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POVZETEK

V diplomski nalogi smo izdelali raziskavo trga in poslovni naért za novo programsko trzno
podrocje tiskarna. Skupaj z vodilnimi v podjetju smo z raziskavo trga potrdili smotrnost
uvedbe novega prodajno trznega podrocja tiskarne v podjetje. Raziskali smo trg in izdelali
poslovni nacrt tiskarske dejavnosti za naslednje Stiri letno obdobje vklju¢no s finan¢nim
nacrtom. Z raziskovalnim delom smo zaznali potrebo po koriscenju tiskarske dejavnosti pri
obstojecih kupcih podjetja in ugotovili, da obravnavana podjetja v povprecju potrosijo
1.442,50 €/letno za tiskovine, kar je izhodiS¢e za planiranje prodaje podjetja. Pri analizi
konkurence smo ugotovili, da v tiskarski dejavnosti materialni stroski predstavljajo 35 %
vrednosti ustvarjenega prihodka, kar je izhodisCe za planiranje nabave. Upostevali smo vse
ostale stroSke, ki bi nastali z uvedbo prodajno trznega podro¢ja (PTP) tiskanje in oblikovanje,
ter prisli do ugotovitve, da bo podjetje ob uvedbi PTP tiskanje in oblikovanje dosegalo boljsi
poslovni rezultat. Uvedba PTP Tiskanje in oblikovanje je smiselna in bo prispevala k rasti

podjetja in soustvarjala pogoje za nadaljnji razvoj podjetja in poslovno uspesnost.

V raziskovalnem delu smo ugotovili, da imajo stranke interes za tiskarske storitve in kaksne
so nakupne lastnosti pri obravnavanih podjetjih, pogostost nakupa, znesek, ki ga potrosijo za

tiskovine, in pripravljenost menjave obstojecega tiskarja.

V poslovnem nacrtu nismo mogli natan¢neje predvidevati, kaksno koli¢ino bi lahko tiskali,
saj se tiskajo razli¢ni mediji. Poslovni nacrt izkazuje pozitiven vpliv uvedbe PTP tiskanja v
podjetje. Le to bo povecalo prihodke podjetja, dobicek podjetja in izboljSalo denarni tok

podjetja. Uvedba je smiselna.

Kljuéne besede: tiskarna, tiskanje, off-set, PTP, trzenje, poslovni nacrt, poslovni rezultat.



SUMMARY

Analysis of the implementation of a new sales marketing program printing in the

company »Vas profit« d.o.0.

Fiir die Diplomarbeit haben wir eine Marktstudie und einen Geschéftsplan fiir unseren neu
eingeplanten Marktbereich — Druckdienstleistungen gemacht. Zusammen mit der
Fiihrungskraft unserer Firma haben wir mit der Marktstudie die ZweckméBigkeit der
Einfiihrung diesen Marktbereichs in unserer Firma bestétigt. Die Marktstudie und den
Geschéfts- und Finanzenplan haben wir dafiir fiir die nidchsten vier Jahre gemacht. Bei der
Studie haben wir den Bedarf von Druckdienstleistungen unserer Kunden recherchiert und sind
dabei zu der Schlussfolgerung gekommen, dass diese durchschnittlich 1.442,50 EUR pro Jahr
fiir Druckdienstleistungen bezahlen. Dies ist unsere Basis fiir den Geschéftsplan unserer neu
eingefithrten Dienstleistung. Bei der Konkurrenzstudie sind wir zu der Schlussfolgerung
gekommen, dass bei Druckereidienstleistungen die Materialkosten cca. 35% des
Verkaufspreises bzw. Einkommens der einzelnen Produkte betrdgt, was die Basis fiir unseren
Einkaufsplan ist. Wir haben dabei alle Kosten, die bei der Einfiihrung der Druckdienstleistung
entstehen, wiirden einbezogen und sind dabei zu der Schlussfolgerung gekommen, dass bei
der Einfiihrung von Druckereidienstleistungen unser Unternehmen ein besseres Finanzresultat
erzielen wiirde, was zum Wachstum des Unternehmens und dessen Entwicklung reichlich

beitragen wiirde.

AuBerdem sind wir auch zu der Schlussfolgerungen gekommen, dass unsere Kunden grof3en
Bedarf an Druckprodukten haben und haben so auch deren Einkaufseigenschaften dafiir
studiert, wie viel diese bereit sind an Finanzmitteln so bezahlen und ob diese bereit sind
tiberhaupt die Druckerei zu wechseln. Die genauen Mengen der einzelnen Druckprodukte
konnten wir leider nicht einschétzen, weil sich diese voneinander Quantitativ zu stark
unterscheiden.

Der Geschiftsplan zeigt ein positives Endergebnis der Einfiilhrung unserer
Druckereidienstleistung. Diese wird im Endeffekt das Einkommen und den Endgewinn
erhéhen und so auch den Geldfluss (,,cash flow*) verbessern. Die Einfiihrung ist so also
sinnvoll und berechtigt!

Schliisselworter:  Druck, Drucken, Offset, PPT, Marketing, Business Plan,

Geschiéftsergebnisse.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev diplomske naloge

V diplomski nalogi je za podjetje Vas$ profit d.o.o., katerega dejavnost je izdajanje medijev,
izdelana raziskava trga in poslovni nacrt za novo programsko trzno podro¢je TISKARNA.
Skupaj z vodilnimi v podjetju smo z raziskavo trga POTRDILI smotrnost uvedbe novega
prodajno trznega podro¢ja TISKARNE v podjetje. Raziskali smo trg in izdelali poslovni nacrt
tiskarske dejavnosti za naslednje $tiri letno obdobje vkljuéno s finanénim nacrtom. V
raziskavi in planih smo se osredotocili na zelen cilj podjetja: ustvariti dodatno iz naslova
tiskanja v tehniki off-set tiska. Za to temo smo se odlo¢ili, ker je kandidat za diplomanta kot
Student aktivno udelezen v podjetju in ze sodeluje s podjetjem na podro¢ju marketinga, v
podjetju pa se kaze poslovna priloznost nudenja dodatne storitve tiska obstoje¢im in novim
strankam. Glede na zastavljene cilje podjetja zelimo s predmetnim diplomskim delom

prispevati Kk rasti podjetja in soustvarjati pogoje za nadaljnje sodelovanje s podjetjem.
1.2 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen diplomskega dela:

Z analizo stanja in zaradi zelenega cilja podjetja poiskati resitve ter izdelati poslovni plan za
uvedbo novega programsko trznega podroc¢ja TISKARNE in ugotoviti pri¢akovano poslovno

uspesnost dejavnosti tiskanja.
Cilji diplomskega dela:
Zastavili smo si naslednje cilje za izdelavo diplomskega dela:

— Z anketno metodo ugotoviti potrebe po tisku pri obstojecih kupcih podjetja.
— Ugotoviti potrebe podjetja in smotrnost samostojnega tiska lastnih produktov podjetja.
— Ugotoviti potrebo po pridobivanju novih kupcev za trzenje tiska.

— Pripraviti poslovno nalozbeni in finan¢ni nacrt
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— Potrditi ali ovre¢i smotrnost uvedbe novega prodajno trznega podro¢ja TISKARNE v

podjetje.

V teoreticnem delu povzeti dostopno literaturo in obravnavano podrocje teoreticno podkrepiti.
Cilj prakticnega dela je opraviti analizo stanja podjetja ter analizo vpliva uvedbe novega

prodajno trznega podrocja TISKARNE na poslovanje podjetja.

Osnovne trditve diplomskega dela:

Podjetje lahko ustvari dodatne prihodke iz naslova dodatne prodaje storitve tiska obstoje¢im
kupcem. Podjetje v okviru obstojece dejavnosti izdajanja medijev aktivno dela s podjetji in
lahko v okviru obstojece prodaje zagotovi nove kupce tudi za storitev tiskanja. Podjetje lahko
z lastnim tiskom obstojecih medijev ustvari pomemben prihranek. Z uvedbo novega

programsko trznega podro¢ja TISKARNE je moZno izboljSati poslovanje podjetja.

1.3 Predpostavke in omejitve
Potrjene predpostavke diplomske naloge so naslednje:

e Na podro¢ju prodaje storitve tiskanja obstajajo moznosti za povecanje uspesSnosti
poslovanja podjetja.

e Obstojecim kupcem podjetja je mozno prodati storitev tiska.

e Z lastnim tiskom obstojecih medijev podjetje lahko prihrani oziroma ustvari prihodek na
lastnem programsko trznem podrocju TISKARNA.

e Z vklju€evanjem prodaje storitve tiska v obstojeo prodajo lahko podjetje na enostaven in
cenovno ugoden nacin pridobiva nove kupce za programsko trzno podro¢je TISKARNA.

e Ce Zelimo, da bo uvedba novega programsko trznega podro¢ja TISKARNE pripomogla k
izboljSanju poslovanja podjetja, moramo le-to kakovostno in strokovno nacrtovati.

e Ce zelimo potrditi ali ovre¢i smotrnost uvedbe novega programsko trznega podrodja

TISKARNE v podjetje, moramo natan¢no planirati vse stroske.
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Omejitve, ki spremljajo diplomsko nalogo, so naslednje:

e Osredotocili Smo se zgolj na programsko trzno podro¢je TISKARNE.

e Vraziskavi trga in v trznem delu Smo se omejili izklju¢no na slovenski trg.

e V poslovnem nacrtu in finan¢nem planu je predstavljen vpliv uvedbe novega programsko
trznega podro¢ja TISKARNA na poslovanje podjetja.

e Analize in proucevanja se nanaSajo na podrocje tiskanja s tehniko off-set tiska ter
zajemajo tudi ekonomsko obravnavo in vpliv na poslovanje podjetja.

e (Casovna omejitev.

1.4 Uporabljene metode raziskovanja

Pri izdelavi diplomskega dela gre za staticno in dinami¢no poslovno raziskavo, saj smo
proucevali dejansko (trenutno) stanje na podrodju tiskanja in vplive uvedbe novega

programsko trznega podrocja TISKARNA na uspesnost poslovanja podjetja.
V diplomskem delu smo opredeljen problem celovito proucili z uporabo naslednjih metod:
V okviru deskriptivnega pristopa:

e metoda deskripcije, kot postopek za opisovanje dejstev, procesov in pojavov;

e metoda kompilacije, kot postopek povzemanja spoznanj, staliSC, opazovanj, sklepov in
rezultatov;

e komparativna metoda, kot postopek primerjanja sedanjega stanja in stanja ob uvedbi
novega prodajno trznega podro¢ja TISKARNA v podjetje;

e metoda sinteze, kot postopka zdruzZevanja teoreti¢nih in prakti¢nih spoznanj, do katerih

smo prisli in podali predloge in smernice za uvedbo novega prodajno trznega podrocja

TISKARNA v podjetje.
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V okviru analiti¢énega pristopa:
e analiza stanja dejavnosti tiskanja.
e raziskava trga z anketno metodo,
e opredelitev investicije,
¢ planiranje in vrednotenje prodaje storitve tiskanja,
e samostojna uporaba induktivnega sklepanja na podlagi dobljenih rezultatov,
e potrjevanje smotrnosti uvedbe novega prodajno trznega podro¢ja TISKARNA v

podjetje.
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2 POVZETEK TEORETICNIH IZHODISC PODJETNISTVA
TER VPLIVA NALOZB NA POSLOVANJE

2.1 Opredelitev bistva podjetnistva in poslovnega nacrtovanja

»Podjetnistvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces ustvarjanja splosnih dobrin (proizvodov

in storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vrednosti « (Sauperl, 2008, 9).

