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UuvOoD

V zakljucni strokovni nalogi bom raziskala podjetnisko priloZznost, ki se nanaSa na
izdelovanje unikatnih nahrbtnikov. Predmet raziskave bo trzenje nahrbtnikov preko spletne
splatforme Etsy. Razlicne metologije, ki jih bom uporabila med nalogo, bodo raziskavo
ovrednotile kot podjetnisko priloznost.

Namen in cilj raziskave je dobiti odgovor, ali je podjetniska priloznost dovolj privlacna za
dejansko izvedbo in za zaCetek trzenjskih aktivnosti na platformi Etsy. S to nalogo bodo tudi
drugi podjetniki s podobnim tipom izdelkov lahko dobili okvir za odgovor na svoje
podjetniSke dileme in za oceno platforme Etsy kot primernega kanala za svoje trZenje.

Cilj naloge je razresitev raziskovalnega vpraSanja, ki se glasi: »Ali je spletna platforma Etsy
primerna za trZzenje unikatnih nahrbtnikov?« To vprasanje bom poskusala utemeljiti z
argumenti, ki se nanaSajo na razli¢ne uporabljene metodologije tekom zaklju¢ne naloge. Na
podlagi intervjujev s kupci nahrbtnikov bom analizirala ciljni trg za trzenje nahrbtnikov.
Intervjuje bom pridobila na podlagi kupcev nahrbtnikov, ki so izdelek Ze testirali in lahko
podajo mnenje. Poglobljen intervju s slovensko podjetnico, ki ima veliko izkuSenj in znanja
na podrocju poslovanja na spletni platformi Etsy, bo dodatno pripomogel k raziskovalnemu
vprasanju.

Zaklju¢na naloga z naslovom Poslovni nacrt trZzenja unikatnih nahrbtnikov preko spletne
platforme Etsy bo zajemala elemente, ki so kljucni pri pripravi poslovnega nacrta. Pregledala
bom teoreti¢no ozadje na podro¢ju poslovnega naérta — katere so sestavine poslovnega
nacrta, na kaj mora biti podjetnik pozoren pri vstopu na trg in ¢ mnoga druga vpraSanja
bodo nasla odgovor v zaklju¢ni nalogi. Dotaknila se bom tudi podroc¢ja najpogoste;jSih napak,
ki jih storijo mladi podjetniki ob vstopu na trg. Vsekakor ne smem pozabiti izpostaviti
poslovnega nacrta in vseh finan¢nih projekcij, ki bodo dejansko opredelile raziskovalno
vprasanje zaklju¢nega dela.

V nadaljevanju naloge bom predstavila izdelke, ki so predmet trZenja. Predstavljeni bodo
slikovno in opisno. V zaklju¢nem delu bom preucila analizo ponudnikov, ki so konkurenca.

Osrednji del naloge bo teoreti¢no predstavil spletno platformo Etsy, v katerem boste izvedeli
vse podrobnosti o trgovanju, stroskih, ki jih prinasa, in kaj vse je potrebno za ustanovitev
spletne Etsy trgovinice.

V zakljucku naloge bom predstavila finan¢ne projekcije za 3 leta poslovanja. Na podlagi
tega bom ugotovila, ali je posel, ki se ga lotevam, financno smiseln ali ne.



1 TEORETICNO OZADJE

1.1 Opis poslovnega nacrta kot orodja za presojo podjetniskih priloZnosti

Poslovni nacrt je orodje, po katerem poseze podjetnik, ki zeli ustvariti uspesno in dobro
podjetje. Poslovni nacrt uporabljamo kot strateSki dokument, ki opisuje moznosti in
problem, ki ga imajo potrosniki in ga skusa resiti. ReSitev ponudi v obliki izdelka ali storitve,
ki resi potroSnikov problem. Poslovni nacrt podjetniku pomaga in mu nudi vpogled v
naértovane prihodke, odhodke in denarni tok za obdobje 5 let poslovanja (Blank, 2013, str.
63-72).

Poslovni nacrt je uporabno in prilagodljivo orodje. Podjetniki ga uporabljajo kot vodnik,
usmeri jih lahko kot kompas ali zemljevid. S tega vidika je klju¢nega pomena. Podjetja ne
glede na svojo velikost v danasnjem globalnem, visoko konkurenénem okolju ne morejo
pricakovati, da bodo poslovala uspesno in konkuren¢no. Konstantna rast podjetja in dobri
rezultati so na dolgi rok odvisni od dobrega in kvalitetnega poslovnega nacrta (Cassar &
Horzen, 2006, str. 3).

Poslovni nacrt opredeljuje metode vodenja dolo¢ene dejavnosti v dolo¢enem obdobju v
prihodnosti. Doloc¢eno dejavnost opredeljujemo kot opravljanje posla, ki lahko vkljucuje le
eno osebo, lahko vkljucuje veliko multinacionalko, manjsi oddelek, morda dobrodelno
organizacijo ali kak$no drugo neprofitno drustvo. Obdobje v prihodnosti pa je lahko prvih
Sest mesecev v zivljenju Cisto novega podjetja. Lahko je tudi celotno trajanje dolo¢enega
projekta, kot je 18 mesecev intenzivne dejavnosti, ki svoj viSek doseze na dvotedenski
razstavi. Po navadi obravnavamo prihodnjih 12 mesecev v okviru splo$nejSega nacrta za
prihodnjih tri ali pet let (Stutely, 2003, str. 8).

Poslovni nacrt je orodje, s katerim lahko preverimo nacin podjetniSke ideje in v katerem
podjetnik po sistemati¢ni planirani poti preveri, ali je ideja trzno, finan¢no in organizacijsko
zrela, da jo lahko obravnavamo kot poslovno priloZnost. Ko ima podjetnik pred seboj izdelan
celosten poslovni nacrt, lahko na podlagi tega presodi, ali je smiselno ustanoviti lastno
podjetje, v katerem bo razvijal poslovno priloznost (Vah¢i¢, Bucar, Drnovsek & Logar,
2000, str. 1).

»S premisljenim in natancnim nacrtovanjem lahko postanete zmagovalec, z nepremisijenim
in manj natancnim nacrtovanjem pa ne. Kako neizogiben je poraz, ce sploh ne nacrtujete!
Ze iz samega izvajanja nacrtovanja lahko napovemo zmago ali poraz.« Sun Tzu, umetnost
vojskovanja, priblizno 400 pr. n. s.

Razlikujemo lahko med zapisanim in nezapisanim nac¢rtom. Odstopanje, ki se pojavi, je
lahko veliko. Velik pomen ima, da svoje nacrte in zamisli, o katerih razmisljamo, zapiSemo
na papir, saj tako laZje izpostavimo priloZnosti in tveganja ter razkrijemo nedoslednosti. Ko



enkrat zapiSemo poslovni nacrt, se ponuja vodi¢ za delovanje in odzivanje na dogodke v
svetu. Pisanje nacrta ne smemo obravnavati kot birokratsko opravilo (Stutely, 2003, str. 10).

1.2 Vrednost poslovnega nacrta za podjetnika
»Odlicne zamisli poleg zaleta in kril potrebujejo tudi pristajalna kolesa.« (Stutely, 2003).

Na zacetku vsake poti potrebujemo nek cilj in plan, kako bomo to v najvecji meri uspesno
izpeljali. Prav tako moramo enako narediti pri poslovnem nacrtu.

Cas in temeljit premislek sta klju¢na elementa, ki ju moramo upostevati pri izdelavi
poslovnega nacrta. Zunanje vlagatelje, ki so pripravljeni vloziti kapital v nas posel, je treba
prepricati in biti moramo suvereni o poslu, ki se ga nameramo lotiti (Sutton, 2012, str. 17).

Studija, ki je obravnavala 355 lastnikov malih podjetij v New Jerseyu, ki so svoje izkusnje
in znanje na podro¢ju poslovnih nacrtov in smernic za zagon podjetij delili s Studenti,
nakazuje na pomembnost izdelave poslovnega nacrta. Lastniki malih podjetij so izpostavili
tesno povezanost uporabe zunanjega financiranja in ban¢nih posojil s kvalitetno izdelanim
poslovnim nacrtom.

50 % anketiranih lastnikov je pripravilo poslovni nacrt, ostala polovica se za izdelavo ni
odlocila.

Kot razlog, zakaj niso izdelali poslovnega nacrta, navajajo, da niso potrebovali zunanjih
virov financiranja in ban¢nih vlozkov. Za zagon podjetja brez poslovnega nacrta so se
odloditi tisti podjetniki, ki so lastne podjetniske izkusnje videli kot nadomestek za poslovni
nacrt (Bewayo, 2010).

