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UvoD

Vsi smo Ze kdaj bili v stiku z neprofitno organizacijo. Mednje sodijo razli¢na drustva, ustanove,
fundacije, politicne stranke, verske skupnosti in sindikati. Malo verjetno je bilo, da smo se
spraSevali kak3no je njihovo delovanje s pravnega in zakonskega vidika. Se manj pa, kaj vse je
potrebno in pomembno izvajati v organizacijah, ki delujejo bolj kot ne v dobrobit ljudi, brez
pravega zasluzka. Za profitne organizacije vemo vsaj osnovno, kaksne so vse faze njihovega
delovanja in da je njihov glavni cilj ustvarjanje dobiCka. Pri neprofitnih organizacijah pa
naletimo na veliko posebnosti, znacilnosti in odstopanja od klasi¢nega delovanja organizacij.
Kljub posebnostim v delovanju, so prisiljene, da se v mnogih pogledih ravnajo podobno kot
profitne organizacije, Ce Zelijo ostati vidne na trgu.

Namen zakljucne strokovne naloge je na podlagi pridobljenih informacij prikazati, kako zelo
potreben in pomemben je trZzenjski naCrt organizacije ter izpostaviti, katerim podroCjem je
potrebno dati vecjo osredotoCenost. Cilj zakljucne strokovne naloge je prikazati posebnosti in
trzenje neprofitnih organizacij ter izdelati trZzenjski nacrt druStva Manas. Za raziskovalno
metodo sem izbrala globinski intervju. Opravila sem ga s Clanico drustva Manas, Bernardo
Pogacnik, ki je v drustvu Ze od samega zaCetka.

Naloga sestoji iz treh poglavij. Prvi poglavje predstavlja posebnosti neprofitnih organizacij, ki
zajema znacilnosti, vrste in naCine financiranja neprofitnih organizacij. Sledi poglavje o trzenju
neprofitnih organizacij, ki vpliva na njihove prihodke. Pomembno za neprofitne organizacije je
dejstvo, da Ze v zaCetku postavijo dobre temelje za doloCitev njihovega poslanstva, saj je to
glavna nit vsake neprofitne organizacije. Poleg tega je potrebno oblikovati ucinkovit trzenjski
splet, da laZje in hitreje prodrejo na izbrani trg in postanejo prepoznavni ter so korak pred
konkurenco. Zadnje poglavje prikazuje predstavitev druStva in trzenjski nacrt drustva Manas.
Za vsako neprofitno organizacijo je bistvenega pomena nacrtovanje, izdelava ter dejansko
izvajanje trZzenjskega nacrta, kljub slabSim pogojem na podrocju financiranja.

1 POSEBNOSTI NEPROFITNIH ORGANIZACIJ

Temeljna znacilnost neprofitnih oziroma nedobickonosnih organizacij, katerih predstavnica je
javna uprava, oblikujejo jih tudi druzbene dejavnosti ali pa so to prostovoljne organizacije, je
njihov cilj, ki ni usmerjen izkljucno k ustvarjanju dobicka. V primeru dobiCka neprofitne
organizacije z njim ne razpolagajo prosto, temveC ga vlagajo v dejavnost organizacije z
namenom, da bi razsirile svojo dejavnost in izboljSale kvaliteto storitev (Rus, 1990, str. 959).

Tavcar in Trunk Sirca (1998, str. 2) menita, da je neprofitna organizacija tista, ki jo ustanovitelji
ustanovijo z namenom dajanja zelene koristi. Temeljni cilji, merila in standardi za njihovo
doseganje se dolocijo glede na koristi. Da bi se ti cilji dosegli, je potrebno uporabiti strategije,
katerih obseg zajema dejavnosti, urejenost in sredstva za doseganje ciljev.



Ena izmed posebnosti neprofitnih organizacij je ta, da je izid njihovega delovanja v okviru
poslanstva veCinoma neoprijemljiva storitev, redko gre za materialne dobrine (Mesec, 2006,
str. 21).

1.1 Znacilnosti neprofitnih organizacij

Ogromna raznovrstnost je ena bistvenih znaCilnosti neprofitnih organizacij. Preostale
znacilnosti se izoblikujejo v odvisnosti od pozicije organizacije v civilni druzbi, izvajanju svoje
dejavnosti in zagotavljanju sredstev. Poleg tega na izoblikovanje znacilnosti vpliva tudi vsebina
dejavnosti oziroma vloga organizacije v druzbi (Kolari¢, Crnak Megli¢, & Vojnovig, 2002, str.
23).

Kljub temu, da se neprofitne organizacije ne dojemajo kot podjetniske organizacije, morajo
poskrbeti za to, da pokrijejo stroSke. Osnovne znaCilnosti njihovega poslovanja se ne
spreminjajo, saj venomer poslujejo na enak nacin. Lastnega dohodka si ne ustvarjajo same,
temveC so odvisne od razlicnih dobrodelnih virov. Nemalokrat je miselnost neprofitnih
organizacij naravnana v smer, da je njihova eksistenca in delovanje odvisno od prostovoljne
pomoci, ki jo prejemajo. Posledicno je njihova tendenca v celoti porabiti prejeto pomoc, da bi
se izognili morebitni situaciji, kjer bi dobile 3 manj kot v prejsnjem obdobju (Znidarsi¢ Kranjc,
1996, str. 26-27).

Anthony in Young (1988, str. 54—61) pravita, da lastnosti neprofitnih organizacij ponazarjajo
razlicne sklope, v katerih se neprofitne organizacije razlikujejo od profitnih:

merilo uspesnosti: vodstvo tezko razvrS€a smotre po pomembnosti, ni enotnega smotra; ni
jasne povezave med inputom in outputom; kvantiteta in kakovost storitev sta tezko
izmerljivi; organizacija ima mnoge cilje, ne pa enotnega merila za uspeh;

davki: pri nedobickonosnih organizacijah se obdavci le tisti del dobiCka, ki ga organizacija
doseze s pridobitno dejavnostjo; obdavCena so povracila vezana na delo (prehrana, prevoz
itd.); neobdavcljivost plac pa za organizacijo pomeni dolocene olajSave;

pravne zadeve: ni prostega razpolaganja prihodkov in premozenja na nacin, da se
posameznik lahko okoristi; z morebitnim presezkom sredstev si zagotavlja delovanje,
Siritev in sredstva za rezervni sklad; pridobitna dejavnost se lahko vrsi le v samostojni
organizaciji in v posebni entiteti, katere v celoti je lastnica neprofitna organizacija;
storitvena dejavnost: pogosto so izvajalci ljudje, ki delajo prostovoljno; velikokrat so le-
ti manj kakovostni in slabSe spodbujeni;

omejitev zaradi ciljev in strategij: izbira strategij je omejena s financami; moznost
vplivanja profitnih organizacij v dejavnost nedobickonosnih; le-te z olajSavami ustvarjajo
nelojalno konkurenco profitnim;

financiranje: nedobickonosne organizacije, ki so odvisne od potrosnikov, so posledi¢no
odvisne od trga, zato zelijo povecati Stevilo uporabnikov; pri zagotavljanju javnih virov



obicCajno ni pomemben obseg in kakovostno izvedena storitev, temve¢ zadovoljstvo ljudi,
Ki sredstva vlozijo v organizacijo;

strokovnjaki kot menedzerji: veliko strokovnjakov nima primernih vescin menedzerjev;

upravljanje in usmerjanje: lastnistvo organizacije je Cesto posredno ali nepregledno; Clani
upravnih organov velikokrat niso placani; tezje se spremlja ucinkovitost delovanja;

glavno vodstvo: dostikrat prisotno dvojno upravljanje; za dobro upravljanje je potrebna
enotnost pristojnosti pri glavnem menedzerju;

vplivi politike: prikrivanje informacij zaradi razlogov povezanih s konkurenco; zahteve
javnosti po preglednosti delovanja; vpliv politi¢nih interesov na neprofitne organizacije.