Podjetnistvo bi lahko v slovenskem poimenovali tudi gospodarjenje z vizijo. Beseda
podjetnistvo ima podoben pomen v razli¢nih jezikih in jo lahko s kombiniranjem opredelitev
vec disciplin in razli¢nih znanj tudi drugace razumemo (PSenicny, 2000, 6).

Razumemo podjetniSke procese s tremi podjetniSkimi prvinami:

- podjetniski tim,

- poslovne priloznosti,

- sredstva,

na katere v Casu inovacije, odlocitve, implementacije do rasti, vplivajo Stevilni zunanji
dejavniki (PSeni¢ny, 2000, 6).

»Proces vkljucuje vse od prepoznavanja podjetniskih priloZnosti in razvoja podjetniske vizije,
do vzpostavitve organizacije za njihovo uresni¢itev« (Bygrave, 1994, 2; Timmos, 1999).
(PSeni¢ny, 2000, 6).

Torej procesi podjetniStva so ideje in izvajanje razlicnih idej Vv poslovnih priloZnostih z
vzpostavljanjem kontrole nad obstoje¢imi ter dosegljivimi viri. Clovekova ustvarjalna
dejavnost je tudi podjetnistvo, saj moramo vkljuciti ¢lovekovo energijo in ustvarjalnost, saj

zahteva jasno vizijo ter veliko idej za uresniCitev. Bistvo podjetnistva je doseganje velikega

finan¢nega uspeha s ¢im manjsim tveganjem (Sauperl, 2008, 10).

Bistvo podjetnistva je tudi kompleksna zdruZitev razlicnih proizvodov in trznih faktorjev.
Tradicionalna teorija podjetniStva prikazuje tri pristope. Prvi in drugi pristop prikazujeta
podjetnika kot svoboden trzni subjekt, ki delujejo v skladu s svojimi predstavami in motivi.

Tretji pristop razlaga odnos podjetnika do socialne okolice. (Glas, Kova¢, 1990, 191)
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Poslovno nacrtovanje

Poslovni nacrt je najpomembnejsi pisni dokument, s katerim podjetnik, ki ga pripravi, preveri
vse elemente bodoce dejavnosti, z njim opredeli svojo vizijo in opiSe natancno strategijo za
njeno uresnicitev. Poslovni nacrt uporabljamo pri ustanavljanju podjetja in tudi pri nadaljnjih
razvojnih fazah podjetja. Ko ustanavljamo podjetje, poslovni nacrt odraza podjetnikove ocene
ter predvidevanja, pri nadaljnjih razvojnih fazah pa ze temelji na realnih rezultatih dela
podjetja. (PSeni¢ny, 2000, 247).

Poslovni nacrt je za rast kapitala in z nacrtovanjem pridobivamo investitorje. Pri nacrtovanju
poslovnega nacérta ne smemo pricakovati velik dobicek, ker je za velik dobicek vecje tveganje
in tudi investitorji so maj zaupljivi. Investitorji so zainteresirani za vecjo donosnost in da
bomo lahko najeta sredstva vrnili. Potencialni investitorji so banke in zato jih s poslovnim
nacrtovanjem pritegnemo k investiranju (Adams, 1999, 45).
Bistvo poslovnega nacrta:
o Cilji:
Ko sestavljamo poslovni naért, moramo vedno imeti pred ofmi cilj in da imamo
pregled nad obvladovanjem in spreminjanjem poslov.
e Povzetek:
Pri povzetku moramo zajeti vse strategije, katere bomo uporabljali, razvojno stopnjo v
katerem je podjetje, financne cilje, da pridobimo denarna sredstva in organizacijo
podjetja.
e Koncept:
Predstavlja natan¢no poslovno strategijo, ki je povezana z izdelkom ali storitvijo.
Moramo navesti natan¢no, kateri bo glavni izdelek ali storitev.
e Trenutni polozaj:
Za trenuten polozaj podjetja je za tista podjetja, ki se Ze ukvarjajo z nekim poslom in
nameravajo zaceti z dodatnim poslom. Tak$no podjetje iS¢e dodatna denarna sredstva
za raz§iritev poslovanja.
o TrziscCe:
Pri trzis¢u moramo paziti, koliko konkurentov je okoli nas, ki ponujajo enake storitve
ali proizvode in ¢e povprasevanje kupcev narasc¢a ali pada.

e Analiza potros$nikov:
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Moramo analizirati trenutno stanje konkuren¢nih izdelkov ali storitev in s ¢im bomo
pritegnili ¢im ve¢ potrosnikov, da bomo dosegli svoje cilje.

Konkurenca:

Moramo imeti pregled nad konkuren¢nimi podjetji, katera so najmocnejsa in zakaj.
Znacilnosti in prednosti izdelka ali storitve:

Za izdelek ali storitev moramo podrobneje opredelit znacilnosti in prednosti svoje
ponudbe.

Analiza konkurencnosti:

Moramo primerjati konkurenéno podjetje s prednostmi, slabostmi in pomanjkljivostmi
svojega podjetja.

Ugotavljanje trznega poloZaja:

Trzna strategija za izdelek ali storitev je tudi polozaj podjetja, na kakSen nacin bomo
ponudili izdelek ali storitev ciljnemu trziscu.

Oglasevanje in promocija:

Moramo predstaviti, kakSne metode in medije nameravamo uporabljali. Prikazati
moramo, koliko bomo potrosili za medije, da dosezemo ciljni trg.

Prodaja:

Moramo upostevati prednosti in slabosti podjetja ter specifi¢nosti trga in kapaciteto,
da bosta usklajeni poslovna in trzna strategija.

Poslovanje:

Moramo opredeliti kritiéna podroc¢ja poslovanja podjetja.

Ljudje:

Na delovnih mestih morajo biti taks$ni ljudje, da imajo izkuSnje, odgovornost in
zaupanje.

Vracilo posojila in donosnost vlozka:

Banke bodo hotele vedeti, kako gre podjetju in kdaj lahko pri¢akujejo vracilo.
Financne zadeve:

Predvidene finan¢ne podatke navedemo in pregledamo bilance ter denarni tok.
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2.2 Posebnosti poslovno naleZbenega nacrtovanja

Ce stopimo na trzi§&e z novo storitvijo, moramo premagati §tevilne finanéne in trzne ovire, da
bi prisli do Zelenega deleza, ki bi omogocal razvoj in pozitivno poslovanje. Vstop podjetnika
Z novo storitvijo, ki je v ostri konkurenci, je zelo odvisen od njegovega tima in podjetnika
samega. Konkurenti se bodo novi storitvi podjetnika postavili po robu, zato je treba paziti na
ukrepe konkurentov (PSenicny, 2000, 236).

Osnova nacrtovanja je prodaja in dobic¢ek na sedanji obseg poslovanja. Veliko podjetij doseze
manj, kot si je nadrtovalo dosedi. Ce je razlika med naértovano in Zeleno prodajo, mora

podjetje razviti novo dejavnost do doseze zelene cilje (Poto¢nik, 2004, 189).
Razliko med nacrtovano prodajo lahko dopolnimo po ve¢ razli¢nih moznih poteh:

— Intenzivna rast prodaje:
- na obstojec trg
- razvoj novih trgov
- Z novimi storitvami

— Interaktivna rast:
s povezavami z drugimi podjetji znotraj storitvene panoge.

— Diverzificirana rast (priloznost zunaj rednih dejavnostih):
- nove storitve s povezavami na obstojece
- nove storitve, ki niso povezane na obstojece
- nove dejavnosti, ki niso vezane na obstojeco storitev
(Potocnik, 2004, 189)
Za delujoca mala podjetja, ki nimajo dovolj dela, je potrebna dodatna dejavnost.
Sestavine kriznega poslovnega nacrta:
- analiza stanja v podjetju in okolju
- analiza elementov krize z zunanjimi in notranjimi vplivi
- odpravljanje notranjih elementov krize

- stroSki nabave in prodaje
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- zaposlenost in stroski dela

- vlaganje v tehnolosko sposobnost

- obvladovanje denarja

- izkoriS¢anja trznih priloznosti

- premagovanja trznih ovir in negativnih vplivov
(Sauperl 2009, 5)

Podjetja z Ze obstoje¢o dejavnostjo, lahko dopolnimo z dodatno storitvijo, ki je vezana na
obstojeco dejavnost, tako da lahko v korist podjetja zmanjSa stroske in omogoca nove storitve
za nov trg, ki je za rast podjetja zelo pomemben. Tako lahko v poslovnem nacrtu ze vnaprej

analiziramo vplivne dejavnike za novo dejavnost.
2.3 Vpliv naloZb na poslovanje
Nalozbe moc¢no vplivajo na poslovanje podjetja, ker mora podjetje vloziti denar na

kratkorocni ali dolgoro¢ni rok, da lahko investira v neko novo dejavnost.

Kratkoro¢ne nalozbe vlagamo tako, da ohranimo ¢im vecjo likvidnost in vecjo varnost, da bo

glavnica nalozbe enaka (Kosec, 2004, 44).

Dolgoro¢ne nalozbe zajemajo financne in investicijske odlocitve, tako da lahko podjetje raste

in razvija ali pa propade (Kosec, 2004, 45)..

Vpliv naloZzb na poslovanje ima: oprema, gospodarstvo, znanje zaposlenih, nepremicnine,

osebno znanje, tehnologija, organizacija poslovanja, zavarovanje, razvoj, stroji ipd.

FINANCNE V ZNANJE REALNE
Vv podjetje osebno znanje neprimi¢nine
v drzavo znanje zaposlenih oprema
v finan¢ne institucije trajne potroSne dobrine

Tabelal: Delitev nalozb
Vir: Kosec, 2004, 42

18




Gospodarska gibanja moc¢no vplivajo na razviti finan¢ni trg, saj se z njihovim delovanjem
prerazporedijo krediti, ki jih ustvari celoten banc¢ni sistem. Pri dobrem denarnem trgu je
razlika med ponudbo in povprasevanjem majhna, ¢e sredstva dobijo tisti, ki bodo Kkaj iz tega

tudi naredili. (Kosec, 2004, 36)
Vpliv nalozb na finan¢ni nacrt je naslednji:

— na izkaz poslovnega izida vpliva za nove naloZzbe povecana amortizacija in obresti za
najete tuje vire,

— nadenarni tok vplivajo prilivi denarnih sredstev iz naslova najetih tujih virov ter odlivi za
nakup opreme ter vlaganj v objekte,

— v izkazu stanja vplivajo nalozbe v premozenju na povecCanje vrednosti opredmetenih
osnovnih sredstev za nova osnovna sredstva in na zmanjSanje denarnih sredstev
porabljenih za naloZbe, v virih premoZenja pa na zmanjSanje nerazporejenega dobicka in
dolgoro¢nih rezervacij porabljenih za naloZbe ter povecanje dolgoro¢nih obveznosti v

primeru najetja tujih vracljivih virov za nalozbe.
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3 RAZISKOVALNI DEL

3.1 Opredelitev problema za raziskavo

Problem za raziskavo je nepoznavanje nakupnih lastnosti na podroc¢ju tiskanja pri podjetjih
(nasih potencialnih kupcev). Z raziskavo smo Zeleli ugotoviti, kak$ne so nakupne lastnosti pri
obravnavanih podjetjih, pogostost nakupa, znesek, ki ga potroSijo za tiskovine in

pripravljenost menjave obstojeCega tiskarja.
3.2 Priprava raziskave

Raziskavo smo izvedli s pomocjo spletnega programa za ankete 1KA. Pripravili smo
vprasalnik in bazo podjetij, ki smo jih Zeleli vkljuciti v raziskavo (obstojeci kupci podjetja in
potencialni kupci podjetja). S pomocjo e-mailov smo poslali povezavo za dostop do spletne

ankete.
3.3 Kljucna vprasSanja za raziskavo trga

- Ali obstaja interes po nasi ponudbi?