1.2.1 Kot dokumentacija za financiranje

Vsak podjetnik na novi poslovni poti potrebuje vir financiranja svojih nalozb. Mladi
podjetniki obicajno nimajo lastnih virov sredstev, zato se velikokrat obrnejo na banke in
finan¢ne insitucije. Kredit jim odobrijo na podlagi poslovnega nacrta, ki mora biti dobro
izdelan, da pritegne kreditodajalca in ga prepri¢a. Poglavje, ki je kljuénega pomena za
finan¢nega investitorja, so financne projekcije, pri katerih je razvidna napoved prodaje in
ocena stroskov (Berginc, 2016).

Poslovni naért je nujen tudi takrat, ko govorimo o nepovratnih sredstvih in subvencijah. Ta
je nujno potreben za odobritev le-teh. Razpisi za odobritev subvencije obic¢ajno zahtevajo
predstavitev projekta s finan¢nega in vsebinskega vidika, zato je poslovni nacrt zelo
primeren. Poslovni nacrt projekt predstavi in je lepo oblikovan v sistemsko celoto. Najvecjo
zaslugo za odobritev subvencije ima profesionalno izdelan poslovni nacrt. Za odobritev
subvencije komisija preveri le fizicne dokaze in papirje, ki jih dobijo. Navadno je to poslovni



nadrt, v katerem so podatki o izdelku, pogodbe, reference in priznanja. Ce Zelimo biti uspesni
pri odobritvi subvencije, moramo v poslovnem nacrtu zapisati vse, kar komisija potrebuje
za ocenitev nase vloge (Berginc, 2016).

Financiranje poslovnega nacrta in vidik investitorja oziroma posojilodajalca je v vecini
primerov razlog za napisan poslovni nacrt. Investitor Zeli videti poslovni nacrt. Tako se
preprica, da smo premislili o kriti¢nih vpraSanjih, in dokazemo, da razumemo posel, v
katerega vstopamo. Potencialnih posojilodajalcev je zelo veliko, pomembno jih je prepricati
o uspesnosti posla, ki se ga lotevamo. V¢asih je potrebna vztrajnost pri iskanju denarja za
vlozek. Ce verjamemo v svojo idejo in smo prepri¢ani v uspeh podjetja, bomo zagotovo
uspesni pri iskanju sredstev za financiranje (McKeever, 2018).

»Nekaj vidis in se vprasas: "Zakaj?" Jaz pa sanjarim o receh, ki jih ni, in se vprasam: Zakaj
pa ne?« (George Bernard Shaw, brez datuma).

1.2.2  Zaposlovanje na tujih trgih

Ko mlado podjetje brez izkusenj in pomembnih kompetenc vstopa na tuji trg, je
izpostavljeno izzivom. Poslovni nacrt naj bo pripravljen profesionalno. Vlogo pri uspesnem
vstopu na trg imajo dobro zacrtane finan¢ne projekcije.

Ob vstopu na tuji trg je kljucno zavedanje, da ima vsaka drzava svoje znacilnosti in
posebnosti in temu je treba prilagoditi tudi poslovni nacrt. Prilagoditev predstavlja ustrezen
poslovni model, ponudbo proizvodov ali storitev ter predvsem trzenjska strategija, ki bo
prilagojena tujemu trgu. Pri finan¢nih projekcijah je kljuéno nameniti ve¢ pozornosti, saj je
treba v ¢im vecji meri ugotoviti stroSke pridobitve novega kupca na tujem trgu in stopnjo
konverzije v primerih spletnega nakupovanja (Market Develompent Services, 2023).

Kaksen bo odziv vlagateljev na tujih trgih, je odvisno tudi od predstavitve poslovnega nacrta.
Lahko predpostavljamo, da je predstavitev poslovnega nacrta enako pomembna kot njegovo
pisanje. Kljuéno vprasanje na katerega si moramo kot avtor poslovnega nacrta postaviti, je,
ali verjamemo v poslovni nacrt, ki ga bomo predstavili vlagateljem. Vlagateljem je treba
navesti najmoc¢nejSe argumente poslovnega nacrta, ki jih bodo potencialno prepricali. Vloge
Casa in zbranosti poslusalca ne smemo zanemariti. Predstavitev naj bo jedrnata in zanimiva
(Abdullah, 2020, str. 166-167).

1.3 KakSen je dober poslovni nacrt?

William A. Sahlman v svoji knjigi How to write a great business plan pravi, da je pregledal
ze veliko poslovnih nac¢rtov, vendar bi jih vecino ocenil z oceno 2 na lestvici od 1 do 10.
Pravi, da podjetniki preve¢ ¢asa namenijo $tevilkam in finan¢nim projekcijam. Premalo se
posvetijo informacijam, ki so pomembne in jih inteligentni investitorji iS¢ejo. Kljucne 4
stvari, ki jih vsebuje dober poslovni nacrt, so ljudje, moznosti, okvir tveganja in nagrade.



Pomembno je, kaksni ljudje sodelujejo med seboj, saj uspeh podjetja ni odvisen le od
izdelka, vendar tudi od ljudi, ki ga bodo ustvarjali in prodajali. Sahlman pravi, da bi morali
v poslovni naért dodati tudi opis in predstavitev ekipe. Brez ekipe pravih ljudi ne bo uspeha.
Pomembno je, kaj znajo, kaksne izku$nje in kakSen pogled imajo ljudje, ki bodo ustvarjali
podjetje. Poslovni nacrt bi moral vsebovati odkritosréno predstavitev znanja, izkuSenj
vsakega posameznega ¢lana (Sahlman, 1997, str. 98-109).

Sahlman pravi, da je moznosti treba dobro definirati. Komu in kaj bomo prodajali, kako hitro
bo rastel nas posel. Pomembno je imeti tudi okvir oziroma celotno sliko okolja,
demografskega dejavnika, inflacije in vseh dejavnikov, na katere kot podjetnik ne moremo
vplivati. Pozornost je potrebna pri tveganjih in nagradah. Preuciti je treba vse mozne
situacije, pri katerih gre lahko kaj narobe in pri katerih se lahko pridobi. Ekipa se mora
dogovaoriti, kako bo reagirala v takih primerih (Sahlman, 1997, str. 98-109).

Odlocitev podjetnika o zacetku posla je pomembna z vidika lociranja na trg necesa novega.
Naj bo to produkt, storitev ali tehnologija. Dober poslovni nacért vsebuje tudi razloge, zakaj
je v doti¢ni izbrani stvari boljsi od konkurence, tj. kaj lahko ponudi ve¢, kot imajo na trgu
ze uveljavljeni produkti ali storitve. Podjetnik, ki stopa na nov trg, mora dobro preuciti in
ugotoviti dejanske potrebe kupcev na tem trgu. Za uspeSeno poslovanje je kljucnen
distribucijski kanal, preko katerega bo dostopal do kupcev (Abrams & Kleiner, 2003).

14 Deset korakov do uspeSnega poslovnega nacrta

Ko zacnemo razvijati svoj poslovni nacrt, je pomembno, da si zastavimo zelo pomembno
vprasanje — Kaj in zakaj naértujem? Ce bomo imeli dobro definiran odgovor na vprasanije,
smo ze na zelo dobri poti k trdnemu nacrtu, ki nam bo v pomoc¢ in oporo pri poslovanju
naSega podjetja. V nadaljevanju bom navedla korake, ki so med seboj tesno povezani in
odvisni. Vsak korak je pomemben in vpliva na naslednjega sledecega (Stutely, 2003, str.
12).

1. Opredelite svoje poslovne dejavnosti.
2. Opredelite trenutno stanje posla.
3. Opredelite trg, konkurenco in vas polozaj na trgu.
4. Opredelite svoje cilje za Cas trajanja izvedbe nacrta.
5. Razvijte strategijo za dosego ciljev.
6. Poiscite tveganja in priloZnosti.

7. Razvijte strategijo za zmanjSevanje tveganj in izkoris€anje priloZznosti.
8. Strategije predelajte v delovne nacrte.

9. Napovejte prihodke in odhodke ter izdelajte finan¢ni nacrt.

10. Vse to jedrnato zapisite.



1.5 NajpogostejSe napake podjetnikov ob pisanju poslovnega nacrta

Ce podjetniku ne uspe pridobiti sredstev za financiranje poslovnega naérta, je po vsej
verjetnosti napravil na neki tocki napako. Mozno je, da je predpostavljal, da je potencialni
investitor poznal in razumel poslovno priloznost, zato mu je ni dovolj dobro pojasnil in s
poslovnim naértom ni odgovoril na vsa vprasanja, ki so se investitorju zastavljala. Podjetnik
je morda uporabljal pri razlagi preve¢ tehni¢ne izraze, ki jih investitor ne razume, a bi
vplivali na razumevanje investitorjevih idej. Moznost je tudi, da podjetnik ni naredil dovolj
raziskav in analiz pri ocenjevanju trznega deleza. Investitorju veliko pomeni, da ima na
razpolago finan¢ne projekcije, ki temeljijo na konkretnih podatkih. Razlaga dosega
nacrtovane prodaje in dobickov je bila lahko nerazumljiva. Investitorju je treba dokazati, da
ima podjetnik znanje o vodenju podjetja kot celote in ne zgolj samo proizvodno znanje.
Pogoj za uspeh podjetja je podjetniski tim, ki ima vodstvene sposobnosti (Vah¢i¢, Bucar,
Drnovsek & Logar, 2000, str. 4).

