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POVZETEK

Pri vsakodnevnem delu je vse bolj opaziti, da varnost iz dneva v dan pridobiva na pomenu,
kar je eden od razlogov, da se bo naSe podjetje ukvarjalo s prodajo za$¢itnih oblacil (in
opreme) in Sivanjem slednjih po meri. Izdelava poslovnega nacrta v okviru diplomskega dela
predstavlja naso pot do uresnicitve podjetniske ideje. V nacrtu ugotavljamo, ali bi se poslovna
ideja obnesla v praksi. Podjetje, ki se ukvarja s prodajo zasitnih oblacil, Spela Bernjak, s. p.,
svojo dejavnost opravlja v lastnih prostorih stanovanjske hise na naslovu Poznanovci 36,
9202 Mackovci. Nase podjetje ima ze urejene poslovne prostore (pisarno, proizvodnjo,
toaletne prostore, ter skladisce), velikost skupnih prostorov znasa ca. 55m® Glede na
nacrtovano ponudbo podjetja smo analizirali trzi§¢e z vidika trgovine in ponudbe varnostnih
oblacil in ze na zacetku ugotovili, da bo podjetje spadalo med bolj pomembne ponudnike
zaSCitnih oblacil, konkretno v pomurski regiji. Predstavili smo svoje kupce, Ki jih razvr§¢amo
na zaposlene, aktivne, samostojne in vse ostale, za katere ima za$¢itna obleka v varnostnem
smislu velik pomen. Izbrane imamo dobavitelje, saj bo nabava v naS§em primeru potrebna in
nujna. Pregledali smo tudi lokalno/regionalno konkurenco, ki ji pripisujemo tekmovalnost z
vec¢jim Stevilom podjetij po Sloveniji. Z raziskavo trga smo ugotovili, da je v pomurski regiji
manjSa ponudba na tem podroc¢ju, in prisli do zakljucka, da je naSa ideja prava poslovna
priloZznost in da se ne bojimo konkurence na analiziranem obmocju. Za nase podjetje smo
opredelili dolo¢eno ciljno skupino kupcev. V poglavju o ekonomiki pa smo nacrtovano
dejavnost tudi finan¢no preracunali in tabelari¢no prikazali nacrtovano vrednost pri¢akovane
prodaje za Stiri leta. lzdelali smo kalkulacijo za naklju¢no izbrani reprezentant za nase
podjetje, v kateri smo navedli material, strosek dela, strosek poslovanja, lastno ceno in zeleni
dobicek prodajne cene. Dogovorjeno je, da direktor in solastnik podjetja na zafetku prispevata
vsak po 11.000 € zaCetnega kapitala, kar pomeni skupno 22.000 €. Zacetni kapital bo
namenjen predvsem za dodatno potrebno nabavo opreme za uspe$no delovanje podjetja. Vsi
zaposleni smo strokovno usposobljeni, imamo ustrezno znanje in vecletne izkusnje na
podrocju trgovine oz. prodaje, dodatno pa se bomo tudi izobrazevali ali usposabljali, ¢e bo
potrebno in koristno za naSe podjetje in trg. Namen priprave poslovnega naérta je zaclrtati
smernice zato, da bi nase podjetje lahko bilo uspesno v regiji in kasneje tudi v nacionalnem
merilu, vsekakor pa bi si v prihodnosti zZeleli delovati tudi na tujih trgih, predvsem najprej v

Avstriji, saj nas od avstrijske meje loci le nekaj kilometrov.

Kljuéne besede: poslovni nacrt, zas¢itna oblacila, trgovina, trzenje.



ABSTRACT

A BUSINESS PLAN FOR PROTECTIVE CLOTHING SELLING SPELA BERNJAK
S.P.

People at work pay every day more attention on their work safety. This is also one of the
reasons why our company decided to start the business with the protective clothing (and
protective equipment) and with sewing of the protective clothing. The preparation of the
business plan is the part of this and the way to implement this business idea. The business
plan was prepared to prove whether this business idea could be successful in the practice. The
company will sell the protective clothing and will be named “Spela Bernjak s.p.”. The
business will be carried out in our own place in the house on the address “Poznanovci 36,
9202 Mackovci”. Our company has already prepared our business premises (the office, the
production, the toilets and the warehouse). All together it is about 55m?. In accordance to the
planned commercial programme (offer) of the company there was the research carried out in
the field of protective clothing (offer and inquiry) and found out that our company will be one
of the most significant companies in the field of protecting clothing in the Pomurje region.
We listed the buyers and among them our employees, the active and the self-employed people
and all other buyers for which the protecting clothing is from the protective point of view very
important. We also selected our potential suppliers especially because the supply is for our
company very important. We identified the local / regional competition which is very
competitive especially with there higher number of companies around Slovenia. In the
marketing research we found out that in the Pomurje region there is no significant
competition. This is in accordance with our idea that this could be a good business
opportunity. We also described the specific target group of buyers. In the chapter economics
there are financial tables prepared with calculations of the planned activities with the planned
sales value for the next four years. We calculated a randomly selected item from our company
programme with all the material, staff costs, operating costs, our own price and the planned
profit. The director and the co-owner agreed to invest in the company each of them the same
amount of about 11.000€ of the starting capital (which represents a total of 22.000€). The
starting capital will be used for an additional purchase of equipment for more successful
functioning of our company. All the employees in the company have the appropriate
knowledge and many years of experience in the field of trade and sales. Despite this we plane
the additional education and training (if needed) for more efficient functioning of our

company on the market. The purpose of the preparation of the business plan were also the



guidelines for a successful business start in the region and later also on the national market.
And, the plan is to step into the foreign markets (especially in Austria) sometime in the future.

The fact is that our company is only few kilometres away from the Austrian border (market).

Keywords: Business Plan, Protective Clothing, Commerce, Marketing.
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1 UVvOD

V diplomski nalogi bo izdelan poslovni naért za podjetje Spela Bernjak, s. p. Nase podjetje se
bo ukvarjalo s prodajo zasc¢itnih oblacil s poudarkom na varnosti. Namen nasega poslovnega
nacrta bo v vpeljavi obves¢anja strank ter drugih z raznimi oglasi, letaki ipd., da se bodo v
¢im vecjem Stevilu odlocili za naso zaS€itno opremo za preprecitev delovnih nezgod. Nasa
storitev bo za stranke preprosta, poceni ter jim bo zelo olajsala delo, kjer se zahteva ali pa je

smiselno uporabljati zas¢itna oblacila.

Delovna obleka, obutev in osebna varovalna oprema je vsaka oprema, ki jo delavec nosi, drzi
ali kako drugace uporablja pri delu, tako da varuje sebe ali druge pred enim ali ve¢ istocasno

nastopajocimi tveganji za varnost in zdravje (Tofolini, 2009).

Cilji diplomskega dela v obliki poslovnega naérta za prodajo zas¢itnih obla¢il podjetja Spela
Bernjak, s. p., so predstaviti poslovno idejo podjetja, raziskati dejavnosti, s katerimi se bo
podjetje ukvarjalo, pripraviti trzno raziskavo in na koncu analizo z ugotovitvami uspe$nosti
podjetja.

Z izdelavo poslovnega nacrta, ki vsebuje celovito in podrobno obrazlozitev poslovanja
podjetja, podjetnik nacrtuje poslovne aktivnosti od ideje do njene uresnicitve in do kon¢nega
rezultata, ki je v vecini primerov dobicek podjetja. Pri vecini podjetnikov je temeljni razlog za
izdelavo poslovnega nalrta zagotavljanje kapitala, saj investitorji, tako banke kot skladi
tveganega kapitala, zahtevajo pisno opredelitev podjetniske priloznosti. Po drugi strani pa
poslovni nacrt podjetniku sluZi za natan¢no oceno poslovne zamisli, njenih prednosti in

slabosti. Na ta nacin se izogne dragim napakam (Vahacic, 1998).

Kot Ze reCeno, nam dober poslovni nacrt lahko pomaga razreSiti vrsto tipi€nih napak

(Vahatig, 1998). Te so:

e pomanjkljiva strokovna in osebna zmoZnost podjetnika za dolocen posel,
e pomanjkljiva trzna znanja zlasti s podrocja prodaje,

e prepogosto menjavanje osebja zaradi nestvarnih zahtev,

e napacno izbrana lokacija obrata,

e neprimerna struktura finan¢nih virov in neugodni pogoji financiranja,

e precenjen trg,

e pomanjkljivo nacrtovanje finan¢nih tokov,

e pomanjkljivosti in napake pri vodenju racunovodstva, nestvarne ocene stroskov,
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e pomanjkljive kalkulacije,

e neprimerna statusna oblika podjetja itd.

1.1 Opis podrodja in opredelitev problema

Z oblikovanjem poslovnega nacrta bomo ugotavljali, ali bi se podjetniska ideja o prodaji

zas¢itnih oblaé¢il za varnost pri delu v podjetju Spela Bernjak, s. p., obnesla.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomskega dela je skozi teoreti¢ni in prakti¢ni del predstaviti dejavnosti, s Katerimi
bi se ukvarjalo obravnavano podjetje: prodajo zas¢itnih oblacil za varnost pri delu,
posrednistvo pri prodaji zas¢itnih obladil, izposojanje zas¢itnih oblacil ter trgovino na drobno.
Podjetje hkrati zeli postaviti nova merila v kakovosti in ceni, pridobiti zadostno Stevilo strank
za dosego visokega prometa prvo polno leto poslovanja ter za vsa 4 leta poslovanja, in
ustvariti poslovni dobicek. Cilj poslovnega nalrta je ugotoviti, ali bi se ta dejavnost dejansko
obnesla in bila dobickonosna. V prakticnem delu bomo s pomoc¢jo ankete raziskali, ali je za
kupce bolj pomembna kakovost ali cena, ali jih vecina kupuje v trgovini ali prek spleta in ali
jim je pomembno strokovno izobrazeno osebje v trgovini pri prodaji zascitnih obladil za
varnost pri delu. Cilj diplomskega dela je priprava poslovnega nacrta za novo nastalo podjetje
z naslovom »Poslovni naért za prodajo zai&itnih oblagil za varnost pri delu Spela Bernjak,

S. p.«

1.3 Predpostavke in omejitve

Predpostavljamo, da se pogoji delovanja poslovnega subjekta v Casu priprave in pisanja

diplomske naloge ne bodo znatno spremenili.

Omejitve so mozne predvsem zaradi pridobivanja ustrezne literature, ker gre za 0zko
specializirano podrocje zascitnih oblacil. Omejitve predstavlja tudi Cas izvedbe ankete na

terenu oz. zadostno Stevilo prejetih odgovorov od ustreznih fizi¢nih in/ali pravnih oseb

1.4 Uporabljene raziskovalne metode

Diplomsko delo bo temeljilo na usmerjenem razvojno-raziskovalnem in aplikativnem

pregledu z uporabo naslednjih metod dela:

e deduktivna metoda (predvidevanje bodocih dogodkov),
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komparativna metoda (primerjanje, primerjave in stopnjevanja),

metoda analize (razélenjevanje ugotovitev na posamezne dele),

metoda deskripcije (opisovanje teorije in pojmov),

metoda klasifikacije (definiranje pojmov),

metoda kompilacije (povzemanje stalis¢ drugih avtorjev in lastne ugotovitve),
metoda opazovanja (spoznanje procesov),

metoda posplosevanja (oblikovanje splosnih zakljuckov),

metoda sinteze (povezovanje teorije in izide iz prakse v celoto),

metoda slikovnega prikazovanja in interpretacija slik,

metoda tabelarnega in graficnega prikazovanja ter interpretacija grafov in tabel,

statisti¢éna metoda (zbiranje podatkov, obdelovanje podatkov ...).
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2 VARNOST V SLOVENLIT IN MOZNOSTI NA PODROCJU
PODJETNISTVA

Varnost je ¢lovekova pravica, Ki je opredeljena v 34. ¢lenu Ustave Republike Slovenije in ima
posebno mesto med ¢lovekovimi pravicami in temeljnimi svobos¢inami. Za uresnievanje
pravice do varnosti v prvi vrsti skrbi drzava s svojimi institucijami, Ki razpolagajo s sredstvi
prisile. Zagotavljanje varnosti, reda in miru je temeljna naloga drzave, saj ljudje lahko le v
varnem okolju uresnic¢ujemo tudi ostale pravice in izpolnjujemo svoje obveznosti in dolznosti.
Posameznik torej iS¢e svoje varstvo predvsem v sistemu, to je v doloceni ureditvi oziroma
organizaciji, saj lahko sebe in svoje bliznje varuje le do doloene meje, ki pa je odvisna od

obsega nevarnosti ter okolja, v katerem deluje (Gaber in Jarc, 2014).
Varnost je stanje, pri katerem sta zelo pomembna:

e stanje stabilnosti in

e Zivljenjska nemotenost, pri cemer govorimo o delovanju in poslovanju.

