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UvoD

Diplomsko delo je osnovano na pripravi poslovnega nacrta za podjetje Sladkonet d.o.o.
Podjetje bo delovalo na podrocju posrednistva pri prodaji in bo skusalo s pomoc¢jo spletne
aplikacije resiti problematiko nepregledne ponudbe slas¢icarskih proizvodov na svetovnem
spletu in na ta nacin potroSnikom olajsati odlocitev.

Diplomsko delo se dotika tako natancnega opisa problematike kot tudi njenega reSevanja z
vidika izkori$¢anja podjetniSke priloznosti, ki se ponuja. Skozi sestavo poslovnega nacrta
bom avtor ovrednotil poslovno priloZznost in pokazal, kako je lahko povsem obicajna
zivljenjska problematika tudi poslovna priloznost, katero lahko ob pravilnem pristopu
izkoristi vsak podjetnik. Poslovni nacrt, ki sledi v nadaljevanju, sluzi kot vodi¢ podjetniku
skozi razli¢ne stopnje razvoja podjetja, ki temelji na poslovnem modelu posredovanja pri
prodaji slaséic slovenskih slas¢icarn preko spleta.

Poslovni nacrt je sestavljen v skladu z veljavno predlogo za sestavo poslovnega nacrta. Na
zaCetku se dotakne bistvenih ugotovitev, ki so nastale skozi pripravo, nato pa sledi
logi¢nemu zaporedju korakov za pripravo poslovnega nacrta. Zajema razlicna poglavja, ki
obravnavajo zahtevane postopke za ovrednotenje poslovne priloznosti. Z razli¢nimi prijemi
bom poskusal poiskati na¢in, da bi s kar se da nizkim zaetnim vlozkom maksimiziral
donose za investitorja. Diplomsko delo je zakljueno s poslovnimi simulacijami, ki
predvidevajo razli¢ne scenarije ob spremembi prihodkov, kar ocenjujem za zelo pomemben
element, ki daje investitorju med drugim vedeti, ali naj se odlo¢i za vlozitev svojih sredstev
v podjetje. Poslovni model je podoben nekaterim drugim Ze uveljavljenim, vendar je kljub
vsemu prvi na svojem podrocju, zaradi ¢esar sem prepri¢an, da bo bralec nasel v njem tudi
ideje za podobne poslovne modele.

1 POVZETEK

1.1 ,,Elevator pitch* za vaso poslovno priloznost

Bodite ena izmed prvih oseb, ki bo imela ¢ast spoznati novo storitev, ki bo kmalu na voljo
na trgu. Dandanes je internet nepogresljiv medij, s pomocjo katerega je uporabnikom
omogoceno iskanje informacij vseh vrst. 1z tega razloga mora imeti vsako sodobno podjetje
obvezno tudi kvalitetno spletno stran, ki potencialnim strankam omogoca, da si informacije
0 ponudbi in cenah pridobijo Ze doma ali v sluzbi in ne zapravljajo svojega ¢asa za iskanje
informacij. Vecina slascicarskih podjetij si kljub temu, da Zivimo v ¢asu interneta, Se vedno
ni uredila kvalitetne spletne strani, zaradi ¢esar so potencialni kupci prikrajSani za dostop do
informacij, kar jih odvrata od nakupovanja pri podetjih brez spletne strani, saj niso
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seznanjeni s ponudbo, Ki je sicer na voljo. Snovatelj podjetja Sladkonet d.0.0. sem v tej
pomanjkljivosti zaznal priloznost in sicer da bi kupcem ponudil vso ponudbo razli¢nih
slas¢i¢arn na enem mestu ter tudi omogocil izvajanje narocCil. Vsa ponudba bi bila zbrana na
spletni strani, ki bi bila osnovana na temelju spletne trgovine, po Kkateri bi kupec lahko
enostavno brskal in v kon¢ni fazi tudi narocil, kar bi si zazelel.

Podjetje Sladkonet d.o.0. bo prihodke ustvarjalo s pomocjo provizij, ki bodo odvedene od
kupnine. Za slas¢iarska podjetja tovrstna storitev predstavlja ucinkovito nalozbo v
oglasevanje, saj za vsak vloZen evro dobijo zagotovljeno narocilo. Sladkonet d.o.o. ne bo
potreboval veliko osnovnega kapitala, bo pa kljub temu ponujal relativno visoke donose.

1.2 Kratek opis poslovne priloZnosti

Problem, iz katerega izhaja poslovna priloznost, se pojavlja v slabih spletnih straneh in
posledi¢no pregledu ponudbe slas¢i¢arn na slovenskem trgu. Zelo redke so slas¢icarne, ki
ponujajo kvalitetno spletno stran z vsemi informacijami, ki jih zeli potro$nik preden opravi
nakup. Zaradi tega mora kupec informacije zbirati na razli¢ne nac¢ine. Za to potrebuje ¢as in
denar, saj nastajajo razli¢ni stroski. Kljub temu pa ni nujno, da se bo odloc€il za ustrezen
produkt, saj ne vidi mnenj kupcev, ki so produkt Ze kupili. Na drugi strani pa so slas¢icarji,
ki bi Zeleli nova narocila in obenem zagotoviti placilo vnaprej. Vsako podjetje si Zeli za za
svoj vlozek v oglasevanje kar se da veliko $tevilo novih prihodkov.

Priloznost je torej v tem, da bi kupcem prihranili ¢as in denar ter jim pomagali pri odlo¢itvi,
za kateri proizvod, naj se odlo¢ijo, slas¢icarjem pa priskrbeli nova narocila ter zagotovili
placilo. Priloznost je torej v povezavi obeh strani na u¢inkovitejsi nacin ter pri tem ustvariti
prihodke s provizijami pri prodaji.

1.3 Konkurencéna prednost in strategija

Podjetje bo konkuren¢no prednost osnovalo na konceptu ponudbe »vse na enem mestu«, Saj
bo na enem mestu zdruzena celotna ponudba za vse kupce slascic in sicer na uporabniku
prijazni spletni strani, obenem pa bodo kupci dobili celo malce nizje cene kot so v
slas¢i¢arni. Konkure¢na prednost bo tudi placilo vnaprej, kar bo pritegnilo slasc¢icarska
podjetja, katerim je to zelo pomembno, saj dobijo placilo v vsakem primeru, ¢etudi kupci ne
prevzamajo slasc¢ic. S tem se bodo izogibali potencialnim izgubam.

Na dolgi rok bo podjetje ohranjalo svojo konkurenc¢nost z dodajanjem novih funkcij na
spletno stran in s premisljenimi trzenjskimi prijemi krepilo mo¢ blagovne znamke
sladkaj.se, zaradi ¢esar bodo prihajali novi kupci, ki jih bo kvalitetna storitev prepricevala v
ponovno uporabo. Eden izmed izredno pomembnih elementov strategije za ohranjanje
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konkurencnosti je stalna optimizacija spletne strani, zaradi ¢esar bo vedno prikazana kot
prvi zadetek na spletnih iskalnikih. Podjetje se ne bo spuscalo v cenovno vojno dokler to ne
bo potrebno in bo raje ponujalo ve¢ za enako ceno.

1.4 Ciljni trgi in trzni segmenti

Trg, na katerem bo delovalo podjetje, v osnovi delimo na dva dela. Na eni strani so
slas¢icarska podjetja, ki bodo spoznala prednosti takSnega poslovanja, na drugi strani pa so
kupci slaséic, ki bi radi na enostavnejsi nacin pregledali ponudbo na trgu preko spleta in tudi
opravili narocilo. Slednje delimo na ve¢ podskupin, vendar je vsem skupno, da znajo
uporabljati splet. V najvecji meri so to starsi, ki kupujejo torte za rojstne dneve ali druge
obletnice predvsem svojih otrok in bliznjih. Pomembne priloznosti so tudi sluzbene zabave
ali proslave. Zadnja od donosnejsih skupin pa so poroke, Kjer kupci zapravijo relativno veé
denarja, saj poro¢ne torte spadajo med drazje proizvode, ki jih ponujajo slascicarne.

1.5 Ekonomika in dobickonosnost

Finanéne projekcije so pokazale, da prva dva meseca podjetje konca v izgubi, medtem ko v
tretjem mesecu za¢ne poslovati pozitivno. Konec prvega leta se kon¢a z dobrimi 14 tiso¢
evri Cistega dobicka, ki v naslednjih letih zaradi rasti naro¢il $e raste. Z vidika investiranja v
podjetje je zelo pomemben kazalnik ROE, ki za dano podjetje v prvem letu znasa 1,94,
Kasneje kazalec za¢ne upadati.

1.6 Vodstvena skupinain kadri

Podjetje v prvih petih letih poslovanja ne bo zaposlovalo, saj zeli s pomocjo sodobne
tehnologije avtomatizirati procese. Kljuéna oseba ostajam lastnik, ki bom na zacetku
brezplacno opravljal osnovna administrativna dela, vse ostalo pa bo preko spletne strani
potekalo samodejno. Poleg lastnika je zelo pomembno tudi podjetje, ki bo pripravilo spletno
trgovino za delovanje.

2 Opis podjetja

2.1 Proizvodi oziroma storitve podjetja

Podjetje se bo ukvarjalo s storitvami in sicer bo posredovalo pri prodaji slas¢ic preko
spletne trgovine, v kateri bo zbrana celotna ponudba vecine slas¢icarn v Sloveniji. Kupec bo



prek uporabniku prijazne spletne strani lahko poiskal zeljeno torto oziroma drug slasc¢icarski
proizvod, ga narodil in kasneje prevzel v slas¢icarni. Storitev bi lahko primerjali z mnogimi
spletnimi portali, kjer sta mogoca pregled in rezervacija hotelskih in drugih namestitev ali
pa na primer najema vozil. Storitev se razlikuje le v konénem proizvodu, ki ga Zeli kupec in
sicer gre v mojem primeru za slascice.

2.2 Poslovni model podjetja

Podjetje sluzi denar preko provizij, ki se odvedejo od kupnine, ko pride do nakupa. Kupec
pridobi z uporabo tovrstne storitve na Casu in denarju, ki ga potrebuje v procesu nakupne
odlocitve, saj ima vso ponudbo zbrano na enem mestu. Brez uporabe tovrstne storitve, bi se
moral kupec odpraviti do vecih slas¢i¢arn in si ogledati njihovo ponudbo, za kar potrebuje
Cas, hkrati pa mora pokriti tudi stroske, ki nastanejo s kupcevimi prevozi med slas¢i¢arnami
in domom, kar v o¢eh kupca predstavlja prirastek h kon¢ni ceni proizvoda. Druga moznost,
ki je kupcu na voljo, je uporaba telefona, ki sicer povzroca nizje stroske informiranja o
ponudbi, vendar kupec tezko celovito preuci ponudbo in se odloci, saj so slascice skupina
proizvodov, pri katerih mnogo Steje izgled, katerega prek telefona ni mogoce videti. Mnogo
Stejejo tudi mnenja drugih kupcev, na katera lahko vecinoma naletimo le po naklju¢ju in
sicer ¢e poznamo osebo, ki je ze kupovala pri dolo¢enem slas¢icarju. Storitev prinasa Kupcu
tudi moznost vpogleda v mnenja ostalih kupcev. V tem primeru se kupec Se lazje odloci.

Kupci na Zalost niso vedno racionalni in ne upoStevajo vseh stroskov, ki jih povzro¢i nakup
doloCenega proizvoda (na primer transportni stroski in cas, ki ga zahteva informiranje).
Prepogosto zal vidijo le ceno proizvoda. Za to skupino kupcev obstaja tudi dodatna prednost
nakupa prek spleta in sicer malo nizja cena kot v slas¢i¢arni.

Med kupce Stejemo tudi slas¢iCarska podjetja, saj je moje podjetje le posrednik med
slasCicarji in koncnimi kupci slascic. Za slas¢icarje obstajajo prav tako prednosti, ki jih
ponuja tovrstna storitev. Storitev predstavlja za slas¢i¢arne predvsem nacin pridobivanja
novih narocil in zmanjSevanja tveganj, ki se pojavljajo v obliki neu¢inkovitega vlaganja v
oglasevanje, ki ne prinasa novih narocil, saj vsak evro, ki je vlozen v oglasevanje, ne prinasa
nujno novih narocil. V. mojem primeru je provizija odvedena le ¢e pride do nakupa preko
spletne strani, kar pomeni, da je vsak evro, ki je vloZen v provizijo, uc¢inkovito vloZen in
pomeni zagotovljeno naroCilo. Tveganje, kateremu so prav tako izpostavljeni, pa je
naroCanje slascCic, ki se jih kasneje ne prevzame in posledi¢no tudi ne placa, saj obstaja
dolocen odstotek strank, ki si po narocilu premisli in ne prevzame ter tudi ne placa, kar so
naro¢ili, zaradi Cesar ima slas¢i¢arsko podjetje izgubo. Ta pojav je z uporabo spletne
storitve odpravljen, saj kupec placa celoten znesek vnaprej, slaS¢i¢arna pa kupnino prejme
ne glede na to, ali stranka naroceno prevzame ali pa si premisli.



2.3 Ime podjetjain blagovne znamke

Ime podjetja bo Sladkonet d.0.0. Ime podjetja je tesno povezano z njegovo dejavnostjo
posredovanja pri prodaji slascic preko spleta. Podjetje bo prav tako poskusalo uveljaviti
blagovno znamk sladkaj.se, ki je povezana s spletnim naslovom, kjer se bo nahajala spletna
trgovina.

