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Slika 1: Proces dizajnerskega pristopa



UvoD

Zivimo v hitro spreminjajo¢em se okolju, zato morajo podjetia v Zelji, da bi ohranila
konkuren¢no prednost, biti inovativna, kreativna in se neprestano razvijati.

Uspesna podjetja vidijo dizajn kot konkurenéno prednost in ne zgolj dodatno noto za
olepsanje izdelka. V sploSnem razmiSljanju naj bi bil dizajn le oblikovanje, vendar je
mnogo ve¢. Dizajn je tudi nacin, kako v pravo razmerje postaviti tehnologijo, ceno
izdelave in zadovoljitev potrosnikove potrebe. Na Danskem se je pred leti pokazalo, da
podjetja, ki so dizajn vkljucila v svoje delovanje, dosegajo za 22 %ve¢ dobicka in z
dodatnimi vlaganji vanj dosegajo za 40 %vecji dobicek od podjetji, ki tega ne pocnejo
(Kranjec, 2014).

Na vprasanje, zakaj potrebujemo dizajnersko razmisljanje, obstajajo trije odgovori (Ling,
2016):

1. zainovacije podjetij; dizajnersko razmisljanje bo podjetjem in njihovim ustanoviteljem
omogocilo, da inovirajo in razi§¢ejo moznosti, ki temeljijo na nezadovoljenih potrebah
uporabnikov in razumevanju situacije;

2. za druzbo in reSevanje problemov ljudi; ljudje morajo dizajnersko razmisljati v smeri
reSevanja problemov. Z definiranjem problema v interakciji z dizajnerskim
razmiSljanjem najdemo najboljSe moZnosti za odpravo tovrstnih tezav;

3. za posameznike, da tekmujejo; dizajnersko razmi$ljanje je ze bilo zaznano kot
konkuren¢na prednost za posameznike, ki Zelijo uspeti v svoji karieri ali podjetju.
Razmisljati dizajnersko lahko preoblikuje nacin organizacije, razvoj izdelkov in
storitev. Prav tako lahko izboljSuje procese in strategije. To je proces, ki je osredotocen
na resitve in ne na teZave.

V sklopu zaklju¢ne strokovne naloge zato ustvarim dizajn proizvoda in ga popeljem skozi
vse faze dizajnerskega pristopa. Namen zaklju¢ne strokovne naloge je na osnovi lastnega
proizvoda predstaviti korake od ideje do realizacije oziroma razvoja izdelka za koncne
uporabnike, pri tem pa ugotoviti, kaksen potencial ima izdelek na trgu, prek participacije
ciljnih kupcev in ga v kon¢ni fazi prilagoditi po njihovih Zeljah. Glede na to, da sem se
zakljucne strokovne naloge lotila na osnovi lastnega proizvoda, vidim velik pomen naloge
Ze zase, saj sem ob njenem pisanju spoznala faze razvijanja ideje in ostale dejavnike. Poleg
tega na zaklju¢no strokovno nalogo gledam tudi kot vzpodbudo za vse, ki imajo dobre
ideje in dobre ustvarjalne sposobnosti, da se lotijo podobne zadeve in jo spravijo v pogon,
da prispevajo k vecanju Stevila podjetij in s tem izboljSajo sliko gospodarstva z odpiranjem
novih delavnih mest in drugimi pozitivnimi uc¢inki.

Naloga je sestavljena iz dveh delov. Prvi del temelji na teoriji o dizajnerskem pristopu in
fazah, ki jih dizajnerski pristop predvideva. Drugi del je empiricen, kjer na prakticnem
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primeru opisem faze dizajnerskega pristopa. Na raziskovalni vprasanji poskuSam
odgovoriti z metodami opazovanja, individualnega intervjuja in ankete ciljnih kupcev. Na
ta na¢in bom lazje razumela njihova Custva, Zelje in miSljenje za kasnejsi razvoj resitev za
dolo¢en problem. Zbiranja podatkov sem se lotila na terenu v trgovinah s pohistvom in z
notranjo opremo. Poleg terenskega zbiranja sem izkoristila tudi socialna omrezja, kot je
Facebook, saj sem tako nasla ciljno skupino ljudi, Ki ustrezajo vsem Kriterijem raziskave,
ter forume. V zakljucku podam ceno svetilke ter izdelam finan¢ne projekcije in nacrt
prodaje.

1 POSLOVNA PRILOZNOST

Prepoznavanje poslovne priloznosti je kompleksen in ve¢ plasten proces, ki se lahko
izvede v obliki aktivnega in/ali pasivnega opazovanja ter izbire okolja. Podjetniske
priloznosti lahko na primer izhajajo iz strukturne razlike med posameznimi trgi ali iz
poslovnih transformacij, kot je geneza internetnega gospodarstva. Poslovna priloZnost je
sestavljena iz poslovne ideje in njenega potenciala za realizacijo. Poslovna ideja se pretvori
v poslovni naért; nacrt, Ki predstavlja miselno predvidevanje procesa ustanavljanja podjetja
in izkori$¢a trzne priloznosti na trgu. Razvoj poslovnega nacrta, ki je pomemben del
vzpostavitvenega procesa podjetja, se nato razvija v posebnih start-up ali zacetniskih
dejavnostih, ki vkljucujejo konkretne ukrepe, kot sta identifikacija in pridobivanje
posebnih virov ali potrebnih korakov za vzpostavitev pravnega subjekta za poslovanje
(Volkmann, Tokarski & Griinhagen, 2010, str. 68).

Po Cassonu (1982) ter Shanu in Vaenkataramanu (2000) (v Acs & Audretsch, 2011, str.
46—76) definiramo poslovno priloZznost kot dogajanje, v katerem se nove dobrine, storitve,
surovi materiali, trgi in organizacijske metode pretvorijo v dobicek. Priloznosti imajo
specificne karakteristike. Te karakteristike vplivajo skoraj na vse vidike poslovnih
procesov. Nekatere priloznosti — zlasti tiste, ki temeljijo na novi znanosti — so na primer
lahko tako kompleksne, da bi bilo samo nekaj posameznikov zmoznih oblikovati ugibanja
za njihov potencialni obstoj. Karakteristike priloznosti vplivajo tudi na organizacijske
procese. Na primer visoko intenzivne kapitalske priloznosti, kot je ustvarjanje
avtomobilskega proizvajalca, zahtevajo vecanje kapitala, da lahko izdelek privedejo na trg,
medtem ko ga tiskanje majic, ki zahteva manjsi kapital, ne. Zatorej bi kapitalsko
intenzivno podjetje verjetno stremelo k pogodbi s ponudniki financiranja, oblikovanja
posebnih politik terpostopkov in poti do trga, ki bi se bistveno razlikovala od
organizacijskega procesa podjetja, ki tiska majice. Poleg tega karakteristike priloznosti
vplivajo tudi na njihovo ekonomsko vrednost. Ekonomika nekaterih priloznosti je lahko
dovolj velika, da lahko financira razvoj tudi 500 podjetij v samo nekaj letih, medtem, ko
lahko druge priloZznosti v kon¢ni fazi napolnijo financno blagajno enega samega
posameznika. Na splosno priloznosti obstajajo prioritetno glede na njihovo odkritje in so
odkrite, preden so izkoris¢ene. Obratno zaporedje ni mozno, ker priloznosti ne morejo biti
izkori$¢ene, preden se odkrijejo/pojavijo (Acs & Audretsch, 2011, str. 46—76).
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Na prosto podjetnisko usmerjenem gospodarskem trgu je ogromno podjetniskih moznosti
ali priloznosti, ki morajo biti odkrite. To zahteva podjetnisko »budnost« za prepoznavanje
priloznosti,vendar pa ni zadostna samo identifikacija priloznosti, temve¢ je klju¢nega
pomena, da se te poslovne priloznosti izkoris¢a. NajocitnejSa ideja znotraj Shanovega
koncepta je osnovna predpostavka o (podjetnisSkih) priloznostih in njihovem odkritju ter
izkoriS¢anju. Posamezni atributi, kot so psiholoski ali demografski dejavniki podjetnika kot
tudi okolje, so medsebojno povezani s konceptom priloznosti in vodijo do njihove izvedbe.
Izvedba v bistvu obsega korake zbiranja virov, organizacijsko obliko in strategijo,
upostevajo¢, da sta odkritje verodostojnih podjetniSkih priloZnosti in njihovo izkoris¢anje
tesno povezana. To je predvsem zato, ker priloznost vkljucuje idejo, da je lahko
izkori$€ena ali kapitalizirana (v smislu, da priloznost nekaj pomeni za nekoga samo, ¢e ta
meni, da bo mogoce zbrati potrebna sredstva za njeno izkoris¢enost). Znotraj Shanovega
procesa je pojem priloznosti kljuéni konstrukt (Volkmann et al., 2010, str. 69—70).

2 DIZAJNERSKI PRISTOP ZA RAZVOJ POSLOVNIH
PRILOZNOSTI

Dizajn $teje, bodisi v pisarni, obleka,ki si jo nadenemo, avto, ki ga vozimo, ali urejenost
dokumentov nasega raCunalnika. Vpliv dizajna nas obkroza, vendar pa ima dizajn tudi
potencial, da vpliva na naso profesionalno prakso na veliko ve¢ nacinov kot zgolj kot
postavitev, videz in obcutek naSih objektov. Dizajn bi moral in lahko vpliva na naSe
razmisljanje in 0dzivanje na dolo¢en problem in razvoj ustrezne resitve. Preprosto rec¢eno,
morali bi biti »dizajnersko misledi« oziroma v angles¢ini »design thinkers« (Bell, 2008,
str. 45—49). Biti uspesen v dana$njem tehnolosko in globalno konkurenénem svetu zahteva
od osebe, da razvije in uporabi drugacno paleto prijemov, tehnik, metod, kot je bilo
potrebno v preteklosti. Ena od takih metod je dizajnerski pristop. Dizajnerski pristop je na
splosno definiran kot analitiéni in kreativni proces, ki poveze osebo s priloznostjo
eksperimentiranja, kreiranja, prototipiranja, pridobivanja povratnih informacij in
ponovnega kreiranja (angl. redesign) (Razzouk & Shute, 2012, str. 330).

Roger Martin, dekan Sole Rotman School of Management na Univerzi v Torontu, navaja
najbolj preprosto, robustno definicijo dizajnerskega pristopa, ko pravi, da je dizajnerski
pristop nadin soocanja s poslovnim problemom na enak nacin, kot se dizajner oziroma
oblikovalec sooca z dizajnerskim problemom oziroma problemom oblikovanja (Bell, 2008,
str. 45—49). Dizajnerski pristop se je razvil na osnovi metod, ki so bile razvite v dizajnerski
praksi. Tu ne gre govoriti zgolj o dizajnu oziroma obliki izdelkov, temve¢ je vklju¢enih
ve¢ dejavnikov. Gre za oblikovanje, razvoj izdelkov, storitev, poslovnih modelov,
izkuSenj, konceptov in prostorov. Kot perspektivno metodo za poucevanje kreativnosti,
inovativnosti, razvoja novih izdelkov in reSevanja kompleksnih tezav pa so jo na zacetku 3.
tisoCletja imenovale nekatere vodilne svetovne univerze.


http://link.springer.com.nukweb.nuk.uni-lj.si/search?facet-creator=%22Christine+K.+Volkmann%22

Rotman School of management, ki je tudi ena od utemeljiteljic uporabe dizajnerskega
pristopa v poslovnem svetu, je dizajnerski pristop opredelila z definicijo »pripravljenost in
sposobnost gradnje boljsih resitev, kot Ze obstajajo«. To idejo je ponazorila z izbiro med
reSitvama A in B, izmed katerih pa nobena ni primerna oziroma nobena ne resi problema.
Kdor sledi dizajnerskemu pristopu, bo zmeraj pripravljen in sposoben najti resitev C, ki je
boljsa od A in B. V poslovnem svetu posamezniki in podjetja, ki sledijo dizajnerskemu
pristopu, razvijajo svoje izdelke in storitve primarno na osnovi dejanskih potreb
uporabnikov ter so hitri in ucinkoviti pri reSevanju problemov posameznikov in druzbe na
splosno. Problemov, ki se pojavijo na vseh ravneh poslovanja, kot so prepoznavanje novih
poslovnih priloznosti, razvoj novih izdelkov, novi naéini trzenja ali spremembe poslovnih
modelov, se lotevajo na integrativen, holisti¢en nacin (Zupan & Svetina Nabergoj, 2014,
str. 53-54).

Dizajnerski pristop je okvir razumevanja problemov, s katerimi se ljudje dnevno soocajo,
in zbiranja optimalnih reSitev za doloCen problem. Pri dizajnerskem pristopu
interdisciplinarna skupina poizveduje o teZzavah in ovirah, s katerimi se ljudje soocajo, nato
pa skusa skozi proizvod ali storitev problem odpraviti s ciljem, da je projekt tehni¢no in
ekonomiéno izvedljiv, poleg tega pa pri ljudeh resni¢no zazelen (Plattner, Meinel & Leifer,
2012, str. V.). Da bi razumeli oziroma zaznali, kje nastaja doloCen problem, je pri
dizajnerskem pristopu veliko poudarka pri vklju¢evanju uporabnikov prek opazovanja,
razumevanja in izkusanja. Tezave, ki jih Zelimo resSiti, so redko nase, zato je pomembno,
da kar se da najbolje spoznamo ciljne uporabnike in prek njihovega obnasanja, misljenja
ali kretenj ugotovimo, kje se problem poraja in kako ga lahko resimo (Both, 2009, str. 1).
V nadaljevanju opisem metode, ki so primerne, da to dosezemo.

Dizajnerski pristop tvori procesni tok, ki je v literaturi opisan z razli¢nim Stevilom faz, in
sicer od treh (Brown, 2008) do sedmih (Simon, 1996). Razlike so v razdelitvi posamezne
faze, saj nekateri avtorji eno fazo razdelijo na ve¢ faz oziroma ve¢ faz zdruzijo v eno.
Naloge in njihovo zaporedje ostanejo enaki. Procesni tok dizajna s petimi fazami, ki je
prikazan na Sliki 1, je navidezno linearni kognitivni miselni tok v procesu razvoja novih
reSitev. Vsaka faza logicno sledi prejSnji, vendar se njihova uporaba v praksi lahko
prepleta, saj se v primeru neuspelega projekta oziroma z namero izboljSave projekta
vratamo k prej$njim. Faze si sledijo, kot prikazuje Slika 1 (prilagojeno po Nussbaumu,
2004): 1. definicija problema, 2. opazovanje in razumevanje, 3. pridobivanje idej,
4. prototipiranje in 5. testiranje in implementacija (Zupan & Svetina Nabergoj, 2014 str.
54).



Slika 1: Proces dizajnerskega pristopa
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RAZUMEVANJE
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IMPLEMENTACIJA PROBLEMA
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Vir: B. Zupan & A. Svetina Nabergoj, Razvoj podjetniskih kometenc s pomocjo dizajnerskega pristopa, 2014,
str. 54.

2.1 Definicija problema

Faza definicije problema je klju¢nega pomena za dizajnerski proces, ker eksplicitno odraza
problem, h kateremu stremimo oziroma se trudimo, da ga odkrijemo. Z namenom, da bi
bilo resni¢no generativno, moramo v prvi fazi oblikovati specifi¢no in vabljivo postavko
problema, da jo lahko uporabimo kot odsko¢no desko za iskanje resitev. Dober vidik tega
je, da zagotavlja osredotocenost na problem in ga uokviri, navdihuje ekipo, zagotavlja
reference za vrednotenje konkurencnih idej, reSi nas nemogoce naloge razvijanja koncepta,
da so vse stvari za vse ljudi, je nekaj, kar ponovno proucimo in preoblikujemo, ter vodi do
vlaganja truda v inovacije (Both, 2009, str. 2).

Definicija problema je zacetna faza, ki jo predvideva dizajnerski pristop. V tej fazi ne gre
zgolj za definicijo problema, temve¢ tudi za opredelitev uporabnikov, ¢asovnega okvirja,
omejitev, kljucnih dejavnikov uspeha in skupne terminologije (Zupan & Svetina Nabergoj,
2014, str. 55). Glavna lastnost dizajnerskega pristopa je, da je osredoto¢en na uporabnike.
Prenos tega v prakso za oblikovanje organizacije je odvisen od razmerja mnogih vidikov.
Da smo lahko osredotofeni na uporabnike, moramo v proces vkljuciti tehnike, ki nam
omogocajo, da o uporabnikih izvemo uporabne informacije. To pomeni, da moramo
raziskati vsakodnevno prakso ljudi. Na ta nacin lahko opredelimo ciljne uporabnike.
Uporabnik je ultimativna tara inovacije. On je stranka, od katere se pricakuje, da
uporablja sistem oziroma proizvod (Beyer & Holtzblatt, 1998, str. 420).



Pri fazi opredelitve problema pa je bistveno predvsem dobro razumevanje problema in
njegovih omejitev, s cimer se lahko doseze razvoj bolj natan¢nih reSitev.

V tej fazi se pravzaprav postavlja temelje uspesnosti projekta (raziskovanje in opredelitev
dajeta pregled informacij, ki so se izloc¢ile skozi zgodovino problema, intervjuji in druge
metode raziskave kon¢nih porabnikov ter izpostavitev potencialnih ovir) (Muren, 2012).