Obcutek varnosti je eden od najpomembnejsih elementov za psihiéni in fizi¢ni razvoj ter

dojemanje realne stvarnosti. VVarnost je dana potreba in dobrina, ki jo ¢lovek potrebuje.

»Podjetnistvo izziv je in tveganje hkrati, ki daje veliko lahko, a tudi kaj krati, bogato nam

morda dodano prgisce, le vztrajnost zato se v podjetniku i§¢e« (Sauperl, 2009).

Podjetnistvo opredeljujemo kot prilagodljiv proces ustvarjanja splosnih dobrin (proizvodov in
storitev) s ciljem ustvarjanja nove dodane vrednosti. Podjetni$tvo je torej proces ustvarjanja
poslovnih idej in oblikovanja doloc¢ene ideje v poslovno priloznost z vzpostavitvijo kontrole
nad obstojecimi ter razpoloZzljivimi viri. Podjetni$tvo je tudi ¢loveska ustvarjalna dejavnost z
vkljuceno ¢lovekovo energijo in iniciativo, zato zahteva jasno vizijo, mo¢no pripadnost ideji

in vzpodbudo za njeno uresnic¢itev (Sauperl, 2009).

2.1 Podjetnistvo v Sloveniji danes

Podjetnistvo je kot nogometna igra. Igralci so podjetja in zoga denar. Vsi igralci Zelijo dobiti
7ogo in jo imeti ¢im dlje Casa pri sebi. Tako je tudi v podjetniStvu, podjetja zelijo denar, in
zato, da denar dobijo, opravljajo razliéne dejavnosti (Subelj, 2011).

PodjetniStvo je prizadevanje za dosego ¢im vecjega finan¢nega uspeha ob ¢im manjSem

tveganju (Ivanusa-Bezjak, 1996).
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V Sloveniji bi moral biti v tem trenutku eden najpomembnejsih dejavnikov pospesevanje
podjetniStva oz. realizacija poslovnih idej, vendar pri nas ni veliko investitorjev in Se vedno
ne dovolj novih podjetnikov, ki bi bili pripravljeni investirati. Republika Slovenija se Se
vedno veliko preve¢ ukvarja s spremembami zakonov o podjetnistvu, za pomo¢ novo nastalim

podjetjem pa je Se vedno na voljo premalo sredstev in druge podpore.

Podjetnistvo v Sloveniji v smislu varnosti nalozbe je danes $e vedno najbolj odvisno od
uspesnosti teh podjetij pri njihovem prodoru na svetovne trge. Slovenski trg je majhen, na
drugi strani pa globalni trgi vse bolj pritiskajo na novonastala podjetja in jih motivirajo, da
poiscejo financiranje, ekipe, partnerje itd., kar bi jim v prihodnje omogo¢ilo rast in globalni
preboj. Slabost podjetnistva v Sloveniji je v tem, da je Se vedno majhno in nepovezano ter se
ne zaveda, da si vsi konkurirajo skupaj na globalnem trgu. ReSitev tega je vecje povezovanje
in zavedanje tega pri skupnem nastopanju na trgu in vi§ja stopnja konkurencnosti.
Podjetnistvo v Sloveniji ima Se veliko prostora za razvoj novonastalih podjetij. Ne nazadnje je
potrebno veliko truda, odrekanja in tudi srece, da uspemo v podjetnistvu. Podjetje je
enostavno ustvariti, vendar so po naS§em mnenju stranke klju¢nega pomena, da z omejenimi
sredstvi pridemo do poslovnega uspeha oziroma do denarja, predvsem pa, da se podjetje

obdrzi.

2.2 Dejavnost ponudbe zascitnih oblacil in druge zasc¢itne opreme
» PIRS

V Poslovnem informatorju Republike Sloveniji (v nadaljevanju PIRS) smo nasli podatek o
Stevilu podjetij, ki so v Sloveniji registrirana za prodajo oblac¢il in obutev. Za celotno
Slovenijo je v ta poslovni register vpisanih 47.500 podjetij, od tega spada 2.154 podjetij v
panogo prodaje razli¢nih oblacil in obutve. Na podrocju pomurske regije naj bi bilo tako 22
podjetij, ki se ukvarjajo s prodajo razliénih oblagil. Stajerska, Pomurska in Koroska imajo
skupaj 366 podjetij za prodajo oblacil in obutve, od tega 16 za prodajo zasc¢itnih oblacil.
Upostevati je treba, da je PIRS placani poslovni imenik, ki ne vsebuje podatkov o vseh v
Sloveniji registriranih podjetjih, omogoc¢a pa dobro oceno stanja. Na koncu ugotavljamo, da je
v Sloveniji e vedno premalo podjetij za prodajo zas¢itnih oblacil, sploh v Pomurju. Na
osnovi teh podatkov smo mnenja, da bi z ustvarjanjem novega podjetja v tej panogi in z

dobrim in premisljenim vodenjem ter oblikovanjem uspesnega in kreativnega podjetja ter tima
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lahko postali velik konkurent ostalim podjetnikom, ki se ukvarjajo s podobno dejavnostjo oz.
imajo podobno ponudbo (Slovenska knjiga d. 0. 0.).

> AJPES (EPRS)

Ce pogledamo podatke spletne strani Agencije Republike Slovenije za javnopravne evidence
in storitve (v nadaljevanju AJPES), lahko ugotovimo, da je v poslovni subjekt vpisanih
82.952 ali 41,0 % samostojnih podjetnikov, 2.806 ali 1,4 % pravnih oseb javnega prava, 8.516
ali 4,2 % pravnih oseb zasebnega prava, 23.863 ali 11,8 % drustev, 11.472 ali 5,7 % drugih
fizicnih oseb, ki opravljajo registrirane dejavnosti 0z. s predpisom doloCene dejavnosti,
72.060 ali 35,7 % gospodarskih druzb in 387 ali 0,2 % zadrug. S prodajo razli¢nih oblacil se
ukvarja 243 podjetnikov po vsej Sloveniji, od tega je 101 podjetje, ki opravlja dejavnost kot
samostojni podjetnik. Izkljuéno za prodajo zas¢itnih oblacil pa so registriranih le 3 podjetniki

(Agencija Republike Slovenije za javhopravne evidence in storitve).
» BONITETE.SI

Podatke smo primerjalno poiskali Se v placljivi bazi Bonitete.si (http://www.bisnode.si). Za
celotno Slovenijo je v to bazo vpisanih skupno 167 podjetij, ki se ukvarjajo s prodajo zas¢itne
opreme, zascCitnih obladil in za$¢itnih sredstev. Verjetno jih je Se ve¢, vendar tega nimajo
oznaceno kot svojo osnovno dejavnost. Konkretno smo torej za Pomurje nasli 3 registrirana
podjetja s tovrstno prodajo in 43 tak$nih podjetij na podrocju podravske regije (BISNODE,
D.0.0.).
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3 TRZNA RAZISKAVA

Vsako novo nastalo podjetje obic¢ajno opravi doloCene raziskave, kot je na primer zbiranje
podatkov o kupcih, kaj kupujejo, ali se raje odlocajo za kakovost in temu primerno ceno, ali
se izdelki prodajajo enako Cez vse letne Case, odloCanje kupcev za blago ali ve¢ja potreba po
nakupu zaradi dobrega in prepri¢ljivega oglasevanja, popustov, osebnega stika (prodajalec —
kupec) ipd. S trzno raziskavo s pomocjo anketnega vpraSalnika smo izprasevali fizi¢ne in
pravne osebe 0 podro¢ju zaséitnih oblacil, ki so predmet poslovnega nacrta za prodajo

zas¢itnih obla¢il Spela Bernjak, s. p. Rezultati raziskave so prikazani v naslednjih poglavjih.

Ugotavljamo, da bo podjetje spadalo med boljse ponudnike zaS¢itnih oblek v pomurski regiji
in celo v Sloveniji. V najvecji meri Zelimo zadovoljiti pri¢akovanja nasih strank, saj nas bodo

odlikovale neverjetna organiziranost in prilagodljivost, izjemna natan¢nost ter unikatnost.

Kot ponudnik za$¢itnih oblek Zelimo postavljati nova merila kakovosti v modnem svetu.
Zavzemamo se za vpeljevanje svetovanja za celostno podobo. Prav tako Zelimo skozi leta
postati najzanesljivejsi in najvec¢ji ponudnik zasCitnih oblek v nasi regiji in nato posledi¢no
tudi v drzavi. Kratkoro¢ni cilji podjetja v prvem letu poslovanja so, da se uspesno uveljavimo
na trgu, postanemo konkurenéni, pridobimo zadostno Stevilo strank za dosego 140.000 €
prometa prvo polno leto poslovanja (11.667 € na mesec ali 530 € na dan) in do 7 % dobicéek s
3 zaposlenimi v podjetju. Dolgoro¢ni cilji podjetja v 4 letih poslovanja pa se nanaSajo na
Siritev ponudbe z regionalnega trga na nacionalni trg ter postati najbolj$i ponudnik varnostnih
— za$Citnih oblek, zadovoljiti stranke v vseh pogledih (tako s kakovostjo oblek kot z naSo
profesionalnostjo in dostopnostjo). Mladim oblikovalcem zas¢itnih oblaéil bi zeleli nuditi
moznost zaposlitve pri nas, $e pred tem pa bi jim Zzeleli omogociti nadgradnjo svojega znanja
0 pomenu varnosti in zascite oblek pri delu. Delati zelim s priznanimi oblikovalci iz tujine. V
Cetrtem letu bi Zeleli doseci 225.000 € prihodkov (18.750 € na mesec ali 850 € na dan) in

16 % dobicek s 6 zaposlenimi.

3.1 Opredelitev raziskovalnega problema

Pri raziskovanju problema smo zbrali odgovore na dana vprasanja oziroma potrebne podatke.
Anketiranje smo izvedli pri potencialnih kupcih oz. pri fizi¢nih in pravnih osebah v nasi
regiji. Pri raziskovanju in pregledovanju tako zbranih podatkih smo prisli do nekaterih novih
zamisli, teorij o prodaji zasCitnih oblacil ter o moznostih Siritve potreb pri kupcih zasc€itnih

oblacil. Anketni vprasalnik se je nanasal na trzno raziskavo prej opredeljenega problema.
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Podatki in zakljucki so nakazali mozne resitve danih problemov ter predstavljajo osnovo za

ugotovitve diplomskega dela in klju¢ do uspeha novo nastalega podjetja Spela Bernjak, s. p.

3.2 Priprava na raziskavo in klju¢na vprasanja raziskave

V raziskavi trga s pomoc¢jo anketnega vprasalnika je sodelovalo 50 anonimnih anketirancev,

njihove odgovore pa smo v analizi v celoti upostevali.

Prvo vprasanje se je nanasalo na to, ali so zas$¢itna oblacila za varnost pri delu smiselna oz. ali
se anketirancem zdijo pomembna. V analizi smo ugotovili, da je vec¢ini 0z. 76 % anketirancev
pomembna zasCitna obleka, 2 % sta misljenja, da ni pomembna, medtem ko 20 %

anketirancev tega ne zna presoditi 0z. nimajo mnenja, ali je zas¢itna obleka pomembna.