- Kak3en je trend narocanja tiskarskih izdelkov?
- Kaksne vrste tiskovin naro¢ajo?

- KolikSen je letni proracun za tiskovine?

- Ali so pripravljeni menjati obstojecega tiskarja?

- Kaksne so ¢asovne potrebe po tiskarskih izdelkih?
3.4 Analiza anketnih odgovorov

Ankete uporabljamo za hitro pridobivanje mnenja kupcev. Z anketno metodo smo testirali
pripravljenost kupcev, ¢e bi pri nas tiskali tiskane medije. Anketo smo izvedli s podjetji, s
katerimi Ze sodelujemo pri nasih medijih. Na anketo je odgovorilo 68 oseb o0z. podjetij.

Anketo smo preoblikovali v spletno anketo tako, da smo posiljali povezave za anketo.
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1. Interes za sodelovanje pri anketiranju

Z anketo smo hoteli ugotoviti interes za sodelovanje oz. informativno ponudbo. Z DA je
odgovorilo 94 % in z NE 6 %. Ugotovili smo, da podjetja, ki so zadovoljna z nami, bi tudi

sodelovala pri novi ponudbi.

ME, ne zanima nas ... (6%)

DA, zanima nas ...

Graf 1: Interes za sodelovanje pri anketiranju

Vir: Lasten

2. Ce je odgovor DA, nam prosim odgovorite na naslednja vprasanja

Najve¢ zanimanja anketiranih kupcev je za predstavitev ponudbe, malo manj podjetji zanima,
da bi vzpostavili kontakt z njimi in $e manj, da bi obiskali podjetja in se pogovorili.

Pomembno je, da predstavimo ugodno ponudbo, da bodo tiskali pri nas.

Kontaktirajte z nami (29%:)

Obisdte nas (6%)

Predstavite nam ponudbo (65%)

Graf 2: Ce je odgovor DA, nam prosim odgovorite na naslednja vpraanja

Vir: Lasten
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3. Ce je odgovor NE, nam prosim odgovorite o vzroku

Anketirana podjetja, ki nimajo interesa, da bi tiskali pri nas, imajo Ze urejeno tiskanje ali pa

sploh ne potrebujejo tiskarskih storitev.

Tiskarskih storitev ne .., Ponudniku brez referenc ne ...

Tiskanje imamo urejeno in nas ...

Graf 3: Ce je odgovor NE, nam prosim odgovorite o vzroku

Vir: Lasten

4. Podatki o anketiranem podjetju

Pri anketnem vprasalniku je sodelovalo veliko malih podjetij in tudi srednje velikih podjetij,
ki se tudi bolj zanimajo za ugodne tiskovine. Velika podjetja pa Ze imajo urejene tiskarske

storitve.

sredje (29%:)

malo (66%)

Graf 4: Velikost podjetja
Vir: Lasten
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5. KakSen trend narocanja tiskarskih izdelkov pri¢akujete?

Polovica anketiranih kupcev ima enak trend naro¢anja tiskovin, malo manj pa narascajoc.

Padajoc¢ trend narocanja pa imajo tista podjetja, ki jim ne gre dobro.

Naradfajod (24%) Padajoé (21%)

Enalk (51%)

Graf 5: Kaksen trend naro¢anja tiskarskih izdelkov pri¢akujete?

Vir: Lasten

6. Kaksne vrste tiskovin koristite v podjetju?

Od tiskanih medijev anketirani kupci najve¢ uporabljajo letake, ker so zelo priro¢ni za
predstavitve nove ponudbe ali akcije. Povprasevanje po vizitkah in prospektih je skoraj enak.
Opazili smo, da anketirana podjetja uporabljajo splosne informacijske tiskane medije, Ki se
redno tiskajo za promocijo ali predstavitev podjetja in seveda zato tudi oglasujejo pri nasih

tiskanih medijih.
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Letaki

Vizitke

Prospelkti

Tisk na kuverte

Dopisni listi

Katalogi

Tiskana darila (koledarji, posterii ipd.)
Ceniki

Revije

Drugo (navedite)

Graf 6: Kaksne vrste tiskovin koristite v podjetju?

Vir: Lasten

7. KolikSen je vas letni proracun za tiskovine?

Skoraj enak odstotek letnega proracuna za tiskovine imajo anketirana podjetja od 100 € do

500 € in od 500 € do 1.500 €. Manjsi odstotek je pa tistih, ki porabijo ve¢ za tiskovine.

Na osnovi spodnjega grafa in odgovorov smo izracunali, koliksen je povprecen znesek, ki ga

posamezno podjetje porabi za tiskovine na leto.

Na osnovi raziskave smo ugotovili, da obravnavana podjetja povpre¢no potrosijo 1.350 €

letno za tiskovine.
Skupaj anketiranih podjetij: 68
35 % (23,8) podjetij potrosi: 100 — 500 € (sredina 250 €) = povpre¢na potro$nja = 5.950 €/leto

34 % (23,12) podjetij potrosi: 500 — 1.500 € (sredina 500 €) = povprecna potrosnja 11.560,00
€/leto

19 % (12,24) podjetij potrosi: 1.500 — 5.000 € (sredina 3.250 €) = povprecna potroSnja =
39.780 €/leto

6 % (4,08) podjetij potrosi: 10.000€: povprecna potrosnja = 40.800 €/leto
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Skupaj povprecna skupna letna potrosnja za tiskovine = 98.098 €/leto
Povprecna letna potroSnja na eno podjetje zanasa: 1.442,50 €/leto

Povprecna letna potro$nja na podjetje bo izhodis¢e za napoved prodaje.

Od 1500 do 5000 € (19%)

Mad 10,000 (6%)
0d 500 do 1500 € (349%)

0d 100 do 500 € (35%)

Graf 7: Koliksen je vas letni proracun za tiskovine?

Vir: Lasten

8. Ali bi v primeru, da Vam zagotovimo prihranek pri tiskanju, zamenjali tiskarja in
tiskali tiskovine preko nasega podjetja »Vas profit« d. o. 0.?

82 % je odgovorilo z DA, ¢e bi jim zagotovili prihranek, bi zamenjali tiskarja z nami ali v

koliko bi prihranili do 30 %. Torej je zelo pomembno, da imamo ugodne cene tiskovin.

DA, W KOLIKOR BI PRIHRANILI ...

NE (7%)

DA (B2%)

Graf 8: Ali bi v primeru, da Vam zagotovimo prihranek pri tiskanju, zamenjali tiskarja in
tiskali tiskovine preko nasega podjetja »Vas profit« d. o. o. ?

Vir: Lasten
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9. Kako ste zadovoljni s tiskarskimi storitvami dosedanjih izvajalcev?

S tiskarskimi storitvami so kupci z dosedanjimi izvajalci zadovoljni v 66 %, nezadovoljni so v

25 %. Torej, morali se bomo zelo potruditi, da bodo zelo zadovoljni tudi z nami.

NEZADOVCOLINI (25%)

ZELO ZADOWVOLINI (9%)

ZADOVOLINI  (66%)

Graf 9: Kako ste zadovoljni s tiskarskimi storitvami dosedanjih izvajalcev?

Vir: Lasten

10. Cemu dajete pri izvajalcu tiskarskih storitev glavni poudarek?

Skoraj polovico anketiranih kupcev daje glavni poudarek ceni. Torej vsa anketirana podjetja

imajo raje nizje cene.

Zanesljivost odgovorov (13%)
Oblikovanje (12%)

Kakavost (24%)
Rok (6%)

Cena (46%)

Graf 10: Cemu dajete pri izvajalcu tiskarskih storitev glavni poudarek?

Vir: Lasten
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11. KaksSne so VaSe ¢asovne potrebe po tiskarskih izdelkih?

Casovne potrebe po tiskanih medijih so 44 % obcasne, 37 % stalne in 19 % so vezane na

Sezono.

Stalne (37%)
Vlezano na sezono nage ...

Obéasne (44%:)

Graf 11: Kaksne so Vase ¢asovne potrebe po tiskarskih izdelkih?
Vir: Lasten

12. KakSen pomen dajete posebnim pozornostim izvajalca tiskarskih storitev?

Najvecji odstotek dajejo anketirani kupci posebnimi popustom na zvestobo. Torej moramo

veliko pozornosti posvetiti, da bomo obdrzali kupce.

ObveE&anie o novitetah v ...
PrloZnostna danla (21%)

Pozomost ob posebnih ..

Posebni popusti na zvestobo ..,

=|
]

ra
w

Graf 12: Kaksen pomen dajete posebnim pozornostim izvajalca tiskarskih storitev?

Vir: Lasten
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3.5 Sklepne ugotovitve raziskave

Z raziskavo smo ugotovili, da obstaja interes po nasih tiskarskih storitvah. Podjetja so v
primeru prihranka pripravljena menjati tiskarja. Cena je klju¢ni dejavnik za izbiro tiskarja.
Podjetja povprecno potrosijo 1.442,50 €/letno za tiskovine. V najvecji meri potrebujejo
vizitke, letake in prospekte. Potreba po tiskovinah naras¢a v Casu Sejmov, zaznana SO
sezonska nihanja. Zaznali smo, da podjetja slabo poznajo lastnosti njihovih tiskovin, saj na

zadnja vprasanja niso odgovarjali v taksni meri, kot smo zeleli.
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4 POSLOVNI NACRT

4.1 Predstavitev podjetja in analiza dosedanjega poslovanja

Glavna dejavnost podjetja Vas profit d. 0. o. je izdajanje casopisov (DE/22.120). Podjetje je
to dejavnost ob ustanovitvi decembra leta 2005 prevzelo od podjetja Prorelax d. 0. 0. Mlada
ekipa druzinskega podjetja podjetje uspesno vodi in stremi k doseganju rasti prihodkov in
dobicka. Stalna rast, zaposlovanje mladega kadra in stalno izobrazevanje so vodila podjetja

Vas profit d. 0. o., ki bodo tudi v prihodnje omogocala razvoj obstojecih in novih dejavnosti.

Vizija

Va§ profit bo specializirano podjetje v Sloveniji za pospeSevanje prodaje za mala in srednja
podjetja, ki si ne morejo privosciti velikih oglaSevalskih agencij in Zelijo aktivno prodajati na
slovenskem in avstrijskem trgu. Podjetje bo diverzificirano za podro¢je trzenja s poudarkom
na pisnem in internetnem oglasevanju, direktnem trzenju ter oblikovanju in oskrbi drugih

u¢inkovitih marketin§kih materialov.