3 Analizatrga

3.1 Opredelitev potrebe, zaznane v trzni priloZznosti

Podjetje zadovoljuje potroSnikovo potrebo po laZzjem odloc¢anju o pravem nakupu, ki lahko
vzame mnogo ¢asa, Se posebno, ¢e je kupec neodlocen in se tezko odloci, kaj je najbolje
zanj. Kupci so podvrzeni nepregledni ponudbi na svetovnem spletu. Slasé¢icarska podjetja,
katerih proizvode bo podjetje Sladkonet d.o.o. prodajalo, imajo ve¢inoma zelo slabe spletne
strani, precejSen del pa spletne strani sploh nima, zaradi €esar kupci niso seznanjeni s
ponudbo in se tezko odloc¢ijo med tem, kar je na voljo in kar zelijo, saj vecinoma zelo tezko
ugotovijo, kaj sploh ponujajo podjetja, razen e temu ne posvetijo relativno veliko casa.

Ker gre za posredniSko dejavnost, je potrebno razumeti tudi potrebe druge strani kupcev, ki
so slascicarska podjetja. Ti Zelijo nova narocila in ¢im manj$e tveganje, ki bi lahko nastajalo
zaradi placilne nediscipline, hkrati pa kot vsako podjetje zahtevajo ucinkovitost sredstev, ki
so namenjena oglasevanju in posledi¢no pridobivanju novih narodil.

3.2 Kupci

Potencialne stranke lahko v prvi fazi razdelimo na dve vec¢ji skupini in sicer na slaséicarska
podjetja in kupce slas¢ic. Slednje je potrebno razdeliti na ve¢ podskupin, saj nam delitev
med drugim pomaga pri razumevanju razlogov za nakup slaséic, kar pa pripomore k
pravilnemu snovanju trzenjske strategije.

Kupce slascic, ki Zelijo na laZji nacin priti do Zelenih informacij, lahko razdelimo na vec
skupin, katerim je skupno, da znajo uporabljati internet in ve¢inoma ne pecejo slaséic sami.
Skupine kupcev so sledece:

e Miladi od 15. leta dalje, ki znajo uporabljati internet in bi radi narocili slascice, ki bi jih
lahko nekomu prinesli za darilo ali pa bi jih uporabili za praznovanje svojega rojstnega
dne s povabljenci



e Starsi, ki pripravljajo rojstnodnevne zabave za svoje mlade otroke (to je prav tako
generacija, ki zna uporabljati internet)

e Mlajsi od 60. let, ki kupujejo slascice v slas¢icarnah in bi radi imeli boljsi pregled nad
ponudbo na trgu ter znajo uporabljati internet. Taksni kupci kupujejo slascice za mnogo
razli¢énih priloZnosti kot so rojstni dnevi (svoji ali od drugih), poslovne zabave,
obletnice, darila in podobno

e Poroc¢ni pari in organizatorji porok, saj so torte prisotne na prakticno vsaki poroki

e Podjetja, ki se ukvarjajo z organizacijo razli¢nih dogodkov (poroke, poslovne zabave,
rojstni dnevi in podobno)

V zacetnih fazah upokojenci niso ciljna skupina kupcev, saj je to generacija ljudi, ki tekom
svojega zivljenja ni bilai v zadostni meri v stiku z internetom in ga vefinoma ne zna
uporabljati, zatorej je ciljanje na ta segment precej manj smiselno kakor na zgornje skupine.
Kljub temu, da je v zadnjem Casu zelo aktualno informiranje starejSih o mozni uporabi
interneta, zaradi Cesar obstaja potencial v tej skupini kupcev, pa menim, da bi lahko ta
segment zaceli izkoriScati Sele po tem, ko bi izkoristili ve¢ji del ostalih segmentov, saj
vecina starejSih zelo rada sama pripravlja peciva in bi bil stroSek oglaSevanja za privabljanje
starejSih precej nesmiseln, saj oglaSevanje verjetno ne bi ustvarilo Zelenega ucinka. V
zacetnih fazah, ko podjetje nujno potrebuje prilive in mora paziti na vse odlive, je tovrsten
izdatek relativno zelo nesmiseln. Gotovo pa se bo v podjetju razmisljalo o tej skupini v
kasnejSih fazah.

Na podlagi ankete je bilo ugotovljeno, da so intervjuvanci vedinoma zainteresirani za
uporabo storitve. Ugotovitev velja za obe skupini kupcev — za slas¢icarska podjetja in tudi
za kon¢ne kupce. ReSene ankete dajejo vedeti, da je kar 83 % vseh kupcev slascic
zainteresiranih za tovrstno obliko nakupovanja.

Potrebno pa je poudariti, da bodo kupci najverjetneje kupovali slas¢ice v vi§jih zneskih, saj
cene celotnih tort oziroma drugih slaS¢ic za posebne priloznosti presegajo 20 evrov.
Ocenjujem, da kupci ve¢inoma ne bodo opravljali narocil, katerih kon¢na cena bo nizja od
10 evrov, saj se veCinoma za takSne nakupe odlocajo po trenutnem navdihu in jim man;jsi
prihranek ne predstavlja dovolj, da bi naroc€ilo opravili preko spleta.

3.3 Konkurenca

Ce bi se omejili le na ponudbo storitve, ki bi bila identi¢na ali pa zelo podobna ponudbi
podjetja Sladkonet d.o.o., bi hitro ugotovili, da tovrstnih storitev ne ponuja §e nobeno drugo
podjetje. Nobena spletna stran v Sloveniji ne ponuja celotne ponudbe vseh slas¢i¢arn na
enem mestu.



Konkurenca, Ki ponuja podobne storitve, se pojavlja v obliki spletnih strani slas¢iCarskih
podjetij — bodoc¢ih poslovnih partnerjev. Na spletu obstaja relativno malo spletnih strani
slas¢icarn. Te so vec¢inoma vsebinsko zelo slabo dopolnjene. Kvalitetni spletni strani, ki ze
ponujata spletno naro¢anje tort, sta Www.torte.si in pa www.narocitorto.si, zaradi ¢esar ju je
potrebno jemati kot resno konkurenco, hkrati pa kot priloznost za pregled ponudbe na
podroc¢ju tort, saj ju lahko zaradi obSirne ponudbe jemljem kot najbolj zanesljiv vir za
iskanje ponudbe tort na spletu. Na njunih spletnih straneh je ponudba razdeljena na razlicna
podroc¢ja kot na primer porocne torte, otroske torte in podobno. Vsako podjetje ima zelo
sirok asortiman oblik tort. Ce bi sesteli vse razliGice, bi presegli 150 oziroma celo 250
razli¢nih tort. NajcenejSe torte stanejo okoli 25 evrov, medtem ko najveéje torte presezejo
430 evrov (vse cene vsebujejo DDV). Povpreéno ceno narocene torte pa lahko ocenimo na
okoli 30 evrov (brez DDV), saj je najve¢ naroCenih tort v niZzjem cenovnem razredu, kar
znizuje povprecje narocenih tort.

V najbolj sploSnem pa lahko kot konkurenco opredelimo vse slaS¢icarne v Sloveniji, saj si
kupec lahko sam poiSce informacije neposredno pri njih in tako zadovolji potrebo po
pregledu, odlo¢itvi in nakupu dolocene slas¢ice. Na nek nacin lahko Stejemo kot potencialne
konkurente tudi vse medije, kjer lahko podjetja oglasujejo svoje produkte. Kljub njihovi
obsirnosti jih v nadaljevanju zanemarjam, saj zelo malo slasCiCarjev namenja sredstva v
intenzivna oglasevanja preko medijev.

3.4 Obseg trgain trendi

Podjetja, za katera bo podjetje Sladkonet d.o.o. priskrbovalo narocila, imajo danes dobrih 13
milijonov evrov prihodkov. Sladkonet d.o.0. bo v prvi fazi edino podjetje, ki se bo ukvarjalo
s tovrstnimi storitvami posredovanja, saj gre za zelo specializirano dejavnost, s katero se
dandanes ne ukvarja e nobeno podjetje v Sloveniji. Ob predpostavkah, pridobljenih iz trzne
raziskave, predpostavljam, da bodo stranke uporabljale spletno storitev. Prav tako menim,
da se bo zaradi poenostavitve in boljSe preglednosti ter enostavnega naroCila obseg
prihodkov slaS¢iCarjev prav zaradi vpeljave posredniske storitve povecal. 1z predpostavke
rasti prihodkov slas¢icarjev izhajam, da bodo tudi kasneje rasli prihodki podjetja Sladkonet
d.0.0. V zadnjih nekaj letih je namre¢ tako ali tako opaziti trend naras¢anja prihodkov
podjetij v preucevani panogi. Prihodki v panogi so v obdobju 2007-2009 rasli s povprecno
stopnjo skoraj 11 %. Najvecji preskok je mogoce najti med letom 2007 in 2008, saj so
prihodki zrasli z dobrih 10,6 milijona evrov letno na malo ve€ kot 13 milijonov evrov letno.
Med letoma 2008 in 2009 ni opaziti bistvene razlike, saj so se prihodki dvignili le za okoli
13.000 evrov.



4 Utemeljitev priloznosti

4.1 Utemeljitev priloZnosti

Iz dejstva, da so spletne strani slasCicarjev veCinoma zelo slabe in da zaradi tega kupci
ve¢inoma nimajo dobrega pregleda nad celotno ponudbo, razen ¢e iskanju informacij
namenijo relativno veliko Casa, lahko izpeljemo ugotovitev, da obstaja priloznost v povezavi
med kupci in prodajalci slas¢ic. Problematika neu¢inkovitega oglaSevanja poraja priloznost
za reSitev tega, saj se da pri skupinskem oglasevanju doseci ucinek ekonomij obsega, kajti
za izvrSeno narocilo je potrebnih precej manj sredstev, ki so namenjene oglasevanju, kakor
¢e bi slasc¢icarsko podjetje oglasevalo samo, pri ¢emer pa niti nima zagotovljenih narocil.

Priloznost se lahko podkrepi tudi z ugotovitvijo, da tovrstna reSitev, ki jo bo ponujalo
podjetje, zaenkrat Se ni na voljo na spletu. Dejstvo, ki je tudi zelo pomembno za utemeljitev
priloznosti, pa se da najti v zelo slabi konkurenci na spletnem iskalniku Google, ¢igar orodja
dajejo vedeti, da imajo kljucne besede, ki bodo vezane na spletno stran www.sladkaj.se,
izredno slabo konkurenco, zaradi ¢esar bo prehod med prve zadetke na Google-u ob
pravilnih korakih precej enostavnejsi in predvsem hitrejsSi kakor bi bil, ¢e bi bila stopnja
konkurence visoka.

4.2 Utemeljitev konkurenéne prednosti

Konkuren¢na prednost podjetja pred alternativnimi reSitvami bo predvsem v uporabniku
prijaznejsi spletni trgovini, kjer bo na voljo precej SirSa ponudba kot jo imajo posamezni
slas¢icarji. Spletna stran bo v primerjavi z ostalima dvema najvec¢jima konkurentoma
ponujala tudi malce cenejSe proizvode in pa zbiranje tock zvestobe, zaradi ¢esar bodo zvesti
uporabniki na dolgi rok kupovali ceneje.

Kupci bodo ves ¢as obvescani o novih proizvodih tako preko uradne spletne trgovine kot
tudi preko socialnih spletnih omrezij, kjer se veliko potencialnih uporabnikov zadrzuje,
¢esar konkurenca zaenkrat ne ponuja.

Slascicarska podjetja pa bodo predvsem pridobila nova narocila. V zameno za provizijo
bodo dobila zagotovljena narocila, ¢esar jim klasi¢ni oglaSevalci ne zagotavljajo. Prav tako
pa se bodo izognili placilni nedisciplini, saj bodo kupci morali izdelek placati vnaprej, kar
bo slascicarjem posredovano ne glede na to, ali bo kupec narocen izdelek tudi prevzel ali ne.



4.3 Velikost trznega deleza

Glavni vir prihodkov bodo predstavljale provizije, ki bodo pobrane od prodaje vsakega
izdelka. Ker konkurence, ki bi ponujala enako storitev, tako reko¢ ni, je prihodke precej
tezko napovedati. Z dolocitvijo same cene ni bilo veliko tezav, saj sem priblizen okvir dobil
z odgovori pridobljenimi na podlagi ankete, ki sem jo razposlal slas¢iCarjem. Rezultati
ankete so mi dali vedeti, na kak$ne provizije od prodaje smem racunati, cene tort in ostalih
slaS¢ic pa tudi niso skrivnost, saj jih imajo nekateri slas¢iCarji objavljene na spletni strani.

Vec tezav je bilo z dolocanjem koli¢ine, saj ni bila mozna neposredna primerjava s
konkurenti, ker teh ni v taks$ni obliki kot bi si jih Zelel, da bi lahko pridobil podatke, s
katerimi bi lazje dolocil koli¢ino. Zaradi tega sem se odlocil postaviti nekaj predpostavk,
katere pa bom dopolnil z rezultati ankete in tako poskusal dobiti priblizno koli¢ino prodanih
slascic.