Ali se vam zdijo zasc€itna oblacila za
varnost pri delu smiselna, in so za
vas pomembna (%)

m DA
B NE
NEVEM

Graf 1: Smiselnost in pomembnost zas¢itnih oblaéil za varnost pri delu

Vir: Lasten

Naslednje vpraSanje sprasuje, ali so se anketirani ze kdaj kot kupci ali samo kot obiskovalci
trgovine znasli v eni od trgovin z zas¢itnimi oblacili. 40 % anketirancev Se ni obiskalo

tovrstnih trgovin, 30 % anketirancev jih je Ze obiskalo, 30 % anketirancev pa se ne spomni.
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Ali ste Ze obiskovali trgovino s prodajo
zascitnih oblacil za varnost pri delu (%)

mDA
ENE
B NEVEM

Graf 2: Obisk trgovine z za$¢itnimi oblacili za varnost pri delu
Vir: Lasten
Tretje vprasanje se je nanaSalo na to, kolikokrat anketirani obis¢ejo trgovino z zas$¢itnimi
oblacili v enem letu. Najvec 0z. 48 % anketirancev obiSce trgovino z zas¢itnimi oblacdili 5-10-

krat, 44 % jih meni, da do 5-krat, in 8 % anketirancev navaja, da nikoli ne kupujejo v

tovrstnih trgovinah oziroma ne obiscejo trgovin z zas¢itnimi oblacili.

Koliko krat obiséete trgovino z
zascitnimi obladili za varnost pri delu, na
primer v enem letu (%)

M Nikoli

W 5 krat
m5-10krat

W Vec kot 10 krat

Graf 3: Pogostost obiska trgovine z zas¢itnimi oblacili za varnost pri delu, na primer v enem letu
Vir: Lasten
Naslednje vprasanje se nanasa na to, ali anketiranci mislijo, da je dovolj trgovin z zas¢itnimi
oblacili na naSem trzis¢u 0z. v Sloveniji. Kar 30 % anketirancev pravi, da ne vedo. 48 %

anketirancev je presenetljivo odgovorilo, da je trgovin z zas¢itnimi obladili premalo, medtem

ko jih je 22 % odgovorilo, da je na naSem trgu dovolj tovrstnih trgovin.
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Ali je po vaSem mnenju, na nasem trziscu
dovolj trgovin z zascitnimi oblacili za varnost
pridelu (%)

mDA
B NE
NEVEM

Graf 4: Mnenje anketiranih o tem, ali je na nasem trzi¢u dovolj trgovin z za¢itnimi oblaéili za varnost pri delu

Vir: Lasten

Pri naslednjem vpraSanju smo ugotavljali, v Kateri regiji v Sloveniji so anketiranci kot kupci
ali obiskovalci obiskali trgovino z zas¢itnimi obladili. Iz zbranih podatkov je razvidno, da so
mnozi¢no obiskovali trgovine z zas¢itnimi oblacili v prekmurski regiji, sledila je podravska
regija, druge regije pa niso bile omenjene. Ker je vecina anketiranih z obmocja pomurske

regije, smo taksne odgovore nekako predvideli.

Ce ste kot kupec obiskovali trgovino z
zascitnimi oblacili za varnost pri delu, na
katerem obmocju ste kupovali oblacila
ali vsaj obiskali trgovino (%)

0%

m Pomurska regija
W Podravska regija
W Koroska regija

W Savinjska regija
M Posavska regija

W Gorenjska regija

m Primorska regija

m Goriska regija

Graf 5: Obmodje, na katerem so anketiranci obiskali ali kupovali oblacila v trgovini z zag¢itnimi oblacili za

varnost pri delu
Vir: Lasten
Sesto vprasanje se je nanasalo na to, katera za§citna oblagila bi anketirani kot kupci verjetno

najprej kupili oz. so jih ze kupili. Na voljo so imeli ve¢ odgovorov, saj smo navedli nekaj

primerov za$¢itnih oblacil. Najmanj anketiranih je 0z. bi kupilo zas¢itne majice (1 %), sledijo
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varnostni brezrokavnik in zasc¢itne kape (S po 6 %), zascCitne rokavice (7 %), odsevna oblacila

(8 %) ter varnostni telovnik (15 %); najve¢ anketiranih pa je izbralo varnostne hlace (34 %).

Za katera zasdcitna oblacdila bi se odlocili
ali ste jih ze kdaj kupili, v eni od trgovin
z zascitnimi obladili (%)

B Varnostne hlace

m| Zascitne majice

m Varnostni telovnik

W Varnostni brezrokavnik
W Zascitne cevlje

m Zascitne rokavice

m Zascitne kape

Graf 6: Katera za$¢itna oblacila bi anketirani kupili ali so jih Ze kdaj kupili v eni od trgovin z za$¢itnimi oblagili
Vir: Lasten

Pri sedmem vprasanju smo navedli nekaj trditev, ki so pomembne pri nakupu oz. pri prodaji
zaSCitnih oblacil. Anketiranci so imeli moznost obkroziti ve¢ trditev. Vecini SO
najpomembnejse akcijske cene (29 %), visoka kakovost pa sledi z 28 %. S po 20 % sledita
udobnost oblacil in prijazno/strokovno osebje. Veliko manj anketirancev se je odlo¢ilo, da je

pomembna tudi lokacija trgovine (samo 3 %).

Spodaj navajamo nekaj trditev, ki pridejo v
postev pri nakupu/prodaji zaséitnih oblaéil
(%)

m Zelo je pomembna udobnost
zascitnih obladil.

m Zelo je pormembna visoka
kvaliteta zascitnih oblacil.

m Lokacijatrgovine je za nas zelo
pomembna.

m Konkurenénost z drugimi
trgovinamis to ponudbo je za
nas pomembna.

0%

M Cenimo prijazno in predvsem
strokovno osebje.

Graf 7: Trditve, ki pridejo v postev pri nakupu/prodaji zas¢itnih oblagil

Vir: Lasten
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62 % anketirancev je cena pri nakupu zelo pomembna, medtem ko 38 % anketirancev na njo
pri nakupu ne gleda tako zelo.

Ste pripravljeni za dobro kakovost
zascitnih oblacil za varnost pri delu odsteti
dano ceno, ali vam je cena zelo
pomembna pri izbiri nakupa
(%)

M Da, ne moti me cena.

M Ne, zelo gledam na ceno
nakupa.

Graf 8: Pripravljenost anketiranih za dobro kakovost za$¢itnih oblaéil za varnost pri delu pla¢ati dano ceno

(pomembnost cene pri hakupu)
Vir: Lasten
Podatki o poucenosti 0z. 0 znanju prodajalcev pri prodaji zas¢itnih oblacil so naslednji: 38 %

anketirancem je to zelo pomembno, 32 % je srednje pomembno, 14 % je to pomembno, 4 %

je to manj pomembno ter 12 % nepomembno.

Vam je zelo pomembno, e je prodajalecv trgovini
poucenv znanju o prodaji zascitnih oblacil. 1 je
nepomembno, in 5 je zelo pomembno (%)

ml
m2
W3
m4

m5

Graf 9: Pomembnost tega, da je prodajalec v trgovini poucen o prodaji zaséitnih oblacil

Vir: Lasten
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Pri vprasanju, ali jih k nakupu Se dodatno pritegnejo reklame, je velika vecina anketirancev
(60 %) odgovorila, da jih pritegne kakr$nakoli reklama, medtem ko jih je 40 % navedlo, da

jim to ni pomembno.

Ali vas za odlocitev o nakupu Se dodatno
pritegnejo reklame na tv-ju, internetu,
casopisih, radiju, informacije od drugih

strankah,...itd. (%)

m DA
B NE

Graf 10: Ali anketirane k odlo¢itvi za nakup $e dodatno spodbudijo reklame na TV, internetu, v ¢asopisih, na

radiju, informacije od drugih strank itd.
Vir: Lasten
Pri vprasanju o nakupovanju prek spleta ugotavljamo, da 48 % anketirancev kupuje prek

spleta in v trgovini, medtem ko jih samo prek spleta kupuje ze 30 % in samo v trgovini Se

vedno 22 % anketirancev.

Ali radi kupujete oblacila prek spleta
aliraje pridete osebno v trgovino (%)

m Da, kupujem prek spleta.

B Ne, kupujem samo v
trgoviniz oblacili.

B Kupujem v trgovini in na
spletu.

Graf 11: Ali anketirani radi kupujejo oblagcila prek spleta ali raje gredo osebno v trgovino

Vir: Lasten
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Na koncu so sledila $e vprasanja o znacilnostih anketirane populacije. Ugotavljamo, da je
sodelovalo 18 zensk (36 %) in 32 moskih (64 %).

Spol anketiranca (%)

B Moski

m Zenka

Graf 12: Spol anketiranih
Vir: Lasten
Glede starosti anketirancev je iz zbranih podatkov razvidno, da jih je bilo najve¢ starih veé

kot 50 let (36 %), v starosti do 30 let jih je bilo 34 %, sledijo stari do 40 let (24 %) in do 50 let
(6 %).

Starost anketiranca (%)

mdo 30 let
mdo 40 let
mdo50let

mvetkot 50 let

Graf 13: Starost anketiranih

Vir: Lasten
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Zaposlitveni status anketirancev je naslednji: 42 % zaposlenih, 32 % nezaposlenih, 20 % je
Studentov in 6 % upokojencev.

Status anketiranca (%)

0%

M zaposlen
W nezaposlen
o student

W upokojen

mdrugo

Graf 14: Status anketiranih

Vir: Lasten

V smislu fizi¢ne osebe, pravne osebe, drustva ipd. je sodelovalo najve¢ posameznikov (62 %

anketirancev), nato 26 % anketirancev kot drustev in 12 % anketirancev kot podjetij.

Status anketiranca (%)

H podjetje
B drustvo

M posameznik

Graf 15: Status anketiranih (podjetje, drustvo, posameznik)

Vir: Lasten
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Vecina anketirancev prihaja iz pomurske regije (88 %) in manjsi del oz. 12 % iz podravske
regije.

Regija anketiranca (%)

0%

m Pomurska
M Podravska

Ostale slovenske regije

Graf 16: Regija anketiranih

Vir: Lasten

3.3 Izvedba ankete kot orodja trine raziskave

Anketiranje smo v najvecji meri izvajali prek telefona pa tudi osebno oziroma terensko (pred
trgovskim centrom BTC Murska Sobota), kjer smo srecali veliko Stevilo razli¢nih ljudi.
Pomagali smo si tudi z vprasalniki, ki smo jih posiljali prek elektronske poste. V telefonskem
delu ankete smo prejeli tudi nekatere zavrnitve, ¢es da ne zelijo sodelovati v anketi, prav tako
nismo prejeli vseh povratnih odgovorov prek elektronske poste. Anketiranci so bili tudi
znanci, druzina, prijatelji in ostali. Vecina jih je bila iz Pomurja in z Gorickega. Uspelo nam
je zbrati ciljno Stevilo anketirancev, to je 50. Med anketiranci bi Zeleli izpostaviti tudi Lovsko
skupino Radovci ter anketirance z razlicnih poklicnih podrocij (strojnike, mizarje,
vodovodarje, gasilce, elektricarje, ribice), ki opravljajo zelo specifi¢ne poklice, ki zahtevajo

obvezno zascitno opremo 0z. obleko za varnost pri delu.

3.4 Analiza in ugotovitve iz trine raziskave

Na podlagi vseh zbranih odgovorov (natan¢no 50 anketirancev) smo opravili analize
posameznih vprasanj ter sklepali o trgu in prodaji zascitnih oblacil za varnost pri delu. S
podatki, ki smo jih pridobili od fizi¢nih in nekaterih pravnih oseb, smo prisli do naslednjih

ugotovitev: velika vecina anketirancev meni, da je so za varnost pri delu zelo pomembna
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oblacila in da je v Sloveniji premalo tovrstnih trgovin; zato bomo v novo nastalem podjetju
strankam nudili le najboljse in najbolj kakovostne izdelke, Sivali bomo ¢im bolj kakovostna
zaSCitna oblacila za varnost pri delu ter tako konkurirali ze prej nastalim podjetjem. Hkrati
bomo Sivali visoko kakovostne zas¢itne obleke po meri. Delovne zaséitne obleke bodo iz
materiala, odpornega na razli¢ne praske in trganje, ter v skladu s predpisi in zahtevami na tem
podro¢ju. Prav tako bodo odporne na razlicne vnetljive snovi, oblacila bodo lahka in

predvsem iz dihajo¢ega materiala.