Podjetnik je pripravil preve¢ posplosene projekcije, ki slabo prikazejo finan¢ni potencial.
Investitorji Zelijo prikaz podrobnih, meseénih projekeij prodaje, stroskov in dobi¢ka. Ce ni
natan¢nih finan¢nih projekcij, je za investitorje vlozek v podjetje zgolj ¢rna luknja. Podjetnik
ne pripravi povzetka poslovnega nacrta za investitorja. Vloga povzetka poslovnega nacrta je
zelo pomembna, saj pritegne zanimanje investitorja. Poslovni nacrt je lahko nezanimiv,
nejasen in ni napisan dovolj tekoce. Podjetnik ni namenil dovolj ¢asa podro¢ju analiz
potencialnih nevarnosti, ki grozijo poslovanju podjetja. Poslovni nacrt ni dovolj jedrnat, saj
vsebuje pojasnila poslovne priloznosti, tehni¢ne opise in analize. To sodi v priloge, Ki si jih
bodo prebrali bralci, ki jih to zanima. Poslovni nacrt potrebuje konkretna dejstva in Stevilke,
ki bodo investitorja prepricale (Vah¢i¢, Bucar, Drnovsek & Logar, 2000, str. 5)

Raziskava, ki so jo izvedli med 100 malimi podjetniki, izkazuje sledece rezultate propada
podjetij. V 32 % navajajo podkapitalizacijo in visoke fiskne stroske. Poc¢asna gospodarska
aktivnost je razlog za propad podjetja v 30 %. Podjetniki navajajo tudi tezave z upniki, ki
Jim za neusel posel lahko na podlagi raziskave namenimo rezultat 20 %. Ostale tezave in
pasti, ki potencialno unicijo male podjetnike, so davéne tezave, izguba velike stranke, slabo
upravljanje (Lussier, 1996, str. 10-18).

2 POSLOVNI NACRT TRZENJA UNIKATNIH NAHRBTNIKOV
PREKO SPLETNE PLATFORME ETSY

2.1 Vodstvena skupina in kadri

Kako uspesno bo podjetje, je odvisno od ve¢ dejavnikov. Eden izmed pomembnejsih je tudi
kvaliteta vodstvene skupine. Podjetje s prvovrstno podjetnisko skupino in morda neizvirno
poslovno idejo bo bolj prepricalo investitorje kot dobra ideja in manj kvalitetna podjetniska
skupina. Studije pravijo, da bo podjetje v zaGetnih letih obstalo na trgu, e ga bo ustanovila



neka podjetniska skupina. Podjetja, ki jih ustanovi posameznik, imajo manjSo moznost
prezivetja v zacetnih letih. Vlagatelji verjamejo, da sta skupinsko delo in kvalitetna
vodstvena skupina pomembna (Vah¢i¢, Bucar, Drnovsek & Logar, 2000, str. 90).

Ko oblikujemo vodstveno skupino, moramo najprej prouciti organizacijsko strukturo
podjetja, saj je od tega odvisno, koliko ¢lanov potrebujemo. Vpliv ima ve¢ dejavnikov, to so
med drugim proizvodni proces podjetja, Stevilo zaposlenih in faza zivljenjskega cikla, v
katerem se podjetje nahaja. Obicajno se poslovne funkcije v zacetni fazi enostavne.
Ustanovitelji samo vodijo proizvodnjo, prodajo, trzenje in druge poslovne funkcije (Vah¢ic,
Bucar, Drnovsek & Logar, 2000, str. 90).

Vodstvena skupina v podjetu predstavlja pomemben vidik za vlagatelje in posodilodajalce.
Zanimajo jih posamezniki na kljuénih polozajih. Vlagatelji Zelijo preveriti njihove
kompetence, spretnosti in doprinos posemeznika v podjetje. Zivljenjepise pomembnih oseb,
ki upravljajo s pomembno funkcijo, je priporo¢ljivo navesti v prilogah. V primeru
ustanovitve druzbe je smiselno navesti tudi upravni odbor (Nunn & McGuire, 2010, str. 99).

V tej podjetniski ideji bom sama samostojna podjetnica, ¢e pa bo podjetje uspesno zacelo
rasti, bom ekipo razsirila takrat.

2.2 Problem, panoga in konkurenca

Problem, ki ga reSujem tekom zaklju¢ne naloge, je uporabnost nahrbtnika na vsakodnevni
ravni. Opravki, ki jith imamo na dnevni ravni, vkljucujejo fleksibilnost in prilagodljivo
okolje, v katerega dnevno vstopamo. Modni dodatek za nekatere uporabnike ali funkciolani
nahrbtnik prinese uporabniku veliko prednosti. Problem sem prepoznala na podlagi
povpraSevanja kupcev. Iskali so nahrbtnik, ki bo uporaben, funkcionalen, kvaliteten. Ob
vseh teh predpostavkah je uporabniku pomemben tudi konéni izgled in zunanji privlacen
videz.

Trg se vse bolj zaveda pomena lokalnih in malih podjetnikov. Ugotavljam, da je kupcem
pomembna unikatnost izdelka. V poplavi vseh produktov, ki jih ponuja trg in konkuren¢ni
ponudniki, je treba ve€ pozornosti nameniti unikatnosti izdelkov. Ponuditi je treba nekaj vec,
kot ponudi konkuren¢ni ponudnik.

Spetna platforma Etsy ponudi kupcem razli¢no Stevilko unikatnih izdelov. Lahko izbirajo
med razliénimi panogami in ro¢nimi umetninami. Ocenjujem, da kupci prioritetno
izpostavljajo unikatnost in so pripravljeni odsteti doloceno vsoto za unikatna ro¢na dela. V
porastu ocenjujem trend kupovanja unikatnih ro¢no izdelanih produktov.



2.2.1 Analizatrga

Pri analizi trga bom uporabila dejanske kupce unikatnih nahrbtnikov. Od leta 2017
(oktober), ko sem izdelala prvi nahrbtnik, do sedaj sem prodala malo manj kot 100
nahrbtnikov. Svoje kupce, ki so bili po ve€ini sorodniki, prijatelji, sosedje, sodelavci in §irsi
krog znancev, bom pozvala, da odgovorijo na nekaj vprasanj. Na ta nacin bom dobila
pomemben vir informacij, ki mi bodo sluzile kot odgovor na vprasanje, ali je spletna
platforma Etsy primerna za trzenje unikatnih izdelkov.

Dejanske kupce usnjenih nahrbtnikov sem vprasala po razlogih, zaradi katerih so se odlo¢ili
za nakup izdelka. Zastavila sem jim 5 odprtih vprasanj, na katere so mi odgovorili. Izbira
kupcev je bila na podlagi nakupa izdelka. Izdelek so testirali dlje ¢asa in so lahko na podlagi
tega podali tudi kriticno oceno in mnenje. Nakup so opravili popolnoma po lastni volji in
brez prisile.

Razlog za nakup izdelka je bila v ve¢ini primerov prakti¢nost.

Kupci so izpostavili prostornost in vsestranskost. Prepri¢alo jih je dobro razmerje med ceno
in kakovostjo. Unikatnost, torej da so kupci sami izbrali barve, motiv in razporeditev
materialov nastevajo kot prednost za nakup.

Kupce sem vpraSala po uporabnosti nahrbtnika — ali so ga uporabljali kot modni dodatek ali
je bila njihova uporabnost druga¢na. Odgovorili so mi, da so ga uporabili tudi za razli¢ne
Sportne dejavnosti. Tudi med nakupovanjem se je izkazal za zelo uporabnega, saj imajo
kupci radi proste roke med nakupovanjem. Uporabnica je izpostavila, da je njej koristil bolj
kot prefinjena torbica, saj ji veliko pomenijo rocno izdelani unikatni izdelki. Potro$niki
omenjajo tudi uporabnost notranje strani nahrbtnika, pri ¢emer so izpostavili notranje Zepe
na zadrgo in razporeditev.