2.2 Opazovanje in razumevanje

Po definiciji problema sledi druga faza opazovanja in razumevanja. Angleska beseda
»empathy«, ki je nekaksno odkritje dizajnerskega procesa, osredoto¢enega na ljudi oziroma
uporabnike, pomeni razumevanje in izkustvo ¢lovekovega misljenja, obnasanja, ¢ustev in
obCutkov. Gre za interakcijo med porabnikom in ustvarjalcem (Both, 2009, str. 1).
Obnasanje uporabnikov American Marketing Association definira kot dinami¢no
interakcijo vpliva, spoznavanja, vedenja in okolja, prek teh dejavnikov pa ¢lovek zacne
dojemati drugacen pogled na svoje zivljenje. Z drugimi besedami, uporabnikovo vedenje
vkljucuje misli in ob¢utke ljudi na osnovi izkuSenj pri procesu uporabe (Peter & Olson,
2002, str. 200).

Opazovanje, kaj ljudje pocnejo in kako se povezejo S svojim okoljem, nam pove, kaj
mislijo in ¢utijo. Opazovanje nam prav tako lahko pove, kaj potrebujejo. Pomembno je, da
se kot dizajnerji/ustvarjalci mo¢no povezemo z ljudmi tako, da:

e odkrijemo potrebe ljudi, katerih se lahko ali pa tudi sploh ne zavedajo,
e usmerimo inovacijske vlozke,

e identificiramo prave uporabnike, za katere bomo dizajnirali,

e odkrijemo custva, ki vodijo do vedenja.

Metod za opazovanje in razumevanje, torej empatijo, je precej in temeljijo bolj na
kvalitativni vrsti raziskovanja. To so: opazovanje uporabnikov bodisi v dolo¢eni situaciji
bodisi na fotografiji in natan¢na opredelitev vedenja, uporaba uporabnikovih fotografij
(uporabnik posname fotografije na primer stvari, ki so mu v$e¢, njegov dnevni ritual ...),
intervju z ekstremnimi uporabniki, analogna empatija, pripovedovanje in zapis zgodb,
mapa empatij, izdelava karakteristicnega profila in nekatere druge. Z razumevanjem
odloc¢itev, ki jih oseba sprejme, in vedenja, h kateremu je zavezana, lahko identificiramo
njene potrebe in dizajn za te potrebe (Both, 2009, str. 1).

2.3 Generiranje idej

Ko smo opravili empatijski del procesa, ze lahko postavimo okvirje neke priloznosti.

Priloznost je opis proizvoda v zacetni fazi, novo zaznana potreba, novo odkrita tehnologija
6



ali mo¢no ujemanje med potrebo in mogoco resitvijo (Ulrich & Eppinger, 2011, str.
60-80). Ce zaznamo priloznost, pa lahko prestopimo v naslednjo fazo, fazo zbiranja idej.

Zbiranje idej je ena izmed faz dizajnerskega procesa, kjer se osredoto¢imo na ustvarjanje
oziroma pridobivanje idej. Mentalno predstavlja proces, pri katerem razmi$ljamo S$iroko.
Torej gre bolj za proces $irSega pogleda kot fokusiranja. Cilj zbiranja idej je poiskati Sirok
spekter reSitev obojega, veliko koli¢ino idej in raznovrstnost znotraj spektra idej. 1z te
zbirke idej pa lahko potem izdelamo prototipe za testiranje z uporabniki. Glavni namen
zbiranja idej je prehod iz identificiranja problema do morebitnih reSitev za naSe
uporabnike. Oblike zbiranja idej so vzvod za izkoristek kolektivne perspektive in prednosti
ekipe, izhod iz ocitnih reSitev in povecanje inovativnega potenciala sklopa reSitev,
vzpostavitev gladkosti in fleksibilnosti v inovacijskih zmoznostih in odkritje
nepri¢akovanih podrocij raziskovanja (Both, 2009, str. 3).

Ena od pogosto uporabljenih metod je tudi brainstorming ali viharjenje mozganov, ki
opisuje tehniko reSevanja problemov s strani skupine ljudi na vseh podrocjih in vkljucuje
spontan in necenzuriran delez idej od vseh ¢lanov skupine. Je priljubljena metoda za
generiranje idej pri dizajnerskem procesu. Metoda je bila zasnovana v oglaSevalski
industriji v 50. letih in je $e vedno priljubljena v tem sektorju (Marshal & Erlhoff, 2008,
str. 49). Viharjenje mozganov je metoda, ki nam lahko prinese veliko idej, do nekaterih pa
verjetno nebi prisli samo s sedenjem s pisalom in papirjem v roki. Glavni namen viharjenja
mozganov je razsiriti kolektivno razmisljanje skupine, da se poveZejo med sabo, poslusajo
in gradijo na idejah drug drugega. Ker je glavni cilj metode, da zberemo ¢im ve¢ idej, tukaj
vsekakor ni prostora za njihovo obsojanje. Viharjenje mozganov se uporablja skozi
dizajnerski proces, da pridemo do dizajnerskih resitev, lahko pa se ga uporablja ves cas,
kadar zelimo priti do ideje; naprimer, ko nacrtujemo, kako in kje bomo opravili
raziskovalni del procesa (Both, 2009, str. 28).

Obstajata vsaj dva pristopa, da zberemo ideje viharjenja:

e zapiSemo: na tablo, papir, zapiSemo vse ideje, ki pridejo s strani ekipe. Pomembno je,
da zapiSemo Cisto vse ideje ne glede na obCutke glede posamezne ideje,

e zapiSe vsak: vsak posebej zapiSe vse svoje ideje in jih potem verbalno deli z ostalimi
¢lani. Najbolje, da vsak zapise ideje na samolepilni listek in ga lahko nalepi na tablo.

Viharjenje mozganov pa lahko nadgradimo se s kasno od »pod metod« viharjenja, ki nam
lahko proces popestrijo, pospesijo ali celo olajsajo. Naprimer z metodami: vprasanja
»Kako bi lahko?«, metodo olajsanja viharjenja z dolocenimi pristopi, metodo selekcije, s
telesnim viharjenjem, z metodo mo¢i desetih idr. (Both, 2009, str. 28—37).


http://link.springer.com.nukweb.nuk.uni-lj.si/search?facet-creator=%22Tim+Marshall%22

2.4 Prototipiranje

Avtorja knjige »Product Design and Management« definirata prototip kot priblizek
proizvodu ene ali ve¢ dimenzij zanimivosti. V skladu s to definicijo se lahko vsak subjekt,
ki ima vsaj en vidik proizvoda in ki je v interesu razvojne ekipe, smatra za prototip. Ta
opredelitev v splosnem vkljucuje razlicne oblike prototipov kot naprimer koncept skic,
matematicnih modelov, simulacij, testne komponente in vnaprej v celoti funkcionalne
razli¢ice proizvoda. Prototipiranje je v grobem proces razvijanja priblizka proizvoda.
Prototip lahko klasificiramo prek dveh tipov. Prvi je fizicni prototip, ki je narejen z
namenom, da ustvari priblizek proizvodu, tega pa razvojna ekipa izdela, da ga uporabi za
testiranje in eksperiment. Fizic¢ni prototip vkljuuje modele, ki so videti in obcutiti kot
proizvodi in se jih uporabi za hitro preverjanje ideje in funkcionalnosti proizvoda. Drugi
tip pa predstavlja analiti¢ni prototip in predstavlja proizvod v nepredmetnem, po navadi
matematicnem ali vizualnem konceptu. Zanimivi vidiki proizvoda so analizirani in ne
izdelani (Ulrich & Eppinger, 2012, str. 200—220).

Resolucija prototipa ekipe bi morala biti sorazmerna njihovemu napredku v projektu. V
zgodnjih raziskovanjih je dobro obdrzati prototipe v bolj grobi in hitri obliki, da se lahko
ekipa hitro uci in raziS¢e veliko drugih mozZnosti. Prototip je najbolj uspesen, ko ga lahko
ljudje (razvojna ekipa, uporabniki in drugi) dozivijo in se povezejo z njim. Kar se ekipa
nau¢i od teh interakcij, je lahko v pomo¢ pri razvoju globje empatije kot tudi oblike
uspesSne reSitve. Prototipiranje je tradicionalno miSljeno kot nacin za testiranje
funkcionalnosti proizvoda, vendar pa je uporabljeno tudi na osnovi drugih (posrednih)
razlogov kot so: Pridobivanje empatije: prototipiranje je orodje, ki poglobi razumevanje
prostora oblikovanja in naSih uporabnikov, tudi v fazi pred reSitvijo naSega projekta;
Raziskovanje: izdelati za razmisljanje, izdelati ve¢ opcij za reSitev, raziskati, kaj
uporabniki preferirajo in izboljSati obstojece resitve; Testiranje: ustvarjanje prototipov (in
razviti okvir) za testiranje in izpopolnitev reSitve z uporabniki; Inspiracija: Prototip
navdihuje druge (soustvarjalce, uporabnike, odjemalce, investirorje) s prikazom vizije
razvojne ekipe. Veliko ciljev prototipiranja je povezanih znotraj vseh stirih predstavljenih
dejavnikov. Poleg tega prototipiramo tudi, da se ucimo, reSujemo nesoglasja oziroma
odpravimo nejasnosti, si pomagamo pri zbiranju idej, zmanjSujemo nesporazume in
uporabimo drugacen nacin pogovora z uporabniki. Hitro in poceni ustvarjanje pa nam
omogoca, da preizkusimo ve¢ idej, ne da bi zato morali vloziti preve¢ Casa in denarja
(Both, 20009, str. 4).

2.5 Testiranje in implementacija

Testiranje je faza, v kateri imamo moznost izboljSati naSe reSitve. Testiranje je nacin, S
pomocjo katerega umestimo nase resitve v ustrezen kontekst zivljenja uporabnika. Izdelava
prototipa je kot »izdelaj, e ves, da imas prav, testiranje pa »testiraj, ¢e ves, da se motiS«.
Testiramo zato, da lahko izboljSamo nase prototipe in resitve.
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S testiranjem dobimo informacije za ponovno prototipiranje, to pomeni, da se moramo
vcasih vrniti v predhodne faze dizajnerskega pristopa. Testiranje nam omogoca tudi, da
nase uporabnike spoznamo Se bolj in gradimo na empatiji prek opazovanja in predanosti,
kar pogosto pripelje do nepric¢akovanih spoznanj. Nenazadnje nam testiranje pove, ali smo
dobro oziroma pravilno dojeli reSitev. VcCasih se zgodi, da s testiranjem pride do
ugotovitve, da smo napa¢no postavili ze okvirje problema. Ko reSitev dokonéno
oblikujemo in je ustrezna za uvedbo na trg, ekipa proizvod ali storitev pripravi za
implementacijo (Both, 2009, str. 5).

Nato sledi implementacija. Pri implementaciji gre za ustvarjanje poti, ki vodi od projektne
sobe do trga. To pomeni, da mora biti izdelek ali storitev do podrobnosti oblikovana, trzne
priprave pa morajo biti nastavljene. Implementacija v sploSnem pomeni, da je treba sprejeti
odlocitve za uvedbo na trg. Eden od scenarijev je, da se negotovosti zadostno zmanjsajo in
je moc sprejeti drzno odlocitev, da izdelek ali storitev v celoti vpeljemo na trg (morda po
vsem svetu in v velikih koli¢inah) (den Ouden, 2012, str. 122). V tej zakljucni fazi
ustvarjalec reSitve zbere sredstva, ki so potrebna za uvedbo na trg. Med sredstva so
vkljuceni kapital, ljudje in podpora klju¢nih deleznikov. Po uvedbi oziroma implementaciji
ekipa spremlja uporabo reSitve ter informacije uporabi za morebitne izboljSave. Vsaka
reSitev ima svoj zivljenjski cikel, da tega lahko podaljSujemo, pa so potrebne ponovne
inovacije in ponovitev celotnega procesa (Zupan & Svetina Nabergoj, 2014, str. 56). V
jeziku raziskovalcev inovacij je inovacija izdelek ali praksa, ki je nova njihovim
izdelovalcem in/ali njihovim potencialnim uporabnikom. Sprejetje inovacije je odloditev za
uporabo inovacije. Implementacija inovacije v nasprotju s tem pomeni prehodno obdobije,
v katerem (posamezniki) postanejo vsebolj spretni, predani in konsistentni v uporabi
inovacije. Implementacija je prehod med odlocitvijo o sprejetju inovacije in rutino uporabe
inovacije. Razlika med sprejetiem (angl. adopt) in implementacijo je bistvena.
Posamezniki, skupine, organizacije in skupnosti pogosto sprejmejo inovacijo, vendar pa jo
neuspesno implementirajo (Klein & Knight, 2005, str. 243—-246).

3 POTEK FAZ DIZAINERSKEGA PRISTOPA NA PRIMERU
MULTIFUNKCIJSKE SVETILKE

3.1 Namen in cilj projekta ter raziskovalni vprasanji

Namen zaklju¢ne strokovne naloge je na osnovi lastnega proizvoda predstaviti korake od
ideje do realizacije oziroma razvoja izdelka za kon¢ne uporabnike, pri tem pa ugotoviti,
kakSen potencial ima izdelek na trgu, prek participacije ciljnih kupcev in ga v konéni fazi
prilagoditi po njihovih zahtevah oziroma zeljah.

Pri ugotavljanju potenciala svetilke na trgu sem si zastavila dve Kklju¢ni raziskovalni
vprasanji oziroma hipotezi, ki ju bom s pomocjo raziskave potrdila oziroma zavrnila:



1. pogovor s potencialnimi uporabnikije pokazal, da vecina (ve¢ kot 50 %) meni, da je na
trgu premalo svetilk z modernim dizajnom in relativno ugodno ceno;

2. izdelek je pokazal dovolj potenciala za uvedbo na trg, saj je vecina ciljnih uporabnikov
(vec kot 50 %), s katerimi sem opravila intervju, nad njim navdus$ena.

3.2 Metoda raziskave

Uporabila sem tri razli¢ne metode raziskave za doloc¢eno fazo projekta. V prvi fazi, ki je
opredelitev problema, sem uporabila metodo opazovanja. Opazovala sem pogovore,
kritike, pohvale in Zelje na druzbenih omrezjih in forumih. Pri opazovanju velja tudi
spremljanje pogovora uporabnikov v specializiranih trgovinah, na ulici in drugje. Vsak
komentar sem zabelezila in na ta nacin odkrila, kateri problem se je najveckrat pojavil.
Druga metoda, ki sem jo v nalogi uporabila dvakrat, je intervju, saj sem morala najprej v
fazi opazovanja in razumevanja odkriti oziroma prepoznati dolocen problem in v fazi
testiranja preveriti prototip izdelka. S tem namenom sem sestavila intervju, na katerega
sem povabila dolo¢en segment ljudi, primernih za intervju. V fazi testiranja pa sem s
kratkim intervjujem preverjala prototip izdelka pri potencialnih ciljnih uporabnikih. Kot
tretjo metodo sem izbrala anketni vprasalnik, na katerega so odgovarjali mimoidoci v treh
razli¢nih nakupovalnih centrih z opremo in pohistvom: Merkur, MOémax in Rutar.
Anketiranci so glasovali za enega od $tirih dizajnov svetilk.

3.3 Opredelitev problema uporabnika

Pri definiciji problema se osredoto¢im na podro¢je notranjega opremljanja oziroma
podrobneje na podro¢je svetil, saj menim, da na tem podro¢ju lahko odkrijem dolocen
problem in zanj pois¢em ustrezne resitve.

3.3.1 Trend notranjega opremljanja

V zadnjem Casu se pojavlja poseben trend notranje opreme, to je minimalizem. Gre za to,
da naj bi »manj« bilo »vec¢«. Tu ne gre samo za belo ali ¢rno $katlo, hladen ultramoderen
prostor, temve¢ za koncept, ki se posveCa tako funkcionalni zasnovi kot tudi
poenostavljenemu nacinu bivanja. Minimalisti¢ni dizajn se je pojavil v 20. stoletju kot
odziv na tradicionalne, izumetnicene in klasi¢ne podrobnosti. To je dizajn, ki se otresa
vsega nepotrebnega in razkriva svoj osnovni namen in identiteto.

Minimalisti¢na estetika prikazuje preprostost v najboljsi lu¢i. Minimalizem zajema
racionalne, iz¢iSCene, trendne linije, ki so prodrle v vse, kar danes cenimo.
Minimalisticnega dizajna se posluzujejo tudi ustvarjalci iPhona. Izraz »manj je vec« je
udejanjil eden od prvih minimalistov, to je bil arhitekt in pedagog Mies van der Rohe. Z
uporabo stekla in jekla je Siroko odprl prostore in ustvaril neprekosljivo sodobno
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dajejo videz urejenosti oziroma redu. Tudi odpravljanje nereda in motecih predmetov je
znak minimalisti¢ne notranje opreme. Preprostost omogoca osredotoCenje na funkcijo in
namen prostora. Izbor minimalnih barvnih kombinacij ustvari pomirjajo¢e se okolje. To ne
pomeni, da sta dovoljeni samo ¢rna in bela barva, lahko se uporabi tudi mocne, enobarvne
odtenke vseh barv ter teksture, kot sta na primer les in volna (Ambient dizajn, 2016).