Poslanstvo

Podjetje Vas profit pomaga podjetnikom malih in srednjih podjetij pri pospeSevanju prodaje s
poudarkom na pisnem oglasevanju s kombinacijo internetnega oglaSevanja, direktnega trzenja
in oblikovanja ucinkovitih promocijskih materialov. Cilj je postati nepogresljiv partner za

mala in srednja podjetja na podro¢ju pospesevanja prodaje.

Strateski cilj podjetja

Strateski cilj svetovalnega marketinSkega podjetja Vas profit je, da postane do leta 2016
vodilno svetovalno podjetje za podrocje pospeSevanja prodaje za mala in srednja podjetja za

slovenski in avstrijski trg.
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Kupci

Nas ciljni trg kupcev so mala in srednja podjetja, ki prodajajo izdelek ali storitev, namenjeno
Siroki potro$nji, na enem ali ve¢ lokalnih podro¢jih SV Slovenije, na celotnem podrocju
Slovenije in/ali na avstrijskem trgu ter is¢ejo nove moznosti prodaje in predvsem potrebujejo

(i¢ejo) zunanje sodelavce na podrocju oglasevanja in priprave marketinskih materialov.

Nisa
Nisa podjetja je zagotoviti prakticno, akcijsko orientirano marketinsko kampanjo, ki bo

strankam garantirala izboljSanje prodaje na slovenskem in/ali avstrijskem trgu.

Programsko trzna podrocja

PTP MEDIJI: Izdajanje medijev Vas$ profit in NIDANI, svetovanje pri pripravi oglasov in
drugih marketinskih produktov.

PTP TURIZEM: TrZenje in izvajanje dejavnosti splavarjenja na reki Dravi, trzenje turisticne

ponudbe Koroske in trZzenje drugih enodnevnih izletov po Sloveniji in Avstriji.
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Produkti PTP MEDIJI

Brezpla¢nik za dom in prosti ¢as Vas profit

Skenirajte kodo in prelistajte
trenutno aktualno izdajo:

Oglasna kampanja

KAMPANJA, s katero boste sistematicno pokrili CELOTEN
SLOVENSKI TRG in tako dosegli zadostno maso kontaktov, ki je
pogoj za uinkovito oglasevanje in rezultat v prodaji.

[=] 7 []

Karakteristike medija:

Vas PROFIT - Brezplaénik s ponudho za dom in prosti ¢as.

POKRITOST: PERIFERIA - Visa gospedinjstva Sirie celotne Slovenije {2 x letno) in CENTRI MEST
preko odjemnih mest v Tug centrih

1ZID: 10x v letu 100.000 izvodoy, milijon izvadov letno.

SISTEM DISTRIBUCIIE: POSTA SLOVENLE — distribucija vsa slovenska gospodinjstva Sirie

(pokrijete s 5-imi zaporednimi objavami); TUS CENTRI — distribucija preko stojal na izhodih trgovin.

Priporoceni " OPCIIAL- polletni zakup: 1x pokru_ete vsa slovepska gospodinjstva Sirfe - periferu_a 250.009
kl.l i' 1 X ZAKUP PAKET 5 OBJAV gospodinjstev in doseZete dodatnih 250.000 patencialnih strank iz
za p . mestnih sredisg, ki jim je Profit na voljo preko adjemnih mest.
| OPCIAZ - letni zakup: 2 x pokrijete vsa slovenska gospodinjstva Sirie - periferija 500.000
2 X ZAKUP PAKET 5 OI;JA\.' gospodinjstev in doseZete dodatnih 500.000 potencialnih strank iz

mestnih sredisé, ki jim je Profit na voljo preko odjemnih mest.

Slika 1: Oglasna kampanja Vas profit
Vir: Vas profit
Vas profit izhaja v desetih izdajah letno.
Ciljna skupina/ kupci so mala in srednja podjetja, ki Zelijo sistemati¢no pokriti in trziti izdelke
na slovenskem trgu. V brezpla¢niku Vas$ profit oglaSuje mese¢no 100 do 120 podjetij in
samostojnih podjetnikov, 75 stalnih oglasevalcev je oglasevalcev na letnih pogodbah, ki s

podjetjem sodelujejo ze vec let zapored, kar je dokaz, da je sistem distribucije, pokritost in

priporo¢en zakup prava izbira. Izbira, ki daje rezultat — povpraSevanja in prodajo.

Sejemski katalog NIDANI:

0 KAR ZELIS-TUDOBIS 1

Nidani pw S|
= ——: Sejemska kampanja

KAMPANIA, s katero boste pokrili vse pomembnejie
SLOVENSKE SEJME in tako dosegli cilino skupino obiskovalcev
sejmov, ki so Ze v fazi nakupnega odlotanja.

Karakteristike medija:

NIDANI - sejemski kalalog za gradnjo in prosti éas.

POKRITOST: & najbolj$ih sejmov s podrogja doma in gradnje v Sloveniji in predaja na prodajnih
mestih Merkatorjevih trafik

1ZID: 2 X letno z naklado 10.000 izvodov/izdaje oziroma 20.000 izvodov letno.

SISTEM DISTRIBUCIJE: SEJMI - distribucija preko odjemnih mest (stojal) na sejmih. Gre za
cillane distribucijo kataloga, saj ga preko sejemske distribucie (brezplagno} vzamejo obiskovalci
sejmav, ki jih veebina zanima. PRODAJNA MESTA - prodaja preko Merkaltorjevih trafik.

- . . .
Mozni zaku it Z zakupom poszmezne izdaje (POMLAD ali JESEN) doseZete
p OPCUA1 - polletni zakup: obiskovalce slovenskih sejmov, ki jih pokriva posamezna izdaja, ter
ZAKUP POSAMEZNE IZDAJE. 2 N A N
doseZete potencialne stranke, ki kupijo izvod na prodajnem mestu.
1l op Dosefete obiskovalce vseh pomembnejiih slovenskih sejmov, ki jih
- letni zakup: pokrivata dve zaporedni izdaji, ter doseZete potencialne stranke, ki
ZAKUP DVEH ZAPOREDNIH IZDAJ.

kupijo izvod na prodajnem mestu.

Slika 2: Oglasna kampanja Nidani
Vir: Vas profit
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Produkti PTP TURIZEM
Splavarjenje po reki Dravi

Podjetje je v letu 2010 od podjetja Prorelax d.o.0. odkupilo program splavarjenja po reki
Dravi, ki ga sedaj uspesno trzi in izvaja ze tretje leto. Ciljni kupci so zakljucene skupine in
individualni gosti, ciljni trgi so slovenski trg, avstrijski trg, italijanski trg. Za namene trzenja
podjetje uporablja direktno prodajo, prodajo preko lastnih medijev, aktivno je prisotno na
sejmih in prireditvah, tako na slovenskem kot avstrijskem trgu, na italijanskem trgu dela

podjetje z agencijami.
Enodnevni izleti

Podjetje svojim kupcem trzi tudi druge turisticne produkte Koroske, predvsem v okviru
enodnevnih izletov. Poprodajna aktivnost kupcem splavarjenja pa so izleti v druge slovenske

regije in v sosednjo Avstrijo.

Analiza dosedanjega poslovanja:

Podjetje se dobro sooca s tezko situacijo na trgu. Kljub slabim gospodarskim razmeram, ki so
moc¢no prizadele dejavnost gradbenistva, ki podjetju predstavlja pomembno ciljno skupino na
podroc¢ju PTP MEDIJI, podjetje v zadnjem triletju dosega rast prihodkov in dobicka. Podjetje
na programsko trznem podro¢ju MEDIJT ustvari 60 % prometa in 40 % na programsko trznem
podro¢ju TURIZEM. Podjetje na PTP MEDIJI sicer ustvari 30 % manj prihodkov kot v
obdobju pred krizo, ampak je stroSkovno u¢inkovitejSe in dosega boljsi poslovni rezultat kot v
primerjalnem obdobju (obdobju pred krizo). Posledica upada prihodkov je vecja previdnost
kupcev pri oglasnih zakupih, varcevanje kupcev na tem podrocju in nujno zniZanje cen
zakupa oglasnega prostora, ki je podjetju zagotovilo ohraniti fizi¢ni obseg in Stevilo kupcev.
Nakup programa splavarjenja je podjetju omogocilo ustvariti razliko v prihodkih izgubljenih
na PTP MEDWI in hkrati podjetju zaradi razprSene dejavnosti daje varnost, saj dva razli¢na
programsko trzna podro¢ja lahko sluzita v podporo drug drugemu, hkrati pa se dopolnjujeta,
saj ima podjetje lastne medije, ki dobro podpirajo programe turizma pri oglasevalskih

aktivnostih.
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4.2. Panoga, podjetje in dodatna ponudba tiskarstva

Panoga tiskarstvo je pomemben del grafi¢ne industrije. Kot dodatno dejavnost k podjetju smo
se odlocili, da bomo naredili tiskarno. Za tiskarno potrebujemo stroje, s katerimi bomo lahko
tiskali in to je stroj za ofsetni tisk. Stroj za ofsetni tisk uporabljamo za vse vrste tiskanih
medijev za srednje velike naklade. Tiskali bomo letake, revije, kataloge, tiskanje na embalaze,
cenike, brosure, prospekte, koledarje ... Stroj za ofsetni tisk je primeren za tiskanje srednje
velikih koli¢in, ker je potrebno za vsak tisk narediti ofsetno plos¢o. Tiskarstvo spada v razred

18.1 — Tiskarstvo in z njim povezane storitve (Standardna klasifikacija dejavnosti, 2008)

Glede na to, da podjetje na PTP MEDIJI na meseéni ravni posluje z ve¢ kot 120 podjetji in
samostojnimi podjetniki ter ima ve¢ kot 75 stalnih oglaSevalcev (zvestih kupcev), podjetje
vidi priloznost v dodatni prodaji svojim obstoje¢im kupcem in sicer na podrocju oblikovanja
in tiska marketinskih produktov. Program oblikovanja in tiskanja se odli¢éno dopolnjuje z
obstoje¢o dejavnostjo na PTP MEDIJI, saj ne potrebuje dodatne prodajne ekipe, podjetje ze
razpolaga z obstojeCimi kupci, kupci, ki podjetju zaupajo, poleg tega pa podjetje potrebuje
velik obseg marketinskih produktov za program PTP TURIZEM. Podjetje je do sedaj prav
tako za potrebe oblikovanja koristilo zunanje sodelavce, ob uvedbi novega PTP TISKANJE
IN OBLIKOVANUJE pa bi lahko zaposlilo oblikovalca in bi imelo strokovnega sodelavca za
to podrocje za stalno na razpolago.

Ker se podjetje Zeli razvijati in Siriti, vidi potencial v S§iritvi na podro¢je nudenja storitve

oblikovanja in tiska.

Ciljna skupina: Obstojeci kupci in druga mala in srednje velika podjetja, ki zelijo u€inkovit

promocijski material in pri tisku in oblikovanju i§¢ejo zunanje sodelavce.