Kakovost materiala in ponudba barvnih kombinacij sta se jim zdeli zelo pomembni.
Uporabnica je imela slabo izkuSnjo s konkurencnim nahrbtnikom, moj nahrbtnik pa je po
redni uporabi $e vedno ohranjen. Velika barvna izbira in materiali so kupce spravili v
zadrego, saj se niso mogli odlo¢iti, kateri odtenek jim je bolj vSe€. Tudi material, ki so ga
preizkusili, so ocenili kot kvaliteten in je prestal kar nekaj bolj obremenjenih situacij.

Uporabnice so izdelek uporabljale na vsakodnevni ravni. Povprasala sem jih glede njihovih
pri¢akovanj. Odgovorile so, da je izdelek izpolnil vsa njihova pricakovanja, saj ga
uporabljajo na dnevni ravni. Imajo tudi ve¢ nahrbtnikov v razli¢nih barvnih kombinacijah,
ki jih lahko kombinirajo na razli¢ne stile oblacenja.

Zanimalo me je tudi njihovo mnenje glede unikatnih del in konkurence na trgu.

Kupci pravijo, da se jim zdi, da so ljudje vse bolj ozavesceni o pomembnosti lokalnih
proizvodov. Izpostavljajo tudi to, dOa vidijo prednost v kvaliteti pred kitajskimi cenejSimi



izdelki masovne proizvodnje. Tudi podporo manj§im podjetjem in ustvarjalcem
izpostavljajo kot prednost. Omenijo tudi smeti in ohranjanje planeta v boljsi kondiciji zaradi
kraj$ih dostavnih poti.

2.2.2  Analiza konkurence

Konkurentje ponujajo podobne izdelke mojim, vendar imajo na izbiro druge barvne
kombinacije, nahrbtniki so izdelani po druga¢nem nacinu izdelave in tudi mere nahrbtnika
odstopajo. Konkurenc¢ne spletne trgovine ponujajo tudi izdelke iz blaga, otroska oblacila in
podobne manjse izdelke.

Imajo moznost ve¢ Zepov v notranjosti nahrbtnika, kupci lahko izbirajo med razli¢nimi
vrstami naramnic (kovinska verigica, vrvica, naravna vrv).

Prednost konkurentov je zagotovo vecji izbor produktov, ki jih ponujajo. Veliko
konkurentov ponuja tudi razli¢ne akcije in spletne kode za popust.

Slabost vidim v daljSem casu izdelave, visokega stroska poStnine in slab$i ter nenatan¢ni
izdelavi.

Spodaj v tabeli 1 navajam konkurente, ki sem jih nasla na spletu, in predpostavljam, da so
konkurenca.

Tabela 1: Konkurenca

www.malaustvarjalnica.com Mala ustvarjalnica
www.dicna.com Dicna
www.janjinasivalnica.si Janjina Sivalnica
www.laneludesign.com Lanelu design
www.minibini.si Minibini — narejeno s srcem

Vir: Spletne strani konkurentov (2023).

2.3 Predstavitev reSitve

Izdelki iz umetnega usnja so prakticni, kompaktni na otip in vsak kupec si lahko
personalizira svoj izdelek, saj je vecina izdelkov izdelana po narocilu in Zeljah kupca.



231 Nahrbtnik

Nahrbtnik je izdelan iz umetnega usnja in je velikosti 46 cm x 36 cm. V sami notranjosti
nahrbtnika se nahaja bombazna podloga, ki je v barvni skladnosti z zunanjo glavno barvo.
Za lazje organiziranje in red v nahrbtniku sem dodala v notranjosti 2 lo¢ena zepa, v katera
se lahko shrani razli¢ne drobne predmete. Naramnice so izdelane iz vrvi, ki je izredno mocna
in kakovostna, saj je prvotno namenjena navti¢nim Sportom. Nahrbtnik se zapre na poteg
obeh vrvic hkrati.

Na hrbtni strani sem dodala varnostni zep, ki se zapira na zadrgo. Nahaja se v spodnjem
levem kotu in je ravno pravsnji za najpomembnejSe in vredne predmete. Vanj lahko
pospravimo telefon, manjSo denarnico, denar, kljue. Varnostni Zep sem ga poimenovala
zato, ker se ob uporabi nahrbtnika tezko odpre na zadnji strani. Nahrbtnik s tem dodatkom
je odlicen za velika mesta, ki so polna Zeparjev in tatov, saj ne morejo dostopati do vrednih
stvari.

Slika 1 predstavlja unikatni usnjeni nahrbtnik sprednja stran.

Slika 1: Unikatni nahrbtnik (sprednja stran)

Vir: lastno delo.

Na sliki 2 je predstavljena zadnja stran unikantnega usnjenega nahrbtnika.
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Slika 2: Usnjeni nahrbtnik (zadnja stran)

Vir: lastno delo.

Slika 3 predstavlja notranost nahrbtnika. Notranjost je izdelana iz bombaznega poplina in

ima razdelilni zep.

Slika 3: Notranjost nahrbtnika

Vir: lastno delo.

2.3.2 Drobiznica

Je majhna in priro¢na. Velikosti je 16 cm x 13 cm, je primerna za shranjevanje manjsih
kolicin gotovine, kljuce, ban¢ne kartice in podobnih osebnih predmetov. Uporabna je na
potovanjih, saj je primerna tudi za shranjevanje potnega lista in tuje valute.
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Zapira se na zadrgo in v notranjosti nima podloge. Obi¢ajno je zadnja, tj. hrbtna stran, v eni
barvi, sprednja stran se izdela po zelji kupca. Material je (tako kot pri nahrbtniku) umetno
usnje razli¢nih barv.

Slika 4 prikazuje usnjeno drobiznico, ki je primerna za majhne predmete.

Slika 4: Drobiznica

Vir: lastno delo.

2.3.3 Torbica za ¢ez ramo

Torbica je velikosti 17 cm x 21 cm in je narejena iz umetnega usnja. V notranjosti je
podloZena z bombaZno tkanino in ima manjsi Zep, ki se zapira na zadrgo. Na obeh straneh
zgoraj sta 2 zanki, skozi katere gre manjsSa veriga. Veriga je dolga priblizno meter in pol ter
se pripenja na vsaki strani torbice. Veriga je sklenjena iz vefih manjSih obrockov, ki
sestavljajo celoto.

Torbica za ¢ez rame je zelo uporabna, saj je majhna in priro¢na. Vanjo lahko hranimo
denarnico, klju¢e od avtomobila, kremo za roke, mazilo za ustnice, robcke in vse, kar
potrebuje zenska za svojo nego in izgled. Priro¢na je zaradi svoje velikosti, saj ni okretna in
ne ovira ob vsakodnevnih nakupih in opravkih ¢ez dan.

Cenovno strategijo ponujenih produktov bi ocenila kot dostopno. Dostop do izdelkov imajo
vsi finan¢no stabilni kupci, ki Zelijo svoja sredstva nameniti za nakup izdelka. V primerjavi
s konkurenénimi produkti drugih ponudnikov, ki trzijo podobne izdelke, lahko trdim, da so
moji produkti cenovno primerljivi z njihovimi. Dodatna vrednost, ki jo nahrbtnik moje
izdelave prinese kupcu, je vi§ja stopnja kvalitete materiala in moZnost personalizirane
izvedbe le-tega.
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2.4 Analiza privla¢nosti segmenta in distribucijskega kanala platforme Etsy

2.4.1 Predstavitev Etsy

Etsy je spletna platforma, ki je bila ustanovljena leta 2005. Ustanovitelj spletiS¢a Etsy je Rob
Kalin, ki je menil, da svet ne more biti ve¢ tako potrosniski. Del resitve je tudi kupovanje
ro¢no izdelanih izdelkov. Etsy so poimenovali tudi kot babic¢ina koSara, kjer je veliko ro¢nih,
natan¢no in licno izdelanih izdelkov. Obenem pa je spletna trznica Etsy krizanec med
spletnima velikanoma Amazon in Ebay, vendar Etsy ponuja ro¢no izdelane, umetniske
izdelke (Cuervo, 2012, str. 2).

Spletni portal Etsy je velika druzbenopovezovalna komponenta, v Kateri lahko uporabniki
sledijo drugim profilom in njihovim najljub$im izdelkom, trgovinam. Svoje najljubse
izdelke dodajajo na listo priljubljenih, ki jim lahko sledijo tudi drugi uporabniki. V vecini so
uporabnice zenske, ki so povprecno stare 35 let. Statistika uporabnic na spletni platformi
Etsy kaze, da je kar 55 % zensk porocenih in imajo visoko izobrazbo, 60 % uporabnic ima
univerzitetno diplomo. UmetnisSke izdelke na Etsyju si lahko privoscijo, ker imajo precej
vi§je prihodke, kot je nacionalno povprecje (Cuervo, 2012, str. 2).