3.3.2 Opredelitev problema in ciljnih uporabnikov

Pri prebiranju forumov na temo opremljanja in brskanju po druzbenih omrezjih ter
spremljanju pogovorov uporabnikov sem najveckrat zasledila, da je eden od glavnih
problemov pri iskanju notranje opreme, med katero spadajo tudi svetilke, da ljudje ne
najdejo sodobno lepih dizajnov, torej dizajnov, ki sledijo trendom opremljanja, po
relativno ugodnih cenah. Ce pa jih Ze najdejo, ima ta oprema vrtoglave cene, saj pogosto
izhaja iz prestiznih salonov opremljanja, predvsem v primeru svetil. Nekateri pa so
pripravljeni odsteti tudi nekoliko ve¢ denarja za boljso kakovost. Glede na to, da sem v
iskanju problema vir informacij iskala tudi na druzabnih omrezjih in forumih, sem na
Statistiénem uradu Republike Slovenije (v nadaljevanju SURS) preverila podatke o starosti
njihovih uporabnikov. Podatki za leto 2015 narekujejo, da je najve¢ uporabnikov interneta,
ki so sodelovali v druzabnih omreZjih, bilo starih 16-24 let (90 %) in 25-34 let (71 %).

Za moje raziskovalno delo je Se posebej pomembna skupina od 25 do 34 let, saj naj bi se
pri tej starosti po podatkin SURS vecina odselila od starSev in si opremljala svoja nova
»gnezda«. Preverila sem tudi podatke o uporabi druzbenih omrezij, kot so Facebook,
Instagram in Pinterest. Omenjena omrezja predstavljajo prostor, kjer posamezniki in
podjetja objavljajo oziroma predstavljajo svoje ideje, zanimanja, Zelje in projekte prek
fotografij in infografik. Uporaba Pinteresta se je moc¢no razsirila v letu 2013. Pinterest naj
bi po podatkih za leto 2013 uporabljalo 20 milijonov aktivnih uporabnikov z vsega sveta,
glede na starost prevladuje starostna skupina od 34 do 54 let (45 %), sledijo uporabniki,
stari od 18 do 34 let (32 %). Uporabniki pregledujejo vsebine na temo kuhanja, ro¢nega
dela, zdravja, zabave, mode, trendov in lepote ter tehnologij (Studio marketing, 2014). V
Sloveniji je po podatkih raziskave Media+, ki je bila izvedena leta 2016, 57.500
uporabnikov Pinteresta, ki ga uporabljajo na tedenski ravni (Raziskava Media+, 2016). V
letu 2016 je Pinterest dosegel 150 milijonov globalno aktivnih uporabnikov (Novet, 2016).
Druzbeno omrezje Instagram je v letu 2016 doseglo ve¢ kot 500 milijonov aktivnih
uporabnikov na svetovni ravni. Povpre¢na starost uporabnikov Instagrama po svetu je 35
let in manj (Kukhnavets, 2016). V Sloveniji je po podatkih raziskave Media+, izvedene v
letu 2016, 126.500 uporabnikov Instagrama, ki ga uporabljajo tedensko (Raziskava
Media+, 2016). Druzbeno omrezje Facebook ima po zadnjih podatkih (2016) 1,7 milijarde
aktivnih uporabnikov po vsem svetu, od tega 1,3 milijarde dnevno aktivnih uporabnikov
(Kukhnavets, 2016). V Sloveniji ima svoj profil na Facebooku 833.500 ljudi, od tega jih
594.500 Facebook uporablja vsak dan (Raziskava Media+., 2016).
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3.4 Podjetniski tim in skupna terminologija

K projektu, ki se ga lotevam v okviru svoje zaklju¢ne strokovne naloge, sem povabila
svojega brata Matica, ki zakljucuje Studij arhitekture. Pomagal mi je pri grajenju vizualne
podobe dolo¢ene zamisli, hkrati pa mi pomaga priti do kaksne ideje oziroma jo nadgradi
ali poda $e kaksen boljsi predlog. Zaupam mu tudi glede smisla za notranji dizajn, lepoto
in estetiko. Poleg vsega je pri kreiranju, risanju, ustvarjanju zelo pedanten in natancen.
Veliko mi pomeni, da sodelujem z osebo, na katero se lahko zanesem, da se tezave ne
zaCnejo ze znotraj tima, Se preden se projekt zacne odvijati. Pomembna pri sodelovanju je
tudi sproscenost. Ko smo z nekom sprosceni, ne razmisljamo toliko o tem, kako bomo pred
neko osebo izpadli v smislu, Ce izustimo kaj neprimernega ali celo nesmiselnega.
Posledi¢no se zaradi tega lahko rodijo zares zanimive ideje. Cilj projekta in tima je stalna
interakcija s ciljnimi uporabniki. Ze dizajnerski pristop to predvideva. Ce bi ugotovila, da
se nagibava v napa¢no smer, 0ziroma Vv primeru, da bi problem uporabnikov narobe
razumela, bi se morala zopet vrniti v prve faze in zadevo ponovno preverjati pri ljudeh.

Naloge, ki sva se jih lotila skupaj, so bile prepoznati problem, zbrati ideje za resitev
problema in izdelati slikovno podobo resitve. Dolocene naloge sva si glede na znanja in
veséine razdelila. Moje naloge so bile: raziskovalno delo, stik s potencialnimi uporabniki,
ugotavljanje celotnih stroskov in izdelava finan¢nih projekcij. Matic je prevzel izris
proizvoda v programu SketchUp in izris nacrta za izdelavo prototipa. Za izdelavo
kon¢nega proizvoda je treba imeti ustrezne naprave, orodja in znanja, ki nama
primanjkujejo. Zato sva se znotraj projekta povezala z mizarstvom Andrej Nemec, s.p., Ki
nama je ocenilo stroske izdelave in materiala, ki nastanejo s proizvedeno enoto, ter izdalo
predracun.

3.5 Tezave in omejitve

Ena od tezav, ki se lahko pojavijo, je, da na osnovi raziskovanja, empatije in intervjujev
ekipa ne zazna tistega pravega problema oziroma, da problema uporabnikov ne bo
razumela in tako reko¢ zanj nebi razvila ustrezne resitve. V tem primeru bi se morali vrniti
v prve faze dizajnerskega pristopa in Se naprej iskati in ugotavljati, kaksen je resni¢ni
problem.

Ko imamo idejo zastavljeno in morda celo zrisano, da si lahko proizvod predstavljamo, je
vse lepo in prav. Problem lahko nastane pri dejanski realizaciji proizvoda. Ko preidemo v
fazo prototipiranja, se stvari lahko Se kako zapletejo. Mozni zapleti v mojem primeru so
lahko: neustrezni materiali v skladu z mojo zamislijo, previsoki stroski, neobvladljivi
materiali in tezki za izdelavo, premocno segrevanje LED-trakov, kar bi privedlo do
nemogoce izvedbe prav takSne svetilke, treba bi bilo spremeniti dizajn, tudi pri vstavljanju
mehanizma lahko nastane problem, saj se vedno poraja vpraSanje, ali bo zadeva delovala.
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Te tezave SO lahko resljive, v nasprotnem primeru pa je treba spremeniti dizajn, mere,
obliko in podobno. Tovrstne spremembe pa me zopet peljejo v fazo preverjanja pri ljudeh.
Tezja izvedljivost projekta pripelje tudi do vecjih stroskov in s tem posledi¢no do visje
cene izdelka, kar lahko pomeni, da smo na zacetku ciljali na napacen trg in si moramo
ponovno izbrati pravi segment kupcev ter proizvod preverjati na novo zastavljenem krogu
ciljnih uporabnikov.

3.6 Opazovanje in razumevanje

V prvi fazi definicije problema sem Ze postavila okvirje dolo¢enih informacij. Torej sem
izvedela, kaksni so trendi notranjega opremljanja, opredelila tip ciljnih uporabnikov in
zaznala doloCene dele poti, ki bi lahko vodile do tocno dolocenega problema. V fazi
opazovanja in razumevanja je bila moja naloga odkriti in uokviriti ta problem. Da sem to
lahko kar najbolje opravila, pa sem se morala s potencialnimi uporabniki kar se da najbolje
povezati, jih opazovati, zacutiti v smislu prepoznati njihova ¢ustva, misljenje, biti pozorna
na njihovo telesno govorico in njihove odzive na doloc¢ena vprasanja ter jih zelo pozorno
spremljati. Ena od metod, ki to omogoca in ki sem jo izbrala, je delno strukturiran intervju.
Sestavila sem sklop vprasanj, na katere sem zelela dobiti odgovore uporabnikov, vendar
sem glede na intervjuvanega vprasanja prilagajala ali mu pustila prosto pot pri odgovorih z
namenom, da mi pripoveduje svojo zgodbo, staliS¢a, prepri¢anost, svoje Zelje in okus.
Glede na to, da so moji ciljni uporabniki osebe, starejSe od 18 in mlajse od 55 let ter po
moznosti v fazi opremljanja ali prenavljanja svojega stanovanja, sem te osebe iskala
namerno. Intervjujev torej nisem izvedla z mimoido¢imi, temve¢ sem se z intervjuvanimi
dogovorila, se z njimi sestala in opravila kraj$i pogovorni intervju. Za iskanje teh sem
zopet uporabila druzabna omrezja. Nekateri niso ustrezali segmentu, na katerega ciljam, in
se za njih nisem odloc¢ila, nekateri niso bili pripravljeni odgovarjati, uspelo pa mi je najti
nekaj tistih ciljnih uporabnikov. Tako sem se odlocila predvsem zato, da sem od
intervjuvanih dobila bolj konkretne odgovore, da so si vzeli ¢as in mi bolj obsirno opisali
svoje zelje in obcutke.

V fazi definicije problema sem uspela dobiti okvir podatkov, ki so zbrani s spletnih strani,
omrezij, zato je moja naloga v fazi opazovanja in razumevanja te okvirne podatke preveriti
in podpreti s konkretnimi odgovori intervjuvanih. Opisala sem, kaksni so modni trendi
opremljanja stanovanj, zato je moj namen poizvedeti, ali je ljudem to dejansko vsec.
Preveriti zelim tudi, kje nakupujejo notranjo opremo (svetilke) in ali so zadovoljni s
ponudbo, ceno in kakovostjo. Povprasala sem jih tudi glede uporabnosti svetilk v
stanovanju — ali gre zgolj za vir svetlobe in jim videz ne pomeni ni¢ ali so mnenja, da
svetilka lahko zares pozivi in dopolni dizajn prostora.
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3.6.1 Interpretacija intervjujev o Zeljah, potrebah in predstavljeni vrednosti opreme
za notranji dizajn

Sestavila sem sklop devetih vprasanj in skupno izvedla 20 intervjujev. Na intervju je
odgovarjalo 40 % (8) moskih in 60 % (12) zensk. Vecina intervjuvanih, in sicer 60 % (12),
je bilo starih od 25 do 30 let. 25 % (5) intervjuvanih je bilo starih od 31 do 40 let, 15 % (3)
jih je bilo starih od 41 do 50 let in nobeden ni bil star nad 50 let. Na intervju je odgovarjalo
12 zensk (60 %) in 8 moskih (40 %). 70 % (14) intervjuvanih ima status zaposlenega, 15 %
(3) intervjuvanih status samozaposlenega, 10 % (2) intervjuvanih status Studenta in 5 % (1)
intervjuvanih je brezposelnih oziroma v iskanju novega delovnega mesta. Vsi odgovori
intervjuvanih so prilozeni v Prilogi 4 na strani 4-23.

Pri prvem vprasanju me je zanimalo ali intervjujani zivijo v hisi ali stanovanju. Izmed 20
intervjuvanih jih je 55 % (11) odgovorilo, da zivijo v hisi, in 45 % (9), da v stanovanju.

Drugo vprasanje se je navezovalo na dizajn/stil notranje opreme, Ki je intervjunanim vsec.
Najvec intervjuvanih, in sicer 45 % (9), je odgovorilo ali posredno omenilo, da jim je vSec¢
minimalisti¢en dizajn, »clean izgled«, Ciste linije, brez vzorcev in podobno. 40 % (8)
intervjuvanih je odgovorilo razli¢éno kot naprimer: industrijski dizajn, pridih narave,
barvitost, neopredeljenost. 15 % (3) intervjuvanih je odgovorilo, da jim je vSe¢ starinski
»retro« in »vintage« dizajn. Iz odgovorov lahko povzamem dejstvo, da je vecini
intervjuvanih vse¢ sodoben minimalisti¢en dizajn.

Pri tretjem vpraSanju sem povprasala o tem kaj intervjujani menijo 0 svetilkah kot delu
notranje opreme, kaj jim v prostoru predstavljajo poleg vira svetlobe. 100 % (20)
intervjuvanih je odgovarjalo enotno, le z druga¢nimi besedami.V nadaljevanju navajam
nekaj odgovorov:

»Svetilke so postale del dizajna, pomembni sta odlocCitev, kak$no oziroma za kak$nem
namen jo kupujemo (vrsto luci), ter lokacija (v katerem delu stanovanja bo Iuc).«

»Svetilke so detajl, ki zaklju¢i celoten dizajn prostora, zato je treba zmeraj izbrati tisto
pravo. Kot sem omenila, imam barvito stanovanje, zato izbiram luci bolj v beli barvi, da ni
vse skupaj ze prevec barvito.«

»Svetilka je »musthave«. Lepo zakljuci celoten dizajn opreme. Zelo mi je pomembna, saj
je to ena izmed redkih stvari, ki jih imam rad v prostoru (v spalnem prostoru poleg postelje

in no¢nih omaric celo edina).«

Na podlagi odgovorov lahko trdim, da vsi vpraSani dajejo svetilkam, kar se tice
opremljanja, veliko pozornosti.
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Pri Cetrtem vpraSanju me je zanimalo kakS$ne materiale intervjujani radi izbirajo pri
opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov. Intervjuvani so po veéini naSteli po veé
materialov. Najveckrat se je v odgovorih pojavil les, ki je bil omenjen 18-krat. Sledi
kovina s sedmimi odgovori, keramika s Sestimi in steklo s tremi. Dvakrat so se pri
odgovorih pojavili materiali tkanina, beton/opeka in plastika. Materiali, ki so se pri
odgovorih pojavili samo enkrat, pa so marmor, granit, aluminij, kamen in papir.

Iz odgovorov lahko sklepam, da imajo intervjuvani pri opremljanju bivalis¢a ali nakupu
dodatkov najraje lesene materiale.

Pri petem vpraSanju sem intervjujane vprasala kje kupujejo svetilke. Pri tem vprasanju, so
se odgovori zaceli hitro ponavljati,vsi pa so navedli po ve¢ mest, zato bom pri interpretaciji
nastela vse odgovore in podala podatek o tem, kolikokrat se je dolo¢eni odgovor pojavil.
MoOmax, Rutar, Merkur in splet so se v odgovorih pojavili najveckrat, in sicer Sestkrat.
Petkrat sem v odgovorih zasledila trgovinska centra Dipo in Ikea. Sledita trgovini Bauhaus
in Lesnina, ki sta bila omenjena Stirikrat. Enkrat pa so bili omenjeni nakupovalni center
Spar, pohistveni sejem, nakup po naroéilu in specializirana trgovina svetil.

Iz odgovorov lahko razberem, da so v ve€ini bili prisotni nakupovalni centri, kot so
Momax, Rutar, Merkur, Dipo in Ikea. Iz odgovorov lahko sklepam, da ve¢ina uporabnikov
svetilke kupuje v prodajnih centrih ali na spletu, po bolj dostopnih cenah.

Pri Sestem vpraSanju sem izvedela ali so intervjujani zadovoljni s ponudbo svetilk na trgu.
50 % (10) vprasanih s ponudbo v centrih, kjer kupujejo svetilke, ni zadovoljnih. Pogosti
odgovori so bili: nisem zadovoljen, ne, nisem. 35 % (7) je odgovorilo, da so s ponudbo
zadovoljni, nekateri odgovori so bili dopolnjeni Se s predlogom, kako bi lahko bila
ponudba Se boljsa. 15 % (3) jih je odgovorilo, da so s ponudbo delno zadovoljni. Iz
odgovorov lahko razberem, da je 65 % (13) intervjuvanih s ponudbo nezadovoljnih
oziroma delno zadovoljnih.

Pri sedmem vprasanju sem inervjujane vprasala kaj jih najbolj moti pri ponudbi svetilk in
kaj pogresajo. 65 % (13 ) intervjuvanih, ki so pri predhodnem vprasanju odgovorili, da s
ponudbo svetilk niso zadovoljni ali pa so le delno zadovoljni, je pri sedmem vprasanju
odgovarjalo:

»Pogresam $irSo ponudbo unikatnih svetilk, saj imam rad stvari, ki jih ne vidim, ko sem na
obisku pri drugih. Ob tem bi dodal, da bi v ¢asu sedanje tehnologije tudi v lu¢i lahko

vgradili ve¢ funkcionalnosti.«

»Moti me, ker se izmed mnogih svetilk, ki jih ponujajo, dizajni ponavljajo. Ce gre§ v en
center, si si prakti¢no pogledal vso ponudbo.«
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Vecina intervjuvanih, in sicer 65 % (13), je odgovorila, da jih moti monotonost ponudbe.
Na osnovi odgovorov lahko trdim, da ve¢ina s ponudbo ni zadovoljna predvsem z vidika
izbire in dizajna svetilk v centrih in ostalih prodajnih virov, Kjer jih kupujejo.