Poskrbeli bomo, da bodo kupci opravili najboljsi nakup pri nas, ponudili pa jim bomo tudi
razli¢ne popuste in programe zvestobe (za vecje Stevilo nakupov pri nas). Hkrati smo z anketo
pridobili podatke o tem, katere vrste zas¢itnih sredstev oz. oblacil bi kupci najbolj kupovali.
Tako smo se odloéili, da bomo ponujali najve¢ zas$¢itnih ¢evljev, varnostnih brezrokavnikov
in varnostnih zas¢itnih hla¢. Nase podjetje bo prav tako zelo upoStevalo potrebe in Zzelje
strank, zato bomo izdelovali in Sivali razlicna zas¢itna oblacila po narocilu. Ker velika vecina
rada kupuje izdelke prek spleta, bomo oblikovali spletno trgovino, kjer bo mozno kupiti vse
izdelke, ne bomo pa sprejemali naro€il za Sivanje po meri. Nudili bomo moznost vra¢anja
izdelkov po 8 dneh in zamenjavo ali nakup druge zas¢itne obleke, prav tako pa tudi
svetovanje. Ker kupce (vsaj vecino) pritegnejo razni oglasi (TV, internet, radio itd.), bomo
tudi mi skrbeli za oglasevanje v ze omenjenih medijih (npr. na http://www.sobotainfo.si,
http://www.pomurec.com — najbolj bran pomurski spletni portal), prav tako bomo mesec dni
pred odprtjem trgovine delili letake na razli¢nih mestih, predvsem po regiji pa tudi drugje po
Sloveniji, in prijazno vabili v naso trgovino. Ker je 31 % anketirancev zelo pomembna cena,
bodo skrbno pazili, kako bomo oblikovali cene glede na visoko kakovost zasc¢itnih oblacil, ki
jih nameravamo ponujati (da bodo po moznosti dostopna vsem). Analiza izbranih podatkov
nam sluzi tudi za naértovanje ciljev in moZnosti za uspeSen razvoj novo nastalega podjetja.

Skusali se bomo koliko je mogoce prilagajati zeljam in potrebam strank oz. kupcev.
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4 POSLOVNINACRT PODJETJA

4.1 Povzetek poslovnega nacrta

Za nase novonastalo podjetie Spela Bernjak, s. p., v nadaljevanju predstavljamo poslovni
nacrt za prodajo zascitnih oblacil s poudarkom na varnosti pri delu. Sedez novo nastalega
podjetja bo na naslovu Poznanovci 36, 9202 Mackovci, torej v pomurski regiji, in sicer v
prostorih naSega prebivaliS¢a. NasSe podjetje se bo ukvarjalo izklju¢no s prodajo zascitnih
oblek in prav tako s Sivanjem zascCitnih oblek po meri in Zelji stranke. Za to dejavnost smo se
odlo¢ili, ker se nam zdi, da so kakovost, udobnost in cena zas¢itnih sredstev ter tudi oblacil v
podjetjih na prvem mestu. Cilj tega dokumenta je predstaviti poslovno idejo nasega podjetja,
raziskati ponudbo dejavnosti, s katero se bo ukvarjalo nase podjetje, pripraviti trzno raziskavo
in na koncu analizirati ugotovitve. Za novo nastalo podjetje bomo torej raziskali trg in kupce,

panoge in razvojne moznosti. Proucili bomo tudi dobavitelje in konkurente.

V poslovnem nacrtu bomo nacrtovali prodajo zas¢itnih oblacil za stiri leta vnaprej, izdelali
nacrt ciljev, pripravili SWOT-analizo ter navedli kratkoro¢ne in dolgoro¢ne cilje za §tiri leta
poslovanja podjetja. lzdelali bomo analizo notranjega in zunanjega okolja (prednosti in
slabosti podjetja v primerjavi s konkurenco ter priloznosti in ovire na trgu). SkuSali bomo ¢im
bolj prouciti in upostevati podjetnisko okolje v pomurski regiji. Za nemoteno delovanje
podjetja bomo potrebovali surovine, zato bomo nacrtovali vrednostno nabavo v Stirih letih. Za
dobro delovanje podjetja bomo naértovali tudi $tevilo zaposlenih in predvidene place za Stiri
leta poslovanja. Prav tako bomo nacrtovali potrebno opremo. Pripravili bomo podjetnisko
kalkulacijo izbranega reprezentanta. Opisali bomo delovno podrocje, potrebne materiale,
surovine ipd. Na koncu bomo izdelali terminski nacrt, ki nam bo pokazal ¢asovni okvir in
soodvisnost aktivnosti, ter zapisali Se ugotovitve. Pri ustanovitvi podjetja bo direktorica
podjetja za prodajo za$¢itnih oblacil prispevala 11.000 €, prav toliko tudi solastnik Elemer

Bernjak, kar pomeni, da bo na$ osnovni oziroma zacetni kapital znaSal 22.000 €.

4.2 Opis poslovnega subjekta

Nase podjetje se bo ukvarjalo s prodajo in tudi Sivanjem zaS€itnih oblek po meri in Zelji
stranke. Spadamo torej v panogo trgovskih podjetij, specializiranih za za$Citna oblacila.
Hkrati pa ne bomo samo prodajalci, temve¢ bomo imeli tudi lastno Siviljsko dejavnost. Nudili

bomo najboljse strokovno svetovanje pri nakupu, ugodno ceno in dobro kakovost zasc¢itnih
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oblek. Podjetje bo poslovalo v prostorih nase hise. Cilji so, da razis¢emo trg, kupce,
predstavimo poslovno idejo ter podjetje samo, izdelamo nacrt poslovnega sistema, nacrtujemo
nabavo surovin ter materialov ter tako izdelamo najboljsi poslovni nacrt. Poslovni naért bomo
izdelali s pomocjo razlicnih metod. Zbirali in obdelali bomo razli¢ne podatke, naredili analize
in jih primerjali med seboj ter na koncu zapisali ugotovitve. Cisto na koncu bomo z izbranimi
podatki ugotovili, ali se nam bo podjetniska ideja o novo nastalem podjetju za prodajo
zas¢itnih obla¢il v podjetju »Spela Bernjak, S. p.,« obnesla. Cilji poslovanja bodo biti
prepoznavna in uspeSna trgovina. Ugotovitve bodo prikazane v naslednjih poglavjih. V tabeli

1 so na kratko prikazani osnovni podatki o obravnavanem poslovnem subjektu.

Tabela 1: Osnovni podatki podjetja

& Dolgo ime podjetja: Podjetje za prodajo zascitnih oblacil Spela
Bernjak, s. p.

& Kratko ime podjetja: Spela Bernjak, s. p.

& SedeZ podjetja: Poznanovci 36, 9202 Mackovci

& Direktorica: Spela Bernjak

& Solastnik: Elemer Bernjak

& Pravno organizacijska oblika: | Samostojni podjetnik posameznik (s. p.)

& Glavna dejavnost: Trgovina na drobno v specializiranih prodajalnah
z oblacili

& Osnovni kapital: 20.000 €

& Telefon: 051/620-578

&= Elektronska posta: spela.bernjak9@gmail.com

& Spletna stran: http://www.zascitna-oblacila.bernjak.com
Vir: Lasten

4.3 Triis¢e, panoga, razvojne moznosti

Ker bo podjetje delovalo v panogi trgovine na drobno, v nadaljevanju predstavljamo nekaj

podatkov o trendih na podrocju trgovine v Sloveniji v zadnjih letih.
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V Sloveniji je bilo v letu 2014 registriranih 130.051 podjetij (94,7 %). Oseb, ki so delale v
podjetju, je bilo skupno 579.800 ali 35,3 %. Iz podatkov je razvidno, da so skupaj ustvarili
82 mird. € oziroma 21,4 % prihodka ter 19 mird. € ali 22,1 % dodane vrednosti. Ce gledamo
statistiko v letu 2013, je bilo registriranih 126.754 podjetij, kar je manj kot v letu 2014 in
predstavlja tudi nizjo zaposlitev, prihodke od prodaje, manjSo dodano vrednost ter place.

Podatki sicer kazejo, da se Stevilo podjetij iz leta v leto povecuje.

Ce analiziramo podatke podjetij, ki so bila registrirana na podro¢ju trgovine, vzdrzevanja in
popravil motornih vozil, je bilo tukaj v letu 2014 registriranih 25.705 podjetij. Torej je bila
vsaka peta oseba v Sloveniji zaposlena v panogi trgovine oz. je delala v trgovski dejavnosti ali
pri vzdrzevanju in popravilih motornih vozil. Skupno je bilo izplacanih 1.822 mio. € plac.
Podjetja na drobno so ustvarila 12.091 mio. € prihodka s prodajo blaga v trgovini na drobno,
v trgovinah s prodajo blaga na debelo pa so ustvarila 11.762 mio. € prihodka (Statisti¢ni urad
Republike Slovenije, 2015).

Na sliki spodaj prikazujemo prihodke od prodaje v trgovini na drobno in posamezne skupine z

delezi prodaje.

ivila
19 %

drugo
34 %

Struktura
prihodka od
prodaje
v trgovini na
drobno
po blagowvnih
skupinah,
2014

motorno gorivo,

maziva, 2avoma,

hladilna tekofina
16 %

tobak
%

osebni avtormobili

pajace
o 10 %

5%

obleka in obutey
zelravstveni izdelki, ]
pripomocki in oprema
6% £ SRS

Slika 1: Struktura prihodka od prodaje po skupinah

Vir: http://www.stat.si/dokument/8732/statopis_2015.pdf, 26. 2. 2016

4.4 Podjetje, proizvodi, storitve

Podjetje Spela Bernjak, s. p., je trgovsko in proizvodno podijetje. Kot glavna dejavnost je

registrirana trgovina z zas¢itnimi oblacili za varnost pri delu. Gre torej za specializirano
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prodajalno. Naceloma pa bomo opravljali trgovsko dejavnost in Se nekaj dodatnih dejavnosti,

ki so:

e trgovina na drobno,
e prodaja zas€itnih oblacil razli¢nih vrst,
e posredovanje pri prodaji zas¢itnih oblacil,
e izposoja oblacil in opreme,
e Sivanje po meri.
Po standardni Klasifikaciji dejavnosti (SKD) bo podjetje kot glavno dejavnost registriralo

naslednjo dejavnost.

e trgovina na drobno v specializiranih prodajalnah s tekstilom, Sifra te dejavnosti je

G 4751,
Sicer pa smo »0sebno izkaznico« ze predstavili v predhodnih to¢kah. Gre za:

e pravno organizacijsko obliko samostojnega podjetnika posameznika (s. p.),
e kratko ime podjetja bo »Spela Bernjak, s. p.«,

e dvasolastnika,

e malo podjetje s 3 zaposlenimi,

e sedez podjetja v prekmurski regiji;

Spodaj prikazujemo logotip podijetja Spela Bernjak, s. p.

\ ZASEITNA OBLACILA 8

Spela Bernjak s.p.

Slika 2: Logotip podjetja

Vir: Lasten
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4.5 Trine raziskave, kupci, dobavitelji, konkurenca

45.1 Kupci

V nasem podjetju bodo kupci velikega pomena, zato pri¢akujemo naslednje kupce tovrstnih
zaS$Citnih oblacil:

o zenske in moske, stare od 20 do 60 let,

e samostojni,

e zaposleni,

e aktivni,

e ljudje, ki jim zascita oblek in varnost pri delu pomenita veliko.

4.5.2 Dobavitelji

Ker se bo nase podjetje ukvarjalo s prodajo in tudi Sivanjem zaSCitnih oblacil za dosego
varnosti pri delu, bomo potrebovali razliéne surovine in materiale. Potrebovali bomo Sivalni
stroj, pribor za Sivalni stroj, Siviljski pribor, sukance, trakove, elastike, ¢ipke in vrvice. V
podjetju bomo nabavljali tudi potro$ni materiali, kot na primer pisarniSki papir, pisala,
tiskalnik in kartuSe, rednike, Cistila, WC-papir ipd. Za vse stroSke nabave surovin in
materialov ter blaga bomo v nadaljevanju pripravili naért nabave po nekih naértovanih 0z.

ocenjenih okvirnih vrednostih za $tiri leta poslovanja podjetja.