Povprecen nakup v trgovini Etsy znasa okoli 20 dolarjev. Kupci in prodajalci se med seboj
povezujejo v skupnost. Organizirajo skupna druzenja, na katerih se bolje spoznajo, in imajo
delavnice ro¢nih spretnosti in podobno. Ker je trgovin na spletni platformi cedalje vec in je
velika konkurenca med ponudniki, je treba ve¢ pozornosti nameniti prepoznavnosti
posamezne trgovine. Pomembno je, da ima ponudnik unikatnih izdelkov dobro zgodbo. To
pa Se ni vse. Veliko pripomore tudi osebni pristop. NajpomembnejSe so kvalitetne slike
izdelkov. Kupci svoj nakup tudi ocenijo in prodajalcu pustijo povratno informacijo
(pravocasna in hitra dostava, lepo zapakiran izdelek ter skozi celoten proces komuniciranje
s kupcem). Veliko komponent je treba izpolniti, da imamo zadovoljnega kupca (Etsy.com,
2014).

Etsy v 21. stoletju spodbuja najstarejse obrti, kot so krojastvo, Siviljstvo, kvackanje in
podobno — obrti in ro¢ne spretnosti, na katere ze pozabljamo. Na drugi strani pa vkljucuje
tudi najnovejSe druzbene tehnologije, ki vkljucujejo spletno platformo, blog in neke vrste
skupnost prodajalcev ter kupcev iz celega sveta (Church & Oakley, 2018).

Prodajalcev, ki ponujajo svoje izdelke na spletni platformi Etsy, je bilo leta 2013 Ze preko 1
milijon. Razlikujejo se glede na velikost svojih trgovin. Prodajalci imajo lahko velike verige,
veliko pa je tudi manjsih, ki v svoji Etsy trgovini ponujajo izdelke, ki so jih izdelali v svojem
prostem Casu za hobi. Delez prodajalcev, pri katerih prodaja na Etsyju ni njihov primarni vir
prihodka, je 26 %. Priblizno 48 % je samozaposlenih, ki se ukvarjajo zgolj s prodajo na prej
omenjeni spletni platformi. Dobro priloznost pa vidijo tudi brezposelni, ki izdelujejo izdelke
in jih prodajajo na Etsyju. Delez brezposelnih predstavlja 24 %. Zgolj 2 % delata brez placila
(Church & Oakley, 2018).
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Slika 5 prikazje tortni delez prodajalcev in njihov nacin zaposlitve na spletni platformi Etsy.

Slika 5. Tortni prikaz deleza

Points scored

brez pladila
2.0%

brezposelni
24.0%

samozaposleni
48.0%

zaposleni, prodajajo...
26.0%

Vir: Church & Oakley (2018).

Promocija izdelkov na spletni platformi Etsy je placljiva. Trgovino in profil si lahko
ustvarimo popolnoma brezpla¢no, vendar od vsakega prodanega izdelka Etsy zahteva
provizijo 4 % cene izdelka in $e dodatnih 0,30 €. Ko izdelke dodajamo v trgovino, je treba
od vsakega dodanega produkta 0,17 € nameniti spletni platformi. Prednost trgovine je ta, da
je dober nadomestek lastne spletne trgovine. Privar¢ujemo tudi pri ¢asu in denarju za
oblikovanje lastne spletne trgovine. Slabost spletne trgovine Etsy je, da na vrhu strani
prikazuje le najbolj prodajane in najuspesnejSe produkte. Ogromno Stevilo podobnih
produktov v celotni ponudbi je velika ovira. Imeti je treba dobro zastavljeno zgodbo glede
produkta, dobro pakiranje in li¢ne ter kvalitetne fotografije.

2.4.2  Slovenski ETSY podjetniki

V Sloveniji deluje velik delez podjetnikov, ki se ukvarjajo s prodajo unikatnih izdelkov na
Etsyju.

V samem zadetku se je spletni platformi pridruZila tudi podjetnica Anita Ce$nik MaZgon, ki
prodaja ro¢no izdelane izdelke iz lesa za malCke in otroke. Njena trgovinica, ki jo je
ustanovila leta 2012, se imenuje All Little Rockstars. Znanje in izku$nje o Etsyju posreduje
tudi naprej, ima predavanja in delavnice, kako uspeti na Etsyju (You rock, 2023).

Slika 6 prikazuje izgled spletne Etsy trgovine.
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Slika 6: Spletna trgovina All little rockstars

Vir: Etsy (2023).

2.4.3  Intervju s slovensko Etsy podjetnico

Anita Cesnik Mazgon, ustanoviteljica podjetja All Little Rockstars, s katerim je vstopila na
trg. Od leta 2017 predava znanja Zeljnim neizkuSenim Etsy podjetnikom. Njena predavanja
vsebujejo teme, kot so prodaja na Etsy, postavitev spletne trgovine Etsy, sodeluje tudi kot
mentorica v projektu SIO v podjetniskih inkubatorjih (Start up, 2023).

Prodaja na Etsyju je bila odlocitev, na katero je zaSla Cisto spontano in brez posebnega
nacrta. Pridruzila se je bolj zato, ker jo je zanimalo, kako deluje, kot da bi imela ze takrat
kakSen resen poslovni model in izdelek v ozadju. Zacela je leta 2012 kot hobi.

Etsy na zacetku ni bil njen primarni vir dohodka, prodaja je rasla pocasi, in sicer v skladu s
Casom, ki ga je vlozila v rast trgovinice. Kmalu se je preusmerila bolj v poucevanje in
mentoriranje glede Etsyja, tako da sama trgovina nikoli ni bila primaren vir dohodka.

Prednost platforme Etsy vidi predvsem v tem, da brez posebnega tehni¢nega znanja
postavljanja spletne trgovine in zato tudi brez posebnih stroskov, ki jih obi¢ajno za ta namen
postavmo, hitro postavimo spletno trgovino, s katero lahko dosezemo kupce z vsega sveta,
ki jih Etsy pripelje na platformo. Pri lastni trgovini moramo za pridobivanje kupcev
poskrbeti sami. Seveda moramo tudi pri uporabi Etsyja optimizirati trgovino, vendar imamo
bistveno manj stroskov s samim oglasevanjem le-te. V zadnjih letih ogromno — predvsem je
vse postalo veliko bolj "resno", konkurence je ogromno, in ¢e hoces uspeti, se moras veliko
bolj profesionalno lotiti projekta Etsy.

Etsyjevi kupci naceloma vedo, da kupujejo direktno od ustvarjalcev, in so zato pripravljeni
placati vec, kot so pripravljeni za doloCene stvari placati na drugih platformah. Vendar se je
tudi Etsy sam zelo priblizal velikim platformam, kot je Amazon, in ponuja vedno vec
ugodnosti kupcem, zaradi Cesar so postali kar "razvajeni".
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Anita Cesnik MaZgon opaza porast prodajalcev na Etsyju. Odkar je vstopila na Etsy, se je
platforma izredno povecala, v celoti — tako s strani ponudbe kot tudi povprasevanja. Tudi
konkurenca se je povecala, zato se zahteva vedno vecja profesionalizacija in vedno boljsi
izdelki. Konkurenca je prisotna in vedno mocnejSa, zato je potrebna vedno vecja
specializacija in delo, da smo vsak dan boljsi kot smo bil dan pre;j.

Ce se zelijo mladi vkljuéiti na trg Etsy, je na voljo veliko napotkov. Predvsem se morajo
izobraziti v prodaji, se postaviti v vlogo kupca in se prilagoditi pravilom platforme. Trdi, da
lahko uspe vsak, vendar mora biti pripravljen na ucenje, prilagajanje in precej dela, preden
pride do tocke, ko se za¢nejo redne prodaje.

Slovenskih Etsy podjetnikov je kar nekaj. Najuspes$nejsi so MinimalVs, ZiPTie,
DushiCrafts, Maiook in Se mnogi drugi.

2.5 Dosedanje in prihodnje aktivnosti — terminski nacrt

Dosedanje aktivnosti na podro¢ju trzenja unikatnih nahrbtnikov lahko navedem v smislu
prodaje izdelkov znancem in prijateljem. V dveh letih sem prodala okoli 100 kosov
nahrbtnikov. Ta podatek nam lahko argumentira, da so nahrbtniki iskani in kupci Zelijo
uporabljati izdelek.

Prihodnje aktivnosti glede trzenja bodo temeljile na podlagi terminskega nacrta, ki sem ga
pripravila za prihodnje leto. V zacetku leta bom raziskala trg in analizirala kupce za nov
izdelek, ki bi ga trzila. V mislih imam izpopolnjen nahrbtnik, ki bi imel usnjene naramnice
in uporabljeno zadrgo. Prednost za kupca bi bila ve¢ja uporaba zadrg in ve¢ zepov. V aprilu
bi izdelala prototip izdelka in ga posredovala petim prijateljicam v testiranje. Na podlagi
njihovih mnenj bi izdelek dodelala in izpopolnila. Sledilo bi pozicioniranje na trg in
predstavitev izdelka novih kupcem. Pomemben vidik vidim v dobrem marketingu izdelka.