Pri osmem vprasanju me je zanimalo ali je intervjujanim pomembna zgolj cena ali tudi
dizajn, kakovost. Najve¢ intervjuvanih, in sicer 45 % (9), je odgovorilo, da jim je
najpomembne;jsi dizajn, nato cena in nazadnje kakovost. 25 % (5) vpraSanih pravi, da je
najpomembnejSa cena, nato dizajn in nazadnje kakovost. Prav tako 25 % (5) vpraSanih
meni, da sta dizajn in kakovost bolj pomembna kot cena, in 5 % (1) vpraSanih meni, da je
pri odlo¢itvi o nakupu kakovost na prvem mestu, nato sledi izbiranje dizajna in nazadnje
cena.

Pri osmem vprasanju sem prisla do ugotovitve, da sta vecini intervjuvanih bolj pomembna
videz in cena svetilk, kakovost pa zavzema zadnje mesto.

Pri zadnjem, devetem vpraSanju sem intervjujane vpraSala koliko denarja so pripravljeni
odsteti za svetilko z lepim, sodobnim dizajnom saj sem zelela izvedeti, kakSen rang ciljnih
uporabnikov sem zajela. Najve¢ intervjuvanih, in sicer 35 % (7), za svetilko nebi odstelo
ve¢ kot 50 evrov (v nadaljevanju EUR). 30 % (6) jih je odgovorilo, da bi za lepo svetilko
odsteli tudi do 100 EUR. 25 % (5) intervjuvanih bi bilo pripravljenih za svetilko odsteti
tudi ve¢ kot 100 EUR, najmanj intervjuvanih, in sicer 10 % (2), pa je za svetilko
pripravljenih odsteti najve¢ 20 EUR.

4 GENERIRANJE IDEJ

Iz druge faze opazovanja in razumevanja, kot jo predpostavlja dizajnerski pristop, sem
izbrala kar nekaj informacij, ki mi lahko sluZijo pri vstopu v novo oziroma naslednjo, tretjo
fazo zbiranja idej. Nacin, do katerega sem prisla do ideje, ki bo v ve¢ji meri pokrivala
potrebe intervjuvanih, je viharjenje mozganov. Viharjenje mozganov je spominjalo na
sprosc¢en dialog med mano in Maticem.

Potekalo je za mizo, kjer sva oba pred seboj imela pisalo in papir. ldeje sva sproti
zapisovala na papir, ¢eravno ne bodo vse najbolj primerne ali izvedljive. To je tudi bistvo
viharjenja mozganov. V¢asih se kaksna ideja na prvi vtis zdi smesna in neizvedljiva, potem
pa se ji doda kaksSen element, ki jo naredi izvedljivo in zanimivo. Da je postopek potekal
lazje oziroma hitreje in sva se lahko bolj osredotocila na resitev problema, sva si pred
zaCetkom postavila oporne tocke oziroma izhodis¢a za zbiranje idej. Tako sva vedela, v
kateri smeri razmisljati.
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4.1 1IzhodiS¢a za generiranje idej
Iz predhodno opravljenih intervjujev sva se lahko oprla na naslednje tocke:

e vecina je pristasev minimalisti¢nega videza stanovanj, to pomeni ¢im manj navlake na
policah (vazic, figuric, kremic...),

o veliki vecini svetilka predstavlja predmet pozivitve bivalnega okolja,

e polovici kakovostni materiali pri svetilih niso pomembni,

e vecina za opremljanje rada izbira lesene materiale, hladne, nevtralne barve in rada vidi,
da gre za barvne kontraste (kombinacija najmanj dveh barv).

Ko sva pricela z zbiranjem idej, je teh bilo kar nekaj. Zapisala sva vse, tudi tiste manj
primerne, potem pa naredila selekcijo najboljsih treh. Izmed teh treh sva se odlocila za
tisto pravo, ki zajema vse vidike problematike. Razmis$ljala sva v smeri, kako bi lahko
informacijo o priljubljenosti minimalisticnega dizajna notranje opreme povezala s svetilko.
Ker samo drugacen, preprost, sodoben dizajn svetilke ne bi bil zadosten, sva morala
razmiSljati malce SirSe, v smeri, kak$no vrednost lahko Se dodava. Porodila se je ideja o
svetilki z dodatno funkcijo. Imenovala sva jo »Storage lamp«, kar v prevodu pomeni
svetilka za shranjevanje oziroma nekaksSna svetilka omarica. Glede na to, da veCina
anketirancev ne mara, da se jim stvari »valjajo po stanovanju, in imajo radi bolj prazen,
urejen prostor, je ta svetilka tisto, kar bi zdruzilo dve stvari v eno. Na polici bi recimo bila
samo svetilka, ta pa bi imela vgrajeno nekak$no omarico, v Katero bi lahko uporabniki
spravili razli¢ne stvari, ki se nam obi¢ajno naberejo na mizah, policah, na primer revije,
kreme, daljinec, figurice, knjige in podobno.

Ko sva se glede ideje uskladila in se odlocila, da je to tista prava, ki povezuje tocke, na
katere sva se uprla pred viharjenjem mozganov, je sledil naslednji del viharjenja, to pa je
kreiranje oziroma zbiranje idej o tem, kako bi bila ta svetilka videti. Iz intervjujev sva
lahko izvedela tudi, da intervjuvane moti, ker so v vecjih centrih, kjer prodajajo svetilke po
relativno dostopni ceni, te preve¢ naki¢ene in nekoliko zunaj sodobnih trendov, zato sva se
zopet drzala nacela preprostosti.

4.2 lzris skic in slikovnega gradiva

Sprva sva ideje nekako prenesla na papir v obliki skic, se nekoliko poigravala z modeli,
robovi in obliko nasploh. Podobno kot sva naredila pri zbiranju idej kot takih, sva naredila
tudi pri zbiranju dizajna svetilke. Naredila sva selekcijo stirih, ki so se zdele najboljse in so
se najbolj priblizale preprostemu dizajnu. Nekatere z vec elegance, nekatere pa bolj z
vintage pridihom. Namen je tudi, da ta svetilka predstavlja nek okrasni element prostora,
kar pomeni, da njen videz ni tipicen za svetilko.
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Poanta je torej, da se ¢im ve¢ stvari zdruzi v eno, da je v prostoru potrebnih ¢im manj
predmetov. V tem primeru bi svetilka postala svetilka, omarica in okrasni element, ki je
lahko zamenjan s kak$no vazo in podobno. Od skic pa sva kmalu presla k malo bolj realni
vizualizaciji. Ideje skic so nato preSle v risanje s programom ShetchUp, prek katerega
nastanejo renderji. Program nam omogo¢i, da se predmet narise tako, da dobi pravo, realno
podobo. 1z renderjev mora biti razvidno vse: oblika, barve in funkcije. Kot sem omenila,
sva naredila selekcijo stirih, ki so naju najbolj prepricale. Slike vseh Stirih svetilk so
prikazene v Prilogi 5 na strani 25.

4.3 1Izbor najustreznejSega dizajna s pomocjo ankete

0Ozji oziroma zmagovalni izbor §tirih svetilk je zakljucen. Preden preidem k naslednji fazi,
ki je prototipiranje, je treba izmed Sstirih najboljsih svetilk izbrati tisto zmagovalno
razli¢ico, ki bo vstopila v fazo prototipiranja. Tisto najboljSo S0 izbrali kar mimoido¢i v
nakupovalnih sredis¢ih z opremo in pohistvom. Glede na to, da so moji ciljni uporabniki
tisti, ki si opremljajo stanovanja, sem v teh nakupovalnih sredi$¢ih nasla najve¢ primernih
kandidatov. Odpravila sem se v tri razlicna sredis¢a, Merkur, MOmax in Rutar, ter
mimoidoce prosila, da prek kratke ankete glasujejo za eno izmed svetilk. Anektiranih je
bilo 40 mimoido¢ih. Izmed vseh 40 je bilo 42 % (17) moskih in 58 % (23) Zensk, starih od
20 do 50 let. V starostno skupino od 20 do 30 let je spadalo 67,5 % (27) anketirancev, od
30 do 40 let 30 % (12) anketirancev, od 40 do 50 let 2,5 % (1) in nad 50 let nobeden od
anketiranih. Na vpraSanja je odgovarjalo 12,5 % (5) studentov, 80 % (32) zaposlenih, 2,5
% (1) brezposelnih in 5 % (2) samozaposlenih. Od vseh anketiranih pa jih 52,5 % (21) zivi
v hisi, 35 % (14) v stanovanju, ki je v njihovi lasti, in 12,5 % (5) v stanovanju prek
najemne pogodbe. V Prilogi 6 na strani 26—28 so podani kazalniki sestave anketirancev.

Pri petem vprasanju so se anketiranci odlocali med $tirimi razli¢nimi svetilkami. Izbrati so
morali tisto, Ki jim je bila najbolj vSe¢ in ki bi jo celo kupili. Najve¢ zanimanja je bilo za
svetilko 3, katere slika, je podana v Prilogi 5, pod naslovom; Anketni vprasalnik na strani
25. Od 40 anketirancev jih je zanjo glasovalo 55 % (22). Od tega 41 % (9) moskih in 59 %
(13) zensk, od tega 13 % (3) studentov, 77 % (17) zaposlenih, 5 % (1) samozaposlenih in 5
% (1) brezposelnih. Od tega jih 54 % (12) zivi v hisi, 36 % (8) v stanovanju in 10 % (2) v
podnajemniskem stanovanju. Nekateri anketiranci, ki so se zanimali za svetilko, ki je
zbrala najve¢ glasov, so imeli Se dodatne komentarje kot naprimer, da bi jim bila bolj v§e¢
kvadratna razli¢ica, saj jih v obliki pravokotnika spominja na televizijski ekran. Te
komentarje sva upostevala pri izdelavi grobega prototipa.
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5 PROTOTIPIRANJE

Na osnovi odlocitve anketirancev sva izdelala prototip svetilke. Ta prototip bova testirala
na ciljnih kupcih, ki jo bodo lazje ocenili in podali mnenje, saj bodo lahko videli kako je
videti, kako velika je in kako mocno sveti. Odlocila sva se za izdelavo tako imenovanega
»grobega« prototipa. Izbrala sva preproste in poceni materiale, saj bo kon¢ni prototip
izdelan po Zeljah ciljnih kupcev in bo ta, v grobem izdelani prototip najverjetneje treba
spreminjati, bodisi dimenzije bodisi barve in drugo. Za material izdelave okvirja svetilke in
notranje omarice za shranjevanje sva zato izbrala karton in plastiko z visokim sijajem. Za
osvetlitev prototipa svetilke sva izbrala LED-trak, ki sva ga prekrila s peki papirjem.
Upostevala sva tudi komentarje anketirancev glede oblike svetilke in izdelala kvadratno
razli¢ico. Ce se izkaZe, da bo pri testiranju prototipa na ciljnih kupcih bolj priljubljena
pravokotna oblika, bo zopet potrebno preoblikovanje prototipa. V Prilogi 7 na strani 28 je
podana slika dokon¢anega grobega prototipa.

5.1 Ugotavljanje lastne cene svetilke

V intervjuju sva izvedela, da 35 % intervjuvanih za svetilko nebi odstelo ve¢ kot 50 EUR,
30 % intervjuvanih bi za svetilko odstelo najve¢ 100 EUR, le 25 % pa bi zanjo odstelo ve¢
kot 100 EUR. Moj naslednji korak je zato ugotavljanje cene svetilke, da preverim, ali je
mogoce svetilko izdelati po taki ceni, kot so jo ciljni kupci pripravljeni ponuditi, in s to
pokriti stroSke ter ustvarjati dobiek. V ta namen moram predvideti s svetilko nastale
stroske.

Celotne stroske podjetja sestavljajo stalni stroski in spremenljivi stroski. Pri razporeditvi
celotnih stroSkov na spremenljive in stalne upoStevamo kriterij, kako se posamezni stroSki
vedejo glede na obseg dejavnosti. Stalni stroski so tisti, Ki se ne spreminjajo z obsegom
dejavnosti. Spremenljivi stroski pa so tisti, ki se spreminjajo z obsegom dejavnosti.
Spremenljivi stroski se povecujejo, e se povecuje obseg dejavnosti, in zmanjSujejo, ¢e se
obseg dejavnosti zmanjsuje (Zaman Groff, Ho¢evar, Igli¢ar, 2007, str. 95).

Pri ugotavljanju stalnih stroSkov podjetja sem upostevala da, bi podjetje registrirala kot
s.p. (samostojni podjetnik), v Tabeli 1 so prikazani stalni stroski podjetja na mesec za prvo
leto poslovanja. Ker podjetje nebi bilo davéni zavezanec, imajo vsi stroski ze vkljucen
DDV.
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Tabela 1: Stalni (fiksni) stroski za prvo leto (v EUR)

Fiksni stroski FC /mesec FClleto

Prispevki za socialno varnost 235,12 2.821,44
Dolgorocno odlozeni stroski razvijanja 20,33 244,00
Spletna stran (domena, gostovanje in e-posta) 11,99 143,88
Oglasevanje (Facebook, Google AdWords, Instagram) 100,00 1.200,00
Racunovodstvo 25,00 300,00
Poslovni ra¢un 11,00 12,00
Telefon 20,95 251,40
Fiksni stroski skupaj 414,39 4.972,72

V Tabeli 2 so prikazani vsi spremenljivi stroski podjetja na proizvedeno enoto na mesec za
prvo leto poslovanja z vklju¢enim DDV.

Tabela 2: Spremenljivi (variabilni) stroski za prvo leto (v EUR)

Variabilni stroski VCle VClelleto
Stroski izdelave 78,42 941,04
Stroski materiala 69,40 832,80
Stroski embalaze 6,58 78,96
Stroski transportne embalaze 1,06 12,72
Stroski postnine 4,31 51,72
Variabilni stroski skupaj 159,77 1.917,24

5.2 TIzracun lastne cene svetilke

Ker bi podjetje proizvajalo samo eno vrsto poslovnih ucinkov, se za izrac¢un lastne cene
lahko uporabi enostavno delitveno kalkulacijo. Lastno ceno poslovnega ucinka izraCunamo
tako, da celotne stroske (TC) v dolo¢enem obdobju delimo s proizvedeno koli¢ino (Q)
poslovnih u¢inkov v istem obdobju (Kosi, Marc & Peljhan, 2007, str. 29).

Ob predpostavki, da podjetje proizvede 10 svetilk na mesec, lahko izraCunamo lastno ceno
svetilke na osnovi stroskov v istem obdobju po enacbi (1) enostavne delitvene kalkulacije:

TC _ IC — (ve/exQ)+ FC/m _ 1~ _ (159,77 x 10)+ 414,39

LC=—
Q 10

1)
LC =201,21€
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Po ugotavljanju stroSkov sem priSla do ugotovitve, da zaradi kompleksnejse izdelave in
kakovostnih materialov, ki bodo za svetilko uporabljeni, lastna cena ene svetilke pri
koli¢ini desetih svetilk na mesec znaSa 201,21 EUR. Iz intervjujev, interpretiranih v
poglavju 6.1, izhajajo naslednje ugotovitve: 35 % jih ni pripravljenih za svetilko odsteti
vec kot 50 EUR. Le 25 % pa je za svetilko pripravljenih odsteti ve¢ kot 100 EUR. Skupno
70 % intervjuvanih je odgovorilo tudi, da jim kakovost pri nakupu svetilk najmanj pomeni.
V tem primeru bi lahko uporabila manj kakovostne materiale, Ki bi jih dobavila iz Kitajske.
Ker je postopek izdelave kompleksen in masovna proizvodnja nebi bila mogoc¢a, pa bi bili
stroski izdelave kljub temu previsoki in s tem posledi¢no tudi cena svetilke. Tezava, na
katero sem naletela v tej fazi, je torej napacno zastavljen krog ciljnih uporabnikov. ReSitev
za to tezavo pa je ponovna opredelitev ciljnih kupcev in testiranje izdelka na njih.

5.3 Analiza cen namiznih svetilk in ponovna opredelitev ciljnih
uporabnikov

Da bi lahko svojo svetilko umestila v dolo¢eno kategorijo oziroma opredelila nov krog
ciljnih kupcev, sem naredila analizo namiznih svetilk stirih razli¢nih ponudnikov, in sicer
Momax, Rutar, Forma svetila in Butik svetil. Glede na izracunano lastno ceno svetilke
lahko trdim, da je cenovno najbolj primerljiva s ponudnikoma svetil Forma svetila in Butik
svetil, ki imata v ponudbi ve¢ino namiznih svetilk po ceni nad 200 EUR, kot je prikazano v
Prilogi 8, Tabela 1, Analiza cen namiznih svetilk razli¢nih ponudnikov, na strani 29.

Predvidevam, da taksna svetila kupujejo predvsem ljudje, ki imajo vecjo kupno mo¢
ljudje, ki dajejo veliko poudarka na zunanjo podobo sebe in okolja, v katerem Zivijo. Zato
je moja naloga prototip testirati na ciljnih uporabnikih. S slikami in z izdelanim prototipom
se bom odpravila na razli¢na mesta, kot so prestizni saloni pohistva in notranje opreme ter
pohistveni sejmi, saj bom na ta nacin lahko stopila v stik s ciljnimi uporabniki.