Koli¢ino sem doloc¢il z logi¢nim sklepanjem. Ljudje kupujejo slas€ice vefinoma ob
praznovanjih oziroma doloc¢enih posebnih priloZnostih. Praznujejo pa vefinoma rojstne
dneve, poroke, obletnice in razlitne dogodke v sluzbah kot na primer napredovanja,
pridobitev poslov in podobno. Stevilo rojstnih dni je lahko merljivo, saj moramo le
pogledati, koliko prebivalcev ima Slovenija. Prav tako je znan podatek o Stevilu porok.
Praznovanja obletnic in sluZbena praznovanja so tezje merljiva, zato jih bom le ocenil in to
koli¢ino priStel ostalim potencialnim strankam.

Slovenija je imela dne 1.1.2010 2.046.976 prebivalcev. Ce predpostavimo, da polovica teh
prebivalcev praznuje rojstni dan in se odlocijo postreéi s torto oziroma ostalimi slasé¢icami,
dobimo Stevilo 1.023.488 praznovanj s tortami. Predpostavljam, da jih veliko sploh ne
praznuje rojstnih dni, mnogi praznovanja zdruZijo in imajo le eno torto in tako dalje.
Rezultati ankete sporocajo, da se 35 % teh prebivalcev odloci kupiti torto v slas¢iarni ali
trgovini, ostali bodisi ne kupujejo bodisi raje pecejo sami.

1.023.488 * 0,35 = 358.220 1)
Po zgornjem izracunu (1) dobimo 358.220, kar nam pove, koliko kupcev kupuje slascice.

Od te stevilke je potrebno odvesti tiste, ki ne kupujejo v slaS¢icarni. Takih je priblizno 42 %,
iz Cesar sledi izracun (2), ki nam poda Zeljen rezultat.

358.220 * 0,58 = 207.768 (@)

Da bi dobil kon¢no $tevilo, pa sem moral Se ugotoviti, koliko od teh potencialnih strank bi
uporabilo tovrstno storitev, ¢e bi bila na voljo. Od 83 % vseh anketirancev sem dobil
pritrdilen odgovor.



207.768 * 0,83 = 172.447 (3)

Preko izrac¢ana (3) dobimo konéno Stevilo potencialnih narocil iz naslova rojstnodnevnih
praznovanj in narocanja tort.

Naslednja pomembna skupina strank so poro¢ni pari, ki naro¢ajo poro¢ne torte. Podatki o
sklenjenih zakonskih zvezah iz leta 2008 pravijo, da jih je bilo tistega leta 6.703. Ce
predpostavimo, da jih bo toliko tudi v prihodnje na letni ravni in ¢e predpostavim, da jih bo
v najboljSem primeru slaba polovica narocila torto preko spleta na sladkaj.se spletni strani,
potem lahko v grobem recemo, da bo s tega naslova prislo najvec okoli 3000 strank letno.

Za zadnjo skupino strank, katere sestavljajo predvsem tisti, ki narocajo torte za sluzbene
zabave in raznorazne ostale priloznosti, pa sem ocenil, da bi lahko dnevno v povprecju dobil
okoli 30 strank. Na letni ravni to predstavlja 10950 strank.

Ce vse skupaj sestejemo, dobimo 186.397 narodenih slas¢ic na letni ravni. Ocenjujem pa da
bi se lahko to Stevilo povzpelo precej visje, saj bi se lahko mnogi sedaj odlo¢ili za tovrsten
nakup, ker prej niso poznali ponudbe na trgu in cen, obenem pa bi jih lahko tudi premamile
dobre fotografije tort in enostavnost nakupa. Predvidevam, da bi se lahko koli¢ina naroc¢enih
slas¢ic v prihodnje povecala, saj bodo potrosniki ugotovili, da gre za enostavno resitev. Prav
tako predvidevam, da se bo v bodoce pojavila konkurenca na tem trgu, zaradi ¢esar bi bile
predpostavke, da bom prevzel tudi vse nove kupce, na zelo majavih temeljih. Zagotovo bo
prislo do tega, da bodo nekatere stranke odsle iz razli¢nih razlogov, vendar moram iz
enakega razloga tudi predvidevati, da bodo verjetno prisli novi kupci.

Kon¢no $tevilo pa bom kljub vsem predpostavkam razpolovil, saj predpostavljam, da ne
bodo kar vsi vedeli za storitev ali pa ne bodo nasli slaS¢i¢arn v svojem kraju. Dobljeno
Stevilo narocil potencialnih narocil je za slovenski trg relativno zelo visoko in zaradi tega ga
je bilo potrebno razpoloviti, saj rezultati ankete verjetno odstopajo od realnosti. Na tej tocki
ocenjujem velikost trga na priblizno 90.000 naro¢il letno.

Anketa je bila resda opravljena med razlinimi starostnimi skupinami, vendar bi iz
previdnosti 90.000 naro€il Se dodatno zmanjSal, saj ocenjujem, da kljub odgovorom iz
ankete, trg ni tako velik. Velikost trga na tej tocki zmanjSujem za dve tretjini, kar znese
30.000 narocil letno. To je po moji oceni zgornja in realna meja trga.

Kot sem ze omenil, bodo prihodki sestavljeni iz provizij, ki se bodo odvedle od vsakega
naroCila. Sode¢ po izvedeni anketi, so slascicarji pripravljeni pustiti okoli 10 % od cene
proizvoda kot posrednisko provizijo, medtem ko bi bili za narocila, prejeta s spletnega
portala sladkaj.se, pripravljeni spustiti Se 10 %, kar je skupno 20 %. Povprecne cene
naro¢enih izdelkov se bodo gibale okoli 30 € (brez DDV). Upostevati moramo, da so
nekatere slascice tudi cenejSe, obenem pa se moramo zavedati tudi visokih cen poroc¢nih
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tort, ki presezejo tudi 150 €. Nekatere torte pa zaradi svoje velikosti presezejo tudi 400 €.
Povpre¢na cena variira od slas¢icarja do slas¢iCarja, vendar sem pravo povprecno ceno
naro¢enega izdelka predvidel na okoli 30 € (brez DDV), saj menim, da bo prodanih precej
vec€ cenejsih izdelkov kakor drazjih. Poleg tega sem uposteval tudi to, da bo povprecna cena
izdelka malce nizja kakor v slas¢i¢arni. Od teh 30 € bo moje podjetje pobralo 10 %, kar
pomeni 3 €.

V prvem letu delovanja bi se moralo pokazati, kako zelo dobra je storitev, zato bi
pri¢akoval, da bi se opravilo priblizno 30 % potencialnih naro¢il, kar je priblizno 9.000
naroCenih slas¢ic, v drugem letu bi prav tako pri¢akoval visoko rast, potem pa pri¢akujem
umiritev in pocasnejso rast, saj bodo kupci spoznali storitev in tisti, ki jim bo ustrezala, jo
bodo uporabljali, ostali pa¢ ne.

Velikost trga po zgoraj navedenem izracunu ocenjujem na 90.000 € letno. ViSino teh
prihodkov bo podijetje doseglo ob predpostavki, da konkurenti, ki bi se lahko pojavili v
prihodnosti, ne bodo prevzeli prevec strank oziroma da bi se trg v tem primeru dodatno
povecal. Podjetje bo imelo vecinski trzni delez. Na zacetku zaradi tega, ker bo edino s
tovrstnimi storitvami, kasneje pa zaradi svoje uveljavljenosti. Ce bi vsa naroé¢ila, ki bi bila
opravljena preko sladkaj.se spletne trgovine, primerjal z vsemi naroCili v panogi, bi
ugotovili, da predstavljajo okoli 7 odstotkov vseh naroéil. Ce smo ugotovili, da bi lahko na
letni ravni prodali najve¢ 30.000 izdelkov in ¢e to $tevilo pomnoZimo s povpreéno ceno
izdelka, pridemo do 900.000 €, kar je 7 odstotkov vseh prihodkov v panogi. Kot je Ze bilo
omenjeno panoga ustvari dobrih 13 milijonov evrov prihodkov na letni ravni. Vendar pe je
potrebno upostevati, da vseh 13 milijonov evrov ne predstavljajo le prodane torte, saj se v
doti¢ni panogi prodajajo tudi proizvodi v niZjem cenovnem razredu kot so manjsSe slascice
ali pa na primer kave. V tem primeru izracun o sedmih odstotkih sloni na predpostavki, da
so vsi prodani izdelki torte, kar pa seveda ni res. Izracun sluzi le poskusu pridobitve obcutka
o tem, kako velik del panoge bi lahko zavzelo podjetje Sladkonet d.o.0.

5 Nacért trzenja

5.1 Izdelki in storitve (s poudarkom na trzenjskemu delu)

Glavna storitev, ki jo bo podjetje ponujalo, je posrednistvo med slas¢icarji in kupci slascic.
Zaradi razprSene in nepregledne ponudbe, ki jo poskusamo najti na svetovnem spletu, bi
spletni portal, ki bi zdruzeval vso ponudbo na enem mestu, mo¢no olajs$al nakupno odlocitev
kon¢nemu potroSniku. Te potrosnike delimo v ve¢ manjSih skupin, katerim pa je skupna
tocka, da znajo uporabljati svetovni splet.
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S to storitvijo bodo pridobili potrosniki, saj jim bo olajSan pregled nad ponudbo in tudi nizje
cene. Zaradi enostavnosti bodo lahko tocno dolocili, kaksno torto Zelijo in kdaj bi jo radi
prevzeli oziroma kdaj bi radi videli, da jim jo dostavijo. Na drugi strani pa bodo seveda
pridobili tudi slas¢icarji, ki jim bo omogoceno, da preko novega prodajnega kanala
pridobijo mnogo novih strank, ki prej sploh niso vedele za njihovo ponudbo ali pa celo niso
vedele, da doloCena slaS¢i¢arna sploh obstaja. To je zelo dobra priloznost, da se slascicarji
predstavijo na spletu, saj jih veCina nima spletne strani ali pa je ta zelo slaba in brez
informacij, ki jih Zeli potros$nik. Prednost te storitve bi morali spoznati tudi majhni in
neznani slasc¢icarji, ki se tezje uveljavljajo med vec¢jimi. To bi jim lahko precej olajSalo
poslovanje zaradi povecanja narocil.

V primerjavi s konkurenco (nanaSa se na spletni strani slaséicarn, ki omogocata naro¢ilo
tort), bo sladkaj.se spletna trgovina omogocala mnogo vec¢. Ponujala bo niZje cene, zbiranje
ugodnosti, branje in oddajanje komentarjev o izdelkih, ki bodo kupcem omogocali, da se
lazje odlocijo. Prav tako bo unikaten dizajn poskrbel, da bodo kupci radi prihajali na spletno
stran, saj bo dizajn prijazen oem, kar uporabniki svetovnega spleta navadno zelo cenijo,
obenem pa jih bo spletna trgovina spremljala na spletnih socialnih omreZzjih, kjer bodo
uporabniki delezni vsakodnevnih novic in obves¢anj o novostih ter posebnih ponudbah.

5.2 Cenovna strategija

Po izvedeni anketi sem prisel do ugotovitev, da bi slas¢icarji veliko raje placevali provizije
od vsakega prodanega proizvoda in niso pristasi placila fiksnega zneska. To predstavlja
zame precej boljSe izhodisce, saj omogoca veliko visje prihodke ob visji prodaji, vendar pa
na drugi strani predstavlja tovrsten nacin tudi dolo¢eno tveganje, saj bi se ob nizki prodaji
prihodki znizali in ogrozili pricakovano poslovanje podjetja. Od vsakega prodanega
proizvoda se bo odvedlo 20 % zneska. Slas¢i¢arjem bo pojasnjeno, da je to znesek, katerega
bi morali oni investirati v oglaSevanje, pa jim ga ne bo treba. Tako bodo dali v zunanje
izvajanje svoje oglasevanje, zaradi Cesar ne bodo na prav ni¢ slabSem. Potrebno pa je
razumeti, da vseh 20 % ne bo koncalo v podjetju, saj je okoli 10 % provizij razdeljenih med
popuste za kupce, provizije namenjene spletnim placilnim sistemom, ki so potrebni zaradi
sodobnih nacinov placila (kreditne kartice, Moneta in podobno) in pa provizije, ki jih pobere
banka zaradi transakcij.

5.3 Trzne poti
Prodaja izdelkov bo tekla izklju€no preko spletne strani, kjer bodo uporabniki dobili vse

natan¢ne informacije o prevzemu izdelka in seveda tudi ostale informacije, ki se tic¢ejo
nakupa. Za vecjo prodajo nameravam kontaktirati tudi porocne agencije, ki bodo bodisi
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naroCile torte preko spleta bodisi bodo za storitev povedale svojim strankam in si bodo
njihove stranke same izbrale torte ter jih tudi narocile.

5.4 Trzenjsko komuniciranje

Podjetje bo uporabljalo skorajda izklju¢no le elektronsko trzenje v obliki B2C predvsem
zaradi njegovih prednostih kot so lazji dostop do informacij, udobonost izbire in nakupa ter
ostalih prednosti, ki jih prinasa tovrstno komuniciranje.

Podjetje bo oglasevalo predvsem prek socialnih omrezij in spletnih portalov, kjer se
zadrzuje mnogo potencialnih uporabnikov (starSevski in poro¢ni portali). Obenem pa bo
spletna stran optimizirana za iskanje na spletnih iskalnikih, zaradi ¢esar bo hitro najdena
med iskalci doloc¢enih gesel. Pri zadnjem gre za relativno poceni oglasevanje, saj ne zahteva
visokih izdatkov, razen zacetnih stroSkov optimizacije.