Obstojece izdelke, ki so kupcem Ze na voljo, bi dodatno oglasevala in izpostavila njihove
prednosti pred konkurenénimi izdelki na trgu.

2.6 Financ¢ne projekcije

2.6.1 Prihodki od prodaje

Predmet prodaje bodo trije razli¢ni izdelki, ki sem jih predhodno predstavila Ze v zacetku
svojega dela. To so usnjeni nahrbtnik, drobiznica in torbica za ¢ez ramo.

Prodajne cene izdelkov so podane spodaj v tabeli 2.
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Tabela 2: Cene izdelkov

izdelek cena | $t. prodanih enot v 1 letu
nahrbtnik 35€ 632
drobiZnica 13€ 195

torbica 25€ 123

V enem letu pri¢akujem prihodkov od prodaje: nahrbtnik 22.120 €, drobiznica 2.535 € in
torbica 3.075 €. V naslednjem letu predvidevam najvisjo rast prodaje pri nahrbtnikih, ki
znasa 11 %, sledi drobiznica z 10 % in torbica 3 %. V tretjem letu se rast povpre¢no povisa
za 3 odstotne toCke pri vsakem od izdelkov glede na prej$nje leto. V prvem letu bi vsi

Vir: lastno delo.

prihodki od prodaje znasali 27.730 €.

2.6.2  Stroski prodanih izdelkov

Osrednji materialni strosek izdelkov je blago, iz katerega so izdelani. To je umetno usnje, ki
je na trgu dostopno v razlicnih barvah, teksurah in debelinah. Pod materialni strosek lahko

Stejemo tudi sukance, vrvice in zadrgo.

V tabeli spodaj sem navedla stroSke, ki znaSajo na enoto.

Tabela 3. Materialni stroski na enoto

izdelek materialni stroSek na enoto
nahrbtnik 14 €
drobiznica 4¢€

torbica 12 €

Vir: lastno delo.
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V 1. poslovnem letu bi materialni stroSek na enoto nahrbtnik znasal 8.848 €, za drobiznico
780 € ter za torbico 1.476 €. V 1. letu bi torej vsi materialni stroski znasali 11.104 €.
2.6.3  Stroski dela

Podjetje ima zaposleno eno osebo. To je Sivilja, ki obenem tudi sprejema narocila, izvaja
storitev pakiranja in vse, kar je potrebno za poslovanje podjetja. Mesecni bruto stroSek
zaposlene je 1203,36 € bruto. Na letni ravni je to 14.440,32 €, namenjenih za stroske dela.

2.6.4  Osnovna sredstva

Podjetje za poslovanje potrebuje osnovna stredstva, brez katerih poslovanje ni mozno. V
tabeli so navedene nabavne vrednosti osnovnih sredstev.

Tabela 4: Osnovna sredstva

Sivalni stroj 500 €
Stol za Sivanje 60 €
Racunalnik 600 €
Tiskalnik 60 €

Siviljske §karje | 25 €

Delovna miza 100 €

Vir: lastno delo.

2.6.5  Financiranje in poslovni izid

Podjetje se bo financiralo iz lastnih sredstev v visini 8.000 €. Drugega dolZzniskega posojila
ali drugih virov sredstev zadolZevanja ni predvidenih.

V prvem poslovnem letu podjetje posluje s dobickom. EBT je v prvem letu poslovanja
840,68 €, v naslednjem letu je 3878,68 €, v tretjem letu poslovanja pa je dobicek pred
obdav¢enjem v vrednosti 6402, 68 €.
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Gospodarnost poslovanja odraza razmerje med ustvarjenimi prihodki in povzrofenimi
odhodki iz poslovanja. Gospodarnost je v 1. letu 1,09, v drugem letu naraste na 1,15. Tretje
leto ovrednotimo z vrednostjo 1,23.

Dobickonosnost poslovnih prihodkov kaze, kolikSen izid iz poslovanja izkazuje poslovni
subjekt na denarno enoto poslovnih prihodkov. V 1. letu je dobic¢konostnost 0,03, v
naslednjem letu se vrednost poveca, to je 0,13. V zadnjem letu znasa 0,18.

SKLEP

V poslovnem nacrtu sem Zelela preveriti hipotezo, ali je spletna platforma Etsy primerna za
trzenje unikatnih nahrbtnikov. To sem preverila na nacin, pri katerem sem uporabila orodje
poslovni nacrt z vsemi znacilnimi vsebinami, ki jih zahteva. Poslovni nacrt je nacin, s
katerim lahko preverimo, ali bosta konkretni posel in podjetje obstala na trgu naslednjih 5
let.

Ce povzamem vsa dejstva, ki sem jih navedla v teoretiénem ozadju, lahko potrdim, da je
poslovni naért pomemben dokument in koristno orodje za podjetnika. Vlagatelji so
osredotoceni na finan¢ne projekcije, ki izkazujejo uspeSnost podjetja na ravni 3 let. V
primeru vstopa na tuji trg je potrebna dodatna previdnost z vidika financiranja in uspesne
predstavitve poslovnega nacrta. Na podlagi finan¢nih projekcij ugotavljam, da je posel
donosen in smiseln. Vpogled v finan¢ni vidik sem opravila za prihodnja 3 leta.

Metodologija, ki sem jo uporabila tekom zaklju¢ne naloge, so intervjuji z dejanskimi kupci
izdelkov. Podali so svoje izku$nje in mnenje na podlagi nakupa izdelka. S temi podatki sem
lahko razpolagala in podrobneje preucila ter oblikovala analizo trga. Trg sem analizirala na
podlagi kupcev, ki so nahrbtnik Ze kupili in ga uporabljali. Na podlagi njihovih izkuSenj in
mnenj sem ugotovila, da so naklonjeni unikatnim izdelkom in podpirajo lokalno
proizvodnjo. Raziskovalno vpraSanje sem tako testirala in lahko podam ugotovitev, da so
kupci pripravljeni placati in kupiti izdelek po doloceni ceni, saj jim to prinaSa zadovoljstvo
in veliko koristi na vsakodnevni ravni. V nakupu izdelka vidijo tudi podporo lokalnim
izdelkom in ponudnikom. Kupci unikatnih nahrbtnikov izpostavljajo boljSo kvaliteto proti
mnozi¢nim serijam izdelkov iz tujih drzav. Nagnjenost kupcev k izbiri izdelka lahko potrdi,
da je spletna platforma Etsy primerena za trzenje.

Nacin, s katerim sem preverila hipotezo, ali je spletna platforma Etsy primerna za trzenje
nahrbtnikov, je bil tudi poglobljen intervju s slovensko Etsy podjetnico, ki je na spletni
platformi prisotna ze ve¢ kot 10 let. Ugotavljam, da je pri vstopu na spletno platformo
pomembna kakovostna in li¢no urejena spletna Etsy trgovina, ki kupcem poda prvi vtis o
izdelku, ki ga nameravajo kupiti.

Ob vstopu na nov trg, ki ima kupce iz vsega sveta, je treba dodatno pozornost nameniti
kvalitetni predstaviti izdelkov. Podjetnica, ki ima izku$nje in znanje na podroc¢ju vstopa na
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spletno platformo, izpostavlja kvalitene vsebine za predstavitev in izgled strani na spletni
platformi. Izgled je klju¢nega pomena z vidika prvega vtisa potencialnega kupca. Na podlagi

izkugenj, ki jih ima podjetnica Anita Cesnik Mazgon, lahko potrdimo, da je spletna platforma

Etsy primerna za trzenje ro¢nih narejenih izdelkov. Potencialni kupci na svetovnem spletu

podpirajo unikatne izdelke in so za njih pripravljeni odsteti dogovorjeno vsoto.

Ce povzamem celotno delo, lahko trdim, da me je tema, ki prepleta trZenje na spletni

platformi Etsy in poslovni nacrt, prepricala in utemeljuje vse argumente, zakaj bi sama

ustanovila podjetje. Zagotovo neko¢ uporabim vse pridobljeno znanje in ustanovim podjetje,

ki unikatne izdelke trzi na spletni platformi Etsy.
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PRILOGE






Priloga 1: Zapis intervjuja z Anito Cesnik MaZgon

Zakayj ste se odlocili, da svoje izdelke prodajate na Etsy?