Prednosti storitve: Poudarek na uc¢inkoviti vsebinski zasnovi. Predvsem pri malih podjetjih in
samostojnih podjetnikih opazamo, da je njihov promocijski material oblikovno sicer
sprejemljivo zasnovan, vsebinsko pa slabo. Ze pri pripravi oglasov daje podjetje velik
poudarek na ucinkovito/prodajno usmerjeno vsebinsko zasnovo, kar zZeli podjetje nadaljevati
tudi pri nudenju storitve oblikovanja in tiska. To vidi podjetje kot pomembno prednost za
zagotavljanje zadovoljnih strank, saj je u¢inkovito vsebinsko postavljen promocijski material

klju¢ do uspesne prodaje.
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4.3 Kratkorocéni in dolgorocni cilji podjetja

Kratkoro¢ni cilji

V prvem letu poslovanja z novo dejavnostjo Zelimo doseéi kar se da veliko prepoznavnost na
trgu, pridobiti vsak mesec nove naro¢nike s primerno ceno in kvaliteto. Izpopolniti Zelimo
pomanjkljiva znanja in pridobiti najprej ¢im vecji delez obstojecih kupcev ter dosegati rast v
prodaji novim kupcem. Z inovativnimi dizajni in poudarkom na uéinkoviti vsebinski zasnovi
tiskovin zelimo privabiti obstojeCe in nove kupce. Ker je off-set tisk primeren za vecjo
koli¢ino tiska, si moramo pridobiti narocila za ve¢je koli¢ine tiskov. S podjetji, s katerimi
poslujemo, moramo navezati stike, da bodo poleg oglasevanja pri nas tiskali tudi tiskovine,

katere potrebujejo. Koli¢inski kratkoro¢ni cilji so: dodatni prihodek iz naslova tiskarstva
Dolgorocni cilji

V naslednjih stirih letih poslovanja Zelimo predvsem pridobiti redne kupce po celotni
Sloveniji in ker smo ob meji z Avstrijo, zelimo tudi prodreti na tuji trg. Z vecjim Stevilom
naro¢nikov planira podjetje nove zaposlitve in pri¢akuje rast prihodkov iz naslova dodatne
storitve tiskanja. Z dopolnitvijo strojev (za plastificiranje, spenjanje, itd.) bomo v naslednjih
letih tiskali tudi obstoje¢i produkt podjetja sejemski katalog Nidani, ki ima naklado 20.000
1izvodov dvakrat na leto. Ker ima tiskani medij Vas profit naklado 100.000 izvodov, ni moZno
tiskati na off-set za mese¢no izdajo, ker je preveliko. Za takSen tisk potrebujemo stroj za
rotacijski tisk, kar pa je povsem drugo podro¢je tiska, ki je zelo zahtevno iz vidika
pridobivanja kupcev in iz finan¢nega vidika. Koli¢inski dolgoro¢ni cilji v cetrtem letu
poslovanja tiskarske dejavnosti so: dodatni prihodek iz naslova tiskarstva 150.000 EUR letno

in ustvarjanje 13 % dobicka s tremi zaposlenimi.

4.4 Strategija podjetja

Naprej graditi na odnosih s kupci in ustvarjati zadovoljne kupce in s tem ponovne nakupe. Na
osnovi obstoje¢ega prodajnega pristopa (direktna prodaja preko telefona in osebnih obiskov)
pridobivati obstojeCe kupce podjetja in nove kupce. Prodajo vrsiti z dodatno storitvijo
strokovno svetovanje pri vsebinski zasnovi tiskovin in s tem dodati dodano vrednost produktu

tiskarstva. Izkoristiti vse obstojeCe moznosti za Sirjenje dobrega imena in oglasevanje novega
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prodajno trznega podrocja tiskarstva. Nuditi kvalitetno grafi¢no oblikovanje tiskovin ob

uporabi inovativnih materialov, kvalitetnega papir in barve.

4.5 Triisce
4.5.1 Analiza trga

Ciljna skupina kupcev

Ciljna skupina kupcev so obstoje¢i kupci podjetja Vas profit d.o.o.. Podjetje Vas profit d. 0. 0.
na mesecni ravni posluje s 120 podjetji. Tiskarsko storitev jim bomo ponudili kot dodatno
prodajo obstojecim kupcem. Podjetje za trZzenje obstojeCih produktov uporablja strategijo
direktne prodaje z ekipo 4 trznikov preko telefonske prodaje in sestankov na terenu obdela
100 novih podjetij mese¢no. Prodajo tiskarskih izdelkov bo podjetje vkljucilo v koncept
obstojeCega sistema prodaje in tako pridobivalo nove kupce tudi za programsko trzno

podrocje tiskarstva.
Lokacija kupcev

- celotna Slovenija,

- v prihodnosti tudi sosednja Avstrija.
Znacilnosti trga

Slovenski trg, na katerem podjetje planira zacetek prodaje in nudenja storitve, je trg, kjer so v
veljavi nizke cene, kupci pa zahtevajo visoko kakovost. Dodatna storitev in gradnja odnosa s
kupci je kljucnega pomena za zagotavljanje stalnih kupcev, saj danes kupci zelijo zelo veliko

za vlozen denar.

4.5.2 Analiza kupcev

Skupine kupcev so mala in srednja podjetja, ki si zelijo kakovosten izdelek, svetovanje pri
pripravi marketinSkih materialov (strokovna pomoc¢ pri vsebinski zasnovi), sodoben dizajn,

ugodno ceno in strokovno izvedbo ter poslujejo (prodajajo svoje izdelke) na vecjih slovenskih
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regijah oziroma na celotnem slovenskem trgu in/ali na avstrijskem trgu. Torej ne delujejo

lokalno.

Analiza kupcev

Velikost podjetja Boniteta Trzno okolje Ostalo
Malo, srednje, Dobra in Vec slovenskih regij, So prisotni na sejmih, posiljajo
veliko odli¢na Slovenija in/ali Avstrija | nenaslovljeno direktno posto.

Tabela 2: Analiza kupcev
Vir: Lasten vir

4.5.3 Analiza konkurence

Konkurenca na podrocju tiskarstva je velika s tem, da se v zadnjih dveh letih opaza trend
upada, kar nekaj malih tiskarjev je zaprlo svojo dejavnost. Tiskarska dejavnost v Sloveniji
nima najboljsih trznih rezultatov, problem vidimo predvsem v pasivni prodaji, ne gradijo
odnosov s kupci in ne ponujajo dodatne storitve iz podro¢ja svetovanja in oblikovanja. So togi
v prilagajanju trznim razmeram in imajo slabo razvito prodajo, prodajne ekipe vecina
tiskarjev nima. Pri analizi konkurence smo skupaj z vodilnimi v podjetju ugotovili, da znaSajo
materialni stroski v tiskarski dejavnosti cca 35 % ustvarjenih prihodkov.

Prednosti konkurence

Konkurenca se ze dolgo ukvarja z dejavnostjo in ima uveljavljeno ime na trgu, imajo tudi svoj

krog kupcev in prepoznavnost.
Slabosti konkurence

Slabosti konkurence so predvsem pomanjkanje znanja v prodaji, stroski prodajnega osebja so
vezani direktno na en izdelek. V podjetju Vas profit pa bo obstojeca ekipa poleg obstojecih
izdelkov trzila tudi tiskarske izdelke in hkrati pridobila stranke iz naslova dodatne prodaje
obstoje¢im kupcem. Podjetje ze vrsto let gradi na zaupanju, na dobrih odnosih, kar se je v

preteklosti Ze pokazalo kot dobro izhodis¢e za dodatno prodajo.
Trzni nastop konkurence

Konkurenca ne nastopa na trgu z velikim oglasevanjem, imajo pa reference. Opazamo, da je

trzni pristop na podro¢ju trzenja tiskarske dejavnosti slab, tiskarji niso aktivni v direktni
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prodaji, ki pa je po izkuSnjah podjetja Vas profit d.o.o. klju¢na za ucinkovito prodajo in

grajenje odnosov z obstojec¢imi in potencialnimi kupci.

4.5.4 SWOT analiza

Notranji vplivi

Prednosti: Slabosti

+ kakovost dela - cena storitev

+ kakovost materiala - potrebna investicija v hakup opreme
+ hitrejSa izdelava - finan¢no omejenost

+ poznavanje podjetij - novinec na trgu

+ poznavanje trga
+ ucCinkovita direktna prodaja

+ strokovna usposobljenost na podrocju
marketinga, priprave u¢inkovitih
marketinskih vsebin in prodaje

+ ustvarjanje prodaje (brez dodatnih
stroskov dela) z obstojecim kadrom in
ucinkovito direktno prodajo

+ prepoznavnost podjetja na trgu, kot
podjetje z usposobljenim kadrom za
svetovanje na podroc¢ju priprave uc¢inkovitih
oglasnih vsebin

Zunanji vplivi

PriloZnosti na trgu: Ovire na trgu

- velika konkurenca

- vi§je izhodiS¢ne nabavne cene, saj podjetje
Vas profit d. 0. 0. Se nima predhodnih nabav

+ potrebe po inovativni ponudbi
+ potrebe po nujnosti gradnje odnosov s

Kupci in zgrajenih odnosov z dobavitelji na
+ potrebe po konkurencnih cenah zaradi podrocju tiskarstva

obstojeCe infrastrukture in kadra - agresivnost konkurence

+ potrebe po dodatni prodaji obstoje¢im - nizke cene na trgu, ki jim bo potrebno
kupcem slediti ze ob zagonu prodaje

+ obstojeci odnosi s trgom

Tabela 3;: SWOT analiza

Vir: Lasten vir

37



4.5.5 Nacrt trinih ciljev in strategij

Trzni delez

1 leto 2 leto 3 leto 4 leto
do 5% X
0d 5 % do 15 % X X
nad 15 % X

Tabela 4: Nacrt trznih ciljev

Vir: Lasten vir

Oblika prodaje

Podjetje bo prodajalo predvsem z ze uteceno direktno prodajo. Podjetje Ze razpolaga z ekipo
Stirih trznikov, ki trZijo obstojece produkte podjetja z direktno prodajo in sicer preko telefona
in z osebnimi obiski. Torej ve€ino posla planiramo preko direktne prodaje. Del posla pa si
podjetje prizadeva pridobiti tudi s prodajo preko posrednikov (s. p.- jev, predvsem grafi¢nih

oblikovalcev in tudi marketinskih agencij).

Samostojna prodaja — 80 %
Prodaja s posrednistvom — 20%

Strategija izkoriS¢anja prednosti in odpravljanja slabosti

S kakovostnim delom in svetovalnim pristopom v sami izvedbi bomo pri kupcih dosegli
zaupanje, ponovne nakupe in priporoCila drugim. Z direktno prodajo bomo aktivno
pridobivali nove kupce, s strokovnim pristopom in izvedbo pa gradili odnos s kupci in si
prizadevali za zagotavljanje ponovnih nakupov. Podjetje bo lahko dosegalo konkurencne
cene, saj bodo doloc¢eni fiksni stroski odpadli, saj jih Ze nosi uprava podjetja (prodajna ekipa,
oglaSevanje v lastnih medijih in skozi obstojee kadre, investicije brez kredita in velikih
stroskov financiranja). Ker je podjetje novinec na trgu tiskarstva, bo najprej izkoristilo
potencial prodaje pri obstojecih kupcih, si tako zagotovilo reference in si omogocilo lazji

prodor na trgu in prodajo novim kupcem.
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Strategija izkoriS¢anja trznih priloZnosti in premagovanja ovir na trgu

Z inovativnim pristopom do kupcev, z veliko kakovostjo in dobrimi materiali bomo poskusali
privabiti domaca podjetja in podjetja, s katerimi Ze sodelujemo. Podjetje se zaveda, da je
potrebno graditi na dobrem odnosu s kupci, zato bo v prihodnje tudi na podrocju tiskarskih
storitev uporabljalo obstojece tehnike in metode za gradnjo odnosov s kupci (stalni kontakt,
klic po nakupu, svetovanje, seminar za zveste kupce podjetja,...). Podjetje Ze ima ucinkovit
CRM sistem (Intrix) za vodenje baze kupcev. Ovire na trgu bo podjetje skuSalo sproti
odpravljati. Problem je pri doseganju nizkih izhodi$¢nih nabavnih cen. To bomo odpravili z
doseganjem niZjih cen z avansnimi placili in s pogajanji poskusali dosec¢i ¢im boljSe cene pri
dobaviteljih. Podjetje se zaveda, da je potrebno prodreti na trg z nizko ceno/konkurenéno

ceno.