V nekaj mesecih se bo, ¢e se bo izkazalo, da je storitev koristna, vpeljalo tudi prilagojeno
embalazo za slascice, ki bo zelo zanimivih oblik, na njej pa bosta naslov spletne strani in
ime posamezne slas¢iCarne. Vsak slas¢icar bo imel svoje oblike in barve, tako da se bodo
lahko razlikovali med seboj. Privlacne oblike privabijo poglede. Pogledi pa zagledajo
reklamni napis, ki jih pripelje na spletno stran sladkaj.se. Te poglede je mogoce pridobiti ze
na ulici. Koristno pa bo tudi za potroSnike, ki se bodo tako bolje pocutili, saj bodo imeli
zaradi embalaZe obcutek, da so kupili res kvaliteten izdelek. Zaradi tega pricakujem, da se
bodo znova in znova vracali in kupovali izdelke na sladkaj.se. Za izdelavo embalaze se bo
poiskal najboljsi ponudnik, s katerim se bo sklenilo sodelovanje in glede na to, da bodo vsi
sla$¢icarji naro¢ali embalaZo pri enem podjetju, se bo dosegel tudi temu primeren koli¢inski
popust, ki bo pokril tudi stroske izdelave embalaz posebnih oblik in njihovo oblikovanje.
Tako bo brez dodatnih stroSkov slaS¢iCarna dobila nove in privlatne embalaze, moje
podjetje in seveda tudi slas¢i¢arne pa oglaSevanje brez dodatnih stroSkov.

V spodnji tabeli je prikazana struktura stroSkov oglaSevanja za prva dva meseca. Po tem se
bo naredila analiza, da se ugotovi, katera spletna stran pripelje najve¢ strank. Kasneje se bo

v manj$em obsegu namenilo sredstva za oglasevanje najbolj u¢inkovitim spletnim stranem.

Tabela 1: Stroski oglasevanja za prva dva meseca

Spletno mesto oglaSevanja

Bruto stroSek oglasevanja

Stevilo prikazov

Informativni spletni portali 300 € 30.000

24ur, rtvslo.si, siol.net

Facebook.com 250 € 50.000
Porocni in starSevski spletni 450 € Podatki niso dostopni
portali

Skupaj 1.000 € Vec kot 80.000
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5.5 Trzenje storitev — trije p-ji (People, process, physical
evidence)*

Podjetje se bo ukvarjalo s storitvami, zaradi Cesar je potrebno obravnavati trzenje storitev
tudi z vidika treh P-jev. V mojem primeru zaposleni niso vpleteni v proces na nacin, da bi
imeli stik s kon¢nimi kupci. Bolj je pomemben fizicen dokaz storitve. Kot fizicen dokaz
storitve, lahko opredelimo predvsem prevzemni dokument, ki ga izda podjetje Sladkonet
d.o.o. preko svoje spletne strani in kupcu omogoca prevzem pri slas€icarju. Za fizi¢ni dokaz
storitve lahko Stejemo tudi novo embalazo, ki jo bodo slas¢icarska podjetja uporabljala pri
predaji naro¢enega.

6 Naért proizvodnega ali storitvenega procesa

6.1 Kljuéni faktorji poslovnega procesa

Vse, kar bo potrebovalo podjetje za svoje delovanje, je delujoa spletna stran kot
neopredmeteno osnovno sredstvo. Kljuéna elementa kvalitetne storitve sta prav
funkcionalnost spletne strani, ki poskrbi, da kupec dobi na hiter in kvaliteten nacin tisto, kar
je zelel in placal, in pa njen videz, ki pri kupcih skrbi za obcutek, da lahko spletni strani
povsem zaupajo. Spletna stran bo temeljila na platformi klasi¢ne spletne trgovine.
Razlikovala se bo predvsem v prejemu narodil, saj ta ne bodo koncala v spletni trgovini,
vendar bodo preko elektronske poste posredovana slas¢icarjem. Slas¢icarji bodo prejeli
lasten e-postni naslov, zaradi ¢esar bom imel kontrolo nad tem, ¢e so pregledali e-postni
predal in sprejeli vsa nova narocila. Spletna trgovina bo tako reko¢ le vmesna postaja do
prejetega narocila. Spletna trgovina bo delovala kot povsem obi€ajna spletna trgovina, kjer
si kupci ogledujejo ponudbo in tudi opravljajo narocila, ¢e so jim posamezni izdelki vse¢ in
jih seveda Zelijo kupiti.

Podjetje ne bo imelo v lasti nobenega streznika, saj gostovanje na strezniku pri drugem
podjetju, ki se s tem ukvarja, predstavlja precej nizji stroSek, obenem pa je precej bolj
zanesljivo, saj imajo ta podjetja zelo hitre spletne streznike, ki so s svetovnim spletom
povezani z zelo hitro Sirokopasovno povezavo in SO seveda tudi ustrezno zasciteni proti
zunanjim dejavnikom, ki bi lahko ogrozili varnost podatkov. Obenem pa tovrstna podjetja
nudijo tudi ustrezno podporo. Po koncu 5. leta poslovanja, ko se bo v podjetju predvidoma
zacelo Sirjenje na tuje trge, bo podjetje v najem vzelo poslovni prostor, ki bo od takrat dalje
sluzil zaposlenim, da bodo lahko skrbeli za Sirjenje dejavnosti na tuje. Do takrat pa podjetje
ne potrebuje poslovnega prostora, saj ne bo zaposlovalo, ker bodo poslovni procesi
avtomatizirani. Nekaj procesov Zal ni mogoce avtomatizirati, ampak so na sreCo v manjSem
obsegu in zahtevajo osebo, ki bi jih opravila, precej redko, zaradi ¢esar jih bom opravljal
lastnik.
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6.2 lzvedbeni proces

Izvedbeni proces je zelo enostaven. Stranka s pomocjo spletnega brskalnika pride na spletno
stran www.sladkaj.se. Spletna stran bo oblikovana kot spletna trgovinam, preko katere bo
enostavno brskati med izdelki. S pomocjo razli¢nih filtrov bo kupec nasel izdelek ki ga zeli.
Filtracija ne bo omogocala le iskanja izdelkov, ampak bo tudi dovoljevala omejitev iskanja
na dolo&eno lokacijo. Ce bi napisano poenostavili, bi lahko rekli, da bo kupec lahko preko
razli¢nih kriterijev naSel izdelek, ki mu ustreza tako po lastnostih in kvaliteti kot tudi po
lokaciji prevzema. Ti kriteriji se bodo nahajali na levi strani spletne strani, kjer bodo
nanizani po pomembnosti, podobno kot v vsaki drugi spletni trgovini. Pred zacetkom
obratovanja spletne strani, bodo dodane na spletno stran seveda tudi fotografije proizvodov,
ki jih bodo v kvalitetni obliki priskrbeli slas¢i¢arji. Ce kvaliteta ne bo na zadovoljivi ravni,
bom za fotografiranje poskrbel lastnik in to tudi zaracunal.

Ko kupec najde zelen izdelek, sledi naslednji korak. To je oddaja narocila in opis posebnih
zelja kot je na primer napis na torti, Stevilo sveck in tako dalje. Ko kupec opravi ta korak,
sledi placilo. Na tem mestu je potrebno poudariti, da ima kupec mnogo razli¢nih moznosti
placila kot so placilo z nakazilom na tekoci racun, s kreditno kartico, Moneto in tako dalje.
Cilj ponudbe razli¢nih nacinov placila je omogoac¢nje najrazli¢nejSim profilom kupcev, da
lahko narocajo in placajo, kar Zelijo, saj vsi vemo, da si vsi potros$niki ne lastijo kreditnih
kartic. Nesmiselno bi bilo izgubljati stranke zaradi tega, ker spletna stran ne bi omogocala
razli¢nih na¢inov placila.

Ko bo narocilo pla¢ano, bo kupec na elektronski naslov prejel potrdilo o placilu, hkrati pa
bo o tem obvesceno tudi slasci¢arsko podjetje preko elektronske poste. V potrdilu bodo
navedene tudi vse podrobnosti o lokaciji in Casu prevzema, ki jih je predhodno navedel
kupec. Z natisnjenim potrdilom se bo kupec oglasil osebno v slas¢icarni, kjer bo ob
dogovorjeni uri prevzel narodilo.

Nekatere slas¢icarne omogocajo tudi dostavo na dom, ¢e je znesek narocila dovolj visok. V
tem primeru bo kupec navedel dodatno Se naslov, kamor zeli, da mu dostavijo torto.

Sistem bo samodejno beleZil po mesecih, koliko narocil je prejel dolocen slaS¢icar in na
osnovi tega seznama bo slasCicar ob koncu meseca to¢no videl, kako visok ra¢un mora
izstaviti podjetju Sladkonet d.o.o. Praviloma bodo racuni prejeti v elektronski obliki enkrat
do dvakrat mese¢no, saj bo zaradi tega tudi mnogo man;j dela in posledi¢no stroskov za obe
strani kot ¢e bi posiljali vsak racun posebej. Pogostost placevanja bo odvisna predvsem od
osebnega dogovora s slas€icarji in koli¢ine narocil.

S placilom racunov slas¢icarskim podjetjem se poslovni proces zakljuci.
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6.3 Potrebe po zaposlenih in delovni ¢as

Podjetje v prvih petih let poslovanja ne nacrtuje zaposlovanja. Vsa manjsa dela bom opravil
lastnik podjetja, za kar bom tudi prejel placilo. V prvem letu bom sicer dela opravljal
brezplacno, medtem ko bom kasneje prejemal placo. Formalnega delovnega ¢asa ne bom
imel, delo pa bo zajemalo pregledovanje naroCil, izvajanja placil slas¢icarjem, skrb za
oglasevanje in optimizacijo spletne strani, skrb za dobre odnose s poslovnimi partnerji in
podobno.

6.4 Zunanji sodelavci in zunaj najeta podjetja

Podjetje bo v prvi fazi najelo drugo podietje, ki se ukvarja z izgradnjami spletnih trgovin.
To podjetje bo za 5.000 € izdelalo funkcionalno spletno trgovino. V ta stroSek je Ze
vklju€eno oblikovanje spletne strani.

V drugi fazi bo podjetje potrebovalo za tekoce poslovanje racunovodski servis, ki bo vodil
celotno ra¢unovdstvo podjeta. Meseéni strosek zanj je ocenjen na 150 €. Zunanja podjetja
bodo poskrbela Se za nekatere druge elemente, ki so pomembni za delovanje podjetja. 120 €
letno je namenjenih placilu najema spletnega prostora in domene, medtem ko na mese¢ni
ravni nastajajo stroski zaradi telekomunikacij (15 €), spletnega placilnega sistema (63 €) in
stroski oglasevanja (na zacetku 1000 €, kasneje 300 €).

6.5 Pravna vprasanja in potrebna dovoljenja

Podjetje bo imelo sedeZ na domu ustanovitelja. S tem podjetje ne bo imelo tezav, saj ne
opravlja dejavnosti, ki bi motila sosede. Ostala pravna vprasanja, ki bi bila povezana s
podjetjem Sladkonet d.o.0., niso predvidena.

6.6 Kljuéne tehnologije

Klju¢na tehnologija je izredno preprosta. Je posredovanje med kupci in prodajalci slascic. V
tem primeru Zelimo tehnologijo uporabljati s pomocjo spletne strani, ki jo bo izdelal
poslovni partner. To bo orodje, ki bo tehnologijo pospesilo in poenostavilo ter predvsem
avtomatiziralo. Orodje bo stalo 5000 €.

Kot klju¢no tehnologijo bi lahko opredelili tudi pogajanja s slas¢icarskimi podjetji, saj v

zacetku poslovanja predstavlja enega od klju¢nih elementov za zaetek pridobivanja
prihodkov.
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7 Dolgoro€na strategija podjetja

7.1 Vizijain poslanstvo

Vizija

Podjetje Sladkonet d.o.0. bo do leta 2016 postalo najboljsa izbira za iskanje raznovrstnih
slascic preko spleta. Njegove odlike bodo enostavna uporaba, hitro posredovanje naroc¢il in
predvsem ogromna izbira izdelkov.

Poslanstvo
Podjetje Sladkonet d.o.0. ponuja kakovosten in inovativen odgovor na razdrobljenost

Vvt

ponudbe slascicarskih izdelkov in tako kupcem slas¢ic omogoca lazjo in hitrejSo izbiro

Vvt

zeljenih slasc¢icarskih proizvodov za raznovrstne priloznosti.

7.2 Opredelitev merljivih ciljev za prvih 5 let poslovanja

Merljivi cilji za prvih pet let poslovanja so v skladu s finan¢nimi projekcijami podjetja. Te
kazejo, da bi ze prvo leto lahko koncali z ve¢ kot 14.000 € ¢istega dobicka, ¢e bi §lo vse po
nacrtih. Kasneje je naértovirana visoka stopnja rasti naro¢il podjetja, ki pa se v tretjem letu
zacne umirjati. V kasnejSih fazah je cilj poslovanja postavljen malo nizje kot kaZejo sicer
projekcije. V petem letu poslovanja je cilj preseci 50.000 € Cistega dobicka.