Znidarsi¢ Kranjc (1996, str. 28) meni, da neprofitne organizacije kljub oviram omejenih
prihodkov in rastocih stroSkov, dostikrat pri svojem udejanjanju nimajo na novo opredmetenih
idej in so premalo aktivne. Tak pristop lahko pripiSemo naslednjim razlogom:

nimajo konkurence, zato nimajo spodbude za boljSe delovanje,

so brez financnih sredstev za preizkusanje novih postopkov ali izdelkov, ker sproti porabijo
celoten denar,

managerji teh organizacij niso podjetniSko naravnani in niso opravili primernega Solanja,
svoje storitve obravnavajo za nujne, posledicno se jim zdi zniZevanje stroskov oziroma
povecevanje prihodkov nepotrebno,

Vv izognitev moznosti pregledovanja zastavljenih ciljev so le-ti nejasno opisani,

neprofitna organizacijska kultura ne strmi k spodbujanju koncepta podjetnistva,

obicajno ni stimulativnih nagrad za dobro opravljeno delo.

1.2 Vrste neprofitnih organizacij

V zadnjem Casu obstaja velika pojavnost organizacij, ki nimajo niti drzavnega niti javnega
znacaja. Kljub neznanski raznolikosti so skupne znacilnosti teh entitet sledecCe. Institucionalna
loCenost od drzave oziroma lastniStvo v rokah zasebnih fizic¢nih ali pravnih oseb jih opredeljuje
kot zasebne. Tiste, katerih osnovni namen obstoja je delovanje v splosno druzbeno korist, lahko
oznacimo kot neprofitne oziroma nedobickonosne. Z izoblikovano organizacijsko strukturo in
pravili, ki veljajo za vse, ki so vanjo vkljuceni jih lahko poimenujemo kot organizacije. Tiste,
v katere pride doloCen Casovni ali denarni vlozek prostovoljcev in slednjih ¢lanstvo zakonsko
ni obvezno, so prostovoljne (Kolaric et al., 2002, str. 6).

Pri nas zakonodaja natancno ne opredeljuje poimenovanje neprofitne organizacije. V razlicnih
medijih in javnosti se uporabljajo drugacni izrazi. Poimenujejo jih kot nevladna organizacija,
neprofitna organizacija, nepridobitna organizacija, drustvo, zavod, ustanova, prostovoljna
organizacija, zasebna organizacija in organizacija civilne druzbe. Poznamo nekaj pravno-
organizacijskih oblik, v katerih neprofitne organizacije lahko delujejo. To so druStva, zavodi,
ustanove in ostale oblike nevladnih organizacij.



Drustvo: Zakon o drustvih opredeli (Ur.l. RS, st. 61/2006, 91/2008 OdI.US: U-1-380/06-11,
102/2008 OdI.US: U-1-57/07-7, 58/2009) druStva kot samostojna in nepridobitna, kadar ga
ustanoviteljice oziroma ustanovitelji ustanovijo skladno z zakonom, da bi uresnicili skupne
interese. Glavna nit drustva je brezplacno Clanstvo, istoCasno pa pridobitna dejavnost ne sme
biti njegova izkljucna dejavnost. Cilje in namen si drustvo doloci in izbere samo, Clani drustva
pa neposredno ali posredno sprejemajo dejavnost, delovanje in odloCitve o upravljanju drustva.
Clani drustva si pozitivne razlike med prihodki in odhodki, ki izvirajo iz vseh dejavnosti in
drugih virov drustva med seboj ne smejo deliti, saj so namenjeni uresnicitvi namena in ciljev
drustva. Za ustanovitev druStva so potrebne najmanj tri poslovno sposobne in pravne osebe.
Ustanovitelji na ustavnem zboru sprejmejo sklep o ustanovitvi in temeljni akt drustva ter
izvolijo zastopnika drustva.

Zavod: Na podroCju zavodov je zakonodaja urejena z zakonom o zavodih (Ur.l. RS, st.
12/1991, 451/1994 OdI.US: U-1-104/92, 8/1996, 18/1998 OdI.US: U-1-34/98, 36/2000-ZPDZC,
127/2006-ZJZP). S tem zakonom je zavod kot organizacija opredeljen z namenom, ustanovitve
opravljanja dejavnosti vzgoje in izobrazevanja, znanosti, kulture, zdravstva, Sporta, socialnega
varstva ali drugih dejavnosti, v primeru, da cilj udejstvovanja ni ustvarjanje dobicka.
Gospodarsko dejavnost zavod lahko opravlja le v primeru, da je ta namenjena opravljanju
dejavnosti, za katero je zavod ustanovljen. Za ustanovitev zavoda je potrebna ena fizicna ali
pravna oseba ali pa veC ustanoviteljev. Za ustanovitev in zaCetek delovanja zavoda morajo biti
zagotovljena za to potrebna sredstva. Morebitno pozitivno razliko med prihodki in odhodki sme
zavod uporabiti le za opravljanje in razvoj dejavnosti, Ce ni z aktom o ustanovitvi drugace
doloceno.

Ustanova: Drugi Clen zakona o ustanovah (Ur.l. RS, st. 70/2005-UPB1 (91/2005 popr.)) pravi,
da mora biti namen ustanove splosnokoristen ali dobrodelne narave in obi¢ajno dolgorocno
stabilen. Ustanova je ustanovljena za podroCja o znanosti, kulture, Sporta, vzgoje in
izobraZevanja, zdravstva, varstva okolja in podobno. Cetrti ¢len doloca, da lahko ustanovo
ustanovi vsaka domaca ali tuja fiziCna ali pravna oseba. Z gospodarjenjem, ustanovitvenim
premozenjem, darili, drugimi naklonitvami, prihodki iz opravljanja dejavnosti se lahko
ustvarjajo prihodki ustanove.

Ostalo: Izmed ostalih zasebnih neprofitnih organizacij so najbolj razSirjene in vsem poznane
politiCne stranke, verske skupnosti in sindikati. Sem spadajo Se zadruge, gospodarska ter
poklicna zdruzenja. Za vsako izmed oblik nevladnih organizacij veljajo drugacni zakoni glede
ustanavljanja in delovanja posamezne organizacije.