Prav zaradi vsega naStetega bo nabava zelo pomembna. Ves Cas se bomo trudili iskati
najprimernejSe dobavitelje. Njihove cene in vse ostale pogoje pa bomo redno spremljali in

primerjali. Kratek pregled dobaviteljev podjetja je predstavljen v tabeli 2
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Tabela 2: I1zbrani dobavitelji

Izbrani dobavitelj

Placilni pogoji

Dobavni pogoji

Drugi pogoji

Boxmark leather,
Proizvodnja in trgovina,

d. 0. 0., Plese 2, Murska

- 5 % popust na
doloéeno koli¢ino

Za 3 mesece,

- 0sebni prevzem
takoj oziroma rok

dobave najvec 3

- reklamacija
zaradi uni¢enega

materiala,

Sobota - placilo takoj po dni od dneva - vracilo kupnine
povzetju, narocila ali zamenjava
- 0sebno placilo izdelka
Pletenje, vse za prosti ¢as | - po povzetju -2-10dni - mozna
in dom na enem mestu (gotovina, kartica), reklamacija
(http://www.pletenje.eu) - predracun,
- brezpla¢na
postnina
Me — plast Kozina, d. 0. 0., | - 0sebno placilo - takoj - ni reklamacije

vse za Siviljstvo
(http://www.me-

plast.com)

Lango, d. 0. 0.

(http://www.liupka.com/)

- dostava posta
Slovenije,

- brezplacna
poStnina,

- 0sebni prevzem

- najkasneje v 7
dneh

Vir: Lasten

45.3 Konkurenca

Danes ima vsako podjetje vsaj nekaj konkurentov. Nase podjetje bo tekmovalo z velikim
Stevilom konkurentov po Sloveniji, zato jih bomo pozorno opazovali in se ustrezno
prilagajali. Opazovali bomo cene drugih konkurentov v prodaji zas€itnih oblagdil, pripravljeni
bomo na konkurente, ¢e bodo imeli akcijske prodaje ali druga dodatna zniZanja. Svojim
kupcem bomo v tem primeru ponudili brezplac¢no Sivanje enega kosa zascitnega oblacila po
meri, pri nakupu dveh izdelkov pa bomo tretjega podarili. Tekmovali bomo tudi s cenami,

poskusali bomo narediti visoko kakovostno zas¢itno obleko po ceni, ki bo dostopna vsakemu.
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Ker zelimo naSe stranke obdrzati, bomo ponujali tudi popuste pri naslednjem nakupu. S tem

smo prepric¢ani, da bodo stranke prihajale Se raje kot prej.

Neposredni konkurenti bodo tisti konkurenti, s katerimi se moramo najprej soociti. To so

konkurenti, ki se ukvarjajo z isto dejavnostjo in v naSi blizini, zato moramo postati

enakovredni ali boljsi za obstanek na trgu. Imamo tudi posredne konkurente, tiste bolj

oddaljene in tudi vse ostale trgovine s prodajnimi prostori oz. ponudbo zas¢itnih oblacil na

spletu.

Sicer pa je za prodajo oz. proizvodnjo za$¢itnih oblacil v Sloveniji po podatkih PIRS

registriranih 13 podjetij, po podatkih BIZI pa 7 podjetij, od tega 1 podjetje v pomurski regiji.

Tabela 3 prikazuje nekaj izbranih konkurentov po Sloveniji s prednostmi in slabostmi.

Tabela 3: Naklju¢no izbrani konkurenti

Izbrani konkurenti iz Slovenije

Prednosti (+)

Slabosti (-)

1. | RECINKO, Druzba za proizvodnjo, storitve
in trgovino, d. 0. 0., KOCEVJE

Sé Recinko

- iz majhnega
podjetja s 15
zaposlenimi se je
razvilo v podjetje z
ve¢ kot 120
zaposlenimi,
-jed.o. o0,

- podjetje ima
certifikat 1ISO
9001:2008,

- se §iri in na novo

zaposluje

- invalidsko podjetje
- ne ukvarja se zgolj
S Sivanjem za$€itnih
oblacil, ni
specializirano za
zaSCitna oblacila,

- ukvarja se tudi z
nogavicarstvom, S
storitvami in z
upravljanjem,

- podjetje se ne
nahaja v pomurski

regiji

2. | UNIDEL, Podjetje za zaposlovanje in

usposabljanje invalidnih oseb, d. 0. o.

- invalidsko podjetje
- podjetje se ne
nahaja v pomurski
regiji

- podjetje je bolj

1izku$eno

- podjetje je bolj
izkuseno

- podjetje je dokaj
prepoznavno

- ima veliko izbiro

za$¢itnih oblaédil
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- podjetje je dokaj

prepoznavno

- ponuja veliko izbiro

za$¢itnih oblaédil

KELC, Proizvodnja, storitve in trgovina, d.
0.0., PTUJ

(ELC

Workwear

- dosega visoke cene
- izdelki so zelo
kakovostni

- podjetje se ne
nahaja v pomurski

regiji

- velika izbira
za$¢itnih oblaéil
- kakovostni izdelki

- konkurenénost

PREVENT & DELOZA, d. 0. 0., CELJE

—

- podjetje je
specializirano

- velika izbira
zascitnih oblacil

- visoke cene

- testirajo vsako
novo za$¢itno
oblacilo

- prejemniki vec
certifikatov

- uporabljajo
kakovostne
materiale

- prepoznavnost

podjetja

STIK, d. 0. 0., PTUJ

stik (2510

- manjsa izbirna
ponudba zas¢itnih
oblacil

- dolgoletno

delovanje podjetja

- vecje podjetje

- nosilec certifikata
za poslovno
odli¢nost in
zaupanja vredno

podjetje

Vir: Lasten
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4.6 Nacrt trienja, SWOT-analiza, cilji in strategije

»The marketing concept emerged in the mid-1950s as a customer-centered, sense-and-respond
philosophy. The job is to find not the right customers for your products, but the right products
for your customers.« (Kotler, 2000).

4.6.1 Nacrt trienja

V podjetju Spela Bernjak, s. p., se bomo ukvarjali s proizvodnjo in prodajo za¢itnih oblagil
za varnost pri delu. Za vsako posamezno leto bomo nacrtovali koli¢insko prodajo, ki bo
razvidna iz tabele na koncu tega poglavja. Svojo trzno usmeritev smo razcistili z danimi
prednostmi in slabostmi. Nasa priprava trznega nacrta bo analizirana v smislu celotnega

potencialnega trziSCa za vsak proizvod oz. storitev posebej.

V nadaljevanju opredeljujemo trzni splet oz. marketing miks podjetja, ki je sestavljen iz $tirih

osnhovnih sestavin:

e izdelek: podjetje se bo ukvarjalo s prodajo in proizvodnjo naslednjih izdelkov oz.
storitev s podroCja zaSCite oz. varnosti pri delu: zasitni Cevlji, zasSCitna obladila,
visokovidna oblacila, sredstva za zas¢ito glave, telovniki, viSinska varovalna oprema
in zaSCitne rokavice. Med storitvami, ki jih bo ponujalo nase podjetje, je treba omeniti
Sivanje po meri oz. Zelji stranke;

e cena: podijetje bo oblikovale cene tako, da bodo v skladu s kakovostjo izdelkov oz.
storitev, hkrati pa dostopne vsakomur. Cene bodo pokrivale vse stroske in pri¢akovani
dobicek;

e distribucija: v podjetju bomo organizirali prodajo na ve¢ nacinov: enega predstavlja
prodaja v prodajnem prostoru, drugega predstavlja prodaja prek spletne strani. Prodaja
bo zaenkrat potekala 100 % na domacem trgu, kasneje tudi v tujini;

e promocija: v podjetju se bomo promovirali (sebe in naso ponudbo) z letaki, pred
vecjimi trgovskimi centri, posiljali bomo reklame po posti, oglasevali prek lastnega

spletnega portala, redno pa tudi prek radijskih postaj in v ¢asopisih.

4.6.2 SWOT-analiza

Gre za analizo notranjih znacilnosti (podjetja, zaposlenih ipd.) in zunanjega okolja (podjetja).
Pri SWOT-analizi kot orodju strateske analize poskusamo ugotoviti prednosti in slabosti

podjetja oz. podjetnika (kot notranje znacilnosti, na katere ima vpliv) pa tudi priloznosti in
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ovire (kot zunanje znacilnosti, na katere nima vpliva, lahko pa se jim prilagodi oz. jih skuSa

predvideti in se tudi ustrezno pripraviti).
Prednosti podjetja oziroma podjetnika (notranje znacilnosti):

e motivirano vodstvo,

e kakovost izdelkov (oblacil),

e pravocasnost dobaviteljev in dobave,

e nagrajevanje zaposlenih,

e ucinkovito trzno komuniciranje,

e samostojnost podjetnika in podjetja,

o lasten objekt, kjer sta proizvodni in prodajni prostor,

e dovolj zmogljivosti (resursov) za moznost Siritve.
Slabosti podjetja v primerjavi s konkurenco (notranje znacilnosti):

e malo podjetniskih izkuSenj,
e zaenkrat e slabsa prepoznavnost na trgu,
e zaenkrat Se brez stalnih kupcev oz. strank,

e kupci pricakujejo nekaj vec kot od obstojecih ponudnikov.
Priloznosti podjetja na trgu (zunanje znacilnosti):

e vedno zahtevnejSe potrebe po modnih oblacilih,
e novi trgi v blizini, tudi v tujini (npr. Avstrija),
e moznost uveljavitve prepoznavnosti na trgu,

e varstvo pri delu in zdravje postajata vse bolj pomembna za podjetje.
Ovire oziroma nevarnosti za podjetje na trgu (zunanje znacilnosti):

e gospodarska kriza,

e pojav novih konkurentov,

e pomanjkanje virov financiranja,

¢ nenehne spremembe zakonodaje in zahtevni predpisi, ki jih je treba upoStevati,

e Vvisoki davki.

4.6.3 Cilji in strategije

Kratkoroc¢ni cilji podjetja (prvo leto) so:
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e uveljaviti se na trgu,
e postati konkurencen,
e pridobiti zadostno Stevilo strank za dosego 70.600,00 € prometa prvo leto poslovanja

oziroma 11.766,67 € na mesec ali 588,34 € na dan in do 7 % dobicéek s 3 zaposlenimi.
Srednjerocni cilji podjetja (prva stiri leta) so:

e ponudbo prenesti na nacionalni trg,

e postati najboljsi ponudnik zas¢itnih oblacil,

e mozna nadaljnja zaposlitev novih ljudi s Siritvijo ponudbe in ve¢jo izbiro proizvodov,

e pravilno ravnanje z ljudmi,

e V4, letu doseci 194.850,00 € prihodka oziroma 32.475,00 € na mesec ali 1.623,75 € na
dan ter 16 % dobicek s 6 zaposlenimi.

4.6.4 Poslanstvo in vizija

Vizija naSega podjetja je, da bo v naslednjih 10 letih spadalo med najboljse ponudnike
zaScitnih oblacdil in opreme v Prekmurju in morda tudi v Sloveniji. Podjetje se bo prilagajalo v
visoki meri in upostevalo vsako Zeljo stranke. Nasa natan¢nost in unikatnost bosta poskrbeli,
da se bodo stare stranke kot tudi nove vedno znova vracale k nam. Z ustvarjanjem nasih
izdelkov, ki bodo kar najbolj kakovostni in po dostopni ceni, bomo prisluhnili strankam in
razli¢énim predlogom kupcev. Storili bomo vse, da jim ponudimo tisto, kar si zelijo in kar
potrebujejo oz. kar iscejo, zato bomo upostevali vse kritike, pripombe, pohvale, graje,
spodbude itd. ter se tako dopolnjevali, spreminjali, dodajali, izpopolnjevali, nadgrajevali. Z
leti poslovanja zelimo postati najvecji ponudnik zas¢itnih oblek v nasi regiji in kasneje tudi v

drzavi.