Ko govorimo o vi$ini prihodkov, je potrebno poudariti, da ti niso pretiroma visji od dobicka.
Razlog je v tem, da ni variabilnih stroskov, ki bi dobicek zmanjSevali temvec so le stalni
stroski, ki znizujejo poslovni izid.

Stevilo zaposlenih bo skozi vseh 5 let na ravni enega zaposlenega in sicer lastnika podjetja.
Razlog za to se skriva v avtomatizaciji procesov, zaradi ¢esar bom moral lastnik opravljati
le dolocena administrativna opravila. Cilj glede zaposlovanja je tudi poskrbeti, da bo
podjetje konec petega leta zaposlilo osebo, ki bo skrbela za Siritev na tuje trge.

7.3 ldentificiranje priloznosti za rast podjetja (v okviru prvih 10 let
poslovanja)

Podjetje Sladkonet d.0.0. se bo po zaklju¢enem petem letu poslovanja zacelo Siriti na tuje
trge in bo svoje storitve ponudilo tudi potrosnikom v drugih drzavah. Na zacetku bodo na
vrsti, predvidoma, sosednje drzave, kasneje pa ostale, ¢e se bo izkazalo, da bodo tudi tuji
potrosniki dobro sprejeli storitev. V zacetku planiranja storitev se bo izdelalo trzno analizo
in ugotovilo, kje bi lahko podjetje dosegalo najvisjo rast.
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Podjetje bo v prihodnosti iskalo priloznosti v IT panogi. Presezna sredstva bodo vlozena v
razvoj novih internetnih reSitev, ki kupcem lajSajo vsakdanje zivljenje in Zivljenjske
odlocitve.

8 Vodstvena skupinain kadri

8.1 Vodstvo podjetja

Vodstvo podjetja bom predstavljal lastnik podjetja. Ostalih vodstvenih delavcev v prvih
petih letih poslovanja ne bo. Kasneje, ko bo podjetje zaposlovalo, bodo zaposleni nagrajeni
izkljuéno po ucinku. Zagotovljena jim bo minimalna mesecna placa, ostalo pa bo odvisno
od tega, koliko bodo sami prispevali k poslovnemu rezultatu podjetja, zaradi ¢esar bo razvit
tudi ucinkovit sistem nagrajevanja.

8.2 Kljuéni kadri

V zacetku poslovanja ne bo drugih kadrov v podjetju, zaradi ¢esar tudi ne bo razen vodstva
podjetja nih¢e drug kljucen za uspeh podjetja. Kasneje, ko se bo podjetje zacelo $iriti, bo
prav tako zaposlovalo. Zaposleni bodo pridobljeni preko priporocil znancev in drugih
poznanstev. Razlog za to je, da se pridobi oseba, na katero se lahko vodstvo zanese. Ta
nacin bo tudi omogocil manj dela z iskanjem osebja, saj ne bo potrebno pregledati veliko
proSenj in opraviti mnogo razgovorov. V primeru, da se ne bo naslo prave osebe na prvotni
nacin, se bo zacel postopek iskanja preko raznih razpisov.

8.3 Politika zaposlovanja in nagrajevanja v podjetju

Kot je Ze bilo omenjeno, se bo v prvi fazi kadre iskalo preko poznanstev in priporo¢il. Ce ta
nacin ne bo uspesen, se bo posluzevalo raznih spletnih zaposlitvenih portalov in drugih
moznosti.

Vsi zaposleni bodo vkljuceni v stimulativen placni sistem. Vsakdo, ki bo delal v podjetju bo
imel zagotovljeno minimalno placo, ostalo pa bo odvisno od tega, kakSne rezultate bo
izkazoval. Cilj tovrstnega nacina je zagotoviti zaposlenim vsaj prezivetje, vendar jim po
drugi strani omogociti dober zasluzek, zaradi ¢esar se bodo v sluzbi dobro pocutili in bi bili
zato pripadni podjetju. Ker bodo vedeli, da je njihov zasluzek odvisen od njihovega
prispevka k dobicku podjetja, bodo tudi sami dobro delali.
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8.4 Drugi lastniki in investitorji, njihove pravice in omejitve

Podjetje bo imelo samo enega lastnika.

8.5 Organizacijska struktura

Podjetje ne bo imelo formalne strukture, saj bo v zacetku zaposlena le ena oseba in sicer
lastnik podjetja. Kasneje, ko se bo zaposlovalo, se bo dolocilo projektnega vodjo, ki bo
vodil projekte za irjenje posla. Ce bo potrebno, bo dobil projektni vodja nekaj podrejenih,
ki mu bodo pomagali pri Sirjenju.

9 Splosni terminski plan

9.1 Kljuéne aktivnosti v prvem poslovnem letu

V nadaljevanju nastevam klju¢ne aktivnosti, ki jih bo podjetje moralo izvesti, da bo lahko
zacelo normalno poslovati.

Predvsem klju¢na je vzpostavitev spletne strani, preko katere bo potekala prodaja in pa
seveda sklenitev pogodb s slasCicarji, katerim bom priskrboval stranke. Brez teh dveh
dokoncanih aktivnosti, je poslovanje nemogoce, saj se ne da ustvariti prihodkov brez
izdelane povezave med slaS¢icarnami in kon¢nimi strankami.

Tretjo klju¢no aktivnost v prvem letu poslovanju pa v mojem podjetju predstavlja
ucinkovito trzenje. Potrebno bo pravilno usmeriti sredstva, namenjena trzenju, da bo
podjetje lahko dosegalo pri¢akovano prodajo.

Potrebno bo graditi na zaupanju strank do ponujene storitve, predvsem pa oblikovati
atraktivno ponudbo z zelo dobrimi fotografijami izdelkov in opisi. Seveda bo potrebno
zaceti investirati v spletno aplikacijo, ki bo imela tudi moZnost oblikovanja tort po meri, kot
na primer dodajanje napisov, figur in ostalih elementov na torte. Aplikacija bo omogocala
predogled konénega izgleda torte.

Ne tako zelo nepomembna je tudi vloga oblikovanja paketov izdelkov. Gre za to, da bi
stranke lahko za razli€ne dogodke kupile Ze kar paket slascic po niZji ceni kot pa bi zanj
placala, ¢e bi kupovala izdelke posebej. S tem ciljam predvsem na stranke, ki bi Zelele
kupiti doloCene slaS¢ice za dogodke, ki jih prirerajo ali pa za ostale priloznosti kot je na
primer praznovanje rojstnega dne na delovnem mestu, ko bi stranka lahko prinesla dolocen
paket piskotov, tort in drugih slas¢ic ter tako postregla sodelavce. Med opisom paketa bi
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lahko nasli tudi podatek o tem, koliko ljudem je paket namenjen, zaradi Cesar si kupci ne bi
belili glave, ¢e bo naro¢enega dovolj za vse.

9.2 Terminski nacrt

V prvem letu poslovanja bo poskrbljeno za vzpostavitev spletnega portala, sklenitev pogodb
s slaS¢icarji in zbiranje vse njihove ponudbe ter seveda intenzivno trZenje, kar bo sploh
omogocilo ponujanje osnovne oblike storitve.

Trzenje bo sprva potekalo le preko kanalov, kjer bo razmerje med vloZzenim in dobljenim
najboljse, saj bo sredstev namenjenih za trzenje relativno malo.

Seveda bo potrebno osebno obiskati slas¢ic¢arje in narediti zelo lepe fotografije izdelkov, saj
ne bi bilo pametno tvegati s tem, da bi slascicarji sami priskrbeli slabe fotografije, ki ne bi
pritegnile potencialnih kupcev. V primeru, da bodo slas¢ic¢arji lahko sami priskrbeli
fotografije na visokem nivoju, bodo te tudi uporabljene pri prikazu izgleda torte. Kot je ze
bilo omenjeno, se bo v prvem letu zacelo delati na aplikaciji, ki bo omogocila oblikovanje
torte po lastni meri.

V drugem letu se bo delalo predvsem na izboljSavah spletnega portala in postopnem
snovanju ter preizkuSanju zgoraj omenjene aplikacije. Iskalo se bo predvsem napake, katere
bi se dalo odpraviti. Te napake bi lahko izhajale bodisi iz tehni¢nih pomanjkljivosti portala
kot je na primer njegovo poc¢asno delovanje bodisi iz njegove uporabnosti, saj je mozno, da
uporabnikom ne bi ustrezale dolocCene funkcije ali pa dolocenih funkcij portal sploh ne bi
vseboval. Tekom drugega leta poslovanja se bo pripravljal nacrt, kako vse te popravke
zdruziti in narediti spletni portal Se boljSi. V drugem letu poslovanja bo prav tako mnogo
truda vloZenega v iskanje in razvoj inovativnih metod trZenja, ki bi prinesle maksimalen
donos glede na vlozeno.

Tretje leto bo v znamenju implementacije popravkov. Seveda se bodo nadaljevali tudi
postopki vpeljevanja inovativnih trznih metod, kar bo podjetje naredilo mnogo bolj
prepoznavno. S tem bi portal lahko s¢asoma postal sinonim za spletni nakup slas¢ic. Tretje
leto bo tudi predvidoma leto, ko se bo zamenjala oblika spletne strani.

V cetrtem letu so predvidena opravila, ki so prisotna tudi v drugem letu. Kar je novega, pa
je to, da se bo v podjetju zacelo razmisljati o investicijah preseznega denarja v ostale
projekte in snovati reSitve, ki bi lahko bile povezane z »glavnim« portalom ali pa tudi ne.
Namen tega je, da se prosti denarni tok usmeri v investicije, ki prinasajo donose, saj nima
smisla presezka hraniti le na poslovnem ra¢unu podjetja.

Za peto leto pa je predvidena priprava na Siritev na tuje trge. Kot lastnik bom pregledal,
kateri trgi bi lahko bili najboljSi glede na razpolozljiva sredstva, nato pa bom zacel z
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iskanjem zaposlenega, ki bo skrbel za Siritev projekta na tuje trge. Zacletek Sirjenja je
predvideno za zacetek 6. leta, ko bo na novo zaposlena oseba tudi pricela z delom. V petem
letu je predvidena tudi sprememba dizajna spletne strani. Lastnik se po koncu petega
poslovnega leta umaknem iz vodenja podjetja in to prepustim osebi, ki bo vodila podjetje ter
jo glede na rezultate tudi primerno nagradim.

10 Finan¢ni nacrt

10.1 Prihodki in predpostavke za izracun: cena, koli¢ina

V poglavju o velikosti trznega deleza je bila razlozena ocena povpraSevanja. TO
povprasevanje je bilo tudi prilagojeno rasti prihodkov podijetja, saj je seveda nemogoce
doseCi ze v prvem letu maksimum na trgu. V prvem letu je predvidenih 30 % ocene
povprasevanja, nato sledi v drugem letu vi§ja rast, potem pa se stopnja rasti zniza. V spodnji
tabeli so po letih prikazane koli¢ine, ki bodo predvidoma dosezene na letni ravni.

Tabela 2: Kolicina narocenih slascic po posameznih letih

Letol Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto5
Stevilo 9.000 20.000 25.000 28.000 30.000
narocentih
slascic

Cena je bila dolocena na osnovi povpre¢no prodanega izdelka, ki znasa 30 € (brez DDV).
Povprecna cena je bila pridobljena s cenika dveh najvecjih konkurentov, ki imata objavljene
cenike, pri ¢emer je bilo upoStevano, da je najve¢ prodanih proizvodov v najcenejSem
rangu. Od te cene je odvedenih 10 %, kar znasa 3 €, kar je cena storitve. TolikSen bo
povprecen prihodek na prodan proizvod, ki bo predstavljal provizijo za posredovanje pri
prodaji.

Prihodki so torej izraCunani na osnovi doloCenih koli¢in in povpre¢no dosezene cene, ki
Sicer variira, saj cena ni fiksna, temvec je postavljena v odstotkih od prodajne cene. V tabeli,
ki sledi, so prikazani prihodki na letni ravni po posameznih letih.

Tabela 3: Prihodki po letih

Letol

Leto 2

Leto 3

Leto 4

Leto 5

Prihodki

27.000

60.000

75.000

84.000

90.000
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10.2 Variabilni stroski

Variabilnih stroskov v podjetju ne bo. V poslovnem procesu bodo nastajali le fiksni stroski.

10.3 Fiksni stroSki

Podjetje ima ve¢ fiksnih mesecnih stroskov, kateri so navedeni spodaj, dodane pa so jim

tudi viSine stroskov:

e Stroski oglasevanja: minimalno 300 € mesecno, v prvih dveh mesecih pa 1000 €

e Spletna domena in zakup prostora na spletnem strezniku: 120 € letno

e Telekomunikacije: 15 € mese¢no

e Vodenje racunovodstva: 150 € mesecno

e Placilo spletnega placilnega sistema, ki sluzi za placevanje s kreditnimi karticami in
Moneto: 63 € mesecno

e Amortizacija spletne strani: 83 € mese¢no

e Placa lastnika podjetja, ki opravljam razna administrativna dela: 1000 € mesecno; v
prvem letu tega stroska ni, saj delam brezpla¢no

10.4 TocCka preloma

Da bi dosegli tocko preloma, moramo poslovati z dobi¢kom ni¢. Ugotoviti moramo torej,
kdaj s prispevki za kritje fiksnih stroskov pokrijemo vse fiksne stroske. Prispevek za kritje
fiksnih stroskov je 3 €, medtem ko so vsi meseéni stroski 1321 € v prvih dveh mesecih. Da
bi dobili tocko preloma, moramo fiksne stroske deliti s prispevkom za kritje fiksnih
stroSkov. Po tem izraCunu dobimo 440,33 enote. To pomeni, da moramo prejeti 441 narocil
na mesec, da presezemo tocko preloma. V kasnejsih mesecih, ko se fiksni stroSki znizajo,
saj se prora¢un namenjen oglasevanju zniZa, se to¢ka preloma premakne nizZje in sicer na
207 enot. Ko bo podjetje zacelo lastniku, ki bo tudi delal v podjetju, izplacevati placo v
visini 1000 € meseceno bruto, se bo tocka preloma dvignila na 541 enot.