1.3 Nacini financiranja neprofitnih organizacij

Za delovanje neprofitne organizacije so potrebna ustrezna financna sredstva. Po eni strani
sredstva zagotavljajo neprofitni organizaciji kritje stroskov iz poslovanja na drugi strani pa, da
ta 3iri svoj obseg in vsebino delovanja (Trunk Sirca & Tavéar, 1998, str. 101).



Sredstva, ki omogocCajo neprofitni organizaciji delovanje, lahko razdelimo na materialna in
nematerialna. Materialna sredstva so denar, energija, sestavni deli, izdelki, naprave, oprema,
stavbe in zemljisCa. Med nematerialna sredstva pa uvrs¢amo fizi¢no in umsko delo ljudi, znanje,
pravice, okolje, ugled itd. Pojavne oblike sredstev so denar, stvari in pravice. Za neprofitno
organizacijo so najpomembnejsa ter odloCilna znanja, vescine in stopnja predanosti ljudi, saj so
ljudje tisti, ki ustvarjajo in izvajajo dejavnosti vsake nepridobitne organizacije (Tavcar, 2005,
str. 246).

Neprofitne organizacije, ki so delezne dobrega vodstva si zagotavljajo sredstva iz razli¢nih
virov in na razlicne naCine. V osnovi se posluzujejo tistih aktivnosti za pridobivanje virov
sredstev, katere so najbolj skladne z njihovim poslanstvom, s prednostmi in sposobnostmi
pripadnikov in prostovoljcev (Cerneti€, 2007, str. 28). Lauffer (1984, str. 251-271) navaja
spodnja nacela, katerim naj sledijo te organizacije, Ce se Zelijo izogniti oviram za pridobitev
financnih sredstev:

¢im vecji nabor financerjev in posameznih vrst financerjev (proracun drZzave, sponzorstvo,
zasebno donatorstvo); v primeru, da je organizacija odvisna le od ene, je zanjo to lahko
pogubno; neprofitna organizacija si s tem zagotovi varovalko pred vecjimi nihanji, ki se
vCasih pojavijo in bi lahko ogrozila njeno delovanje oziroma obstoj;

organizacija si s poveCevanjem Stevila zaveznikov povecCuje verjetnost za uspesno in
ucinkovito pridobitev sredstev in vplivanju na financerje;

dejavnosti organizacije in oskrba s financnimi sredstvi naj bosta uravnotezeni;

vnaprejsSnja sistematizirana priprava, ki vsebuje spremljanje financerjev iz preteklosti,
pripravo predlogov za financiranje, je kljucna osnova temeljite obdelave financerjev;
pridobivanje sredstev mora biti podprto s planiranjem akcij tekom celega leta, in naj bo
dosledno z negovanjem odnosov z javnostmi in okoljskim ozaveS¢anjem.

Sredstva in vire v neprofitnih organizacijah je moc pridobiti z razli¢nimi strategijami oziroma
nacini. To so Clanarine, donacije zasebnikov, druzin in njihovih skladov, fundacije zasebnega
in javnega znaCaja ter virov financiranih s strani drzave. Omeniti je potrebno Se razlicne
podpore podjetij in drzavnih agencij ter prodajo blaga in storitev, ki so bile sklenjene s
pogodbami z vladnimi agencijami in razlicnimi podjetji za dobavo blaga in storitev (Ott, 2001,
str. 171).

Ledvinova (1997, str. 18) je s pomocjo svojih izkuSenj prisla do zakljucka, da je ¢im bolj osebna
metoda zbiranja sredstev najbolj u€inkovita. Opredelila je naCine zbiranja sredstev od najbolj
do najmanj ucinkovitih. Osebni stik je najuCinkovitejsSi postopek pridobivanja sredstev, saj
izraZa kljucne prednosti osebnega pristopa ter zahteva precej ¢asa, znanja in izkusenj. Clanstvo
ima pomen dobrega odnosa med organizacijo in osebami na dolgi rok. S ¢lani je priporocljivo
vzpostaviti osebni stik ali se jim napiSe pismo oziroma se z njimi vzpostavi stik preko telefona.
Uporaba telefona za navezovanje stikov je zelo slicna osebnemu pristopu, saj imamo z ljudmi
neposredni pogovor. V kratkem Casu lahko z njim dosezemo veliko veC ljudi kot preko

osebnega stika. Podobno je pridobivanje sredstev preko poSte. Stik je vzpostavljen le preko
5



pisma, vendar lahko v kratkem Casu zaobjamemo veliko vec ljudi, kot bi jih sicer dejansko
srecali. Pri organiziranih dogodkih je prisotno veliko ljudi, vendar imamo zanje premalo Casa,
da se jim temeljito posvetimo. Tak stik lahko postane neuCinkovit. In nazadnje Se oglasevanije,
ki predstavlja najmanj ucinkovit model zbiranja sredstev, saj osebe nasproti sebe ne vidimo in
ne sliSimo ter tako vzpostavljamo stik z neznano mnozico ljudi. Prednost oglaSevanja je v tem,
da zelo hitro pristopimo do ogromno ljudi.

Vsaka organizacija mora najti sebi primerne in uCinkovite metode pridobivanja sredstev.
Potrebno se je na pravilen nacCin obrniti na donatorje ali sponzorje, da bodo podprli vizijo
organizacije. Tukaj ima pomembno vlogo znanje o pravilnem prepriCevanju in pogajanju, da
so ravno dejavnosti te organizacije vredne njihove podpore (Ledvinova, 1997, str. 5).

Crnak Megli¢ (2000, str. 151-152) je v letu 1996 vire sredstev, ki se zlijejo v organizacijo,
zdruzila v skupine prihodkov. Velik vir prihodkov zastopajo vplacila izdelkov in storitev, Ki
znasajo 44 %. Naslednji najvidnejsi vir so zasebne donacije posameznikov, podjetij in fundacij,
ki predstavljajo 29 %. Tretje mesto zasedajo viri drzavnih prispevkov in sicer 27 %. SploSen
pregled virov sredstev nam prikazuje Priloga 1.

2 TRZENJE NEPROFITNIH ORGANIZACIJ

Andreasen meni, da se znaCilnosti trzenja neprofitnih organizacij razlikujejo od trzenja v
dobiCkonosnih organizacijah v kar precejSnih dejavnikih. V prvi vrsti gre predvsem za
povprasevanje potencialnih uporabnikov, ki ima v vecini primerih negativen predznak. Vse
preveckrat je prisotno, da ljudje v teh organizacijah niso trzenjsko naravnani in posledica tega
je okrnjena moznost spreminjanja neoprijemljive storitve ali izdelka. Prav tako so omejeni s
strani razpolozljivih sredstev. Njihove spremembe ucinkovitosti udejstvovanja so vidne Sele v
daljSem cCasovnem obdobju, saj zanje pomeni mnogo daljSi proces, kot to velja pri
dobiCkonosnih organizacijah. Kar se tiCe javnosti, so precej odvisne od nadzora razlicnih
javnosti, saj se dostikrat posluzujejo nevidnih koristi, ki so obCutljive za SirSo javnost (Jancic,
1996, str. 68).

