500,0

2.200,0

1.000,0

1.200,0

31.500,0

31.500,0

2.400,0

1.100,0

1.300,0

C. SKUPAJ PREMOZENJE

8.041,0

6.400,0

11.700,0

33.900,0

D. ZUNAJ BILAN CNO
PREMOZENJE (LEASING)

VIRI PREMOZENJA ( pasiva )
A. TRAJINI VIRI PREMOZENJA

1. Osnovni kapital

8.041,0

4.500,0

5.723,0

4.500,0

9.136,0

4.500,0

12.046,0

4.500,0

2. Revalorizacijske rezerve

3. Nerazporejeni dobi¢ek

3.541,0

1.223,0

4.636,0

7.546,0

B. DOLGORO ENE REZERVACIJE
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI
( dolgorogni krediti )
D. KRATKORO CNE OBVEZNOSTI
( dobavitelji, predujmi, kratkoro¢ni krediti )
E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE

F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA

8.041,0

677,0

6.400,0

2.564,0

11.700,0

21.854,0

33.900,0

G. ZUNAJ BILAN CNI VIRI PREMOZENJA