Pod prejeta narocila razumemo povpre¢no narocilo, katerega vrednost znasa 30€ brez DDV,
saj od takSnega narocila ustvari podjetje 3 € prihodka.

Toc¢ko preloma presezemo Vv trejem mesecu poslovanja, medtem ko se prva dva meseca
koncata z izgubo.
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10.5 Dobicek

Prispevek za kritje fiksnih stroSkov znaSa 3 € na prodano enoto. ViSini dnevnega in
mesecnega dobicka zelo variirata, saj strmo naraScata, kar je posledica zacetka poslovanja in
pridobivanja strank. Na letni ravni bo v prvem letu podjetje doseglo dobrih 14.000 € Cistega
dobicka. V prihodnjih letih se ta dobicek strmo povecuje, vendar se nato ustali.

10.6 Opredelitev opreme ter denarja, potrebnega za zagon
poslovanja

Podjetje potrebuje za zagon poslovanja 7500 €, ki jih bo zagotovil lastnik. 5000 € bo
namenjeno izdelavi spletne trgovine. Amortizacijska stopnja za spletno stran bo znasala
0,20. To je edina oprema, ki jo potrebuje podjetje. Preostanek ustanovnega kapitala bo
namenjen za podporne storitve, da bo podjetje lahko normalno obratovalo (oglasevanje,
racunovodstvo in tako dalje).

10.7 Viri financiranja in delezi v podjetju

Podjetje se bo financiralo izkljuéno preko lastniSkega kapitala, ki ga bom zagotovil edini
lastnik podjetja Gregor Jakopanec. Ustanovitveni kapital bo znasal 7500 €.

10.8 Analiza donosnosti

Za analizo donosnosti sem uporabil kazalnik ROE, ki je z vidika investitorja eden od
najpomembne;jsih, saj prikazuje donosnost glede na vlozek. V prvih dveh mesecih je kazalec
izrazito negativen, saj prihodki in dobicek Se niso dovolj visoki. Kasneje spremeni
predznak, saj podjetje za¢ne poslovati pozitivno in ustvarja dobicek. Kasneje kazalnik
upada, saj ne bo priSlo do izplacila dobicka. Prav tako ne bo priSlo do proporcionalne
donosnosti glede na prejsnja leta. Kazalnik ROS je skozi leta ve¢ ali manj konstanten,
medtem ko je ROA podobno kot ROE v zacetku izrazito negativen, kasneje pa naraste in
potem zopet pada, saj donosnost ne sledi proporcionalno povecanju sredstev podjetja.
Interna stopnja donosnosti za prvih pet let znasa 93,4 %.

Tabela 4: Kazalniki donosnosti za prvih pet let poslovanja

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto5
ROA 0,86 0,75 0,54 0,40 0,31
ROE 1,94 1,47 0,80 0,52 0,37
ROS 0,54 0,54 0,58 0,60 0,61
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11 Analiza ob¢utljivosti

11.1 Kritiéna tveganja in problemi
Kriti¢na tveganja so v nadaljevanju razdeljena na mikro in makro raven.

Tveganja, ki bi se lahko pojavila na makro ravni in bi prepreevala zasledovanje ciljev
podjetja, so po mojem mnenju naslednja:

e Zmanjsanje potrosnje slasc¢ic

e Okvara streznika in izguba vseh podatkov spletne strani

e Sprememba navad potro$nikov (npr. potrosniki zanejo sami peci slascice)

Vsi scenariji so mozni, vendar precej malo verjetni. V primeru zmanj$anja potrosnje slascic
oziroma spremembe navad, bo potrebno ponuditi potrosnikom ve¢ ali pa znizati ceno. Ena
od moznih reSitev je tudi dodatno oglasevanje, ki bi potrosnike prepricalo v povecanje
potrosnje.

Mozna je tudi okvara streznika in nedostopnost spletne strani. Naceloma je verjetna tudi
izguba podatkov, vendar je verjetnost zelo majhna zaradi vseh varnostnih sistemov in
varnostnih kopij, ki jih podjetja, ki ponujajo gostovanje spletnih strani, nudijo.

Na mikro ravni oziroma na ravni podjetja, bi se lahko pojavila sledeCa tveganja, zaradi

katerih podjetje ne bi moglo uresni€evati planov:

e Slaba izvedba izdelave spletne strani in njene optimizacije

e Slaba postavitev oglasov oziroma premalo oglasevanja spletne strani

e Nepravilna izbira poslovnih partnerjev, zaradi ¢esar spletna stran ne bi delovala tako kot
bi sicer lahko

e PotroSniki in slas¢i¢arji ne bi spoznali prednosti tovrstnega narocanja kljub jasni
predstavitvi

e Vstop novih konkurentov v panogo

e Vi§ji stroski od nacrtovanih

Slaba spletno stran bo §la v popravo in v ponovno optimizacijo. Ze vnaprej pa nameravam
skleniti dogovor, da bodo popravki, ki bi bili posledica programerjeve povr$nosti, morali
biti popravljeni na njegove stroske. Enako velja za optimizacijo, za katero bo zadolzen avtor
spletne strani.

Ce bodo oglasi postavljeni slabo, se bo ugotovilo, katere strani ne prinasajo zadosti
obiskovalcev in se jih nadomestilo z drugimi. Slas¢icarskih podjetij s slabimi proizvodi se
ne bo nadomescalo, saj njihov oglas podjetja ne stane dodatno prav nic, obstaja pa moznost,
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da se dodatno zasluzi, ¢e bodo njihovi proizvodi prodani. Stalno bom dodajal nove
ponudnike in s tem ustvarjal konkurenco ter tako ve¢jo in bolj$o ponudbo za potro$nika.

Tveganje, na katerega je prav tako potrebno opozoriti, je tudi moznost, da obe strani ne bi
spoznali prednosti tovrstnega narocanja. ReSitev tega vidim predvsem v tem, da se vsem, ki
jih posel zadeva, zelo dobro predstavi prednosti, ki jih predstavlja tovrstna resitev narocanja.

Pricakujem, da se bodo s¢asoma v panogi pojavila tudi nova podjetja, ki bodo nudila
tovrstne storitve. Nova podjetja bodo verjetno nudila izboljSane storitve, zaradi Cesar
verjamem, da bo kakSna stranka §la tudi h konkurenci. Taksne probleme se bo reSevalo z
izboljSavami, ki bodo bodisi boljSe od konkurenc¢nih bodisi se bodo pojavile v druga¢ni
obliki. V smislu cenovnega konkuriranja, se bo kar se da dolgo stremelo k temu, da se cen
ne znizuje, temve¢ da se stranki ponudi ve¢ za enako ceno. Ko tudi to ne bo ve¢ pomagalo,
se bo strankam ponudilo tudi nizje cene.

Tekom razvoja storitve bi se lahko zgodilo, da bi prislo do visjih stroskov kot so na¢rtovani.
Zaradi tega razloga, sem ze pri nacrtovanju stroSke izdelave spletne strani postavil malo
vi§je, saj se tako ustvarja manevrski prostor, ¢e gre kaj narobe. V primeru doloc¢enih
prihrankov v procesu izdelave spletne strani, se bo te investiralo v dodatno oglaSevanje na
spletnih straneh, kar bo omogocilo, da bo podjetje zacelo pridobivati prihodke v najkrajSem
moznem casu.

11.2 Obcutljivost dobi¢ka s spreminjanjem klju¢nega ali
reprezentativnega proizvoda (simulacije)

Pri povecanju prihodkov za 10 % (simulacija 2 v prilogah), se ¢isti dobicek v prvem letu
povzpne za dobrih 2100 € in nato konstantno narasc¢a. V petem letu je razlika dobrih 7000 €.

Znizanje prihodkov za 5 % (simulacija 3 v prilogah) prinasa tudi zniZanje Cistega dobicka.
V prvem letu je razlika okoli 700 €, v petem pa 3600 €. Ce znizamo prihodke za 10 %
(simulacija 4 v prilogah), je ¢isti dobicek v prvem letu za okoli 2.200 € niZji kot v prvotnih
projekcijah, v petem letu pa padec Cistega dobicka znaSa 7.200 €. V primeru prepolovitve
prihodkov (simulacija 5 v prilogah), ugotovimo, da ¢isti dobicek v prvem letu znasa 3.715
€, kar je skoraj 11.000 € manj kot po prvotnih projekcijah. Potrebno je poudariti, da se
pozitivno poslovanje v tem primeru zacne Sele v Cetrtem mesecu poslovanja. V petem letu
znaSa Cisti dobicek v tem primeru 18.699 €, kar je 36.000 € manj glede na prvotne
projekcije. Ne glede na vse primere, je poslovanje konec vsakega leta pozitivno, kljub
morebitnim 50 % padcem prihodkov.
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SKLEP

Poslovni nacrt za podjetje Sladkonet d.o.0. je pokazal, da se investicija v to nalozbo
obrestuje, ¢e pride do realizacije predpostavk, na katerih temelji poslovni nacrt. Prikazanih
je bilo nekaj naCinov, kako se da ustvariti zadosten ucinek trzenjskih prijemov, da
pridobimo dovolj strank, s pomocjo katerih bi ustvarjali Zelen poslovni izid.

Avtor diplomskega dela sem prepric¢an, da je mozno ob korektnih poslovnih odnosih in ob
gradnji medsebojnega zaupanja med strankami in podjetjem Sladkonet d.o.o. uresni¢evati
vsaj zastavljene cilje. Kupci vecinoma cenijo korekten odnos in tudi razumejo doloCene
zahteve, ki jih postavlja prodajalec, ¢e so te zahteve podane na razumljiv in prijazen nacin.
V nasprotnem primeru prihaja do nesoglasij in napa¢nega razumevanja zahtev, zaradi Cesar
potencialne stranke ne postanejo nasi kupci. To je potrebno pri realizaciji poslovnega nacrta
upostevati, saj je to eden od kljuénih elementov pri pridobivanju prvih strank, ki se
spremenijo v zveste kupce.

Poslovni nacrt je pokazal preko realnih predpostavk, da je ob relativno zelo nizkem vlozku
mogoce dosegati relativno dobre donose. Ocenjujem tudi, da je poslovni model dober z
vidika prvega vstopa v podjetnistvo, saj poslovni procesi niso preve¢ zahtevni, hkrati pa
omogocajo da se podjetniki zacetniki dobro seznanijo s podjetniSkim svetom, zaradi Cesar
bodo lazje realizirali poslovne nacrte, ki jih bodo pripravili kasneje v svoji karieri in na ta
nacin delovali v svetu podjetnisStva.
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Priloga 1: Anketa, ki je bila namenjena kupcem slascic

Namen ankete je oceniti obseg trga

1. Kako poskrbite za pripravo slas¢ic (torte, rolade, itd.), kadar gre za posebne priloznosti
(rojstni dnevi, obletnice, itd.)?

2

Specem jih sam(a)

Kupim jih v slas€icarni oziroma trgovini

Nikoli ne poskrbim za slas€ice, raje postrezem z drugimi prigrizki
Slascice prinesejo drugi

Drugo:

. Kako pogosto potrebujete slaséice za raznorazne priloZznosti (zabave, rojstni dnevi,

obletnice, itd.)?

3

Manj kot enkrat letno
Enkrat letno

2 - 5-krat letno

6 - 11-krat letno

Vsak mesec

Veckrat na mesec (2-3-krat)
Vsak teden

Veckrat na teden (2-3-krat)
Vsak dan

. Kaj Vas najbolj preprica oziroma bi vas NAJBOLJ prepricalo, da bi kupili slas¢ice pri

2%

dolo¢enem slas¢icarju?