Za neprofitne organizacije bi bilo najbolj primerno, da dosledno opredelijo vse svoje cilje, da
imajo nadzor nad svojimi nasprotniki in trgom, da spremljajo gibanja v okolju in predvsem
sprotno opazujejo navade uporabnikov. V primeru, da neprofitne organizacije ne vkljuCujejo v
svoje delovanje podroCja trzenja, pomeni, da je zelo malo verjetno, da bodo dosegale
zastavljeno poslanstvo, kajti poslanstvo temelji na podlagi zadovoljevanja potreb ljudi (Jancic,
1996, str. 69).

Kotler (1996, str. 6-13) je mnenja, da je trzenje druzbeni in upravljavski postopek s katerim

organizacija in posamezniki dobijo Zeljene oziroma nujno potrebne stvari. Pri trZzenju gre za

natancno opredeljene in izoblikovane programe. Le-ti vodijo do menjave doloCene vrednosti na

ciljnem trgu. Glavni namen trZzenja je moznost doseganja opredeljenih ciljev, ki jih je mozno

doseCi s pomocjo oblikovanja ponudbe v organizaciji. Pri tem je treba upoStevati Zelje in
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potrebe ciljnega trga. Prav tako je pomembno oblikovati ucCinkovito cenovno politiko,
komunikacijske in distribucijske kanale za informiranje ter motiviranje in servisiranje trga.

Organizacije pogosto ne vedo ali se izvajanje trzenjskih aktivnosti izplaca ali ne, saj je to
odvisno od mnogih notranjih in zunanjih dejavnikov. Priloga 2 prikazuje analizo pomena
trzenja za neprofitne organizacije (Sever, 2015, str. 9).

2.1 Stratesko trzenjsko nacrtovanje

Westwood meni, da je za Zeljeno doseganje vec€jih in globljih pomenov trZenjskega nacrta
organizacije potrebno poleg vse veCje vloge trzenja nameniti tudi vec€jo pozornost strateSkemu
trzenju. Glavna vloga trzenjskega nacrta je dodeljena uporabniku, kateremu organizacija
prilagodi svoje dejavnosti in s katerim komunicira na njemu prilagojene nacCine. Strateski
trzenjski nacrt postaja pomemben dokument pri snovanju in nacrtovanju poslovne strategije
podjetja. Usmerja in koordinira trZzenjske aktivnosti ter je povezava med strateSkim
nacrtovanjem trZenja in njegovo izvedbo. Organizaciji kaze, kam naj se usmeri ter na kaksen
naCin naj pride do cilja. Torej je neke vrste zemljevid ucinkovitega delovanja organizacije
(Vukasovic, 2012, str. 306-307).

V trenutku, ko organizacija razume in sprejme, da je potrebno nameniti veliko osredotoCenosti
k uporabniku, je njena naslednja faza do uspeSne poti trZenja, razvoj strateSkega trZzenjskega
nacrtovanja. Le-ta je postopek, usmerjen na izbran trg z namenom razviti in vzdrZevati
harmonijo med sposobnostmi in viri organizacije, zastavljenimi cilji ter njenimi
spreminjajoCimi priloZznostmi na trgu (Kotler, 1996, str. 62).

Pomen vrstnega reda nalog in sistematiCnega obravnavanja posameznega dela strateSkega
trzenjskega nacrta je zelo pomemben. Najprej je potrebno jasno in natancno opredeliti
poslanstvo, cilje ter kulturo organizacije. Nato je potrebno izvesti analizo moci in slabosti
organizacije ter analizo zunanjih nevarnosti in priloZnosti, ki jo imenujemo analiza okolja. Sledi
dolocitev izbranih ciljnih trgov, doloCitev pozicioniranja, kjer se organizacija v vecji meri
razlikuje od njej podobnih ponudnikov. Potrebno je oblikovati Se primeren trzenjski splet s
katerim organizacija kaZze svojo podobo javnosti ter doloCiti proracun za trZzenje, nadzor in
kontrolo ter oceniti uspesnost poslovanja (Siftar, 2002, str. 16).

2.1.1 Definiranje poslanstva

Poslanstvo se razlikuje med organizacijami odvisno namena s katerim so ga ustanovitelji
ustanovili. Z dolocitvijo poslanstva je organizacija prepoznavna Sirsi javnosti, hkrati pa njenim
pripadnikom omogoca prepoznati zakaj pravzaprav organizacija sploh deluje. Prav definiranje
poslanstva je kljucnega pomena, saj predstavlja bistvo dolgorocnega humanitarnega delovanja,
obstoja organizacije in doloCitve prave poti za njen razvoj. Preko poslanstva organizacija doloci
planske cilje, ki imajo pomembno vlogo motiviranja ¢lanov oziroma pripadnikov organizacije
(Mozina, 1998, str. 9).



Ucinkovita opredelitev poslanstva temelji na poglobljenih raziskavah trga, ki vkljucuje mnogo
ur analiticnih aktivnosti. Tisti, ki so odgovorni za oblikovanje in doloCitev poslanstva, so
zadolZeni, da podajo odgovore na kljuCna strateSka vprasanja, ki se nanasajo na organizacijo.
V primeru, da zastavljena vprasanja ne podajajo konkretnih odgovorov, je izoblikovano
poslanstvo neprimeren notranji dokument organizacije, ki nima navdihujocega ucinka na ljudi,
ki jih organizacija zanima tako ali drugage (Znidari¢ Kranjc, 1996, str. 26).

Neprofitne organizacije so najveckrat ustanovljene s smislom, da uporabnikom zagotavljajo
storitve, Ki jih je SirSa javnost opredelila, kot zelo dragocene. DobiCkonosno usmerjena podjetja
pa le-teh ne zelijo ali ne zmorejo zagotavljati SirSi druzbi (Dimovski, 2002, str. 695). Poslanstvo
po mnenju Druckerja (1993, str. 5) lezi ravno v tem, zakaj je bila neprofitna organizacija
dejansko ustanovljena ter mora izpolnjevati osnovno prizadevanje organizacije.

2.1.2 Analiza stanja

Proces strateSkega planiranja trzenja se zaCne s poglobljenim ocenjevanjem pozicije
organizacije. Potrebno je temeljito oceniti njene prednosti in slabosti ter priloznosti in
nevarnosti. Najvecji pomen ji prispeva vrednotenje in analiza preteklih, sedanjih in v prihodnost
usmerjenih informacij in podatkov. V ozjem smislu to predstavlja osnovo obdelave strateSkega
nacrtovanja. Nacini takega ocenjevanja se lahko razlikujejo. Eden izmed nacinov je usmeritev
pozornosti na organizacijo kot celoto, drugi naCin pa usmeritev v le del strateSkega postopka
njenega delovanja. Na tak nacin se ugotovi, kje organizacija skriva svoje prednosti v primerjavi
z drugimi sebi podobnimi organizacijami in kje ima glavne slabosti. Prav tako se ugotovijo
poslovne priloznosti in glavne nevarnosti organizacije, katere bo morala razresiti za njeno dobro
delovanje (Mozina et al., 1994, str. 306—308).