Strategija pridobivanja in ohranjanja kupcev

Pri tiskarski panogi je pomembna kakovost izdelave tiskanih medijev, zato bomo uporabljali
le kakovostne materiale, prav tako bomo kupcem ponudili koli¢inske popuste pri rednih
kupcih in vlagali v ohranitev obstojecih kupcev. Gradili bomo odnos s kupci in s poudarkom

na storitvi svetovanja pri vsebinski zasnovi dosegali dodano vrednost na trgu in si zagotavljali

zadovoljne kupce in ponovne nakupe.
Strategija konkuren¢nosti, vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Zavedamo se, da je veliko konkurenénih ponudnikov na trgu, zato moramo nas trgu nastopati
s konkurenénimi cenami. S konkurenco bomo imeli poSten odnos. S poudarkom na
strokovnem pristopu pri oblikovanju in svetovanju. Pri zasnovi marketinskih materialov bomo
dosegali bistveno razliko v primerjavi s konkurenco. Ker imamo lastne tiskane medije, bomo
v prvem letu veliko oglasevali v lastnih medijih. Dodatno bomo nudili inovativno grafi¢no

oblikovanje tiskovin. Uporabljali bomo kakovostne materiale, kakovosten papir in barvo.
Strategija vstopanja na trg

— Direktna prodaja obstoje¢im in novim kupcem.
— Oglasevanje v tiskanih medijih Vas profit in Nidani ter na spletnih straneh podjetja.

— Zagotavljanje priporocil obstojecih kupcev
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Strategija rasti obsega trga

Ker bomo pridobivali kupce po vsej Sloveniji, moramo delati tako, da bodo kupci z nami
zadovoljni in da nas bodo priporocali tudi drugim kupcem. Tako bomo Sirili trzni delez v

Sloveniji in se §irili na tuje trge, predvsem v sosednjo Avstrijo.
Strategija trZzenjske kulture

Za ohranitev dobrih odnosov s kupci bomo vedno imeli poudarek na svetovanju ter vnaprej

doloc¢enih predracunskih stroskih ter cenah za hitro in poSteno poslovanje.
Strategija poprodajnih aktivnosti

Preverjanje zadovoljstva kupcev, klic po prevzemu tiskovin, klic za ponovna narocila, osebni
obiski pri kupcih, organizacija seminarja za stalne kupce, povabilo na splavarjenje, E-mail
marketinSki nasveti, posebne ugodnosti za stalne kupce in nove kupce (brezplacna izdelava

mobilne strani ...). Vse to ima podjetje Ze vpeljano v obstojecem poslovanju.

4.5.6 Cenovna politika in podjetniSka kalkulacija izbranega reprezentanta

Podjetje bo nastopilo na trgu s politiko nizkih cen in kakovostne storitve s strokovno podporo

pri vsebinski in oblikovni zasnovi.

Koli¢ina je izraCunana na osnovi:

PLANIRANO STEVILO KUPCEV V PRVEM LETU: 72
68 % kupcev bo narocilo katalog: 49 narocil

Povprecna koli¢ina enega narocila: 5.000 kosov

Planirana koli¢ina za tisk v prvem letu: 245.000 kosov

Kalkulacija

— Strosek materiala (36.351 x 0,68 : 245.000) =0,10€

— Strosek dela (9.415 x 0,68 : 245.000) =0,026 €
— Strosek poslovanja ((52.745 -9.415) x 0,68 : 245.000 =0,12 €

— Lastnacena =0,24 €

—  Zelen dobigek (17 %) =0,0408 €
— Kalkulirana prodajna cena =0,28 €
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Komentar
Kalkulirana cena, zasnovana na naértovanih skupnih stroskih in upostevajo¢ delez
reprezentanta v strukturi prodaje ter nacrtovane koli¢ine reprezentanta, je v primerjavi z

nacrtovano mozno prodajno ceno realna in konkuren¢na cenam na trgu.

4.5.7 Napoved prodaje

Napoved prodaje smo naredili na osnovi raziskave in sicer glede na podatek, koliko nasi

obstojec¢i kupci trosijo za tisk v obdobju enega leta.
Realisti¢no napoved

Realisti¢na napoved prodaje je, da bo 60 % obstojecih kupcev koristilo storitev tiskanja in
oblikovanja preko podjetja Vas profit d.o.o.. Kar pomeni 72 stalnih strank, ki povpre¢no
potrosi za tiskovine 1.442,50 € letno. To pomeni prihodek od prodaje 103.860 € neto
prihodka.

Za prvo leto bomo planirali izklju¢no prodajo na osnovi prodaje obstoje¢im kupcem in sicer

v vrednosti 103.860 € neto.

V drugem letu planiramo porast prodaje za 20 % in sicer iz naslova prodaje novim kupcem,
predpostavljamo namre¢, da bomo na osnovi kakovostne storitve ohranili vrednost prodaje
obstojecim kupcem. To pomeni, da v drugem letu poslovanja lahko pricakujemo 124.632 €

neto prihodka.

V tretjem in ¢etrtem letu zaradi uveljavitve na trgu in prodaje preko posrednikov planiramo
rast prodaje za 10 % letno. Kar znasa za tretje leto 137.095,20 € in za Cetrto leto 150.804,70 €
neto prihodka.

Pesimisti¢no napoved

Zaradi gospodarske recesije in nepredvidljivega trznega okolja lahko prodaja zdrsne, ocenjeno
za 15 % letno. Pri napovedi prodaje v prvem letu smo upostevali zelo realno prodajo, tako da

velikih odstopanj ne pric¢akujemo.
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Optimisti¢no napoved
Optimisti¢na napoved prodaje je ocenjeno lahko za 15 % visja od realisti¢ne.

Kolic¢inska napoved prodaje

Kupci 1 leto 2 leto 3 leto 4 leto
Obstojeci kupci 72 72 72 72
Novi kupci 0 14 14 23
Posredniki 0 0 9 18
Skupaj 72 86 95 104

Tabela 5: Koli¢inska napoved prodaje
Vir: Lasten vir

Realisti¢na napoved prodaje je, da bo 60 % obstojecih kupcev koristilo storitev tiskanja in

oblikovanja preko podjetja Vas profit d.o.o.. Kar pomeni 72 stalnih strank.

Za prvo leto bomo planirali izklju¢no prodajo na osnovi prodaje obstoje¢im kupcem. V
drugem letu planiramo porast prodaje in s tem Stevila kupcev za 20 % (+14 kupcev) in sicer
iz naslova prodaje novim kupcem. V tretjem in ¢etrtem letu zaradi uveljavitve na trgu in

prodaje preko posrednikov planiramo rast prodaje in s tem Stevila kupcev za 10 % letno (v

tretjem letu + 9 kupcev in v ¢etrtem letu + 9 stalnih kupcev.

Vrednostna napoved prodaje

Vrsta kupca Enota 1 leto 2 leto 3 leto 4 leto
Obstojeci kupci €/letno | 103.860,00 | 103.860,00 | 103.860,00 | 103.860,00
Novi kupci €/letno / 20.195,00 20.195,00 33.177,50
Posredniki €/letno / 0,00 12.982,50 25.965,00
Skupaj real. napoved €/letno | 103.860,00 | 124.055,00 | 137.037,50 | 150.804,70
Skupaj pesi. napoved €/letno | 88.281,00 105.446,75 | 116.481,45 | 138.552,13
Skupaj optim. napoved | €/letno | 119.439,00 | 142.663,25 | 157.592,55 | 187.452,88
Mesecna real. napoved | €/mesec | 8.655,00 10.337,91 11.419,80 13.583,54

Tabela 6: Vrednostna napoved nabave

Vir: Lasten vir
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Vrednostno napoved prodaje smo planirali na osnovi planiranega Stevila kupcev letno in
zneska, ki ga podjetje povpre¢no potrosi za tiskovine (1.442,50 €/leto). Podatek je pridobljen

na osnovi raziskave, ki je predmet diplomskega dela.

4.5.8 Napoved nabave

Osnove za napoved nabave

Na osnovi analize konkurence materialni stroski v povpreéju predstavljajo 35 % vrednosti
ustvarjenih prihodkov. Na tej osnovi bomo planirali nabavo osnovnega materiala potrebnega

za tisk.
Predmet nabave

- CTP tiskarske plosce 3 € /kos
- Papir offset 76 €, 500 kom
- barva— 6 €/kg set §tirih barv

Nacrt nabave

Vrsta nabave lleto 2leto 3leto 4leto
Osnovni material (35 % prihodka) | 36.351€ | 43.621,20€ | 47.983,30 € | 52.781,70 €
Skupaj 36.351 € 43.621,20 € | 47.983,30€ | 52.781,70 €

Tabela 7: Nacrt nabave

Vir: Lasten vir

Podjetje planira zalogo 20 % letne vrednosti nabavljenega materiala. Podjetje bo izvajalo

nabavo sproti, zato bo zaloga minimalna.
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4.5.9 Drugi trini dejavniki in nacrt promocijskih materialov

Drugi vplivni trzni dejavniki

- Ekonomski: konkurenca na trgu, recesija, prenehanje povprasevanja.

- Tehnoloski: nabava kvalitetnej$ih materialov, hitrej$a izdelava, novi stroji.

- Cikli¢na nihanja: Povprasevanje po nasih storitvah bo vecje v ¢asu sejmov, saj takrat
pri veéini podjetij, s katerimi podjetje posluje, potrebuje vec¢jo koli¢ino promocijskega
materiala. Tudi v poletnih dnevih je opazen trend vecjega povprasevanja po tiskarskih

storitvah, v zimskih dnevih pa nekoliko manj.

Nacrt promocijskih materialov

Prednost nasega podjetja je, da imamo lastne tiskane medije, v Katerih lahko oglasujemo naso
storitev in da si bomo lahko promocijski material sami tiskali. Podjetje bo za prodajo
izkoris¢alo obstojeco trzno ekipo in predvsem ze uteene pristope v podjetju, zato dodatni

stroski tiskarske dejavnosti ne bodo izrazito veliki.

Obstojeca direktna prodaja (telefonska prodaja in sestanki).

- Promocija na seminarju, ki ga podjetje organizira vsako leto.

- E-mail marketing (obstojeca aktivnost podjetja).

- Spletna stran (vkljucitev programa tiskanja na obstojeco spletno stran podjetja).
- Oglasevanje v lastnih medijih.