Cena

Izgled slas¢ic

Preprosto narocilo (lahko naro¢im po telefonu, internetu)

Ugled slascicarja

To, da vem, da bom zagotovo dobil nekaj dobrega (dobre dosedanje izkusnje)
Priporocilo prijateljev

Reklamni oglas

Drugo:

4. Ce kupujete slascice, kje jih ponavadi?

Trgovina
Slas¢iCarna
Drugje:

Ne kupujem



5. Na kakSen nacin najveckrat kupujete slas¢ice oziroma kateri nacin bi uporabili, ¢e bi
kupovali?

e Grem osebno v trgovino ali slas¢i¢arno in jih kupim

e Naroc¢im po telefonu in jih osebno prevzamem

e Naroc¢im po telefonu in mi jih pripeljejo na dom

e Naroc¢im preko spleta in jih osebno prevzamem

e Naroc¢im preko spleta in mi jih pripeljejo na dom

e Drugo:

(o)

. Kaj najbolj pogresate pri slas¢ic¢arjih?

e Dostavo tort

e Vecjo fleksibilnost pri oblikovanju tort
e Vec okusov

e Boljso predstavitev na spletni strani

e Spletni nakup oziroma narocilo

e Drugo:

7. Kako i8¢ete informacije o ponudbi slas¢icarjev, kadar kupujete slascice?
e Katalog

e Internet

e Osebno se oglasim v slas¢icarni

e Poklicem slasc¢icarja

e Pozanimam se pri znancih

e Drugo:

8. Ce bi imeli na voljo niZjo ceno za nakup preko spleta, ali bi kupovali slaigice preko

spleta?
e Da
e Ne

9. Ali bi Zzeleleli tudi placati preko spleta ali bi zZeleli le oddati narocilo in placati po
povzetju?

e Da, zelel(a) bi tudi placati

e Ne, zelel(a) bi le oddati narocilo, placati pa po povzetju

10. Kaj za vas predstavlja najvecjo tezavo, kadar se odlocate za izbiro in nakup slas¢ic?



11. Koliko zapravite v POVPRECIU pri vsakem nakupu slag&ic?

e Do10€

e 11-20€
e 21-35€
o 36€-50€
e 51€-70€
o 71€-99€

e Veckot 100 €

12. Ce bi imeli na enem mestu zbrano ponudbo ve¢ slaiéi¢arjev in bi imeli tako boljsi
pregled nad ponudbo na trgu, bi se odlocili za uporabo tovrstne storitve? Opravili bi lahko
tudi narocila.

e Da

e Ne

13. Ali bi za tovrstno storitev bili pripravljeni dodatno placati?
e Da, zagotovo bi bil(a) pripravljen(a) placati vec¢

e Ne, Zelel(a) bi enako ceno kot v slas¢i¢arni

e Ne, zelel(a) bi nizjo ceno kot v slascicarni

14. Koliko ve¢ bi bili pripravljeni placati? Pod odgovor »drugo« lahko vpisete tudi fiksen

znesek v €.

e Nad 10 %

e D010%

e Do5%

e Drugo:

e Ne bi placal(a) vec kot v slas¢icarni

15. Koliko niZjo ceno bi Zeleli? Pod drugo lahko vpiSete tudi fiksen znesek v €.
e Veckot10%

e D010%
e D05%
e Drugo:

e Placal bi tudi vec ali enako kot v slas¢iCarni, ¢e bi lahko dobil taksno storitev

16. Imate Se kakSne predloge in Zelje za izvedbo tovrstne storitve?

17. Spol:
e M
e 7



18. Starost:

e 10-14
e 15-19
e 20-25
o 26-29
e 30-40
e 41-50
e 51-60
e 060+

Priloga 2: Anketa, ki je bila namenjena slas¢i¢arskim podjetjem

Namen ankete je bil ugotoviti, ¢e so slas¢iarska podjetja zainteresirana za tovrstno
poslovanje.

1. Ce bi Vam nekdo predlagal, da vam priskrbi nove stranke, kar bi vam poveéalo obseg
posla in zasluzka, ali bi se za to odlocili?

e Da.

e Ne

2. Ce bi se odlodili za sodelovanje in bi vam nekdo uredil veliko novih strank, ali bi bili
pripravljeni spustiti cene proizvodov za stranke, ki bi k vam pris§le preko posrednika (v
kon¢ni fazi lahko zaradi vecje prodaje zasluZite mnogo vec)? Prosim, da oznacite odstotek
cene proizvoda, Ki bi se mu bili pripravljeni odpovedati v primeru sodelovanja.

e Nad 20 %

e 15-19%

e 10-14%

e 5-9%

[ ] 1—4%

e Drugo:

e Ne bi bil pripravljen spuscati cen

3. Ce bi se odlo¢ili za tovrstno sodelovanije, bi raje kot provizijo placali odstotek od prodaje
vsakega izdelka (manjSe tveganje, saj Ce posrednik ne proda nicesar, ne placate nobene
provizije) ali bi raje placali fiksen znesek (moZnosti vecjih zasluzkov, Ce je prodaja visoka)?
e Placal(a) bi raje fiksen znesek

e Placal(a) bi raje odstotek od prodaje vsakega izdelka



4. Ce bi se odlogili za to, NAJVEC kolikno provizijo bi bili pripravljeni pustiti posredniku?
Prosim, ¢e odgovor zapisete v odstotkih oziroma evrih za fiksno provizijo. Lahko zapiSete
tudi dolocen razpon.

e Nad 20 %

e 15-19%

e 10-14%

e 5-9%

o 1-4%

e Drugo:

5. Ali bi bili pripravljeni placati dodatno za izpostavljen oglas, ki bi veliko bolj povecal
moznost Vasega zasluzka in koliko?

e Da, pripravljen bi bil placati dodatno za vsak prikaz takSnega oglasa (oglasevanje na
spletu)

Ne, to me ne zanima

6. Prosim, da mi zaupate, koliko ljudi zaposluje Vase podjetje.

o 1-2
e 3-4
e 5-9
e 10-15
e 16-30
e 31-50

e Veckot51

7. Koliko prihodkov ustvarite na letni ravni?
e Do010.000 €

e 10.001-50.000 €

e 50.001-100.000 €

e 100.001 —200.000 €

e 200.001 —500.000 €

e Nad 500.000 €

Priloga 3: Analiza anket, s pomoc¢jo katere sem priSel do Zelenih ugotovitev

Nadalje sledijo analiza in klju¢ne ugotovitve anket. Ankete, ki so bile namenjene
slas¢icarjem, so pripeljals do naslednjih ugotovitev.

Ze v zaletku se je izkazalo, da so slai¢icarji zelo slabo seznanjeni z uporabo spleta in
njegovih resitev, ki bi jim pomagale pri Sirjenju posla, saj je na anketo odgovorilo le 6
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slasCicarjev, Ceprav je bila poslana 33 slasCicarjem (tri sporocila so bila takoj vrnjena, saj
elektronski postni naslov ne obstaja vec).

Obstaja verjetnost, da elektronske poste sploh ne uporabljajo, Ceprav je navedena kot
kontaktni podatek, zaradi Cesar se bo zagotovo pojavila zahteva po izobrazevanju
slasCicarjev, saj jih bo potrebno navaditi na moznosti, ki jih ponuja splet.

Vseh 6 slasCicarjev je v anketi na vpraSanje, ¢e bi jih spletna reSitev zanimala, odgovorilo
pritrdilno.

5 od 6 slasciCarjev je potrdilo moje domneve, da bi raje placali odstotek od prodanega
proizvoda kot provizijo in ne bi placevali fiksnega zneska. Znesek, kateremu so se
pripravljeni odpovedati v zameno za pridobljeno narocilo, je pri vecini slas¢icarjev zelo
podoben in se giblje med 15 in 20 %. Nekateri so pripravljeni malo bolj spustiti cene
izdelkov in pustiti manj provizije, spet drugi pa ravno obratno, vendar je seStevek pri veéini
zelo podoben.

4 od 6 slas¢icarjev je izrazilo zanimanje za dodatno izpostavljene oglase izdelkov ki bi jih
morda lahko kasneje vpeljal in povecal moZznosti za zasluzek.

Ankete namenjene kupcem slas¢ic so prikazale naslednje rezultate.

Na anketo je odgovorilo 221 anketirancev; okoli 70 % je bilo Zensk, 30 % pa moskih.
Dobrih 70 % anketirancev je bilo v Casu anketiranja starih med 20 in 25 let, v starostne
skupine 26 - 29, 30 - 40 in pa 41 - 50 lahko razvrstimo vsakokrat okoli 5-6 % anketirancev.
83 % anketirancev je povedalo, da jih zanima storitev spletne strani sladkaj.se.

Dobra polovica potrebuje slas€ice med 2 in 5-krat letno, okoli Cetrtina anketirancev pa

potrebuje slas¢ice med 6 in 11-krat letno, 10 % pa jih potrebuje vsak mesec vsaj enkrat. 58
% kupi slascice v slas¢icarni medtem ko jih 30 % kupi v trgovini, ostali sploh ne kupujejo.



Priloga 4: Preglednice in finan¢ni prikazi

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ] m v Vv

BILANCA STANJA

SREDSTVA 7500] 6324| 5786 6412 7438| 8677 10495 12299| 14556/ 16734| 19165 22605 26402| 26402| 59453 101557| 151206 205285
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) 0] 5135 4924| 4750 4667 4583 4500 4417 4333] 4250 4167 4083| 4000 4000 3800| 6600| 5200 6000
NEOPREDMETENA SREDSTVA 0] 4917| 4833 4750| 4667| 4583| 4500 4417| 4333| 4250 4167 4083] 4000f 4000{ 3800) 6600 5200| 6000
OPREDMETENA OSNOVNA SREDST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANCNE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATVE 1Z POSLOVANJA 0 219 91 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZALOGE MATERIALA / TRGOVSKEC 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZALOGE PROIZVODOV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DENAR 7500] 1188 862 1662 2772) 4093| 5995 7882 10222 12484| 14998 18522 22402] 22402 55653 94957| 146006, 199285
Zgggg’;{g‘fn bo virov 7500 6324| 5786| 6412 7438| 8677 10495 12299 14556 16734| 19165 22605 26402| 26402| 59453 101557| 151206 205285
KAPITAL 7500] 6324| 5786 6201 6969) 7941 9341 10803 12583| 14364 16316 18984 22015| 22015| 54314 97814| 148353 | 203052
OSNOVNI KAPITAL 7500] 7500| 7500{ 7500 7500| 7500{ 7500{ 7500| 7500 7500| 7500{ 7500| 7500f 7500| 7500{ 7500| 7500 7500
ZADRZANI DOBICEK 0 -1176| -1714 -1299| -531 441 1841| 3303) 5083| 6864 8816| 11484| 14515] 14515| 46814 90314| 140853 | 195552
DOLG 0 0 0 211 469 736| 1154 1496| 1972 2370 2849 3621| 4387] 4387| 5139 3743| 2853 2233
OBVEZNOSTI I1Z FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA 0 0 0 211 469 736) 1154| 1496| 1972| 2370] 2849 3621 4387| 4387| 5139| 3743| 2853 2233
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA

PRIHODKI POSLOVANJA 255 774 1119 1551] 1800{ 2325| 2400f 2790 2790| 3000| 3876| 4320] 27000{ 60000 75000 84000 90000
PROIZVAJALNI STROSKI 348 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228| 2856| 14826 14826| 14826| 14826
AMORTIZACIJA 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83] 1000{ 1200] 2200 2400 3200
KOSMATI DOBICEK IZ PRODAJE -176 463 808| 1240 1489 2014 2089 2479 2479| 2689| 3565| 4009| 23144| 43974| 57974| 66774 71974
STROSKI PRODAJE 1000| 1000 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300f 5000) 3600| 3600| 3600 3600
STROSKI UPRAVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK IZ POSLOVANJA -1176 -537 508 940| 1189 1714| 1789 2179| 2179 2389| 3265 3709| 18144| 40374| 54374| 63174 68374
PRIHODKI FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ODHODKI FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK IZ REDNEGA DELOVANJA -1176 -537 508 940| 1189 1714| 1789 2179| 2179 2389| 3265| 3709| 18144| 40374| 54374| 63174 68374
IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK PRED DAVKI -1176 -537 508 940| 1189 1714 1789 2179| 2179 2389| 3265| 3709| 18144| 40374| 54374| 63174 68374
DAVEK OD DOHODKA 0 0 93 172 217 313 327 398 398 437 597 678 3629) 8075 10875 12635 13675
CISTI DOBICEK -1176 -537 415 768 971 1401| 1462 1781 1781 1952| 2668| 3031| 14515 32299 43499| 50539 54699




POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBDOBJU

POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBl 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ANALIZA RAZMERIJ DO DRZAVE 1Z NASLOVA DDV

TERJATVE ZA DDV KONEC OBDOBJA 270 246 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 307 307 307 307
OBVEZNOSTI ZA DDV KONEC OBDOBJA 51 155 224 310 360 465 480 558 558 600 775 864 864 1000 1250 1400 1500
SALDO 1Z NASLOVA DDV 219 91 118 205 254  -359 374  -452  -452 494 670  -758] 758  -693  -943 -1093 -1193
NEOPREDMETENA SREDSTVA Stevilo enot: 1

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0] 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000  5000f 5000 6000 11000 12000 16000
SKUPAJ AMORTIZACIJA 0 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83] 1000 1200 2200 2400 3200
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOST] 0 83 167 250 333 417 500 583 667 750 833 917 1000] 1000 2200 4400 6800 10000
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 4917 4833 4750 4667 4583 4500 4417 4333 4250 4167 4083  4000| 4000 3800 6600 5200 6000
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU o] 5000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 5000 1000 5000 1000 4000
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SPLETNA STRAN

NABAVNA VREDNOST 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000] 5000 6000 11000 12000 16000
AMORTIZACIJA 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83| 1000 1200 2200 2400 3200
POPRAVEK VREDNOSTI 83 167 250 333 417 500 583 667 750 833 917 1000] 1000 2200 4400 6800 10000
NEODPISANA VREDNOST 0 4917 4833 4750 4667 4583 4500 4417 4333 4250 4167 4083  4000| 4000 3800 6600 5200 6000
NABAVE V OBDOBJU 5000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 5000 1000 5000 1000 4000
NEPREMICNINE Stevilo enot: 1