Organizacija mora s pomocjo analize zunanjega okolja nadzorovati svoje uporabnike,
konkurente, poti preko katerih ponuja storitve in seveda ljudi, ki zanje dobavljajo stvari. Ti
predstavljajo njeno mikro okolje. Prav tako mora imeti pod nadzorom vplive svojega makro
okolja, ki se nanaSajo na demografsko-ekonomske, tehnoloske, politiCne, pravne ter druzbeno-
kulturne dejavnike. VKljuCevati in napraviti mora tudi sistem trznega obvescanja, da prepozna
nagibanja in najbolj pomembna dogajanja za organizacijo (Kotler, 1996, str. 79).

2.1.3 Postavljanje ciljev

S pomocjo trzenjskih ciljev lahko opredelimo, kaj zeli podjetje doseci. Izpeljani so iz splosnih
poslovnih ciljev. Ti cilji so izrazeni s kvantitativnimi in kvalitativnimi kazalniki. Le-te je moC
izmeriti, prostorsko in ¢asovno opredeliti, uskladiti s cilji na raznolikih nivojih in funkcijami v
organizaciji. Glede na pomen si ne smejo nasprotovati. Za trzenjske cilje velja, da jih je mozno
uresniciti in so spremenljivi (Vukasovi¢, 2012, str. 308).

Formalni cilji neprofitnih organizacij izrazajo predvsem zadovoljstvo kupcev s storitvijo ali
izdelkom ter izboljSanje standardov zivljenja uporabnikov. Stvarne cilje pa povezujemo z
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dejanskimi dosezki poslovanja organizacij. Kakovost doloCitve formalnih in stvarnih ciljev je
povezana z nominalno merljivostjo. V tem primeru gre za ugotovitev, ali je cilj dosezen ali ne.
Z ordinalno merljivostjo se lahko oceni ali je bil cilj dobro ali manj dobro dosezen (Horak,
1995, str. 23).

2.1.4 Segmentacija — dolocCitev ciljnih trgov

Razlicni ciljni trgi predstavljajo razlicne karakterje kupcev. Vsak od njih ima drugacne
nakupovalne navade. Kupci se med seboj razlikujejo po zeljah, po tem, koliko so pripravljeni
prispevati za doloCeno stvar, kakSen je njihov naCin nakupovanja ter v katerem obmocju
oziroma prostoru nakupujejo (Kotler, 1996, str. 265).

Kotler in Andreasen (1991, str. 169-170) menita, da je za vsako skupino uporabnikov obvezen
temeljit prikaz njihovih tipicnih lastnosti. DoloCitev njihovih interesov in pricakovanih
ugodnosti od organizacije je pomembna. Da bi bile trzne skupine ljudi najbolj koristne in
uporabne za izbiro ciljnih trgov, morajo vsebovati lastnosti, preko katerih organizacije dolocijo
najprimernejSi posamezni segment. Ena izmed teh lastnosti je razlikovalnost, kjer se izbrane
skupine ljudi med seboj razlikujejo in razlicno odzivajo glede na doloCene dele trzenjskega
spleta in programe trzenja. Merljivost je prav tako lastnost za izbiro segmenta, s katero se izmeri
njegova kupna moc, velikost in glavne znacilnosti. Dostopnost je pomembna, saj morajo biti
izbrane ciljne skupine v popolnosti dosegljive in ucCinkovito oskrbovane. Da se je vredno
ukvarjati z izbranim trznim segmentom, mora skupina v njem zajemati ¢im veC ljudi. Tem
lastnostim pripadata Se izCrpnost in operativnost. 1zCrpnost predstavlja, da se Cisto vsakega
moznega uporabnika vkljuci v ustrezajoC segment. Operativnost od organizacij zahteva, da se
na pravilen nacin ustvari uspesne programe za pritegnitev in oskrbovanje trznih segmentov.

Osnovni temelji doloCanja ciljnih trgov organizacij so velikost organizacije (vecje kot so, veCje
nakupe lahko izvajajo), profil interesov, lastnosti nakupnega poslovanja (organizacije so lahko
usmerjene Kk vzpostavljanju dobrega imena ali k stroSkovni ucinkovitosti), postopek
nakupovanja, ki se od organizacije do organizacije zelo razlikuje ter stopnja lokalne avtonomije
(Kotler & Andreasen, 1991, str. 194-195).

Prva faza segmentacije predstavlja izbiro skupin ljudi, na katere Zeli organizacija ciljati. V drugi
fazi sledi izbira primernega nacina trzenja teh segmentov. Organizacija se lahko posluzuje
nediferenciranega, diferenciranega ali koncentriranega trzenja. Pri prvem nacinu organizacija
ponudi eno ponudbo z enim trzenjskim spletom vsem ciljnim trgom za doseganje Cim veC
uporabnikov. Pri drugem nacinu gre za poudarek na vec€ razlicnih trznih segmentih. Za vsak
segment je potrebno pripraviti razlicno ponudbo in trzenjski splet. Zadnje omenjeno trzenje
predstavlja osredotoCanje na en izbrani segment. Zanj se pripravi najbolj ustrezna ponudba in
trzenjski splet (Kotler & Andreasen, 1991, str. 197).

2.1.5 Pozicioniranje



Kotler opredeli pozicioniranje kot postopek v katerem se oblikuje podoba in ponudba
organizacije, z namenom, da organizacija pri ciljnih kupcih ustvari ucinek, da vidijo v njih in
pridobijo mnenje, da so vredni uporabe njihovih storitev ali nakupov izdelkov. Organizacija
mora najti svoje prednosti pred organizacijami s podobnim poslanstvom. To pomeni, da ustvari
kljuCne razlike v primerjavi z ostalimi in sporoca te razlike svojim nasprotnikom. Pred dejansko
izvedbo pozicioniranja, mora organizacija opredeliti, kakSno ima svojo podobo in kako jo
uporabniki ocenjujejo v sedanjem trenutku (Kotler & Andreasen, 1991, str. 205).

2.1.6 Oblikovanje ucinkovitega trzenjskega spleta

Kotler in Andreasen (1991, str. 98) pravita, da je trZenjski splet sestavljen iz zaporedja
trzenjskih orodij s pomocjo katerih organizacija dosledno sledi zastavljenim ciljem na izbranem
trgu. McCarthy je ta orodja trzenjskega spleta oblikoval in razdelil na stiri elemente, imenovane
4 P. To so izdelek, prodajna cena, trzne poti ter trzno komuniciranje (Kotler, 1996, str. 98).
Vsak izmed navedenih elementov mora biti vkljuCen za dobro delovanje organizacije. Za
ucinkovitejSe oblikovanje trzenjskega spleta so zgoraj omenjeni elementi premalo Siroko
opredeljeni, zato je Armand Lauffer razvil 6 P model trzenjskega spleta. Razdelil ga je na
porabnike oziroma javnosti, programe, prostor, pogoje oziroma cene ter pospeSevanje in
partnerje, pri katerih gre za menjalne procese vseh udelezencev v organizaciji (Lauffer, 1984,
str. 176).