6 TESTIRANJE

Da bi prototip testirala na novem krogu zastavljenih ciljnih uporabnikov, sem se odpravila
v salone prestiznejSih svetil, kot so Svetila Strle, Butik svetil in Salon svetil Philips z
namenom, da srecam ciljni segment kupcev, Ki sta jim pomembna kakovost in dizajn
opreme, s katero gradijo svoj zivljenjski slog. Ker je obiskanost tovrstnih salonov redka in
ponavadi ni prisotne ve¢je mase ljudi, Sem iz vsakega salona uspela dobiti po en intervju.
Odpravila sem se tudi na sejem Ambient, ki se je odvijal novembra 2016. Napotila sem se
do predstavnikov svetil in razstave Top ideje 2016, saj sem na tem mestu Kk intervjuju
pozvala pravi krog ljudi, ki jih tematika svetil in kreativnih idej zanima. Na tem mestu je
bilo vec¢ obiskovalcev, zato sem lahko dobila ve¢ intervjujev kot v salonih svetil.
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Skupno sem opravila deset intervjujev. Z vsakim intervjuvancem sem opravila krajsi
pogovor. Intervju obsega 2 vpraSanji. Pri prvem vprasanju sem intervjuvane povprasala za
mnenje o prototipu svetilke, ki je bil podkrepljen s slikovnim gradivom. Pri zadnjem
vprasanju pa so intervjuvani dolo¢ili ceno svetilke, za katero bi omenjeno vsoto
najverjetneje ponudili tudi sami.

6.1 Interpretacija intervjuja 2 na novo zastavljenem segmentu
uporabnikov

Med desetimi intervjuvanci je bilo 50 % (5) zensk in 50 % (5) moskih. 40 % (4)
intervjuvancev je bilo starih od 20 do 30 let, 50 % (5) jih je spadalo v skupino starih od 31
do 40 let in 10 % (1) jih je bilo starih od 40 do 50 let. Od vseh desetih vprasanih je bilo
60 % (6) zaposlenih in 40 % (4) samozaposlenih. Vsi odgovori intervjuja so v Prilogi 9 na
strani 29—-34.

Pri prvem vprasanju sem povprasala o mnenju svetilke, ki so jo videli na sliki, in o mnenju
izdelanega grobega prototipa. Izmed desetih odgovorov je bilo pri 70 % (7) intervjuvanih
mo¢ zaznati pozitiven odziv na videz svetilke, 30 % (3) pa jih je bilo mnenja, da svetilka ni
po njihovem okusu in se za nakup nebi odlocili. Nekateri so poleg mnenja podali tudi
predlog, kaj bi jim $e bolj ustrezalo:

»Zdi se mi zanimiva, malo me spominja na moj Apple rutar. Dejansko bi mi bila vrhunska
ideja, Ce bi iz te svetilke naredili »upgrade« in bi se naredila kot no¢na omarica oziroma
klubska mizica, kjer dejansko, ko notranjost obrnes, dobi§ vecjo povrSino za serviranje
pijace, prigrizke in podobno. Za kaj takega bi super izpadla po mojem mnenju.«

»Zanimivo, nisem Se opazil taksSne svetilke. Je zelo neobicajen dizajn. VSe¢ mi je, ker
izgleda zelo moderno in se mi zdi, da bi v prostoru zares prisla do izraza. To, da se notranji
del vrti, mi je $e posebej zanimivo. Ce je svetilka no¢na, se mi zdi shranjevalni del dovolj
velik, vkolikor pa bi bila to lu¢ za v dnevno sobo, pa se mi zdi omarica nekoliko
premajhna.«

Iz odgovorov lahko sklepam, da je vecini intervjuvanih svetilka vSe¢ in ima potencial na
trgu.

Pri drugem vprasanju pa so inetrvjujani odgovarjali kak§no ceno bi postavili za svetilko in
ali bi bili tudi sami pripravljeni toliko ponuditi. 40 % (4) intervjuvanih je svetilko ocenilo
na od 300 do 400 EUR, 30 % (3) je mnenja, da bi svetilka morala imeti ceno med 200 in
300 EUR, pri ostalih 30 % (3) so mnenja razli¢na, in sicer od 100 do 200 EUR, od 400 do
500 EUR in od 800 do 1.000 EUR.
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6.2 Oblikovanje prodajne cene svetilke

Podjetja imajo v sploSnem moznost samostojnega oblikovanja prodajnih cen za svoje
proizvode in storitve. Prodajno ceno bom oblikovala po metodi »stroski plus«. Pri tej
metodi stroSkom na enoto poslovnega ucinka dodamo pribitek, ki predstavlja dobicek.
TakSen pristop k oblikovanju prodajne cene, ¢e ga povpraSevanje na trgu podjetju
omogoca, zagotavlja, da bo iztrzena prodajna cena podjetju pokrivala vse stroske, ki jih je
imelo, tako proizvajalne kot neproizvajalne, in ustvarjanje dolo¢enega dobicka (Kosi et al.,
2007, str. 43).

Pribitek bom dolocila na osnovi podatkov iz intervjuja v poglavju 9.1. V poglavju 8.2 sem
izraunala lastno ceno pri obsegu desetih svetilk na mesec. Lastna cena svetilke znasa
201,21 EUR. V intervjuju jih je pri vprasanju »Kaksno ceno bi postavili za svetilko in ali
bi bili tudi sami pripravljeni toliko ponuditi?« najvec, in sicer 40 %, odgovorilo, da bi
svetilko ocenili in zanjo tudi sami ponudili od 300 do 400 EUR. Odloc¢ila sem se, da bom
na osnovi teh podatkov oblikovala prodajno ceno, ki bo med 300 in 400 EUR, torej 350
EUR oziroma 349,99 EUR. Ce od oblikovane prodajne cene odstejem lastno ceno, dobim
znesek 148,78 EUR, ki predstavlja 73,94 % pribitek in tako predstavlja dobicek.

6.3 Tocka preloma in na¢rtovanje prodaje

Tocka preloma predstavlja tisti obseg poslovanja, pri katerem podjetje nima niti dobicka
niti izgube. To pomeni, da pri doloCenem obsegu podjetje s prihodki od prodaje ravno
pokrije vse stroSke, ob predpostavki, da podjetje proda vse, kar zasluzi (Kosi et al., 2007,
str. 83).

Na osnovi ugotovljenih stalnih stroskov na mesec, prodajne cene in spremenljivih stroskov
na enoto lahko ugotovim, koliko svetilk mora podjetje prodati, da bo doseglo tocko
preloma po enacbi (2) za prag rentabilnosti:

_ FC _ 414,39€
" P—AVC  349,99-159,77€

0 =2,18=3 @)

Da bi podjetje dosegalo prag rentabilnosti oziroma to¢ko preloma, mora na mesec prodati
2,18 oziroma 3 svetilke.

Osnovni prodajni kanal podjetja bi bila spletna trgovina. Da bi z danimi sredstvi dosegla
¢im hitrejSo prepoznavnost na trgu, bi se za zaCetek pojavljala na najbolj razsirjenih
druzbenih omrezjih, kot so Facebook, Instagram, Twitter, YouTube in Pinterest, Kjer bi
dnevno objavljala za sledilce zanimive vsebine in informacije o izdelku. Prek socialnih
omrezij bi svetilko lazje opazili tudi v tujini.
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Podjetje bi se poskusalo povezati z nekaterimi oblikovalci za notranji dizajn, ki bi svetilko
umestili v prostor posameznika, hotel, poslovni prostor, razstavne salone in podobno.
Podjetje v prvem mesecu nacrtuje prodajo dveh svetilk, zato bo prvi mesec poslovalo z
izgubo. V drugem mesecu bo doseglo tocko preloma in prodalo tri svetilke. V tretjem
mesecu se bo prodaja povzpela na pet prodanih svetilk, vse do Sestega meseca, ko bo
prodaja narasla na povprecno 10 svetilk na mesec. V Prilogi 10 na strani 35—40, so
predstavljene financ¢ne projekcije.

SKLEP

V zaklju¢ni strokovni nalogi sem opisala lastnosti dizajnerskega pristopa in faze, ki jih
tovrsten pristop predvideva, nato pa na osnovi prakti¢nega primera multifunkcijske svetilke
predstavila potek vseh petih faz. lzbrala sem raziskovalne metode, kot so opazovanje,
intervju in anketni vpraSalnik.

V prvi fazi definicije problema sem na osnovi opazovanja in zbiranja mnenj na druzbenih
omreZjih in forumih ugotovila, da se je veckrat pojavil problem pri iskanju notranje opreme,
med Kkatero spadajo tudi svetilke, saj ljudje ne najdejo sodobno lepih dizajnov, torej
dizajnov, ki sledijo trendom opremljanja, po relativno ugodnih cenah. Tako sem si postavila
okvir problema in prek intervjuja s potencialnimi uporabniki prisla do odgovora na prvo
raziskovalno vprasanje, ki potrjuje, da je 65 % potencialnih uporabnikov nezadovoljnih ali
delno zadovoljnih s ponudbo na trgu. Navedli so razloge, kot so: preozka in monotona
ponudba, premalo funkcionalnosti, zastareli dizajn in podobno. 1z intervjuja sem razbrala
tudi, da so intervjuvani pri vprasanju, kje nakupujejo svetilke, najveckrat navedli Momax,
Rutar, Merkur in splet. Na vpraSanje o pomembnosti cene, dizajna in kakovosti jih je vecina,
in sicer 45 %, odgovorila, da jim je pri izboru svetilk najpomembne;jsi dizajn, nato cena in
nazadnje kakovost.

Da sem ocenila, kaksno vrednost predstavlja svetilka za uporabnike, sem jih vprasala,
kolik§no vsoto denarja bi ponudili za svetilko, in izvedela, da 35 % vpraSanih za svetilko
nebi odStelo ve¢ kot 50 EUR. Da bi lahko ustvarila dizajn svetilke, ki bi se najbolj priblizal
njihovim zeljam, sem jih povprasala tudi, kakSen dizajn notranje opreme jim je najbolj vsec,
in ugotovila, da so 45 % vpraSanih v§e¢ minimalisti¢en dizajn, Ciste linije, brez vzorcev in
podobno.

Po opravljenem intervjuju sem na osnovi odgovorov ustvarila $tiri dizajne svetilk, ki so se
najbolj priblizali zeljam uporabnikov, nato pa so mimoido¢i potencialni uporabniki v
prodajnih centrih Mdmax, Rutar in Merkur prek anketnega vprasSalnika glasovali za
najboljSega. Najve¢ glasov, in sicer 55 %, je dobil dizajn na Sliki svetilka 3 v Prilogi 5 na
strani 25.
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Sledila sta izdelava grobega prototipa in ugotavljanje stroSkov izdelave za izbrani dizajn. Po
izraCunani lastni ceni svetilke sem priSla do ugotovitve, da stroski izdelave moc¢no presegajo
ponujeno vrednost intervjuvanih, kar pomeni, da krog potencialnih kupcev za doti¢no
svetilko ni bil ustrezno izbran. Opravila sem kratko analizo cen namiznih svetilk S$tirih
razli¢nih ponudnikov (M&max, Rutar, Forma svetila in Butik svetil). Ugotovila sem, da je
moja svetilka cenovno primerljiva s ponudnikoma Forma svetila in Butik svetil, zato sem v
fazi testiranja grobi prototip, podkrepljen s slikovnim gradivom, testirala na kraju salonov
prestiznejsih svetil, kot so Svetila Strle, Butik svetil in Salon svetil Philips, z namenom, da
sem srecala ciljni segment kupcev. Odpravila sem se tudi na sejem Ambient, ki se je odvijal
novembra 2016. Napotila sem se do predstavnikov svetil in razstave Top ideje 2016, saj sem
na tem mestu Kk intervjuju pozvala pravi krog oseb, ki jih tematika svetil in kreativnih idej
zanima. Z mimoido¢imi sem opravila kraj$i intervju, sestavljen iz dveh klju¢nih vprasanj, in
sicer 0 mnenju o prototipu svetilke in ocenitvi njene vrednosti. 1z zbranih intervjujev sem
dobila odgovor na drugo raziskovalno vprasanje, in sicer se je 70 % morebitnih uporabnikov
pozitivno odzvalo na videz in funkcionalnost svetilke, zato lahko trdim, da ima svetilka
dovolj potenciala za uvedbo na trg.
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PRILOGA 1: Predracun za izdelavo svetilke — Mizarstvo Andrej Nemec s.p.

MIZARSTYC

NEMEC

Teja Bizjak

PONUDBA 10 2016

1D za DNV,
S 12097136

TRE: 3156 &10{ 0001 2904 535
DELAVEKA HRAMILNICA d.d. LIUBLIANA

Mzarstvo, Andrej Memer sp
Winje 108

1262 Dol pri Ljubljani

Sali: Daleke Zh

Tel. 40 BEA 849

e-mail: infodoghinje-Bemes com
. kuhimje-meme c.oom

NATUM PREDMET NARDCAN]A DATUM IZDELAVE
LI02016 Fedelava ohigja i 2 - 3 mesece
POZICIIA NAZIV KOLICINA ZNESEK
Fzdelava alifja ludi 1 3R €
rifelava notrane tkatle 1 20,45 &
pesiava Komponent 1 46,90 €
Led trak 1 Z23A6€
Plexi steklo 1 1598 €
Alu profil 1 410€
Jawarjev les 1 2464
Harva za les 1 720 E
sovinski nosiler 1 3,69 &
Delna vsoda 12116€
Delna vsoda 121,064
Dawina stopnja 22.00%
Davek 26,66 €
Skupna vsota 14782 €

Mizarstva, Andrej Nemec sp. | Vinje 104, 1262 Dol pri Ljubljani
Matina B 7004982000 [ 1D za DOV.: 5112097136 1 Sifra glavne dejavnosti: C31.090 TTEAN $156 6100 0001 2904 #39
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Ike in pridobitev certifikata- Varnost i

t

iranje sve

: Ponudba za test

PRILOGA 2

elektromagnetika SIQ

Igor Smrke 12:08 (pred 2 urama) -
Zameni |=

Fozdravljeni,

Torej na osnovi vadih podatkav in zahtev vam lahko ponudima delno preskuganje, kjer se preveri bistvene varnostne preskuse. Okvirna cena za takdno preskusanje vkljuéno z

izdajo kratkega testnega porotila je 800 € (cena brez DOV-ja). Pri tem predvidevamo, da je napajalnik Ze posebe] certificiran. S temi preskusi delno pokrijemo LVD direktivo, da
pa lahko vaso svetilko oznacujete s CE oznako morate upostevati 2 EMC in RoHS direktivo. Tudi za EMC vam lahko ponudime delno presku$anje, cena: 1.000.00 € (cena brez
DOV-ja). Za RoHS pa predlagam, da sami napisete izjavo na osnovi prejetin dokumentov (morda tudi RoHS poroéil) za posamezne komponente, ki jin dobite od proizvajalcev.

Ce potrebujete &e kakéno informacijo vam z veseljem pomagamao.

Lep pozdrav,

Igor Smrke

vodja produkta

‘arnostin elektromagnetika

Telefon: 01 4778 244
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PRILOGA 3: Ponudba za izdelavo prodajne embalaze- TORIprintd.o.o.

TORIPRINT d.o.0. Cesta Toncke Cet 44a, 1420 Trbovlje
5184244321, M3: 5354633000
IBAN 51560233 8025 5121 539 (NLE d.d.), BIC [SWIFT) code: LIBASLZX
Tel: +386 (0)41 320 150, e-mail: mitja@toriprint.si,
www.toriprint.si

Teja BIZIAK Trbovlje, 26.10.2016

ZADEVA: Ponudbaza izdelavo Skatle za lampo

SKATLA ZA LAMPO

Dimenaija: Dufay 28210528 cm

Karton: bel 5 slojni BSk/eb

Sistemn: odpiranje navrhu + luknje 22 vrvico + podlogke + vstavljanje bombaine vrvice, Ernadebeline 5
mm

Tisk: 1/0 [Erna) logo cca 15x15 cm
Kolifina: 60

Cenav EURkos: &40

Censv EUR skupsj: 324,00

Orodje: 180,00 eur [strofek samo prvig)
Klife: 60,00 eur [strosek samo prvig)

Cene sov EUR, brez DDV, Dostava foo kupec.
Sspostovanjem,

TORIPRINT d.o.0.

fitja TORI

m:+386 (041220 150
e: mitja@toriprint.si



PRILOGA 4: Vprasanja in odgovori inetrvjuja 1

Spol: Moski
Starost: 27
Status: Brezposeln

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Vse¢ mi je, da so barve usklajene in da teh ni preve¢. Maximalno 3 barve. Moji starsi radi
pretiravajo z barvami, vsaka soba je druga¢ne barve pohistvo v njih, pa spet drugacne. Rad
imam tudi tak preprost koncept opremljanja na primer polico ali omaro na kateri ni ni¢
drugega kot kakSen mali detajl, ki zadevo popestri hkrati pa vse zgleda bolj urejeno.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilka je zame modni dodatek prostoru. Seveda, jo kupim z namenom, da mi nudi
svetlobo, vendar se mora njen dizajn usklajevati s prostorom, da ga olepsa.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Zadnje Case je les zelo aktualen, predvsem tsiti svetli les se mi zdi zelo lep v prostoru v
kombinaciji s kakSnimi dugimi barvami lesa (siva, ¢rna, bela), keramika, kovina, steklo.