4.7 Management, organizacija, lastnistvo

Nase podjetje bo v lasti direktorice Spele Bernjak, solastnik pa bo Elemer Bernjak. Za
razlicne delovne naloge, koordinacijo podjetja ter nadzor doseganja ciljev bom skrbela
direktorica. Zaposleni bodo nagrajeni za svoje delo v primeru, da pride do vecje
nepri¢akovane prodaje izdelkov. Organizirali bomo sestanke z vsemi zaposlenimi ter
pregledali analizo poslovanja podjetja in iskali nove resitve in moznosti za nase podjetje.

Zaposlene bomo vsekakor spodbujali in motivirali k inovaciji poslovanja.
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Za s. p. (status samostojnega podjetnika posameznika) smo se odlocili zaradi tega, ker
samostojni podjetnik za svoje posle odgovarja s svojim premozenjem, zaradi ugleda in
prepoznave na trgu. Hitra in enostavna je tudi ustanovitev s. p. na to¢kah VEM. Enostavno je
razpolagati z denarnimi sredstvi — podjetnik prosto razpolaga z denarjem na svojem racunu.
Kar se ti¢e administracije, so stroski nizji kot pri d. 0. 0. Pri samostojnem podjetniku ni
ustanovitvenega kapitala, vendar bosta direktor in solastnik podjetja vsak posebej prispevala
11.000 €, skupno 22.000 €, kar bomo porabili za nabavo Sivalnih strojev in potrebnega

materiala.

4.8 Poslovni prostori in oprema

Ker bo podjetje delovalo na naSem naslovu Poznanovci 36, imamo Zze urejen prostor za
prodajo, svojo pisarno ter delovni prostor za Sivanje zascCitnih oblacil po meri oziroma po zelji
stranke. Zraven prodajnega salona imamo prostor za skladisce, kjer lahko skladis¢imo ves
material, bodisi material, kon¢ne proizvode in obleke ali pa Se nedokoncane proizvode oz.
za8¢itne obleke. Nasi prostori so kreativno in lepo urejeni. Delovno podrocje je opremljeno s
stroji za Sivanje, z eno veliko mizo ter dvema velikima omarama za shranjevanje materiala.
Tudi pisarna je ustrezno opremljena s pisarniSko mizo, stoli, z racunalnikom in ostalimi
potrebnimi pripomocki za normalno delovanje podjetja. Urejen imamo tudi zadnji prostor, ki
je namenjen vsem zaposlenim. Tu bo tudi prostor za higieno s poostrenim higienskim
rezimom z navodili. Gre za toaletne prostore z umivalnikom ter omarico s toaletnimi

pripomocki, tukaj bodo tudi Cistila ipd.

Slika 3 prikazuje tloris poslovnega prostora podjetja v velikosti priblizno 55 m?.

PISARNA PROIZVODNJA

[ we |

KOPALNICA

Slika 3: Tloris poslovnega subjekta

Vir: Lasten
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5 EKONOMIKA POSLOVANJA PODJETJA

»Gospodarno poslovati vsakogar je Zelja, le ¢e cvenka kaj ostane, razlog je veselja« (Sauperl,
2009).

Pri ekonomiki podjetja gre za nacrtovanje prihodkov in odhodkov, za pregled nabave in
prodaje podjetja (tako koli¢insko kot vrednostno). Hkrati gre za pregled nacrtovanih stroskov
poslovanja podjetja ter prera¢une oz. kalkulacije, ki bodo pokazali, ali je na¢rtovana poslovna

ideja lahko uspesna ali ne. To $e najbolje ponazarjajo kazalniki uspesnosti poslovanja.

5.1 Podjetniska kalkulacija

Podjetniska kalkulacija predstavlja izbrano postavko, v kateri navedemo material, strosek

dela, stroSek poslovanja, lastno ceno, Zeleni dobicek in viSino prodajne cene.

e izbrani reprezentant: visinska varovana oprema,
e letna koli¢ina: 400 kom. viSinske varovane opreme,
e delez v strukturi prodaje: letna vrednost prodaje visinske varovane opreme znasSa

28.000 €, kar predstavlja v skupni vrednosti prodaje 140.000 € in 20 % delez.

Tabela 4 prikazuje podjetnisko kalkulacijo za izbrani proizvod nasega podjetja.

Tabela 4: Kalkulacija izbranega reprezentanta, v €

St. Postavka Algoritem Vrednost
1 Material 28.000 x 20 % / 400 14,00

2 Strosek dela 52.800 x 20 % / 400 26,40

3 Strosek poslovanja (77.244 — 52.800) x 20 % / 400 12.22

4 Lastna cena 1+2+3) 52,62

5 Zeleni dobigek 7 % na lastno ceno 3,68

6 Prodajna cena (4 +5) 56,30

Vir: Lasten

Pri podjetniski kalkulaciji z izbranim reprezentantom (viSinska varovana oprema) smo prisli
do zakljucka, da pri upostevanju zneskov materiala, dela in poslovanja v finan¢nih tabelah in
pri zelenem dobicku, kot ga nakazuje kazalec gospodarnosti za prvo leto (7 % na lastno ceno),

dobimo kalkulativno prodajno ceno 56,30 €. Prodajna cena v nacrtu prodaje je 70 €, kar
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pomeni, da je med kalkulativno in mozno prodajno ceno Se 13.70 € rezerve za morebitne visje

stroske ali vecji odstotek dobicka.

5.2 Nacrt prodaje

Zavedamo se velike konkurence, s katero se bomo morali boriti za pozornost in naklonjenost
kupcev, zato smo oblikovali prodajno strategijo. Odlo¢ili smo se, da Zelimo prodajati
predvsem za gotovino in karti¢na placila. Skozi leto bomo ponujali tudi Stevilne popuste in
druge ugodnosti. Prodajni pogoji bodo sicer za vse kupce popolnoma enaki. Od prejema
naroc¢ene koli¢ine bodo imeli moznost placila v roku 8 dni po povzetju izdelka. V
nadaljevanju predstavljamo koli¢insko in vrednostno napoved prodaje podjetja v naslednjih 4

letih.

Tabela 5: Koli¢inska napoved prodaje v 4 letih poslovanja

Predmet Enota mere 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
prodaje
ZascCitna oblacila Stevilo oblek 210 410 450 500
Zascitna obutev Stevilo obutev 90 200 250 300
Visokovidna Stevilo oblek 105 250 300 350
oblacila
Zascita glave Stevilo zaéit 30 80 100 150
Telovniki Stevilo oblek 214 430 450 500
Visinska Stevilo oprem 200 450 500 550
varovana oprema
Zascitne Stevilo rokavic 10 50 50 50
rokavice
Ostalo (manjsa, Stevilo ur 960 1.920 1.920 1.920
vecja popravila
kroja, Sivanje
vseh vrst oblacil)

*Opomba: kolicinska nacrtovana prodaja 6 mesecev v 1. letu, ker bo nase podjetje zacelo delovati s 1. 6. 2016.

Vir: Lasten
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Tabela 6: Koli¢inska napoved prodaje v 4 letih poslovanja, v €

Predmet prodaje | Povprecna 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
vrednost

Zas¢itna oblacila 50,00 10.500,00 20.500,00 22.500,00 25.000,00

Zas¢itna obutev 65,00 5.850,00 13.000,00 16.250,00 19.500,00

Visokovidna 60,00 6.300,00 15.000,00 18.000,00 21.000,00

oblacila

Za$lita glave 60,00 1.800,00 4.800,00 6.000,00 9.000,00

Telovniki 50,00 10.700,00 21.500,00 22.500,00 25.000,00

Visinska varovana 150,00 30.000,00 67.500,00 75.000,00 82.500,00

oprema

Zas¢itne rokavice 65,00 650,00 3.250,00 3.250,00 3.250,00

Ostalo (manjsa, 5,00 4.800,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00

vecja popravila

kroja, Sivanje vseh

vrst oblacil)

Skupaj / 70.600,00 | 155.150,00 | 173.100,00 | 194.850,00

*Opomba: vrednostna napoved prodaje 6 mesecev za 1. leto poslovanja, saj bo podjetje zacelo delovati s 1. 6.
2016.

Vir: Lasten

Vrednostna napoved prodaje je usklajena s kolic¢insko napovedjo prodaje za 4 leta poslovanja
podjetja in kaZe na povprecno vrednost vsakega proizvoda posebej in izra¢un posameznega
predmeta prodaje za vsa 4 leta poslovanja ter kon¢en izracun prihodka glede prodajne cene za
vsako leto posebej. 1z tabele izhaja, da v 1. letu poslovanja podjetja nacrtujemo vrednost
prodaje v visini 70.600,00 €, v naslednjih letih nadaljnjo rast in v 4. letu za 194.850,00 €

prodaje.

5.3 Nacrt nabave

Za delovanje naSega podjetja bomo potrebovali surovine (blago ipd.) ter materiale kot na
primer Sivanke, sukance, gumbe, zadrge in razli¢ne vrste tekstilnega blaga, tudi igle za strojno

Sivanje in drobne pripomocke.
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Za delovanje podjetja bomo potrebovali tudi potro$ni material, kot so pisarniski papir, Cistila,
WC-papir ipd. (nasSteto sodi med rezijski material in drobni inventar, kar v skupnem znesku

upostevamo med stroski). To je sicer Steviléno upostevano pri stroSkih poslovanja podjetja.

Nacrtovana nabava po vrednosti za naslednja 4 leta je predstavljena v tabeli 7.

Tabela 7: Vrednostna napoved nabave v 4 letih poslovanja, v €

Predmet nabave 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
Potro$ni material 250,00 936,00 967,00 1.042,00
Surovine, materiali 9.100,00 19.000,00 22.600,00 24.000,00
Trgovsko blago 8.850,00 18.064,00 21.433,00 22.958,00
Skupaj 18.200,00 38.000,00 45.000,00 48.000,00

*Opomba: vrednostna napoved nabave 6 mesecev za 1. leto poslovanja, saj bo podjetje zacelo delovati s 1. 6.
2016.

Vir: Lasten
V tabeli navajamo strosek za ves potro$ni material, surovine, druge materiale ter trgovsko
blago, ki bo nujno potrebno za dejavnost, in izratun nabave za vsako leto posebe;j. 1z tabele je

razvidno, da bodo stroSki nabave v 1. letu poslovanja podjetja znaSali 18.200,00 €, v

nadaljnjih letih se e povecujejo, v 4. letu pa znasajo 48.000,00 €.

5.4 Osnovna sredstva in amortizacija

K osnovnim sredstvom za sodobno delovanje nasega podjetja Stejemo: pisarnisko opremo,
racunalnik, blagajno, opremo za Sivalnico, vecfunkcijski Sivalni stroj, likalnik in opremo
prodajnega salona. Nekaj od navedenih sredstev imamo ze nabavljenih, za ostalo pa bosta

prispevala solastnika z osnovnim kapitalom.
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Tabela 8 : Obstojeca osnovna sredstva/oprema podjetja, v €

Vrsta opreme Vrednost
Pisarniska oprema 150,00
Racunalnik 400,00
Blagajna 150,00
Oprema za Sivalnico 400,00
Vec funkcijski Sivalni stroj 600,00
Likalnik 300,00
Oprema prodajnega salona 300,00
Skupaj: 2.300,00
Vir: Lasten

Tabela 9: Amortizacija osnovnih sredstev, v €

Osnovno Vrednost, | Amortizacijska

sredstvo v€ stopnja 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
Pisarniska 150,00 20% 15,00 30,00 30,00 30,00
oprema
Racunalnik 400,00 50% 100,00 200,00 200,00 200,00
Blagajna 150,00 20% 15,00 30,00 30,00 30,00
Oprema za 400,00 20% 40,00 80,00 80,00 80,00
Sivalnico
Vet funkcijski 600,00 20% 60,00 | 120,00 | 120,00 | 120,00
Sivalni stroj
Likalnik 300,00 20% 30,00 60,00 60,00 60,00
Oprema 300,00 20% 30,00 60,00 60,00 60,00
prodajnega
salona
SKUPAJ 2.300,00 / 290,00 | 580,00 | 580,00 | 580,00

*Opomba: amortizacija 6 mesecev 1. leta poslovanja, saj bo podjetje zacelo delovati s 1. 6. 2016.