V tej zakljucni nalogi se osredotoCam na programe, ki jih drustvo izvaja, v kakSnem prostoru
izvajajo programe, ter kaksen je njihov komunikacijski splet.

Programi morajo biti v osnovi zastavljeni tako, da so uresnicljivi in se jih lahko izvaja na daljSi
rok. Bistveno ne spreminjajo lahko pa se izboljSujejo. Morajo biti dovolj zanimivi, da pritegnejo
razlicne vrste javnosti. Predstavljajo vse dogodke in dejavnosti s katerimi se organizacija
ukvarja in katere nudi svojim uporabnikom. Rezultat zastavljenih programov je obicajno
neoprijemljiva storitev, lahko pa je rezultat tudi v obliki izdelka oziroma oprijemljive stvari.
Nekatere organizacije sprejmejo odlocitev, da bodo nudile svojim uporabnikom samo storitve,
nekatere samo izdelke oziroma materialne stvari, nekatere pa oboje hkrati (Horak, 1995, str.
50).

Prostor pomeni dodeljevanje programov neprofitne organizacije na lokacije primerne za
potencialne uporabnike. Potrebno jih je Casovno in prostorsko umestiti in definirati za
izboljsanje in uCinkovitejSe delovanje. Neprofitne organizacije se lahko odlocijo, da bodo svoje
dejavnosti izvajale samo tam, kjer se nahajajo. Izberejo lahko tudi to, da se povezejo z drugimi
organizacijami ter se na tak nacin predstavljajo na razlicnih koncih SirSega obmocja, ter
posledicno lahko hitreje dosezejo zastavljene cilje in uporabnike.

Komunikacijski splet sestoji iz odnosov z javnostmi, notranjo komunikacijo, sodelovanjem z
mediji, promocijskih materialov in pospeSevanjem prodaje. Dobro postavljen komunikacijski
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splet prinasa boljSo prepoznavnost organizacije SirSi javnosti in je zaradi tega zelo pomemben
del, saj se z njim organizacija predstavi svetu kdo je.

2.1.7 Dolocitev proracuna

Neprofitne organizacije za opravljanje svojih dejavnosti obiCajno nimajo zadovoljivo
zastavljenih proracunov. Njihova najvecCja skrb je pridobiti ravno prav sredstev za nemoteno
delovanje. Veliko organizacij se zaradi omejenih sredstev in nepricakovanih prihodkov izogne
stroskom na podroCju trzenja. Organizacije bi se kljub temu, morale pogosteje odlocati za
trZenjske pristope, saj so le ti posebnega pomena za dolgoro&en obstoj na izbranem trgu (Siftar,
2002, str. 25).

Kotler in Andreasen (1991, str. 366) pravita, da odgovorni za doloCanje trznih proracunov
obicajno izbirajo med petimi pristopi. Prva metoda je metoda na podlagi moznosti (angl.
»affordable«), s pomocjo katere organizacija oceni, koliko denarja lahko porabi za trzenje.
Izhaja iz predpostavke, da je povezanost prodaje in stroskov trzenja tezje predvideti. Slabost te
metode se kaze v nezmoznosti nacrtovanja proracuna na dolgi rok ter spreminjanje proracuna
med posameznimi leti delovanja. Druga metoda je metoda odstotkov od prodaje, ki pove, da se
proracun doloCi z odstotki od prodaje. Tretji pristop se imenuje konkuren¢na metoda. Z njo se
lahko doloCi proraCun organizacije glede na predhodno raziskavo konkurence in njenih
porabljenih stroskov za trzenje. Vsekakor je ugodno poznati nasprotnike, e ne drugega zato,
da lahko izboljsas sebe. Sledi metoda ciljev in nalog, pri kateri se najprej natancno doloci cilje,
nato pa na osnovi tega Se naloge s katerimi se zastavljene cilje doseze. Zadnja metoda je metoda
optimizacije odziva, pri kateri, se opredeli kaksna je reakcija uporabnikov, glede na proracune
trzenja, ki se med seboj po visini razlikujejo.

2.1.8 Ocenjevanje uspesnosti trzenja

Glavni razlog zaradi Cesar je tezje oceniti dobro delovanje neprofitnih organizacij je, ali so cilji
kakovostno postavljeni. Osnovna vprasanja in podvprasSanja, katerin ne smemo pozabiti pri
ocenjevanju uspesnosti trzenja, nam prikazuje Priloga 3. Za vrednotenje kazalnikov in
odgovorov na predhodno postavljena vpraSanja o ucinkovitosti zadovoljevanja potreb ciljnega
trga, je potrebno uspesno razviti dobre naCine spremljanja in ocenjevanja ucinkovitosti. Najbolj
pomembno je, da se dosezke in uspesno delovanje ustrezno nagradi. V veliki meri so v mnogih
organizacijah ti nacCini slabse razviti. Posledicno organizacije tem kazalnikom ne namenjajo
veliko pozornosti. To so kazalniki o razpolozljivem, izkoris¢enem in gospodarnem troSenju
dobrin ter kazalniki razlicnih kriterijev ucinkovitosti. Organizacije se v praksi pretezno
ukvarjajo z ocenjevanjem povezav dosezkov z izidi. S tem se spraSujejo ali res opravljajo zanje
ustrezne stvari (Korosec, 2002, str. 77).

3 TRZENJSKI NACRT DRUSTVA MANAS
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Vir iz katerega sem pridobila vse potrebne informacije za celotno tretje poglavje, izhaja iz
globinskega intervjuja. Opravila sem ga z gospo Bernardo Pogacnik, ki je Clanica drustva ze od
samega zaCetka. Razgovor z gospo sem opravila trikrat, in sicer 15. junija 2016, 23. junija 2016
in 1. julija 2016. Prvi in drugi razgovor je trajal tri ure, zadnji razgovor pa eno uro.