Kljub temu, da bo podjetje koristilo obstojece vire za promocijo, planiramo meseéni strosek

promocije v znesku 300 € neto mese¢no, kar znasa letno 3.600 € neto.
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4.6 Nacrt organizacije in ¢loveskih virov

4.6.1 Makro organizacijska oblika

Podjetje Vas profit d.o.o. — druzba z omejeno odgovornostjo.

4.6.2 Mikro organizacijski postopki

[ Uprava druzbe 2 lastnika druzbe ]

A 4

[ Direktor ]

\ 4 \ 4 \ 4

PTP TURIZEM PTP MEDUI PTP OBLIKOVANJE IN TISK
Vodja programa Vodja programa Vodja programa druzbe

A 4

[ Trzenjska ekipa Oblikovanje ]<—>[ Tisk ]

:[ Dobava ]

Slika 3 : Mikroorganizacijski postopki
Vir: Lasten

Mikroorganizacijski postopki so proces od vodenja, prodaje, oblikovanja in tiskanja. Proces
dela se za¢ne s planiranjem in vodenjem, se nadaljuje s prodajo tiskarskih storitev in
oblikovanja ter izvedbo (oblikovanje in/ali tisk). Po kon¢anem tisku, oblikovalec pregleda
izdelek in potrdi ustreznost kakovosti ter obvesti trznika o dobavi. Trznik nato kontaktira

kupca in preveri zadovoljstvo kupca ter sproti reSuje morebitne reklamacije.

4.6.3 Kadrovska projekcija

Ker podjetje Ze razpolaga z obstojeCo prodajno ekipo, vodstvom, oblikovanjem,

racunovodstvom (lastno), bo potreben samo dodaten kader na izvedbeni ravni za izvedbo
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tiskanja. Nabavo, komunikacijo med prodajnim osebjem in izvedbo ter nadzor bo prevzel

vodja oblikovanja/oblikovalec. V tretjem letu planiramo dodatno zaposlitev na podroc¢ju

oblikovanja in dodatno zaposlitev na podrocju izvedbe tiska.

Dodaten kader

Delovno mesto Izobrazba Datum zaposlitve | 1Leto | 2Leto | 3Leto | 4Leto
Grafi¢ni oblikovalec VI 1. 1.2016 0 0 1 1
Tiskar Vv 1. 1.2014 1 1 2 2
Skupaj dodatno 1 1 3 3
zaposlenih

Tabela 8: Dodaten kader

Vir: Lasten

4.6.4 Nacrt stroSkov dela
Delovno mesto Enota | Bruto mese¢na 1 leto 2 leto 3 leto 4 leto

placa
Grafi¢ni € 784,66 / / 9.415,92 | 9.415,92
oblikovalec
Tiskar € 784,66 9.41592 |9.415,92 | 18.831,84 | 18.831,84
Skupaj plade € 9.415,92 |9.415,92 | 28.247,76 | 28.247,76
Prehrana in € 185,22 222264 |2.22264 |6.667,92 |6.667,92
kilometrina
Regres € 784,66 784,66 784,66 2.353,98 | 2.353,98
Skupni stroski € 12.423,22 | 12.423,22 | 37.269,66 | 37.269,66
zaposlenih

Tabela 9: Naért stroskov dela

Vir:

4.6.5 Drugi kadrovski pogoji

Lasten

Pri tiskarstvu je zelo pomembno znanje in poznavanje materialov, na katere in s katerimi se

tiska, zato bomo zaposlili izkuSenega tiskarja. Ker so novosti v tiskanju, bomo tiskarje

posiljali na izobrazevanja, saj je izobrazba pomembna pri kakovosti izdelave.
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Drugi strokovni posli

Ker bomo delali s stroji in racunalniki, jih bomo morali servisirati in nadgrajevati. To delo

bodo opravljale servisne sluzbe za stroje in racunalniSki servisi.

4.7 Pogoji poslovanja

4.7.1 Manjkajoca znanja

Manjkajoca znanja so predvsem znanja o tiskarstvu, kako pripraviti stroj za tisk, osvetljevanje

CTP tiskarskih plos¢ in barvna usklajenost tiskovin.

4.7.2 Poslovni prostori

Poslovni prostor podjetja je v industrijski coni na Muti, ki lezi 500 m od glavne ceste.
Podjetje ima veliko neuporabljenega prostora, kjer bo uredilo prostor za tiskarsko dejavnost.

Prav tako so urejeni sanitarni prostori in velik parkirni prostor.

4.7.3 Oprema

Obstojeca oprema

Oprema Enota | Stevilo Cena/enota Vrednost (€)
Poslovni prostor kom 1 250.000 250.000
Racunalniska oprema kom 1 800 800
Skupna vrednost obstojece opreme 1 250.800

Tabela 10: Obstojeca oprema
Vir: Lasten
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Nacdrt opreme

Vrsta opreme 1 leto 2 leto 3 leto 4 leto
Tiskarski stroj offset 15.000 € / / /
Osvetljevalni okvir za 500 € / / /
offset tiskarske plosce

Izrezovalnik 2.000 € / / /
Programska oprema 1.000 € / / /
Racunalnik 1.000 € - 3.000 € -
Skupaj investicija 19.500 € - 3.000 € -

Tabela 11: Obstojeca oprema

Vir: Lasten

Podjetje planira investicijo v prvem letu poslovanja. Nadaljnje investicije so izklju¢no za

racunalniSko opremo, nakup novega racunalnika in programske opreme ter nadgradnja

obstojeCega raCunalnika (v tretjem letu), ostalo bo samo vzdrZevanje in servis obstojece

opreme.

4.7.4 Financna konstrukcija naloZb

Vrsta nalozbe 1 leto 2 leto 3 leto 4 leto

Prilagoditev poslovnega prostora 5.000 € / / /

Nakup opreme 19.500 € / 3.000 € /

Skupaj nalozbe 24.500€ / 3.000 € /
Tabela 12: Finan¢na konstrukcija nalozb

Vir: Lasten
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4.1.5 Nacrt financnih virov za naloZbe

Podjetje bo v letu 2013 prodalo del zemljisca, s katerim razpolaga in sicer v vrednosti

40.000€. Ta denar bo podjetje namenilo za investicijo v tiskarsko dejavnost, zato za

investicijo in zagon ne potrebuje drugih tujih virov financiranja.

Vir nalozb:
- lastna sredstva: 24.500 €

4.7.6 Nacrt vracanja tujih virov

Podjetje bo investiralo v Siritev dejavnosti (tiskarstvo) iz lastnih virov, zato ne vklju¢ujemo

nacrta vracanja tujih virov. Tujih virov podjetje ne potrebuje.

4.7.7 Nacrt amortizacije

Osnovno sredstvo Nab. vrednost 1 leto 2 leto 3 leto 4leto
Tiskarski stroj offset 15.000 € 3.750 € 3.750€ | 3.750€ | 3.750 €
Osv. okvir za offset tisk.

Plosce 500 € 125 € 125 € 125 € 125 €

Izrezovalnik 2.000 € 500 € 500 € 500 500 €
Programska oprema 1.000 € 500 € 500 € - -
Rac¢unalnik 1.000 € 500 € 500 € - -
Nadgradnja programov 1.000 € - - 500 € 500 €
Skupaj 20.500 € 5375 € 5375€ | 4.875€ | 4.875¢€

Tabela 13: Nacrt amortizacije

Vir: Lasten
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4.8 Tveganja in problemi ter nacrt ukrepov

4.8.1 Pric¢akovana tveganja in problemi

Pri¢akovana tveganja so:
- recesija,
- zastoj obratovanja stroja,
- zniZevanje cen na trgu

- povecanje konkurence.

4.8.2 Nacrt protiukrepov

Najvecji problem predstavlja zastoj stroja, saj bo podjetje imelo samo en stroj, na katerem se
bo delalo. Za odpravo tega problema bo podjetje imelo dogovor z drugim tiskarjem za

prevzem dela v primeru zastoja stroja.

4.9 Finandcni nacrt

4.9.1 Uporabljene predpostavke
Ob uvedbi dodatne storitve tiskanja Zeli podjetje povecati uspesnost poslovanja podjetja,

1. 60 % obstojecih kupcev bo koristilo naSo tiskarsko storitev, v drugem letu bomo povecali,
prodajo iz naslova prodaje novim kupcem za 20 % in nato vsako naslednje leto za 10 %,
povprecna letna poraba za tiskovine na podjetje znasa 1.442,50 €,

nabava bo sprotna, na zalogi bo 20 % letne vrednosti nabave materiala,

finan¢ni nacrt izdelujemo samo za tiskarsko dejavnost,

za prihodke uporabimo realisticno napoved prodaje,

2 e

za odhodke upostevamo oceno napovedi nabave, stroske dela in stroske poslovanja,
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7. v denarnem toku upostevamo izplacila za nakup opreme in vlaganje v ureditev prostora za

tiskarno,

8. na osnovi teh predpostavk so izdelani nacrt stroskov, izkaz poslovnega izida, izkaz

denarnega toka in izkaz stanja ter izraCunani kazalci poslovanja.

4.9.2 Nacrt stroSkov

4.9.3

Oznaka | Vrsta stroskov Mesecni znesek | Letni znesek

A Spremenljivi stroski
Nabava materiala 3.029,25 € 36.351,0 €
Proizvodne storitve / /
Drugi spremenljivi stroski (stroski zalog) 605,85 € 7.270,2 €
Skupaj spremenljivi stroski 3.635,1 € 43.621,2 €

B Stalni stroski
Stroski dela (place) 784,67 € 94159¢€
Rezijske tuje storitve 95,83 € 1.150,0 €
RezZijski material in drobni inventar 41,66 € 500 €
Amortizacija 44792 € 5.375,0 €
Energija in PTT (bencin) 150,00 € 1.800,0 €
Najemnina / /
Reklama 300 € 3.600 €
Zavarovanje / /
Potni stroski (0,18€/km x 15 km) 56,7 € 680.4 €
Prehrana (na osebo 6,12€) 128,52 € 15422 €
Regres 784,7 € /
Davki in prispevki na place 124,76 € 1.497,1€
Prevaljeni stroski d. o. o. 2.141,66 € 25.700,00 €
Skupaj stalni stroski 4.395,44 € 52.745,3 €

C Finan¢ni odhodki
Obresti za tuje vire / /

A+B+C | Skupaj stroski in odhodki 8.030,57 € 96.366,5 €

Tabela 14: Nadrt stroSkov

Vir: Lasten
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4.9.3 Nacrt izkaza poslovnega izida

Ob uvedbi PTP tiskanje in oblikovanje bo podjetje doseglo v prvem letu za 11.072,80 € letno
dodatni ¢isti dobicek, v drugem letu za 18.516,30 € dobicka vec, v tretjem letu za 12.876,10
€ ve¢ dobicka in v Cetrtem letu za 20.352,70 € ve¢ dobicka, oziroma se bo za te vrednosti
izboljSal poslovni izid podjetja. Racunalniski izpis izkaza poslovnega izida je v prilogi

diplomskega dela.

4.9.4 Kazalci uspesnosti

Pri kazalcu gospodarnosti v prvem letu pokaze koeficient 1,17 in je dobro za zacetno rast
podjetja, v drugem letu je 1,25, v tretjem zaradi dodatne zaposlitve pade na 1,14 in v Cetrtem
letu ponovno naraste na 1,22.

Donosnost prihodkov je v prvem letu 14,21 in v drugem 19,90, potem pa v tretjem letu pade

na 12,53 zaradi dodatne zaposlitve, v ¢etrtem letu ponovno naraste na 17,99.