Vir: Lasten

V tabeli so navedena vsa osnovna sredstva, Ki jih podjetje potrebuje. Gre za strosek podjetja,

ki pa ni odliv denarja, temve¢ akumulacija za nabavo novega osnovnega sredstva, ko se bo to
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potrosilo. Iz tabele 9 je razvidno, da znasa stroSek amortizacije v 1. letu poslovanja 290 €,

nato v vseh naslednjih treh letih po 580 €.

5.5 Stroski poslovanja podjetja

V tabeli 10 predstavljamo nacrtovano Stevilo delavcev po izobrazbeni strukturi.

Tabela 10: Naért zaposlovanja delavcev po izobrazbi

Delovno mesto Stopnja 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
izobrazbe
Direktor 7 1 1 1 1
Vodja komerciale 6 1 1 1 1
Sivilja 3 1 2 3 4
Skupaj: / 3 4 5 6
Vir: Lasten

Nacrt zaposlovanja delavcev prikazuje, da bodo prvo leto v podjetju skupno zaposleni 3
delavci, od tega 1 Sivilja, 2. leto Zelimo zaposliti Se 1 Siviljo, v 3. letu pa bi bile zaposlene 3

Sivilje in v 4. letu 4.

Tabela 11: Stroski oziroma place zaposlenih, v €

Delovno mesto Bruto 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
placa/mese¢no
Direktor (solastnik) 2.100,00 12.600,00 | 25.200,00 | 25.200,00 | 25.200,00
Vodja komerciale 1.430,00 8.580,00 | 17.160,00 | 17.160,00 | 17.160,00
(solastnik)
Sivilja 810,00 4.860,00 | 19.440,00 | 29.160,00 | 38.880,00
Skupaj place 4.340,00 26.040,00 | 61.800,00 | 71.520,00 | 81.240,00

*Opomba: placa zaposlenih za 6 mesecev za 1. leto poslovanja, saj bo podjetje zacelo obratovati s 1. 6. 2016.

Vir: Lasten

V tabeli 11 so prikazani stroski oziroma place zaposlenih v vseh 4 letih poslovanja (tudi
stroski malic in regresa za letni dopust). Gre za poenostavljen pregled pla¢ zaposlenih. Ker bo
podjetje po pravno organizacijski obliki s. p., direktor kot soustanovitelj podjetja in
samozaposleni dejansko ne bo prejemal place, ampak bo njegovo, kar bo ostalo na racunu po

placilu vseh prispevkov. Zaradi lazjega racunanja smo upostevali place za vsako osebo.
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Ker so direktor, vodja komerciale in $ivilja doma le nekaj metrov stran od podjetja, se stroski
prevoza ne bodo obracunavali. Predvidevamo, da bo nase podjetje uspesno v prodaji, zato
bomo v 2. letu poslovanja izplacevali letne regrese za dopust, ki bodo znasali 700 € letno na

osebo.

Tabela 12: Stroski za malico in regres zaposlenih, v €

Stroski malice in 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
regresa

Malica 1.500,00 4.000,00 5.000,00 6.000,00
(4 €/dan/delavec)

Regres za dopust (700 0,00 2.800,00 3.500,00 4.200,00
€/leto)

*Opomba: malica zaposlenih za 6 mesecev za 1. leto poslovanja, saj bo podjetje zacelo obratovati s 1. 6. 2016.

Vir: Lasten

V tabeli 13 prikazujemo celotne naértovane stroSke poslovanja podjetja za 4 leta.

Tabela 13: Nadrtovani stroski poslovanja podjetja, v €

Stroski poslovanja Mesec 1. leto* 2. leto 3. leto 4. leto
Elektrika, voda, 150,00 900,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
ogrevanje

Placa direktorja 2.100,00 12.600,00 25.200,00 25.200,00 25.200,00
Placa vodje komerc. 1.430,00 8.580,00 17.160,00 17.160,00 17.160,00
Placa Sivilje 810,00 4.860,00 19.440,00 29.160,00 38.880,00
Trgovsko blago / 8.850,00 18.064,00 21.433,00 22.958,00
Surovine, materiali / 9.100,00 19.000,00 22.600,00 24.000,00
Potro$ni material / 250,00 936,00 967,00 1.042,00
Amortizacija / 290,00 580,00 580,00 580,00
Telefon, internet 50,00 300,00 600,00 600,00 600,00
Reklama 20,00 120,00 240,00 240,00 240,00
Malica 80,00 1.500,00 4.000,00 5.000,00 6.000,00
Regres za dopust (I.) 700,00 / 2.800,00 3.500,00 4.200,00
Skupaj / 47.350,00 | 109.820,00 128.240,00 | 142.660 ,00

*Opomba: nacrtovani stroski poslovanja za 6 mesecev za 1. leto poslovanja, saj bo podjetje zacelo obratovati s

1. 6. 2016.

Vir: Lasten
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Nacrtovane stroSke v poslovanju podjetja imamo navedene kot mesecne in letne stroske. 1z
tabele 13 je razvidno, da se stroski poslovanja podjetja z leti spreminjajo oz. narascajo. V 1.
letu poslovanja podjetja (Ki je sicer 6 mesecev) bodo ti znasali 47.350,00 €, v naslednjem letu
109.820,00 €, v 3. letu 128.240,00 € in v 4. letu 142.660,00 €.

5.6 Nacrtovani izkaz poslovanja podjetja

Izkaz poslovanja podjetja prikazujemo v tabeli 4. Tabela je sestavljena iz vseh prihodkov in
odhodkov. Poslovni izid poslovanja nam pove, ali bo naSe podjetje zagotavljalo dobicek ali
izgubo. Gre za poenostavljen izkaz poslovanja podjetja, ki uposteva vse prihodke in odhodke
podjetja. Ne gre za prave izkaze poslovanja, kot so bilanca stanja, izkaz poslovnega izida,
izkaz denarnega toka. Kljub temu to zadostuje za neko predvideno oceno rezultatov

poslovanja podjetja.

Tabela 14: Izkaz poslovanja podjetja (poenostavljena razli¢ica izkaza), v €

Oz. Postavke 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto

A. PRIHODKI

1 Cisti prihodki od prodaje | 70.600,00 155.150,00 | 173.100,00 | 194.850,00

2 Drugi poslovni prihodki 2.580,00 3.000,00 3.250,00 3.550,00
Skupaj prihodki (1 +2) | 73.180,00 158.150,00 | 176.350,00 | 198.400,00

B ODHODKI
Stroski materiala in 18.200,00 38.000,00 45.000,00 48.000,00
nabavna vrednost blaga

4 Stro$ki storitev 1.620,00 4.240,00 5.240,00 6.240,00

5 Stro$ki dela zaposlenih + | 26.040,00 64.600,00 75.020,00 85.440,00
regres

6 Amortizacija osnovnih 290,00 580,00 580,00 580,00
sredstev

7 Drugi stroski 1.200,00 2.400 2.400,00 2.400,00
Skupaj odhodki (3 + 47.350,00 109.820,00 | 128.240,00 | 142.660,00
4+5+6+7)

C Poslovni izid 25.830,00 48.330,00 48.110,00 55.750,00

poslovanja
Vir: Lasten
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Iz poenostavljenega izkaza poslovnega izida je mogoce razbrati, da bo podjetje v vseh letih
poslovanja dosegalo pozitivni poslovni izid. V 1. letu poslovanja bo poslovalo s 25.830,00 €
dobi¢ka oz. za toliko ve¢ prihodkov od odhodkov. V 2. letu se dobi¢ek poveca na
48.330,00 €, v 3. letu poslovanja pa se dobi¢ek v primerjavi S prej$njim letom poslovanja
nekoliko zniza, in sicer na 48.110,00€. 4. leto bo 55.750,00 € dobicka. Ob tem je treba
pojasniti, da gre za pravno organizacijsko obliko s. p., Kjer lastniku (ustanovitelju podjetja in
samozaposlenemu) v bistvu na ra¢unu mese¢no 1. leto ostane po 4.300,00 € in v drugem in
tretjem letu nekoliko manj oz. priblizno 4.000,00 €, v etrtem letu pa spet nekoliko ve¢, in
sicer 4.600,00 €. Dobicek v bistvu ni tako velik.

5.7 Kazalniki uspeSnosti poslovanja podjetja

Uspesnost poslovanja podjetja merimo s kazalniki, ki nam povedo delez pokritja stroskov,
ekonomicnost poslovanja in podobno. Nekateri od njih so izracunani v nadaljevanju in

zajemajo prikaz uspesnosti nacrtovanega poslovanja podjetja.

V nadaljevanju prikazujemo tri izbrane kazalnike uspesnosti poslovanja: prag rentabilnosti,

ekonomicénost in donosnost.

e Prag rentabilnosti ali tocka preloma: upostevati moramo vse prihodke od prodaje in
stroSke, ki se delijo na variabilne in fiksne. S pragom rentabilnosti ugotavljamo, od
kod dalje podjetje s prihodki pokriva vse stroske poslovanja. Od te tocke (tocke
preloma) dalje podjetje ustvarja dobicek.

e Prag rentabilnosti = fiksni stroski / 1 — variabilni stroski / prihodki

Tabela 15: Prag rentabilnosti podjetja, v €

Leta 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto

Prag 28.729,75 70.979,75 82.399,74 93.819,75

rentabilnosti

Vir: Lasten

Podjetje bo v 1. letu doseglo prag rentabilnosti pri 28.729 €, drugo leto pri 70.979 €,
naslednje leto pri 82.399 € in 4. leto pri 93.819 € ustvarjenih prihodkov.
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e Ekonomicnost podjetja: prikazuje pokrivanje odhodkov s prihodki in ¢e je v
opazovanih letih kazalnik visji od 1, to pomeni, da so na¢rtovani prihodki vi§ji od

nacrtovanih odhodkov. Ekonomicnost = prihodki/odhodki.

Tabela 16: Ekonomi¢nost podjetja

Leta 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
Ekonomicénost 1,55 1,44 1,38 1,39
Vir: Lasten

Iz tabele 16 je razvidno, da bomo v 1. letu v podjetju ustvarili za 55 % ve¢ prihodkov od
odhodkov, v 2. letu za 44 %, v 3. letu za 38 % in v zadnjem letu za odstotek ve¢ od prejSnjega

leta, torej za 39 %.

e Donosnost podjetja: ugotavljamo, koliko dobicka ustvarimo v primerjavi s prihodki.
Donosnost dobimo tako, da (neto) dobiéek delimo s prihodki.

e Donosnost podjetja = (neto) dobi¢ek/prihodki.

Tabela 17: Donosnost podjetja

Leta 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto
Donosnost 0,35 0,31 0,27 0,28
Vir: Lasten

Prvo leto poslovanja bo podjetje ustvarilo 35 € dobi¢ka na 100 € prihodka, drugo leto
nekoliko manj, to je 31 € dobi¢ka na 100 € prihodkov, v 3. letu 27 € in v 4. letu poslovanja
28 €.
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6 KRITICNA TVEGANJA IN UKREPI

Z razvojem naSega podjetja lahko nastopijo razlicna kriticna tveganja in tudi problemi.

Kriti¢na tveganja v naSem podjetju so lahko naslednja:

e neupostevanje zadane strategije poslovanja,
e slaba prepoznavnost zakonodaje (odpuscanje brez vzroka, slabo ocenjevanje spretnosti
pri delu, nasilje itd.),

e slaba motivacija zaposlenih, predvsem ko gre za rezultate dela in dobicek,

e postavljanje previsokih ali nizkih cen oblacil,

¢ slaba izpostavitev oglaSevanja,

e bolezen, ki zahteva daljSo odsotnost podjetnika in s tem povzroci krizo podjetja,

e recesija,

e gospodarska kriza lahko prispeva k zmanjSanju Stevila strank,

e nova konkurenca v pomurski regiji.
Kriticna tveganja bomo v podjetju poskusali ze vnaprej predvidevati in jih tudi odpraviti ali se
jim izogniti. Zavezali se bomo, da bo podjetje delovalo gladko, v primerih kriti¢nih tveganj pa

bomo skusali ta odpraviti s premisljenim ravnanjem.