Drustvo Manas je bilo ustanovljeno z glavnim namenom spodbujati in ozavestiti javnost glede
razumevanja celostnega pristopa do zivljenja, odnosov in zdravljenja. Zdravljenje gledajo
celostno in bolezen razumejo kot prepletanje psihofizicnih vzrokov, neskladja med telesom in
duso ter negativnega vpliva okolja, v katerem zivimo in delamo. Poleg priznanih alternativnih
metod zdravljenja, so razvili tudi lastne inovativne pristope. Njihova posebnost celovitega
zdravljenja je sistem 24 korakov, ki omogoca najbolj uCinkovito odkrivanje tezav posameznika
in izbiro najboljSe metode zdravljenja fizicnih in duSevnih tezav hkrati. To je Saanyo metoda
in je namenjena izobrazevanju ze izkusenih terapevtov, ki zelijo Siriti svojo ponudbo, kot tudi
neizkuSenih terapevtov, ki Sele zaCenjajo s samostojnim zdravljenjem. Po principu te metode
delujejo znotraj skupnosti, kot tudi do ljudi, ki pridejo k njim na zdravljenje. V okviru Saanyo
metode se posluzujejo Se lastnih tehnik in sicer zdravljenje z energijsko-orgonskimi stroji, kot
so Stroj za zdravljenje ali HiSna piramida, Stroj za zdravljenje UNA, Stroj za zdravljenje
UNIUM ter Majice za zdravljenje, ki vsebujejo unikaten znak zdravja. PodrobnejSo
predstavitev vseh omenjenih tehnik si lahko preberete na njihovi uradni spletni strani. Imajo
svoj energijsko-zdravilni park, ki sestoji iz kroga zivljenja, znaka neskoncnosti in galaksije.
Park je omenjen celo v knjigi Vodnik po zdravilnih energijah, ki jo je napisal Primoz Hieng.
Priloga 4 slikovno prikazuje izgled energijsko-zdravilnega parka in energijsko-orgonskih
strojev zdravljenja.

3.1 Poslanstvo in cilji drustva

S strani gospe Bernarde Pogacnik sem izvedela, da je bilo drustvo ustanovljeno leta 2005,
delovati so zaceli Ze veliko prej. Sedanji Clani drustva so se dobivali na razli¢nih delavnicah v
Ljubljani in nekega dne je na dan priSla ideja o ustanovitvi drustva, ki bi na vseh nivojih
pomagal k napredku Clovestva, Zemlje ter Sirjenju stoprocentne luci. Drustvo deluje po nacelu
demokrati¢nosti in javnosti. O svojem delovanju obvesca javnost. Temeljni namen delovanja
in cilji druStva so spodbujanje celovitega Zivljenja. To vkljuCuje celostni pristop do Cloveka in
Zivljenja, ozavesSCanje ljudi o celostnem pristopu do Cloveka in Zivljenja ter ostalih ciljih
drustva, povezovanje vseh, ki jih zanima osebnostna in duhovna rast, poglabljanje in Sirjenje
razumevanja znanja z duhovnega podrocja ter skrb za Zivali, ohranitev narave in Zivljenjskega
okolja.

Leto kasneje so se odlo€ili, da Cimprej zaZivijo kot skupnost, ter s tem pospeSijo rast vsakega

Clana znotraj skupnosti in tako postavijo temelj ter primer udejanjanja takSnega nacina Zivljenja.

Clani drustva so naklonjeni povezovanju klasi¢ne in komplementarne medicine, saj s skupnimi

ucinki Cloveku zagotavljata kakovostnejSe pogoje zdravljenja in Zivljenja. To pomeni, da

posameznikovo zdravje ni odvisno le od njegovega fizicnega stanja, ampak v veliki meri od

njegovega odnosa do Zivljenja, Narave, Vere in Boga. V drustvu deluje nekaj druzin. Krovni
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vodja in hkrati mentorica je gospa Siona Levstik. Trenutno je veliko v tujini, vendar je Se vedno
v stiku z ostalimi Clani ter sodelujejo in napredujejo skupaj. Sledi vodja skupnosti in dva
pomocnika skupnosti (en za duhovni vidik in drugi za fizicni vidik skupnosti) ter preostali Clani.
Vsak Clan deluje po Saanyo metodi zdravljenja (nekateri Se ne samostojno), ki je primarni
temelj zdravljenja v drustvu. Poleg tega se je veCina posameznikov specializirala za vsaj Se eno
drugo metodo zdravljenja ter na tak nacin zaobjeli Se veC podrocCij njihovega zdravljenja ljudi.

Od leta 2009 Manas deluje tudi kot skupnost. Skupnosti pripada nekaj druzin. Njihov namen je
udejstvovati sebe, druge, naravo in celotno stvarstvo v harmonicnih odnosih ter tako pomagati
pri dvigu zavesti. Kot vse ima tudi skupnost prednosti. To je osebnostna rast, medsebojna
pomoC in lazje udejanjanje sebe v celoti. Slabost skupnosti je malo zasebnosti, nenehno
usklajevanje in medsebojno delovanje. Do tega trenutka so uredili in opremili skupne prostore,
bliznjo okolico, njivo in vrt, saj v prihodnje tezijo k Cimbolj samooskrbni naravnanosti. Za
njihovo polno delovanje je velikega pomena Se umetniski vidik izrazanja, in sicer slikanje,
marmoriranje, fotografiranje, klesanje kozmogramov, izdelovanje mandal in energijskih
podstavkov ter slik, kvaCkanje in pletenje (vilinski simboli, uhani in mandale) ter izdelovanje
raznega nakita (veCinoma iz kristalov).

Kratkorocni cilji drustva so urediti okolico, da postane prijaznejSa za obiskovalce. Postaviti
zelijo smerokaze na cestah, da bi obiskovalci in nakljucni mimoidoci lazje nasli pot do njih.
Prav tako zelijo povecati parkirni prostor za obiskovalce ter Cimprej zasaditi razlicna sadna
drevesa. Na dolgi rok stremijo k nakupu dodatnega zemljiS¢a, kamor bodo postavili manjsi
energijski park, ki bo dopolnili dosedanjega. V prihodnosti zelijo biti lastniki zemljiS¢ (njiva in
otroska igrala), saj jih imajo trenutno v najemu. Urediti zelijo prenociSCa za obiskovalce, kjer
bi lahko ob vecCdnevnih seminarjih in delavnicah prenocCili ter sCasoma razsirili ponudbo in jim
ponudili hrano z njihovega ekoloSkega vrta. Ker so naravnani k samooskrbnosti, stremijo k
temu, da bodo v prihodnosti preko soncnih celic pridobivali elektriko ter ogrevali prostore in

vodo za njihovo uporabo.

Na dolgi rok se jim ni potrebno bati, da nebi kot drustvo in skupnost delovali dobro. Gospa
Bernarda Pogacnik je v intervjuju povedala, da svojih standardov ne bodo znizevali, kvecjemu
zelijo izboljSati svojo ponudbo in storitve. Na podrocju ureditve skupnih prostorov in okolice
imajo Se veliko za izvesti, veliko idej, ki pa so odvisne od finanCnih sredstev. Na podrocju
zdravljenja imajo Ze sedaj zelo veliko znanja in ga bodo v prihodnje samo Se nadgrajevali. Na
tem podroCju imajo bistveni del Ze narejen. Tisto, kar pomeni vrednost v oCeh njihovega
uporabnika, je kvaliteta storitve in dostopnost do vseh ljudi. S strani uporabnikov imajo veliko
potrditev, da so na pravi poti.