5.Kje kupujete svetilke?
Glede na financne zmoznosti predvsem v centrih kot so Dipo, Momax, lkea, Rutar,
Merkur.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Bolj ne, kot ja.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogreSate?
Nasplosno se mi zdi preozka ponudba, nezanimiva, klasi¢ni dizajni, ponekod celo
»nacickani« s kak§nimi rozicami in drugimi vzorci.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Bolj mi je pomemben dizajn in cena kot pa kak$ne kakovosti je material. Rad pa imam, da
svetilka ne zgleda prevec ceneno.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim dizajnom?
Do najvec 50 € za namizno oziroma stojeco, za viseco pa tam do 100 €.



Spol: Moski
Starost: 37
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V vrstni hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Vedno bolj se nagibam h »clean izgledu« opremljanja. S tem imam v mislih, da se v
prostoru nahaja ¢im manj stvari, oziroma, da so te pospravljene v omarah na polici pa ni
ni¢. Videz prostora je bolj urejen in Se z vidika ¢iS€enja je veliko lazje.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilke zelo popestrijo prostor, lahko so obi¢ajne luci, lahko pa so prave umetnine in so
lahko uporabljene, namesto kaksSnega okrasnega predmeta (kipci, vaze, ipd.).

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les, kovina, marmor,keramika, plastika, granit, odvisno za kaj gre.

5.Kje kupujete svetilke?
Nazadnje smo kupili eno v Dipu, ¢e tam ne najdemo pogledamo e v Merkur, Spar,
Momax.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Niti ne.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Na splosno ni tako malo svetilk v centrih s pohiStvom, se mi pa zdi, da je vecina izdelanih
po istem kopitu oziroma so si dizajni zelo podobni med seboj.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Naceloma mi pri svetilkah sam material ni pomemben. Bolj jakost svetlobe, oblika, barve
ter cena.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim dizajnom?
Od 20 € do 50 €.



Spol: Zenski
Starost: 29
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

S fantom sva se nedavno preselila v stanovanje in med opremljanjem sem odkrila, da me je
najbolj preprical retro izgled v sodobni izvedbi. KakSen kos pohistva, ki spominja na stare
¢ase, v kombinaciji z modernim videzom. TakSen stil mi predstavlja neko toplino doma, ki
je zgolj s sodobnimi kosi opreme ne zacutim. Kar se barv tice, pa vedno izbiram bolj
naravne, pomirjajo¢e naprimer barva lesa, bela, slonokoscena, svetlo siva.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilka je v prostoru nepogresljiva saj je v prvi fazi vir svetlobe, zelo pomembno je kako
osvetli prostor bodisi gor, dol, rahlo ali mo¢no. Sam dizajn pa poskrbi za celoten videz
prostora. Nekako naredi prostor. Je kot nepogresljiv dodatek.

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les, razli¢ne vrste lesa.

5.Kje kupujete svetilke?
Najraje v Ikei, ¢e ne pa na spletu (ebay, spletne trgovine svetil).

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ja, do sedaj sem zmeraj nasla nekaj po mojem okusu.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?

/

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?

Najbolj mi je pomemben dizajn, da mi je zares vSe¢ in ko je meni kaj vSe¢ ne pomislim
dvakrat preden kupim, pa ¢eprav je malenkost drazje.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim dizajnom?
Do najvec¢ 100 €.



Spol: Moski
Starost: 29
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V bloku / stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSe¢?

Prisegam na minimalisti¢en izgled prostora. Brez vzorcev kaksnih rozic in podobno.
Vzorci po mojem mnenju naredijo celotno zadevo precej kicasto. Tudi preve¢ detajlov
naredi prostor kicast. Ne maram prevec zivih barv. Neko¢ sem imel sobo pobarvano na
rdeCe in bila je prava katastrofa. Prostor v katerem prezivi§ najve¢ casa, mora biti
sproscujo¢, k temu pa pripomorejo bolj nezne barve po mojem mnenju.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Hmm. Nikoli se nisem posebej osredotocil na sama svetila, ¢e pomislim, pa res naredijo
prostor bolj pester. Morajo pasati v prostor, ¢e je prostor opremljen sodobno mora biti taka
tudi svetilka.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Odvisno o ¢emu je govora, od talnih povrSin sta mi pri srcu les in keramika. PohiStvo po
vecini iz lesa, moram pa omeniti, da nikakor ne maram nobenih pletenih zadev kot je tepith
ali kaks$nih drugih stvari iz blaga, kar se pohistva tice.

5.Kje kupujete svetilke?
Na spletu si najprej ogledam ponudbo, da vem kaj pravzaprav is¢em potem pa grem v
kaksno trgovino s pohiStvom in stvarmi za dom pogledati, ¢e imajo kakSno podobno.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
V trgovinah se mi zdijo po vecini, bolj z zastarelim dizajnom. Se pa da najti tudi kaj
sodobnejSega.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
(odgovor pri 6. Vprasanju)

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Pomemben mi je dizajn, ki dologa pomembnost cene. Ce mi je nekaj zares vie¢ bom
pripravljen ponuditi ve¢. Kvaliteta pri svetilkah igra vlogo samo pri svetilnosti.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim dizajnom?
Tudi do 100 €. Za vec bi mi morala biti res zelo vsec.
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Spol: Moski
Starost: 30
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Kar se notranje opreme tice imam rad bolj vintage stil, z modernim izgledom. Recimo rad
imam tiste stare lesene stole, ki so bili moderni $e v ¢asu nasih babic. Z nekaj dodatki na
steni, policah in v kombinaciji z belo barvo, se mi zdi zares lep prostor. Domacen.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?
Nepogresljiv lepotni dodatek.

4. Kaksne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Predvsem les, ki je zadnje ¢ase zelo popularen. Se posebej mi je vied tista imitacija starega
lesa. Ali pobarvanega z belo barvo.

5.Kje kupujete svetilke?
Najprej v trgovinah s pohiitvom Ikea, Merkur, Bauhaus, Rutar in podobno. Ce tam ne
najdem ni¢esar primernega, pa na spletu.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Lahko bi bi bilo bolje.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogreSate?
Moti me, ker se izmed mnogih svetilk, ki jih ponujajo dizajni ponavljajo. Ce gres v en
center, si si prakti¢no pogledal vso pnudbo.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?

Najbol pomemben je dizajn. Saj more sovpadati s prostorom v svojem domu, Kjer pa se
mora vsak dobro pocutiti. Cena pa pripomore k temu, da kdaj kupimo nekaj kar nam ni
najbolj vSec je pa poceni.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim dizajnom?
Od 20 € do 50 €.



Spol: Zenski
Starost: 33
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je v§ec?

Ciste linije, preprost dizajn. Rada imam kak3$ne nenavadne kose pohi$tva, okrasnih
dodatkov, slike, ki izstopajo in ki jih nima vsak. KaksSne unikatne stvari me rade pritegnejo.
Vse pa mora biti barvno usklajeno. Glede barv nimam posebnih Zelja, samo, da niso preveé
ekstremne, prevec zive.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Sigurno so pomemben del opremljanja. Nek navaden prostor lahko naredijo elgenaten in
dizajnerski tudi brez dodatnih okraskov in podobno.

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les, kovinski detajli, steklo, keramika.

5.Kje kupujete svetilke?
Najvckrat pobrskam po spletu, rada poiS¢em kakSne bolj posebne kose. Vcasih tudi na
kak$nem pohiStvenem sejmu.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ce je govora o ponudbi v pohistevnih centrih, potem ne.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Pogresam vec stila. Bolj trendovsko ponudbo.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?

V prvi vrsti je dizajn. Tudi na kvaliteto gledam, posebno z vidika osvetlitve. Ceni dajem
najmanj pomena, ravno zato, ker ho¢em nekaj posebnega, unikatnega, kar pa ponavadi
zahteva vi$jo ceno.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim dizajnom?
Za posebno unikatno tudi ve¢ kot 100 €.



Spol: Zenski
Starost: 27
Status: Samozaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V Stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je v§ec?
Sodobno. Preprosto. Urejeno. Bela barva mora prevladovati saj se mi zdi prostor bolj
svetel in svez. Sovrazim preproge. Na tleh Zelim imeti le svetel parket in ploscice.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Ko takole pomislim, se mi zdi da v prostoru ne predstavljajo zgolj svetlobe. Lepa oblika in
barve dajo stanovanju tisto piko na i.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Lesene materiale, keramiko, aluminij. Zadnji¢ sem nekje zasledila imitacijo opeke na steni
in mi je zares lepo izgledalo.

5.Kje kupujete svetilke?
Ce drugje ne najdem tistega kar si zamislim, ponavadi na internetni prodaji.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
V trgovinah ne, na internetu pa se da marsikaj poiskati.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Zmeraj se mi zdi, da izmed tolik§ne ponudbe ne najdem ni¢, kar bi mi zares padlo v oci.
Nekaj kar bi bilo bolj posebno in lepo.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?

Ravno tu je problem, ker zaradi cene katera mi je glede na moj Zivljenski standard
pomembna ponavadi kupim kaj, kar mi ni zares v§e¢ ampak zgolj »vredu«. Pri svetilkah mi
kvaliteta ni vazna.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
50€ sigurno, najvec pa tam do 100 €.
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Spol: Zenski
Starost: 28
Status:Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Rada imam, da prostor v katerem bivam govori neko zgodbo. Mojo zgodbo. Ker rada
veliko potujem, sem si eno steno polepila s fotografijami mojih potovanj. Na drugi steni pa
imam tapete na katerih je narisana zelena trava, katera mi daje obcCutek, da sem v naravi.
Morda se vse slisi preve¢ kicasto in polno nevsklajenih barv, vendar ni. Rada imam, da je
prostor Se vedno li¢éno opremljen, da ni kar vse pomeSano na enem mestu.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Na svetilko gledam kot en umetniski dodatek. Moja prijateljica izdeluje unikatne svetilke,
ki jih preveze z vrvicami in izgledjo zares lepo.

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Ce se le da, bolj naravne materiale. Les, kamen, papir,...

5.Kje kupujete svetilke?
Najraje od koga, ki jih ro¢no ali kako drugace izdela. Ker imam rada posebne stvari, katere
govorijo svojo zgodbo v mojem prostoru.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ja, obstaja kar nekaj oblikovalcev, ki iz luci naredijo pravo umetnino. V trgovinah pa jih ne
kupujem saj se mi zdijo dizajni brez osebnosti.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
(odgovor v 6. VpraSanju)

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Prednost ima dizajn, ki po mojem mnenju odraza tudi kvaliteto. Seveda tudi cena vpliva na

nakup, saj v teh Casih vsi gledamo na to, da kaj privar¢ujemo.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim dizajnom?
Recimo tam do 100 €.
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Spol: Moski
Starost: 29
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Vsec€ mi je minimalisticen dizajn z nekaj elegance. Predvsem obozujem preproste stvari,
umirjenih barv z naravnim pridihom (les, itd.).

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilka je "musthave".Lepo zaklju¢i celoten dizajn opreme. Zelo mi je pomembna, saj je
to ena izmed redkih stvari, ki jih imam rad v prostoru (v spalnem prostoru poleg postelje in
no¢nih omaric celo edina).

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Kvalitetne materiale svetlih barv in svetlega lesa.

5.Kje kupujete svetilke?
Rutar, Lesnina, Momax, Bauhaus, itd.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Naceloma sem zadovoljen s ponudbo svetilk, sigurno pa bi lahko le-to razsirili.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?

Pogresam sirSo ponudbo unikatnih svetilk, saj imam rad stvari, ki jih ne vidim, ko sem na
obisku pri drugih. Ob tem bi dodal, da bi v ¢asu sedanje tehnologije tudi v luci lahko
vgradili ve¢ funkcionalnosti.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Pred ceno bi postavil dizajn in kvaliteto, saj sem za takSne stvari pripravljen odsteti
nekoliko ve¢ denarja. Ob tem gre za stvari, ki jih lahko uporabljamo ve¢ let.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Predvsem je odvisno od tega za kateri prostor bi jo kupoval. Vendar pavsalno re¢eno sem
za dobro lu¢ pripravljen odsteti tudi vec sto evrov. Tukaj predvsem mislim za luci v dnevni
sobi. Za lu¢ naprimer v spalnem prostoru sem pripravljen odsteti nekoliko manj, vendar, ¢e
mi zna kdo ponuditi poleg luci kot take, tudi nekaj funkcionalnosti in unikatnosti recimo
nekje med 200 in 300 €.
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Spol: Zenski
Starost: 45
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Rada imam Zzive barve. Bele stene se mi zdijo dolgoCasne in hladne, zato doma nimam
nobene sobe pobarvane z belo. Se pa barve med seboj vsklajujejo.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilke so detajl, ki zaklju¢i celoten dizajn prostora, zato je treba zmeraj izbrati tisto
pravo. Kot sem omenila imam barvito stanovanje, zato pa izbiram luci bolj v beli barvi, da
ni vse skupaj ze prevec barvito.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les, kovina, plastika, papir,...odvisno za ketero stvar gre, naceloma ne kompliciram pri
izbiri materiala, sploh kar se ti¢e, dodatkov in okrasnih komponent.

5.Kje kupujete svetilke?
Nazadnje smo v Dipu kupili eno.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ja. Lahko recem, da sem dobila nekaj po mojem okusu in $e po dobri ceni.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
S ponudbo sem zadovoljna.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Ja, cena igra kar precejS$njo vlogo pri odloc¢itvi. Kvaliteta pa pri svetilkah in dodatkih kot
sem omenila meni ni pomembna.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Za zadnjo sem odStela 14,99 €. Bi pa tudi vec, Ce bi iskala kaj ekstra. Ne verjamem, da ve¢
kot 50 €.
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Spol: Moski
Starost: 45
Status: Samozaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Moderen, prijetnih oblik in pastelnih barv.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?
Svetilke popestrijo prostor in prispevajo k ugodnemu pocutju.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Materiale, ki so kvalitetni, odporni, v ne prevec¢ kri¢ecih barvah.

5.Kje kupujete svetilke?
V specializiranih prodajalnah s svetili.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ne ravno.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Moti me poplava cenenih svetilk , vse so si zelo podobne. Manjkajo kvalitetne svetilke

modernih oblik.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Bolj mi je pomembna kvaliteta in oblika kot izkljucno cena.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Odvisno od velikosti, dizajna, uporabne vrednosti, ne pa vec kot 200 €.
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Spol: Zenski
Starost: 50
Status: Zaposlena

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Moderen, najbolj pomembno mi je, da so barve usklajene in da teh ni preve¢. Zelo rada pa
imam razne dodatke, ki naredijo celotno sliko prostora.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Dobro pocetje, lepo na izgled, lep ambient.

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Naravne — les, steklo, tkanina.

5.Kje kupujete svetilke?
V Merkurju ali Rutarju

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Nacdeloma, da.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Ponudba »plafonijerk« je slaba oz. ni¢ posebnega.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Najprej se osredoto¢im na dizajn in kvaliteto, cena pa potem odlo¢a o nakupu.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Do50 €
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Spol: Zenski
Starost: 25
Status: Student

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Minimalistic/boho.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

So zelo pomembne in glede na barvo svetlobe dajo prostoru energijo, so pa tudi pomemben
kos dekoracije.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Naravne; les, razli¢ne kovine.

5.Kje kupujete svetilke?
Odvisno malo pregledam reklame in po internetu in ¢e mi kaj pade v o¢i, drugace pa Ikea,
Lesnina.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Se po trgovinah po Sloveniji precej ponavljajo, dobro bi bilo malo sveze ponudbe, lesene

lu¢i mogoce?

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Drugacnost in bolj pestro ponudbo.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Dober design in kvaliteta po dobri ceni.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Do 100 €.
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Spol: Zenski
Starost: 25
Status: Student

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Florida, minimalizem, country.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilke so postale del dizajna, pomembna je odlo€itev kaksna, 0z.za kakSnem namen jo
kopujemo (vrsto luci) ter lokacijo (v katerem delu stanovanja bo bila luc).

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Kakovostne vrste lesa, usnje itd.naravni.

5.Kje kupujete svetilke?
Ponavadi preko spleta.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Ja.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?

Mislim, da imamo na internetu tako $iroko ponudbo svetilk, veliko balogovnih znamk, da
se vsaka Zelja uresnici, si je pa potrebno vzeti ¢as, da poisces tisto pravo saj je ponudba na
spletu kar Siroka.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Najbolj pomemben mi je dizajn in cena.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Okoli 10 €.
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Spol: Zenski
Starost: 30
Status: Samozaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je v§ec?
Moderen dizajn s pridihom starinskega.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Nujno potrebne poleg naravnega vira svetlobe, ker me slaba svetloba in slabo osvetljeno
stanovanje zelo moti.

4.KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Glede na to, da bi rada stvari uporabljala dlje Casa, s tem ciljam predvsem na kuhinjo,
kopalnico, sedezno garnituro in tla, izbiram material srednje/visje kakovosti. Na primer, za
kuhinjo je zelo kvaliteten masiven les, vendar je 20-30% drazji od malo slabse kvalitetnega
lesa, pa vendar je tudi ta malo slabsi, Se vedno zelo kvaliteten. Za tla sva se odlocila za
najboljsi laminat, ki je tudi zelo kvaliteten, vendar manj kvaliteten od parketa, ki je tudi
30% drazji od kvalitetnega laminata. Se pravi pomembno vlogo igra tudi cena.

5.Kje kupujete svetilke?
Po pravici jih do sedaj nisem kupila prav veliko, si jih pa ogledujem v trgovinah kot so
Momax, Lesnina, Bauhaus, Merkur.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Izbira je zelo velika, zame prevelika, ker imam potem problem pri izbiri.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Prevec svetilk, za moj okus veliko ki¢astih in premalo svetilk normalnega, vsakodnevnega
dizajna (e lahko temu tako recem).