V primeru, da podjetnik za dalj ¢asa zboli, bo funkcijo nadomescanja direktorja prevzel
solastnik. V primeru ve¢je konkurence bomo ponudbo prilagodili oz. izboljsali. V primeru

recesije se bomo poskusali usmeriti na tuje trge (bliznji trg Avstrije).
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7 TERMINSKI NACRT

Terminski nacrt nam pokaze Cas, v katerem roku bo poslovni nacrt izdelan, kdaj bo podjetje
ustanovljeno, do kdaj bodo proizvodnji prostori pripravljeni, nabavljena osnovna sredstva, ¢as
zaposlitve direktorja in delavcev, predviden zacetek poslovanja oziroma otvoritve trgovine,

moznost Siritve ponudbe ali Siritev trga po Sloveniji.

Tabela 18: Terminski nac¢rt

Aktivnost

Cas

Izdelava poslovnega nacrta

Poslovni naért bo izdelan do 15. 1. 2016

Ustanovitev podjetja

Podjetje bo ustanovljeno 1. 5. 2016

Priprava proizvodnih prostorov

Do 15. 1. 2016

Nabava osnovnih sredstev

Do 15. 1. 2016

Zaposlitve direktorja in delavcev

Do 12 mesecev delavci, moznost
podaljSanja pogodbe ali zaposlitev za

nedolocen cCas, direktor za nedoloc¢en Cas

Zacetek poslovanja / otvoritev trgovine

1.6.2016

Siritev (ponudbe)

Po 12 mesecih poslovanja

Siritev trga (cela Slovenija)

Se ni natan¢no dolo¢eno

Vir: Lasten
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8 SKLEP

Zelja vsakega posameznika je, da se pocuti varno kjerkoli, tudi v svoji obleki, ki mu nudi
dodatno zascito med razlicnimi deli ali opravili. Pocutiti se varno je pri vsakem posamezniku
zelo pomembno, zato zelimo ljudi opozarjati ali napeljevati k temu, da so v ustrezni zascitni
obleki, ki nudi predvsem dodatno zascito pri ogroZzenem ali tveganem delu, zavarovani pred
delovnimi nesrecami. S tem zelimo ljudi prepricati in jim nuditi le najboljSe ter prepreciti

razne delovne nesrece in nezgode, ki se precej pogosto pojavljajo v delovnem okolju.

V diplomskem delu smo podrobneje (skozi teoreticni in prakticni del) opisali nacrtovano
dejavnost, s katero se bo ukvarjalo novo ustanovljeno podjetje, to je s prodajo zas¢itnih

oblacil s poudarkom na tistih za varnost pri delu.

Trg smo raziskali s pomocjo anketiranja na terenu. Rezultati raziskave kazejo, da je zasCitna
obleka za ve¢ino anketirancev zelo pomembna in da tovrstne trgovine redno obiskujejo.
Vecina anketirancev je mnenja, da je na naSem trzi$¢u premalo trgovin z za$¢itno opremo in
da so pripravljeni za dobro kakovost odsteti dano (nekoliko visjo) ceno. Poslovna priloznost v
Prekmurju je idealna, saj se na tem obmocju s tovrstno dejavnostjo ukvarja le eno podjetje.
Rezultati raziskave kazejo tudi na to, da bi se jih najve¢ odlocCilo za nakup zasc¢itnih hlac¢
oziroma za$c¢itnih oblacil, zato lahko s to potrditvijo koli¢insko pove€amo napoved prodaje in
napovedujemo vecéje prihodke in veéji dobi¢ek podjetja. Zelo pomembno je, da je
anketirancem na prvem mestu kakovost, saj bo se bo nase podjetje trudilo prodajati in Sivati
najboljSe zaS¢itne obleke z najboljSimi materiali in surovinami, ki jih bomo dobavljali od
najboljSih izbranih ponudnikov. V anketi nas je nekoliko presenetila ugotovitev, da
anketirancem ni toliko pomembna lokacija trgovine, kar je za nas zelo ugodno glede na to, da
bomo obratovali na vasi. Torej lahko pri¢akujemo potrditev naSega nacrtovanega oz.
predvidenega prometa, obstaja pa tudi velika verjetnost, da se bo podjetje kljub lokaciji zunaj
urbanega mestnega okolja prijelo in ustvarjalo dobicek ter se tudi na podezelju lahko naprej
razvijalo. Ugotavljamo tudi, da sta kupcem pomembna strokovno znanje in usposobljenost
prodajalcev pri prodaji zaS¢itnih oblacil. Zato bodo zaposleni v nasem podjetju ustrezno
usposobljeni z dolgoletnimi izku$njami, za kar se bomo trudili tudi vnaprej in jih dodatno
usposabljali ter ucili o novostih, najnovejsih trendih in Se visji kakovosti zascitnih oblacil.
Nenehno se bomo tudi dodatno izpopolnjevali in poskusali biti v ¢im ve¢jo korist kupcem.

Skusali bomo izpolnjevati vse Zelje nasih strank.
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Hkrati se zavedamo, da kupce zelo privabljajo raznorazne reklame po TV, internetu,
Casopisih, radiu ali drugih medijih, zato se bo naSe podjetje reklamiralo pred odprtjem
trgovine in tudi kasneje, ko bomo Ze poslovali (z redno mese¢no promocijo). Z anketo smo
potrdili, da ve¢ina kupcev rada kupuje tudi prek spleta, ne samo osebno, zato bo na nasi
spletni strani mozno kupovati in narocati zasitna oblacila. Vse nase trditve iz dispozicije
diplomskega dela smo torej potrdili. Opredelili smo tudi kupce po skupinah. Navedli smo
izbrane dobavitelje za vse potrebne materiale in surovine. Naklju¢no smo izbrali nekaj
konkurentov iz Slovenije in proucili njihove prednosti in slabosti. Za naSe podjetje smo
opredelili tudi trzni splet, sestavljen iz $tirih sestavin (izdelek, cena, distribucija in promocija),
ki so opisane in jasno dolocene. S SWOT-analizo smo ugotovili prednosti in slabosti podjetja
pa tudi priloznosti in ovire v naSem okolju. Opredelili smo lastniStvo podjetja in
organizacijsko obliko podjetja kot tudi poslovne prostore in opremo. Sicer pa bo podjetje
delovalo na domac¢em naslovu Poznanovci 36, 9202 Mackovci. Pri izra¢unu kalkulativne cene
izbranega reprezentanta smo prisli do zakljucka, koliko rezerve je za dobicek ali vi§je stroske
podjetja. Pri ciljih in strategijah smo navedli kratkoro¢ne in srednjero¢ne cilje podjetja za prva
Stiri leta poslovanja. Poslovni naért pa vsebuje tudi naért prodaje in nabave s koli¢insko in
vrednostno napovedjo za obdobje stirih let. Ker v podjetju nastajajo razli¢ni stroski, smo te
vrednostno opredelili, tudi stroSek amortizacije za osnovna sredstva in stroSke za place
zaposlenih, malice, regres in ostalo. S pomocjo izbranih kazalnikov uspe$nosti poslovanja
podjetja smo izracunali delez pokritja stroSkov, ekonomi¢nost poslovanja in rentabilnost

poslovanja.

Na osnovi danih ugotovitev lahko potrdimo predpostavko o tem, da bi se nasa dejavnost lahko
obnesla in bila dobi¢konosna. Problem bi lahko bil le v novi konkurenci v Pomurju, slabem
zaCetku poslovanja oz. vstopanja v ta posel. Kljub temu smo mnenja, da smo se iz prikazanih
nacrtov in projekcij nekaj naucili in bomo zato lahko ucinkovito realizirali predstavljeno

poslovno idejo.
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10 PRILOGE

Priloga 1: Anketni vprasalnik

ANKETNI VPRASALNIK

Sem §tudentka Spela Bernjak, $tudentka VSS Academia, in za pripravo diplomskega dela
raziskujem trg prodaje zascitnih oblacil (ki jih kupujejo kupci z razlicnimi poklici 0z. iz
razli¢nih dejavnosti, npr.: varilci, elektri¢arji, mizarji, mehaniki, ribi¢i, lovci itd.). Vprasalnik
zajema 12 vprasanj. Analizo odgovorov bom predstavila v diplomski nalogi. Ze vnaprej se

vam zahvaljujem za odgovore in ¢as.

1.) Ali se vam zdijo zasCitna obladila za varnost pri delu smiselna in pomembna

(oznacite en odgovor)?

e Da.
e Ne.
e Nevem.

2.) Ali ste Ze obiskali trgovino s prodajo zasc¢itnih obladil za varnost pri delu (0znadite

en odgovor)?

e Da.
e Ne.
e Nevem.

3.) Kolikokrat obiscete trgovino z zas¢itnimi oblacili za varnost pri delu, na primer v

enem letu (oznacite en odgovor)?

e Nikoli.
e (0-5.
e 5-10.

e Vec kot 10-krat.
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4.) Ali je po vaSem mnenju na nasem trZiS¢u dovolj trgovin z zas¢itnimi oblacili za

varnost pri delu (oznacite en odgovor)?

e Da.
e Ne.

5.) Ce ste kot kupec obiskali trgovino z za§¢itnimi obla&ili za varnost pri delu, na
katerem obmoc¢ju ste kupovali oblacila ali vsaj obiskovali trgovino (oznacite lahko

ve¢ odgovorov)?

e Pomurska regija.

e Podravska regija.

e Koroska regija.

e Savinjska regija.

e Posavska regija.

e Gorenjska regija.

e Primorska regija.

e Goriska regija.

e Obalno-kraska regija.
e Zasavska regija.

e Primorsko notranjska regija.

e Osrednjeslovenska regija.

6.) Za katera zasc¢itna oblacila bi se odlodili ali ste jih Ze kdaj kupili v eni od trgovin z

za$citnimi oblacili (oznacite lahko ve¢ odgovorov)?

e Varnostne hlace.

e Zailitne majice.

e Varnostni telovnik.

e Varnostni brezrokavnik.
e Zascitne Cevlje.

e ZasCitne rokavice.

e Zascitne kape.

e (dsevna oblacdila.
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7.) Spodaj navajamo nekaj trditev, ki pridejo v poStev pri nakupu/prodaji zas¢itnih
oblacil. ObkroZite najvec tri trditve, ki se vam zdijo najbolj pomembne!
e Zelo je pomembna udobnost zasc¢itnih oblacil.
e Zelo je pomembna visoka kakovost zas¢itnih oblacil.
e Lokacija trgovine je za nas zelo pomembna.
e Konkuren¢nost z drugimi trgovinami s to ponudbo je za has pomembna.
e Cenimo prijazno in predvsem strokovno osebje.

e Akcijske cene so vedno dobrodosle.

8.) Ste pripravljeni za dobro kakovost zasc¢itnih oblacdil za varnost pri delu placati

dano ceno ali vam je cena zelo pomembna pri izbiri nakupa (oznacite en odgovor)?

e Da, cena me ne moti.

e Ne, zelo gledam na ceno nakupa.

9.) Vam je zelo pomembno, ¢e je prodajalec v trgovini poucen o prodaji zas¢itnih

oblacil? Obkrozite $tevilko od 1 do 5, 1 — nepomembno in 5 zelo pomembno.
1 2 3 4 5

10.) Ali na vaso odlo¢itev za nakup dodatno vplivajo reklame (TV, internet, ¢asopis,

radio, informacije od drugih strank itd.) (oznacite en odgovor)?

e Da.
e Ne.

12.) Ali radi kupujete oblacila prek spleta ali raje pridete osebno v trgovino

(oznacite en odgovor)?

e Da, kupujem prek spleta.
e Ne, kupujem samo v trgovini z oblacili.

e Kupujem v trgovini in na spletu.
Podatki o anketirancu
Spol (obkroZite):

e Moski.

e Zenski.
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Status (obkroZite):

e Zaposlen.

e nezaposlen.
e Student.

e Upokojen.

e Drugo:
Status anketiranca:

e Podjetje.
e Drustvo.

e Posameznik.
Regija anketiranca:

e Pomurska.
e Podravska.

e Ostale slovenske regije.
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