Na Etsy sem za$la Cisto spontano, brez posebnega nacrta, bolj zato, ker me je zanimalo, kako
deluje, kot da bi imela ze takrat kak resen poslovni model in izdelek v ozadju. Zacela sem
ze leta 2012, Cisto kot hobi.

Je bil Etsy Ze od zacetka vas primarni vir dohodka?

Ne, prodaja je rasla pocasi, v skladu s ¢asom, ki sem ga vlozila v rast trgovinice. Vendar pa
je naneslo tako, da sem se kmalu preusmerila bolj v poucevanje in mentoriranje glede Etsyja,
tako da sama trgovina nikoli ni bila moj primarni vir dohodka.

KakSne so za vas prednosti poslovnega modela spletne platforme Etsy? Se je v zadnjih
letih kaj spremenilo?

Prednost platforme Etsy je predvsem v tem, da brez posebnega tehni¢nega znanja
postavljanja spletne trgovine in zato tudi brez posebnih stroskov, ki jih obi¢ajno za ta namen
postavimo, hitro postavimo spletno trgovino, s katero lahko dosezemo kupce z vsega sveta,
Ki jih Etsy pripelje na platformo. Medtem ko moramo pri lastni trgovini za pridobivanje
kupcev poskrbeti sami. Seveda moramo tudi tu optimizirati trgovino, imamo pa bistveno
manj stroSkov s samim oglaSevanjem le-te. Spremenilo pa se je v zadnjih letih ogromno.
Predvsem je vse postalo veliko bolj “resno™, konkurence je ogromno, in ¢e hoces uspeti, se
moras$ veliko bolj profesionalno lotiti projekta Etsy.

Kaksni kupci so na Etsy, je teZko pridobiti kupce?

Etsyjevi kupci na¢eloma vedo, da kupujejo direktno od ustvarjalcev, in so zato pripravljeni
placati vec, kot so pripravljeni za dolocene stvari placati na drugih platformah. Vendar se je
tudi Etsy sam zelo priblizal velikim platformam, kot je Amazon, in ponuja vedno vec
ugodnosti kupcem, zaradi ¢esar so postali kar "razvajeni".

Je zadnjem ¢asu porast prodajalcev na Etsy, vidite v njih konkurenco?

Odkar sem jaz vstopila na Etsy, se je platforma izredno povecala, v celoti. Tako s strani
ponudbe kot tudi povprasevanja. Tudi konkurenca se je povecala, zato se zahteva vedno
vecja profesionalizacija in vedno boljsi izdelki. Konkurenca seveda tudi je, vedno mocnejsa
in je potrebna vedno veéja specializacija in delo, da smo vsak dan boljsi, kot smo bili dan

prej.
Kaksni so napotki za mlade, ki se Zelijo pridruziti Etsy? Je vstop na trg tezaven?

Uf, napotkov je veliko. Predvsem se morajo izobraziti v prodaji, se postaviti v viogo kupca
in se prilagoditi pravilom platforme. Trdim, da lahko uspe vsak, vendar mora biti pripravljen
na ucenje, prilagajanje in precej dela, preden pride do tocke, ko se za¢nejo redne prodaje.

Kdo so poleg vas Se uspes$ni slovenski Etsy podjetniki?
Kar nekaj uspesnih prodajalcev imamo v Sloveniji. Najuspesnejsi so

MinimalVS, ZiPTie, DushiCrafts, Maiook in Se mnogi drugi.



Priloga 2: Zapis intervjujev s kupci unikatnih nahrbtnikov
OSEBA1
1. Kaj je bil razlog, da si kupila usnjeni nahrbtnik?

Razlog je bil predvsem ¢udovit unikaten izdelek in dobro razmerje med kvaliteto in ceno.

2. Kaksna se ti je zdela uporabnost nahrbtnika, je sluZil zgolj kot modni dodatek ali si
ga uporabljala zaradi drugih namenov?

Nahrbtnik je zelo uporaben, saj ima prisite tudi Zepke, v katere najveckrat pospravim stvari,
ki jih veckrat potrebujem, npr. mobitel. Ravno tako pa je ¢udovit modni dodatek, sluzi mi
pa tudi kot nakupovalna vrecka.

3. Kako se ti je zdela pomembna kakovost materiala in ponudba barvnih kombinacij,
ki ti je bila ponujena?

Najbolj se mi je zdela pomembna kombinacija barv, ki je dokaj nevtralna. Material pa je tudi
super, saj se da usnje, iz katerega je nahrbtnik, hitro in enostavno odistiti.

4. Si nahrbtnik uporabljala na vsakodnevni ravni? Je izpolnil tvoja pri¢akovanja
glede uporabnosti in kakovosti?

Ker sem kupila kar dva primerka, ju kombiniram enkrat z enim, drugi¢ z malo drugacnim
stilom, tako da je v vsakodnevni uporabi. Pri¢akovanja glede uporabnosti in kakovosti je ve¢
kot izpolnil, saj je nahrbtnik Se po vec¢ letih kot nov. Malenkost se zacne usnje pri vrhu pri
'Spagah' lus¢iti — ampak je to pri tolik$ni uporabi razumljivo.

5. Kaksno je tvoje mnenje glede ro¢nih unikatnih del? Menis, da se lahko primerjajo
s konkurenti na trgu? Si pripravljena odSeti kakSen evro ve¢ na racun unikatnosti in
kakovosti?

Roc¢na unikatna dela zelo cenim in sem za njih pripravljena placati ve¢ kot za izdelke
masovne proizvodnje. Veliko mi pomeni moznost podpreti majhne podjetnike ali
ustvarjalce. Mislim, da se s konkurenco, ki je ponavadi trgovska veriga, ne more primerjati,
saj je to delo res unikat, dojemam, da je narejeno tudi bolj kvalitetno in z vecjo predanostjo.

OSEBA 2

1. Kaj je bil razlog, da si kupila usnjeni nahrbtnik?



Sama nisem ljubiteljica "damskih torbic", veliko raje imam Sportnoelegantne nahrbtnike, ki
so hkrati veliko bolj prostorni in vsestranski. Nahrbtnik najprej pri Sari (takrat $e nisem
vedela, da sama izdeluje nahrbtnike) in vprasala, ¢e mi pove, kje ga je kupila, ker mi je res
vsec. Ko je povedala, da je nahrbtnik njeno delo in da ga lahko prilagodi mojim zeljam, me
je samo Se bolj navdusila. Sem pa nahrbtnik kupila tudi zato, ker sem potrebovala lep, a
hkrati uporaben nahrbtnik za izlet v Rim, ki ga lahko nosim tudi na sprednji strani, in pa tudi
¢e nahrbtnik nosi$ zadaj, ¢uti$, ker je dovolj majhen in se odpira s pomocjo vrvi, da je za
teboj nek nepridiprav.

2. Kak3na se ti je zdela uporabnost nahrbtnika, je sluzil zgolj kot modni dodatek ali si
ga uporabljala zaradi drugih namenov?

Nahrbtnik meni sluzi bolj kot uporabna zadeva (vanj gre res ogromno stvari), ga pa tudi
imam, ko se udelezim kaks$nih bolj prefinjenih dogodkov. In po dozdaj$njih izku$njah je
veliko bolj "fin in lep" kot vse top znamke torbic (e nisi tip za nositi damsko torbico, ti tudi
najdrazja torbica ne pase).

3. Kako se ti je zdela pomembna kakovost materiala in ponudba barvnih kombinacij,
ki ti je bila ponujena?

Material in kakovost se mi zdita pri nahrbtniku res pomembna (sem imela Zze podoben
nahrbtnik, ki je bil veliko slabse kvalitete in se mu je po dobrem letu noSenja uporaba res
poznala), tvoja nahrbtnika (imam dva, a zagotovo ne zadnja) pa sta tudi po cca. 5 letih
uporabe Se vedno lepo ohranjena.

4. Si nahrbtnik uporabljala na vsakodnevni ravni? Je izpolnil tvoja pricakovanja glede
uporabnosti in kakovosti?

Nahrbtnika sta bila v ¢asu pred covid-19 v uporabi vsak dan (no, vsake toliko sem zamenjala
enega z drugim). Potem pa se je zaCelo delo od doma in takrat se je uporaba zmanjSala (mi
smo eno tistih podjetji, ki Se vedno dela od doma), ampak sedaj ga zagotovo uporabim vsaj
1-krat na teden in Se vedno je super.

5. Kaks$no je tvoje mnenje glede ro¢nih unikatnih del? Menis, da se lahko primerjajo s
konkurenti na trgu? Si pripravljena odSeti kakSen evro ve¢ na ra¢un unikatnosti in
kakovosti?