Racunalniski izpis kazalcev poslovanja je v prilogi diplomskega dela.

4.9.5 Izkaz denarnega toka

V denarnem toku uvr§¢amo namenjen znesek za vlaganja v prostor in nakup opreme kot
zaCetno gotovino, ki je hkrati osnovni kapital tiskarne znotraj podjetja. Vstavljeni so tudi
zneski vlaganj v ureditev prostora in za nakup opreme v prvem in tretjem letu. Ob uvedbi PTP
Tiskanje in oblikovanje lahko podjetje pricakuje dodatno izboljSan denarni tok s kon¢nimi
zneski gotovine 20.138,70 € v prvem letu, 46.511,20 € v drugem letu, 59.382,20 € v tretjem
letu in 87.102,10 € v cetrtem letu poslovanja. Denarni tok tako izkazuje vseskozi rasto¢

kon¢ni znesek gotovine, kar pomeni stalno likvidnost same dejavnosti tiskarne.

Racunalniski izpis izkaza denarnega toka je v prilogi diplomskega dela.
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4.9.6 Prag rentabilnosti

Prag rentabilnosti kaze toCko preloma, ko se v dejavnosti izravnajo prihodki in odhodki in je
dobicek 0. V naSem primeru se to zgodi v 1. letu pri 87,56 % realizaciji nacrtovane prodaje, v

zadnjem nacrtovanem letu pa pri 81,04 % realizaciji prodaje.

Racunalniski izpis praga rentabilnosti je v prilogi diplomskega dela.

4.9.7 lzkaz stanja

Izkaz stanja prikazuje premozenje dejavnosti tiskarne in vire sredstev za to. Razmerje med

premozenjem in viri premozenja je izravnano.

4.9.8 Komentar k financnemu nacrtu

Finan¢ni nacrt izkazuje pozitiven vpliv uvedbe PTP Tiskanje in oblikovanje v podjetje. Le to
bo povecalo prihodke podjetja, dobicek podjetja in izboljSalo denarni tok podjetja. Uvedba je

smiselna.

4.10 Terminski nacrt

Aktivnost Termin
Prodaja zemljisca pri Vas profit d.o.o. 1. maj 2013
Prilagoditev poslovnega prostora za tisk 1 avgust 2013

Nakup strojev

1. november 2013

Start tiskarske dejavnosti

1. januarja 2014

Zaposlitev kadra

1. januar 2016

Dopolnjevanje racunalniSke opreme

2016

Tabela 15: Terminski nadrt

Vir: Lasten
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4.11 Komentar k poslovnemu nacrtu

Poslovni nacrt je izdelan na osnovi pridobljenih podatkov, s katerimi razpolaga podjetje, na
osnovi opravljene raziskave in analize trga ter raziskave konkurence. Obravnava vrednotenje
smiselnosti za uvedbo PTP Tiskanje in oblikovanje v obstojeCe poslovanje podjetja. VSi
finan¢ni izracuni in kazalci kazejo na smiselnost uvedbe dodatne dejavnosti tiskarstva, ki bi se
bila sposobna sam pokrivati in ustvarjati novo dodano vrednost v podjetju. Zato je poslovna

ideja tudi opravicljiva poslovna priloznost.
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5 ZAKLJUCEK IN SKLEPNE MISLI K DIPLOMSKEMU
DELU

Poslovni naért uvedbe novega programsko trznega podro¢ja tiskarne v obstojece poslovanje
podjetja, podkrepljen z raziskavo in analizo trga z anketno metodo, analizo konkurence in
SWOT analizo, je potrdil napovedi o smiselnosti uvedbe PTP Tiskanje in oblikovanje v
podjetju. Dosegli smo zastavljene cilje diplomske naloge in ugotovili, da obstaja potreba po
tisku pri obstojecih kupcih, ki predstavljajo pomemben delez v ustvarjenih prihodkih podjetja,
da mora podjetje za planiran poslovni rezultat pridobivati tudi nove kupce in sicer v drugem
letu doseci 20 % in v naslednji letih 10 % rast prodaje iz naslova prodaje tiskarskih izdelkov
novim kupcem. Prodaja je planirana zelo realno, zato ne pri¢akujemo odstopanj v negativnem
smislu. Podjetje bo torej z uvedbo PTP Tiskanje in oblikovanje ustvarilo dodatne prihodke
predvsem iz naslova dodatne prodaje storitve tiska obstojec¢im kupcem, in pridobivalo nove
kupce z obstojeCo organizacijo prodaje in trzno ekipo. Finan¢ni nacrt je potrdil smiselnost
uvedbe, saj bo podjetje ze v drugem letu dobilo povrnjeno investicijo, ki jo bo financiralo iz

lastnih sredstev.

V okviru diplomskega dela sem pridobil veliko dodatnega znanja iz podrocja tiskarske
dejavnosti in samega poslovnega planiranja. Strokovno znanje, ki sem ga pridobil v okviru
Studija, sem lahko uporabil na konkretnem primeru pri pisanju diplomskega dela. Z
diplomskim delom sem naredil projekt za podjetje in si s tem ustvaril moZnost in pogoje za

zaposlitev na podrocju oblikovanja in tiskanja.

55



6 SEZNAM UPORABLJENE LITERATURE IN VIROV

6.1 Literatura

1. Adams, B.: Zacetek in rast malega podjetja, Skriptorij KA, Radovljica, 1999.
2. Glas, M.: Politicna ekonomija trzne druzbe, Opcija Publishers, Ljubljana, 1990.
3. Kosec, N.: Finance, uporaba poslovnih financ, DZS, Ljubljana, 2004.

4. Potocnik, V.: Trzenje storitev, GV zalozba, Ljubljana, 2004.

5. Pseni¢ny, V.: Podjetnistvo: podjetnik, podjetniska priloznost, podjetniski procesi, podjem,
Gea Collage, Portoroz, 2000.

6. Sauperl, F.: Prirocnik za podjetnistvo, Visja strokovna $ola Academia Maribor, Maribor,
2009.
7. Sauperl,F.: Vpliv svetovne gospodarske krize kot izzivin  priloznost za  malo

podjetnistvo in poslovno nacrtovanje, Zbornik, Visja strokovna Sola Academia Maribor,

Maribor, 2009.

6.2 Interno gradivo

1. Gradivo podjetja Vas profit d.o.o.

2. Racunalniski program za finan¢ni nacrt

6.3 Internetni viri

1. https://www.1ka.si, 12.1.2013

2. http://www.stat.si/klasje/tabela.aspx?cvn=5531, 7.2.2013

56


https://www.1ka.si/
http://www.stat.si/klasje/tabela.aspx?cvn=5531

/7 PRILOGE

7.1 Anketni vpraSalnik

VPRASALNIK

ZA TISKARSKE IZDELKE PODJETJA »VAS PROFIT«d. o. o.

V podjetju »Vas profit« d.o.o. zelimo naSim strankam zagotoviti prihranek na podrocju
tiskanja, zato nacrtujemo novo dodatno dejavnost tiskarne, za katero izvajamo raziskavo trga.
Hkrati bodo odgovori na vprasanja sluzili za diplomsko delo Studentu na vi§ji strokovni Soli
za medijsko produkcijo. Odlo¢ili smo se, da bomo naredili zbirnik vseh tiskovin anketirancev
ter raziskali interes za tiskanje pri nas, in tako iz naslova vecje koli¢ine razli¢nih trzno
zanimivih podatkov pridobili osnovo za ugodno ponudbo. V kolikor Zelite ustvariti prihranek
na podro¢ju tiskarskih storitev Vas vabimo k sodelovanju. Izpolnjene vprasalnike nam,
prosimo, posljite na naslov Gortina 145b ali po elektronski posti na naslov

matejkvasnik@gmail.com, v roku dveh tednov, za kar se vam vnaprej zahvaljujemo.

1. Interes za sodelovanje pri anketiranju.

|:| DA, zanima nas sodelovanje/informativna ponudba.

|:| NE, ne zanima nas sodelovanje/informativna ponudba.

2. Ce je odgovor NE, nam prosim odgovorite o vzroku.

a) Tiskarskih storitev ne potrebujemo

b) Tiskanje imamo urejeno in nas nov ponudnik ne zanima

57


mailto:matejkvasnik@gmail.com

¢) Ponudniku brez referenc ne zaupamo
(o) I D) (7o PR

3. Ce je odgovor DA, nam prosim odgovorite na naslednja vprasanja

a) Predstavite nam ponudbo
b) Obiscite nas

c) Kontaktirajte z nami

d) Vas bomo obiskali

4. Podatki o anketiranem podjetju.

D) N ASIOV: ettt

C) DI aVIIOS: .ttt ettt ittt e

d) Velikost podjetja: malo srednje  veliko

e) Odgovorna oseba: (NEODVEZN0)........euiuiririiet ittt

5. KakSen trend narocanja tiskarskih izdelkov pri¢akujete?

a) Enak b) Padajo¢ c¢) Narasc¢ajo¢ d) Mocno narasc¢ajoc

6. Kaksne vrste tiskovin koristite v podjetju?

a) Letaki b) Vizitke c) Tisk na kuverte

d) Dopisni listi e) Prospekti f) Katalogi
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g) Revije h) Ceniki 1) Tiskana darila (koledarji, posterji ipd.)

7. KolikSen je vas letni proracun za tiskovine?

a) Do 100€

b) Od 100 do 500 €

¢) Od 500 do 1500 €

d) Od 1500 do 5.000 €
e) Od 5.000 do 10.000 €
f) Nad 10.000 €

8. Ali bi v primeru, da Vam zagotovimo prihranek pri tiskanju, zamenjali tiskarja in
tiskali tiskovine preko nasega podjetja »Vas profit« d. o. 0.?

a) DA b) NE c) DA, V KOLIKOR BI PRIHRANILI NAJMANIJ: .......%.

9. Kako ste zadovoljni s tiskarskimi storitvami dosedanjih izvajalcev?

a) NEZADOVOLJNI b) ZADOVOLJNI c) ZELO ZADOVOLJNI

10. Cemu dajete pri izvajalcu tiskarskih storitev glavni poudarek?

a) Oblikovanje
b) Kakovost
c) Cena

d) Rok

e) Zanesljivost dogovorov
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11. Kaksne so Vase ¢asovne potrebe po tiskarskih izdelkih?

a) Obcasne

b) Stalne

€) Vezana na sezono nase ponudbe

d) Vezane na posebna ¢asovna obdobja kot so...........................

B) DIUZO o vttt

12. KakSen pomen dajete posebnim pozornostim izvajalca tiskarskih storitev?

a) Priloznostna darila
b) Posebni popusti ha zvestobo
c) Obvescanje o novitetah v tehnologiji oblikovanja in tiskanja

d) Pozornost ob posebnih prilikah naro¢nikov
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7.2 Zasnova reklamnih medijev

Klju¢ni reklamni medij je pri nas spletna stran. Spletno stran bomo naredili inovativno in da

bo vse vidno ze z prvim klikom.

Osnutek spletne strani

TISKAIJTE

za vas profit

'Domov

Podjetje

Storitve el
Reference . . | Predstavitev
Kontakt el

Oglasni
prostor

Matej Kvasnik

Slika 4: Osnutek spletne strani
Vir: lasten
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1.3. Financne tabele
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