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEPREMICNINA

NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

»se nadaljuje«



»nadaljevanje«

OPREMA Stevilo enot: 1

SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OPREMA

NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1

SKUPAJ NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE NALOZB 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBREST!I IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NALOZBA

NALOZBA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBREST! IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATVE IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATEV

TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZALOGE MATERIALA /| TRGOVSKEGA BLAGA

SKUPAJ VREDNOST ZALOGE MATE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST MATERIALA 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
KAPITAL

SKUPAJ GIBANJE KAPITALA 7500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 7500 0 0 0 0
POVECANJE / ZMANJSANJE KAPIT 7500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 7500 0 0 0 0
DELITEV DOBICKA 0 0 0 0 0
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OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ OBVEZNOSTI! I1Z FINANCIR/ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOST

OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1

SKUPAJ OBVEZNOSTI IZ POSLOVAI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOST

OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODKI POSLOVANJA / SPREMENLJIVI STROSKI Stevilo enot: 1

SKUPAJ PRIHODKI 0 255 774 1119 1551 1800 2325 2400 2790 2790 3000 3876 4320 27000 60000 75000 84000 90000
SKUPAJ IZSTOPNI DDV 0 51 155 224 310 360 465 480 558 558 600 775 864 5400 12000 15000 16800 18000
SKUPAJ STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZALOGE PROIZVODOV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROVIZIJE OD PRODAJE SLASCIC

NETO PRODAJNA CENA 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0
PRODANA KOLICINA 85 258 373 517 600 775 800 930 930 1000 1292 1440 9000 20000 25000 28000 30000
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 255 774 1119 1551 1800 2325 2400 2790 2790 3000 3876 4320 27000 60000 75000 84000 90000
1ZSTOPNI DDV 51 155 224 310 360 465 480 558 558 600 775 864 5400 12000 15000 16800 18000
STROSKI MATERIALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROSKI STORITEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MATERIAL 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
CENA ENOTE MATERIALA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZUNANJE STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
VSTOPNI DDV V STORITVAH 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
STORITEV 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
CENA STORITVE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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PROIZVAJALNI STALNI STROSKI

SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STF 0 348 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228] 2856 14826 14826 14826 14826
SKUPAJ VSTOPNI DDV 70 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 571 2965 2965 2965 2965
DOMENA IN PROSTOR NA STREZ. 120 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 120 120 120 120 120
TELEKOMUNIKACIJE 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180 150 150 150 150
VODENJE RACUNOVODSTVA 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1800 1800 1800 1800 1800
SPLETNI PLACILNI SISTEM 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 756 756 756 756 756
PLACA ZAPOSLENEGA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12000 12000 12000 12000
STROSKI PRODAJE

SKUPAJ STROSKI PRODAJE 0] 1000 1000 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3001 5000 3600 3600 3600 3600
SKUPAJ VSTOPNI DDV 200 200 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60] 1000 720 720 720 720
OGLASEVANJE SPLETNE STRANI 1000 1000 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3000 5000 3600 3600 3600 3600
STROSKI UPRAVE

SKUPAJ STROSKI UPRAVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
STROSEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IZREDNI PRIHODKI

SKUPAJ IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IZREDNI ODHODKI

SKUPAJ IZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ODHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

»se nadaljuje«

11



»nadaljevanje«

CILJNE SPREMENLJIVKE

KAPITAL 7500 6324 5786 6201 6969 7941 9341 10803 12583 14364 16316 18984 22015 22015 54314 97814 148353 203052
DOBICEK 0 1176 -537 415 768 971 1401 1462 1781 1781 1952 2668 3031 14515 32299 43499 50539 54699
DENAR 7500 1188 862 1662 2772 4093 5995 7882 10222 12484 14998 18522 22402 22402 55653 94957 146006 199285
STRUKTURA PRIHODKOV (v %)
SKUPAJ PRIHODKI 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,00 100,00 1000 1000 100,0 100,0 1000 1000 1000 1000
SKUPAJ PRIHODKI OD PRODAJE 1000 1000 1000 100,0 1000 100,0 1000 1000 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,0  100,0
OGLASEVANJE SLASCIC 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,00 100,0 1000 1000 100,0 100,00 1000 1000 1000 1000
PRIHODKI FINANCIRANJA 00 00 0.0 00 00 00 00 0.0 00 00 0.0 00 00 00 00 0.0 00
IZREDNI PRIHODKI 00 00 0.0 00 00 0,0 00 0.0 00 00 0.0 00 00 00 00 0.0 00
100%
W 1 1 F1T F1TrFt1T 1T HFT R R
8% 1 F1 F1 F1TrFt1tTHFtTHFITHFLT R
A0 IR o R e B e e I o I B o I e I e I S I e I B o I e I S B S O S B o I S I = I
60% 1 HF1 F1 F1TFHt1tFH1THFITHFLTFL FT L
10 o I e I e I o I B o I e I S I S I e I B I e I e B S O S B e I S I = I
O o N B I o I e I e I e I e I S I e I B o I o I o I e I e I S I S I e I
0% 1 F1 F1TFt1TrHFtTHFtTLHFLT R R
A0 e B e I e I o I B o I e I S I S I e I B o I e I e B S O S B S I S I = B
O e N e I B I e I e I o I o I e I S O S I S I S I e I e I S I S I e I
0%
1 2 5 6 7 8 9 10 11 12 | M m____1v V
O OGLASEVANJE SLASCIC
OBDOBJE OIZREDNI PRIHODKI
@ PRIHODKI FINANCIRANJA
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STRUKTURA ODHODKOV (v %)

O SKUPAJ STROSKI MATERIALA

OSKUPAJ STROSKI DELA

B SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI
B SKUPAJ STROSKI UPRAVE

B |ZREDNI ODHODKI

OCISTI DOBICEK

B SKUPAJ STROSKI STORITEV
OAMORTIZACIJA

O SKUPAJ STROSKI PRODAJE
OODHODKI FINANCIRANJA
EDAVEK NA DOBICEK

SKUPAJ PRIHODKI 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,0  100,0
SKUPAJ STROSKI MATERIALA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0
SKUPAJ STROSKI STORITEV 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 00 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
SKUPAJ STROSKI DELA 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
AMORTIZACIJA 327 108 74 54 46 36 35 3,0 30 28 21 19 37 2,0 29 29 36
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI 1365 295 204 147 127 98 95 82 82 76 59 53 106 247 198 177 165
SKUPAJ STROSKI PRODAJE 3922 1292 268 193 167 129 125 108 108 100 77 69 185 60 48 43 40
SKUPAJ STROSKI UPRAVE 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
ODHODKI FINANCIRANJA 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 00 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
IZREDNI ODHODKI 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
DAVEK NA DOBICEK 0,0 0,0 83 111 121 135 136 143 143 146 154 157 134 135 145 150 152
CISTI DOBICEK 4613  -694 371 495 540 602 609 638 638 651 688 702 538 538 580 602 608
100% M [ MF[ [ [ @[
80%
60% +— —
40% +H 1
sell N1
0%
20% {112 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ] 1l 1 AV \/
-40% +_|
-60%
OBDOBJE
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POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA V OBDOBJU

POVPRECNA SREDSTVA NA
ZAPOSLENEGA 6912 6055 6099 6925 8058 9586 11397 13427 15645 17950 20885 24504 26402 42928 80505 126381 178245

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA
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PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA

PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA

255

774

1119

1551

1800 2325 2400 2790

2790 3000 3876 4320

27000 60000

75000 84000 90000

PRIHODEK

100000

PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA

90000

80000

70000
60000

50000
40000

30000
20000

10000

0

4 5 6 7

mm == =m B B

8

9 10 11 12
OBDOBJE

15

»se nadaljuje«



»nadaljevanje«
STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA (V %)

CELOTNE OBVEZNOSTI 1000 1000 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,0 1000 1000 1000 100,0 1000 100,0 1000  100,0
KAPITAL 1000 1000 967 937 915 890 878 85 88 851 840 834 84 914 963 981 989
DOLG 0,0 0,0 33 6,3 85 110 122 135 142 149 160 166 166 86 37 19 1,1
STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA

100% -

80% -

60% -

40% -

20% -

0% -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 [ 1 1l \Y} \Y
OBDOBJE BKAPITAL ODOLG
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STOPNJE DONOSOV
ROA (CISTI DOBICEK /

POVPREGNA SREDSTVA) ROA 2,04 -1,06 0,82 1,33 1,45 1,75 1,54 1,59 1,37 1,31 1,53 1,48 0,86 0,75 0,54 0,40 0,31
ROE (CISTI DOBICEK / POVPRECNI

ROE 2,04 -1,06 0,83 1,40 1,56 1,94 1,74 1,83 1,59 1,53 1,81 1,77 1,94 1,47 0,80 0,52 0,37
KAPITAL)
RETURN ON SALES (CISTI
DOBIGEK / PRIHODEK) ROS 461  -0,69 0,37 0,50 0,54 0,60 0,61 0,64 0,64 0,65 0,69 0,70 0,54 0,54 0,58 0,60 0,61

STOPNJE DONOSQV
2,50
2,00 .\
w 1,50 T~
=2
% ‘I\
51,00 ~
>~ — \-\
\\ —~ e
0,50 e ——g
0,00
| I 1l WY, v
LETO —&— ROA —#—ROE ROS ‘
INTERNA STOPNJA DONOSA (IZ PODATKOV PO LETIH) 0 | ] ] v \"
INTERNA STOPNJA DONOSA 93,4% -7500 0 0 0 0 203052
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Simulacije

KAPITAL
Stevilka sim
simulacija 1 7500 22015 54314 97814 148353 203052
simulacija 2 7500 24175 61274 110774 168033 229932
simulacija 3 7500 20935 50834 91334 138273 189372
simulacija 4 7500 19855 47354 84854 128673 176172
simulacija 5 7500 11215 19514 33014 49953 68652
Gibanje vrednosti kapitala
250000
200000 /./ —&— simulacija 1
= 150000 e —— simulacija 2
.*é / simulacija 3
~ 100000 / . simulacija 4
- &_/r‘/'// —k— SimUIaCija 5
O : I I I I I
-1 1 2 3 4 5
cas
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»nadaljevanje«

DENAR
Stevilka sim
simulacija 1 7500 22402 55653 94957 146006 199285
simulacija 2 7500 25188 63373 108342 166006 226435
simulacija 3 7500 21009 51793 88264 135701 185530
simulacija 4 7500 19615 47933 81572 126006 172135
simulacija 5 7500 8470 17053 28032 46006 63535
Gibanje vrednosti denarja
250000
200000 —o— simulacija 1
s 150000 —— simulacija 2
c . .
% 100000 simulacija 3
simulacija 4
50000 - : i
—¥— simulacija 5
0 !
cas
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»nadaljevanje«

DOBICEK
Stevilka sim
simulacija 1 0 14515 32299 43499 50539 54699
simulacija 2 0 16675 37099 49499 57259 61899
simulacija 3 0 13435 29899 40499 46939 51099
simulacija 4 0 12355 27499 37499 43819 47499
simulacija 5 0 3715 8299 13499 16939 18699
Gibanje vrednosti dobicka
70000
60000 = ——
—e&— simulacija 1
50000 | . )
X 40000 —— simulacija 2
()
O simulacija 3
S 30000 // simulacija 4
© 20000 . o
M —%— simulacija 5
10000 %ﬁ/
0 ‘
-1 1 2 3
Cas
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»nadaljevanje«

Dolg/Obvezn
Stevilka sim
simulacija 1 0 17 9 4 2 1
simulacija 2 0 17 9 4 2 1
simulacija 3 0 16 9 4 2 1
simulacija 4 0 16 8 4 2 1
simulacija 5 0 10 6 5 2 1
Stopnja zadolzenosti (V%)
20 |
E 15 /\ —e&— simulacija 1
N —— simulacija 2
G) . ..
z 10 simulacija 3
Q simulacija 4
> 5
8 —*%— simulacija 5
0 |
Cas

21

»se nadaljuje«



»nadaljevanje«

ROA
Stevilka sim
simulacija 1 0,00 0,86 0,75 0,54 0,40 0,31
simulacija 2 0,00 0,91 0,77 0,54 0,40 0,31
simulacija 3 0,00 0,83 0,74 0,54 0,40 0,31
simulacija 4 0,00 0,79 0,73 0,54 0,40 0,31
simulacija 5 0,00 0,37 0,50 0,49 0,39 0,31
Gibanje ROA
1,00
0,80 /}\\\ —e— simulacija 1
—— simulacija 2
0,60 /
g / s simulacija 3
™ 040 / /’ simulacija 4
0,20 / —¥— simulacija 5
0,00 m/
-1 2 3
Cas
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»nadaljevanje«

ROE
Stevilka sim
simulacija 1 0,00 1,94 1,47 0,80 0,52 0,37
simulacija 2 0,00 2,22 1,53 0,81 0,52 0,37
simulacija 3 0,00 1,79 1,43 0,80 0,51 0,37
simulacija 4 0,00 1,65 1,38 0,79 0,52 0,37
simulacija 5 0,00 0,50 0,74 0,69 0,51 0,37
Gibanje ROE
2,50
2 00 /.\ —&— Seriesl
—— Series2
n .
o) Series3
x Series4
—¥— Seriesb
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