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Seveda tudi dizajn in kvaliteta, predvsem dizajn (odvisno tudi kak$ne so razlike v ceni).

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?

Odvisno od velikosti svetilke in njenega namena. Za vecje svetilke, kot so v dnevni sobi in
kuhinji, do najve¢ 250 €.
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Spol: Moski
Starost: 30
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V hisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

»Hmme«, mislim, da nimam prav dolo¢enega stila, ponavadi tavam po trgovinah in kar mi
je vSe¢ vzamem, potem pa kar paSe skupaj. Po pravici povedano ima Zena zadno besedo pri
opremljanju.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Svetilke so nujne v vsakem domu in bodo zmeraj, kljub hitro spreminjajocem se svetu. So
kot kakSna zdravila, zmeraj jih bodo ljudje rabili le razlicne znamke, sestava in oblike

bodo.

4.Kaks$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Kvalitetne, taksne, ki zdrZijo vec let brez obnavlanja in podobno. Dodatke Zena nakupuje.

5.Kje kupujete svetilke?
Enkrat sva se odpeljala v Ikeo in tam kupila eno zares poceni, katero imava $e danes.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Naceloma, sem.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Mogoce to, da je ponudba zelo podobna ali celo enaka.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Pri svetilkah mi kvaliteta ni vazna. Ce pa govoriva o opremlanju tal in podobno pa je

kvaliteta na prvem mestu. Pri svetilkah je meni osebno bolj vazna cena.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Do 20 €.
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Spol: Zenski
Starost:29
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
Stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Vsec mi je tak bolj skandinavski stil.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?
Nepogresljiva popestritev stanovanja, ki ima dve vlogi, prostor naredi lep in svetel.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les je vedno moja prva izbira in pa kakSna tkanina.

5.Kje kupujete svetilke?
Ponavadi, v trgovinah s pohi$tvom dipo, Momax, Rutar.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Delno.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Moti me to, da imajo ob vsej ponudbi svetilk, vsi centri enako ponudbo. Zmeraj naletim na
enake kose, da na koncu mislim, da sem morda pozabila, da sem v dolo¢enem centru ze

bila.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Pri svetilkah konkretno sta mi pomembna samo dizajn in cena.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odsteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Do najvec 50 €.
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Spol: Moski
Starost: 31
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
V stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Vse¢ mi je industrijski stil. Ko se bom preselil, imam namen tako opremiti prostor. Pri
industrijskem stilu je prostor nekako »surovo« opremljen, ¢e je to pravi izraz. Gre za to, da
so naprimer na stenah opeke, da zgleda ponekod nedokoncano, vendar je sodobno
opremljeno.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?
Naredijo lep ambient, pomirjajo¢ obcutek, lepotni dodatek.

4. Kak$ne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?Ce
govorimo o opremi kot so tla, stene in podobno potem les, beton/opeka,..
Pri dodatkih pa kovina, les, kakSno blago.

5.Kje kupujete svetilke?
Najraje na spletu, da mi ni treba hoditi od trgovine do trgovine.
6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?

Na spletu se res najde ze vse, tako, da lahko re¢em, da sem zadovoljen.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
/

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Dizajn mi je najbolj pomemben. Lagal bi, ¢e bi rekel, da cena ni pomembna, na ta racun pa

se v¢asih odpovem kvaliteti.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
Bi se me dalo prepricati tudi za kakSen vecji znesek, vendar tezko ¢ez 100 €.
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Spol: Zenski
Starost: 35
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
Vhisi.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?
Minimalisticen »shabby«, luskani kosi pohistva, dodatki vendar ne prevec. »Shabby« stil je
lahko hitro prevec kicast.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?

Dekorativni element, kot neka okrasna vaza, ki daje prostoru Se svetlobo.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les v pastelnih in beli barvi.

5.Kje kupujete svetilke?
Na spletu in v trgovinah Merkur, Rutar, Lesnina.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Na spletu je, v trgovinah malo manj.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
PogreSam malo vec stila, vse je enako, se mi zdi, da Ze kar nekaj let.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Dizajn je na prvem mestu, nato cena in na koncu kvaliteta.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
0Od 100 € do 150 €.
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Spol: Zenski
Starost: 39
Status: Zaposlen

1. Zivite v hisi ali stanovanju?
Stanovanju.

2. KakSen dizajn/ stil notranje opreme vam je vSec?

Moderen, svetlih barv, prefinjen. Zivim z dvema héerkama, tako, da je nase stanovanje
opremljeno precej Zensko. Punci zmeraj navijata za pastelno roza barvo katero jaz
kombiniram z belo, da ne zgleda kot, da Zivimo v sladkorni peni.

3. Kaj menite o svetilkah kot del notranje opreme? Kaj vam v prostoru predstavljajo,
poleg vira svetlobe?
Prvo kar mi pade na pamet je to, da so obvezne. Nekako jih kupujemo kot fiksni dodatek.

4. KakSne materiale radi izbirate pri opremljanju stanovanja, nakupu dodatkov ?
Les, usnje, kovino, keramiko.

5.Kje kupujete svetilke?

Najraje se kar odpravim v trgovske centre, kjer dobim vse na enem mestu. Recimo, Dipo,
Momax, Rutar, Bauhaus. Tja grem ponavadi kupit kaj za stanovanje pa vmes, ¢e rabim
vzamem Se kakS$no svetilko.

6. Ste zadovoljni s ponudbo svetilk?
Recimo.

7. Kaj vas najbolj moti pri ponudbi svetilk? Kaj pogresate?
Monotonost ponudbe. Sicer je Siroka ponudba, vendar se mi zdi, da se artikli med seboj ne

razlikujejo prav dosti.

8. Vam je pomembna zgolj cena ali tudi dizajn, kvaliteta,...?
Najprej cena in nato dizajn.

9. Koliko denarja ste pripravljeni odSteti za svetilko z lepim sodobnim dizajnom?
20€do 40 €.
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PRILOGA 5: Anketni vprasalnik

Sem Teja bizjak, Studentka Ekonosmke fakultete in pripravljam zaklju¢no seminarsko
nalogo, z naslovom, Preverba poslovne priloznosti vecfunkcijske svetilke, preko
dizajnerskega pristopa. Namen raziskave, je pred fazo prototipiranja svetilke, izbrati
ustrezen dizajn. Z vasim sodelovanjem lahko preverimo odziv dolo¢enih dizajnov svetilk
in na podlagi vasih odgovorov izberemo najustreznejSega.

Anketa je anonimna, izpolnjevanje pa vam bo vzelo priblizno 5 min ¢asa. Zbrani podatki
bodo obravnavani strogo zaupno in analizirani na splo$no in ne na ravni odgovorov
posameznika. Uporabljeni bodo izklju¢no za pripravo zaklju¢ne naloge.

Zahvaljujem se vam za vase sodelovanje.

~

1. Spol: a) M b)Z

2. Starost: a) od 20 let do 30 let
b) od 30 let do 40 let
c) od 40 let do 50 let
d) nad 50 let

3.. Status: a) Student
b) zaposlen
) samozaposlen

d) brezposeln
4. BivalisCe: a) hisa

b) Stanovanje (lastno)

¢) Stanovanje (najemna pogodba)
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5. Katera od spodaj podanih svetilk je po vasem mnenju vredna nakupa?

a) Svetilka 1 b) Svetilka 2

c) Svetilka 3 d) Svetilka 4

Y |

e) Nobena od svetilk, me ne preprica.
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PRILOGA 6: Kazalniki sestave anketirancev pri dolo¢enem vprasanju

Slika 1: 1. Vprasanje: Spol

1. Vprasanje: Spol

u Moski

m Zenska

Slika 2: 2.Vprasanje: Starost

2. Vprsanje: Starost

3%

B 0Od 20 let do 30 let
B 0d30let do 40 let
= 0d 40 let do 50 let
2 Nad 50 let
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Slika 3: 3. Vprasanje: Status

3. Vprasanje: Status
3%

= Student
H Zaposlen
i Samozaposlen

1 Brezposeln

Slika 4: 3.Vprasanje: Bivalisce

4. vprasanje : Bivalisce

W Hisa
m Stanovanje (lastno)

I Stanovanje (v najem)

27




Slika 5: 5. Vprasanje: Katera od spodaj podanih svetilk je po vasem mnenju vredna

nakupa?
5. Katera od spodaj podanih svetilk je

po vasem mnenju vredna nakupa?

M Svetilka 1

7% m Svetilka 2

m Svetilka 3

Svetilka 4
B Nobene svetilka, me ne

preprica.

PRILOGA 7: Dokon¢an grobi prototip

Slika 6. Dokoncan grobi prototip iz kartona
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PRILOGA 8: Analiza cen namiznih svetilk razli¢nih ponudnikov

Tabela 1: Primerjava cen namiznih svetilk razlicnih ponudnikov

Ponudnik St. svetilk po St. svetilk po St. svetilk po | St. svetilk po
ceni 5-50 € ceni 50—100 € | ceni 100—200 € ceni nad
200 €
Rutar 69 13 4 0
Momax 38 0 0 0
Forma svetila 0 5 34 236
Butik svetil 12 46 34 194

PRILOGA 9 :Vprasanja in odgovori inetrvjuja 2

Spol: Moski
Starost: 37

Status: Samozaposlen

Kaksno je vase mnenje o svetilki, ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Zanimivo, nisem Se opazil takSne svetilke. Je zelo neobiCajen dizajn. VSe¢ mi je, ker

1zgleda zelo moderno in se mi zdi, da bi v prostoru zares prisel do izraza. To, da se notranji

del vrti mi je $e posebej zanimivo. Ce je svetilka noéna, se mi zdi shranjevalni del dovolj
velik, vkolikor pa bi bila to lu¢ za v dnevno sobo pa se mi zdi omarica nekoliko premajhna.

Kaksno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Ker, sem sam ze kupil svetilko, ki je bila izdelana po narocilu se zavedam, da je cena
precej visoka. Ocenil bi, da bi svetilka stala vsaj 500€. Jaz bi zanjo ponudil 400 €.
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Spol: Moski
Starost: 31
Status: Zaposlen

Kaksno je vase mnenje o svetilki, Ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Sem moral za hip razmisliti kaj je pravzaprav ta zadeva. Na pogled ne deluje kot svetilka.
Sama oblika me preprica, saj deluje nekoliko retro, zaobljeni vogali pa odvrnejo Skatlasto
obliko. Predlagam, da izdelate prototip iz pravih materialov, da lahko dejansko vidimo
kako svetilka izgleda, se mi zdi, da bi kon¢ni produkt izgledal Se lepSe kot na slikah in iz
kartona.

KaksSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Menim, da pod 300 € se svetilka nebi smela prodajati. Zanjo bi ponudil ravno toliko. Saj
gre za kakovosten in unikaten izdelek.

Spol: Zenski
Starost: 40
Status: Samozaposlena

Kaksno je vaSe mnenje o svetilki, Ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Meni osebno je pri srcu drugacen dizajn. Tudi dom imam opremljen tako, da se svetilka
nebi ravno podala zraven. Poznam pa nekoga za keterega mislim, da bi mu bila svetilka in
celoten koncept vsec, saj ta oseba daje veliko pozornosti unikatnim izdelkom in dostikrat
kupuje od oblikovalcev, od oblek do opremlanja stanovanja. Mislim, da bi vam ta oseba
lahko podala bolj uporabno mnenje, jaz pa Zal nisem pravi naslov.

KaksSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?
Glede na to, da so izdelki, ki so unikatni in niso del masovne proizvodnje po naravi drazji

bi svetilko ocenila nekje od 800 € do 1000 € saj se mi zdi, da je izdelava takega produkta
precej zahteven manever.

30



Spol: Moski
Starost: 28
Status: Zaposlen

Kaksno je vase mnenje o svetilki, ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Aha, na splosno mi je pri opremljanju doma vsec ta celan dizajn h kateremu bi ustrezala
tudi taka svetilka. Prvi¢ vidim, da se lahko v svetilko tudi kaj spravi. Zgleda sodobno
hkrati pa spominja na nek starinski predmet kot je radio ali »televizor« iz 50., 60. Casov.
Kar pa ni slabo glede na to, da se vedno znova vracajo stari dizajni, ki so sodobno
dodelani.

KaksSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?
Realna cena bi bila tam od 200 do 350 €.

Spol:Moski
Starost: 28 let
Status: Zaposlen

Kaksno je vaSe mnenje o svetilki, Ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

»Uaau, zelo dobro, ravno nekaj takega iS¢em, minimalisti¢en dizajn, ki premore eleganco
in neko unikatnost/ druga¢nost. Sigurno bi si zelel imeti po eno tak§no na obeh no¢nih
omaricah v moji sobi. Prav predstavljam si jih v prostoru kako »hudo« bi izgledale,
mogoce bi k meni pasala za odtenek drugacna barva, kot vidim na sliki je moznih vec
barv? Najbolj mi je privlacna v ¢rni barvi.

Kaksno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Cena pa »hmmme, vsi smo lahko pametni, koliko smo pripravljeni odsteti, ko pa je
dejansko potrebno »pokazati« denar, nas ni od nikoder. Gleda na to, da sem za trenutno
namizno lu¢ko za no¢no omarico kupil preko spletne strani formasvetila.si in zanjo odstel
nekje 190 €, bi za tole, vkolikor bi bila resni¢no kvalitetno narejena in to¢no taka kot je
predstavljena na sliki, odstel med 160 € do 200 €. Ko bo narejena in ¢e bo to¢no taksna kot
je na tej sliki in v tej velikosti kot prototip, mi mirne volje poslji ponudbo na naslov, ki sem
vam ga dal.
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Spol: Zenski
Starost: 27
Status: Samozaposlen

Kaksno je vase mnenje o svetilki, ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Zanimiv dizajn, nekaj novega. Na prvi pogled ne deluje kot lu¢. Se mi pa zdi, da bi taka luc¢
spadala bolj v kaksne prodajne ali razstavne salone, saj se mi zdi zelo dodelana. V mojem
stanovanju je zZal ne vidim, saj imam popolnoma drugacen stil, se mi pa vseeno zdi
zanimiva.

KaksSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?
Od 200 € do 300 €.

Spol:Moski
Starost:32
Status: Zaposlen

Kaksno je vase mnenje o svetilki, ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Zdi se mi zanimiva, malo me spominja na moj Apple rutar. Dejansko bi mi bila vrhunska
ideja Ce bi iz te svetilke naredili »upgrade« in bi se naredila kot nocna omarica oziroma
Klubska mizica, kjer dejansko, ko notranjost obrne$ dobi§ ve¢jo povrsino za serviranje
pijace, prigrizke in podobno. Za kaj takega bi super izpadla po mojem mnenju.

Kaksno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?
Kar se ti¢e cene, odvisno kako bi bila pozicionirana in na koga se cilja. Ce bi gledal z
vidika, da bi nekomu kupil za darilo bi bila neka denarna omejitev 100 €. Ce se jemlje kot

neko dizajnersko posebno delo, bi bila cena temu primerno visja recimo od 350 € do
maksimalno 400 €.
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Spol: Zenski
Starost: 26
Status: Zaposlen

Kaksno je vaSe mnenje o svetilki, Ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?

Sam dizajn se mi zdi enostaven, oziroma »simple« obenem pa lep in eleganten. Zaradi
univerzalnosti, bi pasal prav v vsako sobo v hisi, saj ni izstopajo¢, a vseeno doda piko na i
zakljuénemu izgledu prostora. Vidim, da ima moZnost shrambe manjsih predmetov, jo kar
vidim v svoji spalnici na no¢ni mizici, saj na njej vedno lezijo robcki, kreme in podobno in
se mi zdi idealna reSitev za to. VSe¢ mi je tudi ta poenostavljena moZnost reguliranja
jakosti svetlobe.

KaksSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Za omenjeno svetilko bi bila pripravljena placati od 200€ do 300€.

Spol: Zenski

Starost: 35

Status: Samozaposlen

Kaksno je vaSe mnenje o svetilki, Ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem prototipu?
Rada imam unikatne oziroma posebne dodatke za dom, nakit in podobno. Svetilka mi je
vSe€ prav zato, ker je posebna. SpraSujem se le, kako mocno sveti v prostoru, ¢e je dovolj
mocna svetloba, ko jo v spalnici prizges, da lahko beres. Kot Se dodatno opcijo predlagam,
da bi se dalo tudi barvo svetlobe prilagajat. Se boljse bi bilo, e bi imela v notranjem delu
vgrajeno tudi budilko in da bi bila malenkost manjsa.

Kaksno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Glede na moje preteklo nakupovanje unikatnih izdelkov in cene teh, mislim, da za man;
kot 400 € se je nebi splacalo prodajati.
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Spol: Zenski
Starost: 44
Status: Zaposlen

1.Kaksno je vase mnenje o svetilki, ki jo vidite na sliki in izdelanem grobem
prototipu?

Naceloma sem zmeraj za stvari, ki odrazajo neko edinstvenost. Ne maram nakupov, kjer je
isti model neke stvari na vsakem vogalu in ga ima vsak doma. Ta lu¢ se mi zdi, druga¢na
od tipi¢nih luci, bolj kot nek dizajnerski dodatek, vendar za moj okus mogoce prevec
preprosta. Jaz imam rada bolj razgiban dizajn, doma imam lu¢i, ki izgledajo kot slike oz
kot nekak$na umetnina. Res pa je, da so bolj ambientne.