Roc¢na unikatna dela so meni veliko ljubSa kot masovni izdelki v trgovini, najprej zaradi
tega, ker lahko pri naro¢niku izrazi§ svojo zeljo in ta jo (dokler to le gre) uposteva o0z. ti
svetuje, kaj bi bilo Se boljSe, in mislim, da ti tega masovni trg ne more ponuditi. Sama sem
pripravljena za kvaliteten in unikaten izdelek odsteti ve¢, saj s tem prihranimo smeti in
ohranjamo planet v boljsi kondiciji, se mi pa zdi, da vecina e vedno ne razmislja v tej smeri
in poseze po dragi torbici priznane blagovne znamke samo zato, da se pokaze. Po drugi strani
pa imamo primere ljudi, ki pri nakupu gledajo izklju¢no ceno in raje vsako leto kupijo eno



torbico za 30 eur, kot pa da bi za kvaliteten izdelek, ki ga bodo uporabljali veliko vec let,
odsteli 50 eur.

OSEBA 3
1. Kaj je bil razlog, da si kupila usnjeni nahrbtnik?

Prvi razlog je bil njegov eleganten izgled — zelo privla¢ne barve, ki so bile ¢isto po mojem
okusu, in vsestranska uporabnost nahrbtnika.

2. Kaksna se ti je zdela uporabnost nahrbtnika, je sluzil zgolj kot modni dodatek ali si
ga uporabljala zaradi drugih namenov?

Nahrbtnik je zelo uporaben, bolj kot recimo klasi¢na torbica, saj ga lahko uporabljam za
razli¢ne namene: za kakSne Sportne aktivnosti, npr. pohod. Pogosto ga uporabim, ko grem
po nakupih, saj mi je takrat zelo pomembno, da imam prazne roke, poleg tega pa lahko del
nakupa pospravim tudi v nahrbtnik. V¢asih pa ga uporabim tudi samo kot elegantni dodatek
in vanj pospravim kaksno malenkost.

3. Kako se ti je zdela pomembna kakovost materiala in ponudba barvnih kombinacij,
ki ti je bila ponujena?

To se meni zdi zelo pomembno. Najprej, da mi je zadeva vsec, torej barvne kombinacije in
vzorci, pri ¢emer si imela izredno bogato ponudbo, zato sem se kar teZko odlocila, katera mi
je bolj vse€. Zelo pomembna pa je seveda tudi kakovost. Meni zelo veliko pomeni, da ko
natrpam poln nahrbtnik najtezjih zadev iz trgovine, da me nikoli ne skrbi, da bi se kaj strgalo,
tako da je super.

4, Si nahrbtnik uporabljala na vsakodnevni ravni? Je izpolnil tvoja pricakovanja glede
uporabnosti in kakovosti?

Nabhrbtnik je absolutno izpolnil vsa moja pricakovanja. Moram priznati, da potuje kar z mano
v avtu. Najpogosteje ga res uporabim za v trgovino, pogosto pa tudi za druge aktivnosti, kot
Ze omenjeno, zato lahko reCem, da ga zelo pogosto uporabljam.

5. Kaks$no je tvoje mnenje glede ro¢nih unikatnih del? Menis, da se lahko primerjajo s
konkurenti na trgu? Si pripravljena odSeti kakSen evro ve¢ na ra¢un unikatnosti in
kakovosti?

Menim, da smo ljudje na vseh podro¢jih vedno bolj ozavesceni glede pomembnosti lokalnih
proizvodov, saj vemo, da s tem dobimo kakovost, kar pa ogromno S§teje, zato mi ni problem
odsteti kakSen evro ve€ za proizvod, ki vem, da je kvaliteten in bo dolgo zdrzal, za razliko
od vegine artiklov, ki jih npr. lahko kupimo na tujih trgih (na Kitajskem). Ce je pa poleg tega
Se unikaten in nima nih¢e drug takega, pa Se toliko bolj, zato sem zelo vesela, da sem se
odlocila za nakup tvojega nahrbtnika.



OSEBA 4
1. Kaj je bil razlog, da si kupila usnjeni nahrbtnik?

Zelela sem si en tak preprost in lusten nahrbtnik, ki je primeren za vsakodnevno uporabo.
Mami pa je ravno takrat odhajala na potovanje, tako da ji je tudi za na pot prisel ravno prav.

2. KakSna se ti je zdela uporabnost nahrbtnika? Je sluZzil zgolj kot modni dodatek ali
si ga uporabljala zaradi drugih namenov?

Nahrbtnik sem in ga Se danes uporabljam bolj priloznostno (npr. za kakSen izlet, trgovino,
dogodek, ... ).

3. Kako se ti je zdela pomembna kakovost materiala in ponudba barvnih kombinacij,
ki ti je bila ponujena?

Na izbiro je bilo veliko barvnih kombinacij in tudi kakovost se mi je zdela dobra.

4. Si nahrbtnik uporabljala na vsakodnevni ravni? Je izpolnil tvoja pricakovanja glede
uporabnosti in kakovosti?

Ne, nisem ga uporabljala na vsakodnevni ravni. Je pa izpolnil pri¢akovanja tako glede
uporabe kot tudi kakovosti.

5. Kaks$no je tvoje mnenje glede rocnih unikatnih del? Menis, da se lahko primerjajo s
konkurenti na trgu? Si pripravljena odSeti kakSen evro ve¢ na ra¢un unikatnosti in
kakovosti?

Mislim, da danes ljudje vedno bolj cenimo unikatne stvari in radi podpremo manjse
slovenske izdelovalce. Tudi sama sem pripravljena odSteti kakSen evro ve¢ za unikatne in
kakovostne izdelke ter s tem dati podporo mladim podjetnikom.



Priloga 3: Finan¢ne projekcije

a POSLOVNO NACRTOVANE ~

¢ ™ & SaraDremel ~

Finanéno nacrtovanje

Leto 2

30.527,00 €

30.527,00 €

Leto 2

341,00 €

347100¢€

12.208,00 €

14.440,32 €

0,00 €

2664832 €

Leto 2

0,00€
0,00€
0,00€

0,00€

13.868,00 €

14.440,32 €

0,00 €

2830832¢€

0,00€
0,00 €
0,00€

000€

3.878,68
3.600,68
187868
o1

115

1,00

18.319,00

Leto2

6.402,68

6.133,68
6.402,68
018
123
1,00

20.843,00

a i )
g Poslovni prihodki #
g
§ Kategorija v finanénem natrtu Leto1
- 1 Proizvod 27.730,00 €
5 Skupaj tisti prihodki od prodaje 27.730,00 €
Poslovni odhodki/stroski »
Kategorija v finanénem nafrtu Leto1
Spremenljivi stroski
1 Stroski prodanega blaga, proizvodov in storitev 1.104,00 €
? Stroski bruto bruto plat (D) 444032 €
Stalni stro3ki
3 Drugi stroski poslovanja 0,00 €
4 Skupaj stro3ki 2554432 €
Financiranje »
a
?Dr Kategorija v finanZnem na&rtu Leto1
g
&y 1 Lastna denarna sredstva 8.000,00 €
5
(<] 2 Dolznigko financiranje 0,00€
2a Strogki dolznigkega financiranja (obresti) 0,00€
3 Komercialno pasojilo / drugo posajilo 0.00€
Poslovni izid/kazalniki »
Kategorija v finangnem natrtu
! Dobitek ali izguba pred obrestmi, davki in amortizacijo (EBIDTA) @ 218568
2 Dobitek ali izguba iz poslovanja pred obrestmi in davki (EBIT) () 1916,68
3 Dobitek ali izguba pred obdavéenjem (E8T) (D) 840,68
4 Dobitkonosnost prihodkov (£ 003
5 Gospodarnost poslovanja @ 1,09
6 Stevilo zaposlenih 1,00
7 Dodana vrednost na zaposlenca O] 16.626,00
PUSIOVIIT TZI0/KeZAUTIRT X
Kategorija v finanZnem na& Leto1
1 Dobitek ali izguba pred obrestmi, davki in amortizacijo (EBIDTA) @ 218568
= E Dobitek ali izguba iz poslovanja pred obrestmi in davki (EBIT) @® EHEEE
g 3 Dobitek ali izguba pred obdavéenjem (E8T) @D 840,68
= -
& 4 Dobitkenosnost prihodkov @ (5
3 P
5 Gospodarnost poslovanja (1) 109
6 Stevilo zaposlenih 1,00
7 Dodana vrednost na zaposlenca @ 16.626,00
Prihodki / odhodki Kazalniki
37,5k 8k
35k o
w 325k -@- Prihodki o
@ « Odhodki @ K
30k
2k
275 .\/
25k % 0
Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 1 Leto 2 Leto 3

387868
3.609,68
187868
013
115

1,00

18.319,00

- EBIDTA
-+ EBIT
& EBT

6.402,68
613368

6.402,68

20.843,00