2.KakSno ceno bi postavili za svetilko in bi bili tudi sami pripravljeni ponuditi?

Recimo tam od 350 € do 400 € v kolikor gre za unikat.
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PRILOGA 10: Finan¢ne projekcije

Tabela 2: Financne projekcije

PROJEKCIJE 2016

Mesec Leto

OBDOBJE: =1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | [} m v V | DRUGI PODATKI
BILANCA STANJA
SREDSTVA et rr s TI00 | 3646 | 9830 | 10413 | 10988 11363 | 11334 | 14714 | 16278 17842 | 19406 | 20634 | 22458 | 50437 | 39512 T0636 | $0232 83528
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) 0| 2aE 9506 | Aas | eaas T Tee1 | 1793 | 7713 | 1a3 | 4232 | 4343 | A3 TeTA | 38671 [ 385113613 | 3438 465
NEOPREDMETENA SREDSTVA 0 | 1200 | 978 | 1152 | 113% | 1116 | 1026 | 1076 | 1057 | 1037 | 1017 | 996 | @1 | o6 | 732 | 466 | 244 0
OPREDMETENA OSNOVNA SREDSTVA 0 0 0 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANENE NALOZBE 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ [ 0 0 0 [
TERJATVE IZ POSLOVANJA 0 0 0 0 | 1750 | 1750 | 3500 | 3500 | 3500 | 0 0 0 | 3300 | 34es | 31383 | 130 0| 31489
ZALOGE MATERIALA / TRGOVSKEGA BLAGA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZALOGE PROIZVODOV 0 | 1278 | 2387 | 3185 | 3982 4783 | 3985 | 3995 | 3185 | 3185 | 3985 | 3985 | 3195 | 3185 | 3195 | 3185 | 3185 3195
[DENAR 7500 | 7169 | 6254 | 6050 | 4106 3902 | 3801 | 6941 | 8525 13610 | 15194 | 16702 | 14787 | 14787 | 24001 | 66622 | 76792 55134
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 7500 | 9646 | 9830 | 10413 | 10988 11563 | 11594 | 14714 | 16278 17842 | 19406 | 20894 | 22450 | 40332 | 49386 | 60510 | 70107 79703
KABITAL rmmmmmm— L= R N R S L R I R R R R N R N e A S T
OSMOVNI KAPITAL 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500 | 7500
ZADRZANI DOBICEK 0 34 | 15 | 582 | 1070 | 1547 | 2846 | 4145 | 5444 | 6743 | B0MZ | 9381 | 10640 | 10840 | 20870 | 30466 | 40063 49659
DOLG ] 180 | 2215 | 2321 | 2419 | 2516 | 1248 | 3069 | 3334 3509 | 3864 | 4053 | 4318 | 22192 | 21016 | 22544 | 22584 22544
OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA 0| 2180 | 2215 | 2321 | 2219 | 0516 | 1246 | 306 | 3334 | 3598 | 38e4 | ADs3 | 4318 | 22192 | 21015 | 22544 | 7o5A4 | 2544
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA
PRIHODKI POSLOVANJA T00 | 1050 | 1750 | 1750 | 1750 | 2500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 31489 | 31293 | 31409 | 31408 | 31498
PROIZVAJALNI STROSKI 320 | 25 | 161 | 76 TE1 | 1521 | 1521 | 1521 | 1521 | 9521 | 1521 | 1521 | 13708 | 13892 | 13692 | 1332 | 1389
AMORTIZACWA 20 2 2 | 2 ] 20 20 2 2 20 20 EH TR
[KOSMATI DOBICEK IZ PRODAJE 360 | 573 | 963 | 969 | 960 | 1950 | 1956 | 1958 1956 | 1958 | 1959 | 1958 | 17949 | 17563 | 17563 | 17563 17563
STROSKI PRODAJE ™z | 12 | 12 | 12 | 12 | 12 | 12 | 112 | 112 | 12 | 112 | 11z | 1348 | 1344 | 1342 | 1322 | 1344
STROSKI UPRAVE 282 | 232 | 282 | 282 e | a2 | er | 282 282 | 2e2 | 2m | Rz | 3385 | amed | 4233 | 4833 4658
[DOBICEK IZ POSLOVANJA 34 | 179 | 575 | 505 | 575 | 1564 | 1564 | 1564 1564 | 1964 | 1564 | 1564 | 12820 | 12326 | 11562 | 11562 11562
PRIHODKI FINANCIRANJA 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 [Z REDNEGA DELOVANJA 34 | 179 | 575 | 575 | 575 | 1564 | 1564 | 1564 1564 | 1564 | 1564 | 1564 | 12820 | 12326 | 11562 | 11562 11562
IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IZREDNI ODHCDKI 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [
[DOBICEK PRED DAVKI 34 | 179 | 575 | 575 | 575 | 1564 | 1564 | 1564 1564 | 1564 | 1564 | 1564 | 12820 | 12326 | 11562 | 11562 11562
DAVEK OD DOHODKA 0 ] EEn 97 | 283 | 265 | 285 285 | 285 | 285 | 265 | 2179 | 2085 | 1%63 | 1985 1965 | 0,17 |Davek od dohodka PO
CISTI DOBICEK 34 | 149 | 477 | 477 477 | 1299 | 1209 | 1299 | 1299 | 1299 | 1299 | 1299 | 10641 | 10230 | 959 | 9596 0396
IZKAZ DENARNIH TOKOV
[DENAR KONEC OBDOB.JA T500 | 7169 | 6254 | 6059 | 4106 3902 | 3501 | 6941 | 8525 13610 | 15194 | 16702 | 14787 | 14787 | 24001 | 66622 55134
CISTIDOBICEK 32 | 148 | 477 | 477 | 477 | 1289 | 128 | 1299 | 1289 | 1229 | 1299 | 1299 | 10841 | 10230 | 9596 | 9596 9596
AMORTIZAC WA 20 2 2 | 2 bl 0 0 2 2 0 0 0 | e | 2w a2
POVECANJE DOLGA 2180 | 35 | 0B | @7 97 | -1268 | (B0 | 265 | 265 | 285 | 1BB | 265 | 4316 | -117é | 1528 | 0 0
POVESANJE KAPITALA (BREZ DOBICKA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
POVECANJE SREDSTEV (BREZ DENARJA) 248 | 1198 | 788 | 2348 | e | 152 0 0 | 3800 0 D | 3300 | 7815 | &4 | 31253 | 130 | 3i49e
DENARNI TOK 31 | et | e | esa | ame | 3140 5084 | 1585 | 1508 | 1945 | 7oe7 | epis | 42621 | ee70 | 1esd
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IME POD.JE firmo podjetja
SKUP i &ifro skupine
POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBDOBJU
POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBDOBJU L O I L O O O I 1 1 [ 1 ] 1 i1 1 ] 1
ANALIZA RAZMERL) DO DRZAVE IZ NASLOVA DDV
TERJATVE ZA DDV KONEC OBDOBJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0
OBVEZNOSTI ZA DDV KONEC OBDOBJA 0 v l.0 ol o i ] 0 o |0 ] 0 0 ol 0l
SALDO IZ NASLOVA DDV 0 i i 0 0 i i 0 0 i ] 0 0 ) 0 0 i
NEOPREDMETENA SREDSTVA Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVMA VREDNOST 0 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220
SKUPAJ AMORTIZACKA 0 0 20 20 20 0 20 20 20 20 20 20 20 244 | 244 | 244 | 4 | 244
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 20 # &1 # w2 | 122 | w2 | 183 | w3 [ 203 | 224 | 244 | aa4 | 4m@ | Tm | @l | 1220
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 1200 79 | 1158 [ 1132 | 1118 | 1088 | 1076 [ 1057 | 1037 | 1017 | 996 | o7e | e7e | 7iz | 466 | 24 | 0
SKUPAJ NABAVE WV OBDOBJU 0 1220 i 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 1220 ] 0 0 i
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
NEOPREDMETENO SREDSTVO
NABAVNA VREDNOST 0 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 1220 | 120 | 1zz0 | 120 | 1220 | 1220
AMORTIZAC A | 20 20 20 FE 20 20 FET 20 20 20 24 | 244 [ a4 [ M | e 0,00 | Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI 0 4 [ #“ w2 | 122 | w2 | 183 | 1| 20 24 | 244 | 244 | 488 | T | @ | 1220
NEQDPISAMA VREDNOST 0 1200 | 1178 | 1958 | 1132 | 1118 | 1088 | 1078 | 1057 | 1037 | 1047 | ®me | ore | eve | viz | 488 | 244 0
NABAVE \ OBDOBJU 1220 i i [i 0 i 0 [i 0 i 0 0 1220 i 0 0 i 0,00 | Stopnja DDV
NEPREMICNINE Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVMA VREDNOST 0 0 i ] 0 0 0 I 0 0 ] I 0 0 ] 0 0 i
SKUPAJ AMORTIZACKA 0 0 i 0 0 0 [ 0 0 0 ) 0 0 0 ) 0 0 i
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
SKUPAJ NEQDPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU 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 i 0 0 0 i 0 0 0
NEPREMICNINA
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 i ] 0 0 i 0 0 0
AMORTIZACKA 0 i i 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 i 0,00 | Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
NEQDPISAMA YREDNOST ] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0
NABAVE \ OBDOBJU 0 i 0 0 0 i 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 i 0,00 | Stopnja DDV
OPREMA Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0 0 i ] 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 i
SKUPAJ AMORTIZACKA 0 0 i 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 i
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
SKUPAJ NEQDPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU 0 0 [ 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 [
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 i i 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 i
OPREMA
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 i ] 0 0 i 0 0 0
AMORTIZACKA 0 0 i 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 i 0 0 0 0,00 | Amortizacijska stopnja
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
NEQDPISANA VREDNOST [ 0 0 i 0 0 0 0 0 0 [ 0 0 0 [ [ 0 0
NABAVE V OBDOBJU 0 i 0 0 0 i 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 i 0,00 | Stopnja DDV
FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1
SKUPAJ NALOZBE 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE MALOZB 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 [ ] 0 0 [ 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 [i i i [i [i i 0 [i [i i 0 [i 0 i 0 [i i
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PROJEKCIJE 2016

Mesec Leto

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | i i v VvV | DRUGI PODATKI
NALOZBA
NALOZBA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0
ZMAMJSANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0
PREJETE QOBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 |Letna obrestna mera
TERJATVE IZ POSLOVANJA 1
SKUPAJ TERJATVE 0 0 0 0 1750 3500 | 3500 0 0 0 0 | 0 | 31488
SKUPAJ ZMANJSANJE TERJATEY 0 0 0 0 0 0 0 3500 0 ] 31498 0 34
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [0 | o 0
TERJATEV
TERJATEY 0 0 0 0 1750 3500 0 0 0 o | 0
ZMAMJSANJE TERJATVE 0 0 0 0 0 3500 0 0 31438 0 |
PREJETE QBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 Letna obrestna mera
ZALOGE MATERIALA [ TRGOVSKEGA BLAGA |
SKUPAJ VREDNOST ZALOGE MATERIALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDMNOST MATERIALA 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
KAPITAL
SKUPAJ GIBANJE KAPITALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7500 0 0 0 0
POVECANJE [ ZMANJSANJE KAPITALA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 7500 0 ] 0 0
DELITEY DOBICKA 0 0 0 0 0
OBVEZNOSTI IZ FINAHNCIRANJA Stevilo enot: 1
SKUPAJ OBVEZNOSTI IZ FINAMNCIRAMNJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ DANE CBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0
OBVEZNOST
OBVEZMOST 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 OBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0 0,00 |Letna obrestna mera
OBVEZNOSTIIZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1
SKUPAJ OBYEZNOSTI IZ POSLOVANJA 0 2180 2193 | 2193 | 1183 2215 | 2315 | 2138 | 2138 | 20012 | 21016 | 22044 | 22044 | 23544
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 555 0 0 0 0 0 7 0 13318 15 ] 0 0
SKUPAJ DANE OBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZHOST do dobavitelja - Nakup izdelane svetilke
OBVEZMOST 0 EES | 1555 | 1555 1555 555 | 1478 | 1478 13318 | 13304 | 13304 | 13304 13304
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 7 0 1338 18 0 0 0 |
DANE OBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 1] 0 0 0.00 |Letna obrestna mera
OBVEZMNOST do dobavitelja- Oglasevanje | |
OBVEZNOST 0 00 100 100 00 00 100 | 100 00 00 100 100 00 100 | 100 | 100 00 100
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI -100 0 0 0 0 [ -] 0 0 0 ] 0 | o0 |0 0 0 |
DANE OBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0,00 |Letna obrestna mera
OBVEZHOST do dobavitelja- Distributer
OBVEZNOST 0 9 13 2 2 22 4 | & 43 43 42 42 43 T | 38 368 388 304
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 4 4 ki 0 0 22 | 0 0 0 0 0 0 -3687 | 0 0 0 |
DANE OBRESTIIPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0,00 |Letna obrestna mera
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OBVEZNOST do odbavitelja- Racunovodske stroitve

OBVEZNOST 0 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 30 300 300 300 | =00

ZMAMJSANJE OBVEZNOSTI 23 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -300 0 0 0 0

DAMNE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0,00 | Letna obrestna mera
OBVEZMNOST do dobavitelja- Telefon, Domena in peslovni racun

OBVEZNOST 0 257 257 287 257 257 257 257 257 257 257 257 257 3085 | 3594 | 4353 | 4358 4358

ZMAMJSANJE OBVEZNOSTI -257 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -3085 | 508 | -Te4 0 0

DAMNE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0,00 | Letna obrestna mera
OBVEZNOST do dobavitelja- Prispevki za pok. In zdr. Zavarovanje

OBVEZNOST 0 235 235 235 235 235 235 235 235 235 235 235 235 2821 | 3331 | 4084 | L024 4034

ZMAMJSANJE OBVEZNOSTI 238 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -2821 | -E0e | Tes 0 0

DAME OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 | Letna obrestna mera
OBVEZNOST do dobavitelja- Varnostni preizkus

OBVEZNOST 0 1200 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0 0 ] 0 0

ZMAMJSANJE OBVEZNOSTI 1200 | 1200 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

DANE QBRESTI IPD. 0 1] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 | Letna obrestna mera
PRIHODKI POSLOVAMJA | SPREMENLJIVI STROSKI Stevilo enot: 1

SKUPAJ PRIHODKI 0 700 1050 | 1750 | 1750 | 1750 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 3500 | 31483 | 31499 | 31499 | 31429 31404

SKUPAJ IZSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 ] 0 ] 0 ] 0 ] 0 0 0 ] ] 0

SKUPAJ STROSKI MATERIALA 0 154 208 M7 uz ur Gad £ad &84 Gl fad a3 84 B261 | G245 | 6246 | B4  BME

SKUPAJ STROSKI STORITEY 0 9 13 22 22 22 3 3 43 43 3 3 43 387 33 388 3 3

SKUPAJ STROSKI DELA 0 157 235 an2 82 82 T84 THL T84 TR4 784 T84 T4 7058 | TOSE | TOS8 | 705 7058

SKUPAJ ZALOGE PROIZVODOY 0 1278 397 | 3195 | 3994 | 4783 | 3195 | 3185 | 395 | 395 | 385 | 395 | 95 | 3195 | 3195 | 395 | M85 | 95

SKUPAJ WVSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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PROJEKCIJE 2016

Mesec Leto

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 T 8 9 10 11 12 | 1 v V | DRUGI PODATKI
SKUPAJ STROSKI UPRAVE 0 282 282 282 282 282 282 282 28, 282 262 282 3385 4258 4658 4658
SKUPAJ VSTOPMI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 0 i 0 i |
Telefon 21 21 21 2 21 21 21 2 21 21 21 25 25 251 25 231
Poslowni raéun 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 12 12
Ratunovodstvo 25 2 25 25 25 25 25 300 300
Prispevki za pok. In zdr. Zavarovanje 235 235 235 3 235 235 235 235 235 282 4084 |
STROSEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 | Stopnja DDV
IZREDNI PRIHODKI |
SKUPAJ IZREDMI PRIHCDKI ] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 i 1] 0 0 0 0 i
SKUPAJ VSTOPMI DDV 0 0 0 0 Q [} 0 0 0 i i] Q 0 0 0 i
PRIHODEK 0 0 0 0 0 i 0 0 0 i 1] 0 0 0 0 i 0,00 | Stopnja DDV
IZREDNI ODHODKI |
SKUPAJ IZREDMI COHODKI ] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1
SKUPAJ VSTOPMNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 i 1] 0 0 0 0 0 |
CODHODEK ] 0 1] 0 0 { 0 4] 0 0 i 0 0 1] 0 0 0.00 | Stopnia DDV
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PRILOGA 11: Naért svetilke

Slika 7: Nacrt svetilke

VzdolZni prerez A-A Preéni prerez B-B
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Pleksi steldo mletno

Kowinska podlodka

Mosilec notranje
wrtijive Skatle
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Lesena Skatla, vrifiva
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PRILOGA 12: Slike uporabljene za raziskavo

Slika 8: 1zgled svetilke v prostoru
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Slika 9: Svetilka z obrnjenim sredinskim delom
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Slika 10: Svetilka v splanici in stojeca svetilka

Slika 11: Vrste barv svetilk
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Slika 12: KolaZ slik svetilke

STORAGE
LAMP
DESIGN
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