3.2 Analiza notranjega in zunanjega okolja

Analiza notranjega okolja sestoji iz notranjih dejavnikov, ki ga predstavlja konkurencnost
programov, torej njihove prednosti in slabosti. Analiza zunanjega okolja pa predstavlja zunanje
dejavnike oziroma privlacnost trga in sicer priloznosti in nevarnosti le-tega.
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Prednosti: Pri izvajanju vseh njihovih aktivnosti bi lahko izpostavili zelo Sirok spekter
razlicnih tehnik in metod zdravljenja, ki se ga drustvo posluzuje. Imajo zelo veliko znanja s
podrocja alternativnega zdravljenja. Vsak posameznik je Se posebej specializiran za svoj nacin
zdravljenja, poleg tega, da v osnovi vsi delujejo po principu Saanyo metode. Prav tako je
potrebno poudariti njihovo zelo visoko kvaliteto storitev, ki pa je lahko hkrati tudi slabost. Kajti
nimajo vsi ljudje doloCene vibracije, da bi zaznali sproscenost in olajSanje, ker jim je energija
premocna in padejo v reakcijo oziroma neprijetne ucinke, namesto, da bi se sprostili in obcutili
pomiritev. Tako se dostikrat ljudje poCutijo ogrozene namesto, da bi se pocutili sproscene in
sprejete.

Slabosti: Med slabosti lahko umestimo visok stroSek delovanja, kajti odplaCevati morajo
kredite za vlozen denar za novo zgrajen skupni objekt in seveda vlozeni denar, da so lahko
uredili bivalne in skupne prostore. Tukaj gre omeniti Se plaCevanje najemnine za njivo in
prostor, Kjer se lahko otroci igrajo. Premalo pozornosti namenijo trzenjskim aktivnostim
drustva, saj so omejeni tako s financnega vidika (imajo omejena sredstva), kot tudi to, da nihce
od Clanov nima znanj s podrocja trzenja storitev. Veliko €asa jim vzame sprotno dogovarjanje
in usklajevanje za razli¢ne projekte, saj skupnost deluje po principu demokraticnosti, kjer ne
prevlada veCina, ampak se na koncu strinjajo vsi. Poleg tega ne gre zanemariti dejstva, da v
skupnosti deluje vkljucno z otroci dvajset oseb in je prilagajanje in razlicnih mnenj zelo veliko.
Prav tako Sele dobro zaCenjajo prodirati na trg in biti bolje poznani Sirsi javnosti. Posledicno
nimajo mnogo strank. Slabost se pokaze tudi v tem, da Clani prispevajo svoja lastna sredstva za
nemoteno delovanje druStva. Zaenkrat velikih prihodkov iz svojega izvajanja storitev Se niso
prejeli. Dokler nimajo stalnih strank so stroski zelo visoki. Premalo dobra oznacCitev na cestah
do njihove lokacije in slaba organizacija delovanja, saj vsi Clani opravljajo dejavnosti drustva
v popoldanskem in prostem Casu.

Priloznosti: Le-te vidijo v tem, da pridobijo nove stranke preko zadovoljnih strank, ki so se
udelezile njihovih dogodkov in Ze bile delezne njihovih storitev. Priloznosti dobrega
oglaSevanja so za njih tam, kjer je veliko zanimanja za alternativne pristope zdravljenja in
osebnostnega razvoja. Pridobivanje dodatnih financnih sredstev vidijo v povezovanju s podjetji,
kot so hoteli, razlicne agencije in podjetja, ki potrebujejo izvajanje teambuildingov za bolj
usklajene odnose med zaposlenimi. Tukaj je potrebno omeniti Se povezovanje z razlicnimi
drustvi, Solami, vrtci in javnimi ustanovami za vecjo prepoznavnost v javnosti, narascanje
zanimanja za zdravo in usklajeno zivljenje, povecano zanimanje za duhovnost in skrb ter pomoc
ljudem, ki potrebujejo nek zunanji dejavnik, da lahko naredijo korak naprej v svojem uspesnem
delovanju.

Nevarnosti: V drustvu Manas le-te predstavlja nezadostno financiranje za nemoteno in uspesno
delovanje drustva na dolgi rok. Prav tako nestrokovnost na podroCju izvajanja trzenjskih
storitev, ker lahko hitro zaidejo s prave smeri. NamreC, niso strokovno usposobljeni za to
podrocje in se ne posluzujejo oseb z znanjem trzenja. Nevarnost predstavlja tudi moznost
manjSe udelezbe ljudi na njihovih dnevih odprtih vrat in delavnicah v Malem Lipoglavu, saj so
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oddaljeni od Ljubljane in do njih ni rednega javnega prevoza. Zaradi poveCanega zanimanja o
alternativnem pristopu zdravljenja ljudi, je mozno, da se v prihodnje pojavi Se veC organizacij,
ki predstavljajo konkurenco drustvu Manas.

3.3 Segmentacija - dolocitev ciljnih trgov

Drustvo slabSe izkoris€a potencialne trge, kot bi jih lahko. Njihove stranke so ljudije, ki Zelijo
spremeniti svoje Zivljenje na bolje in narediti nekaj dobrega zase. Usmerjeni so k ljudem, ki
jim bodo storitve in pridobljeno znanje nekaj pomenilo in bodo to znali ceniti in bili pripravljeni
prispevati. Ciljajo na ljudi, ki bi Zeleli dalj asa hoditi k njimi na svetovanja, izpopolnjevanja,
zdravljenja in delavnice, ter da bi Sirili znanje tudi naprej med ljudi in na ta nacin prispevali k
dvigu zavesti celotnega planeta. Na splosno so njihova ciljna publika prav vsi ljudje od mladine,
ljudi v zrelih letih, parov, poslovnezev, laikov, izobrazenih zdravilcev in do uradno
specializiranih terapevtov, Ki Zelijo delati na sebi in Zelijo svoje delovanje v odnosih do drugih
in sebe izbolj3ati ter izpopolniti.

3.4 Pozicioniranje drustva

Drustvo Manas se pozicionira na podlagi izdelka s pomocjo energijsko-zdravilnega parka,
HiSne piramide ter stroja UNA in UNIUM. Omenjeni izdelki so unikatni in so patentirani
oziroma zasCiteni. Nima jih nobena druga organizacija s podrocja alternativne medicine. Do
sedaj je k njim prislo nekaj znanstvenikov, da izmerijo, testirajo in preverijo ucinkovitost in
delovanje strojev in energijsko-zdravilnega parka. Zanimivo dejstvo je, da so bili vsi navdusSeni
nad njihovim mocnim, a hkrati blagodejnim delovanjem za dobrobit Cloveka. Omeniti je
potrebno dejstvo, da pred postavitvijo energijsko-zdravilnega parka ni bilo na tem mestu
nobenih posebej omembe vrednih zdravju ugodnih energij. Prav vsi so potrdili, da so stroji in
park zelo posebni, ki delujejo na zelo unikaten nacin. Pozicioniranje drustva na podlagi storitve
je Saanyo metoda, ki je unikatna metoda drustva in zajema celostno zdravljenje ¢loveka na vseh
nivojih zdravljenja in svetovanja. Izpostaviti je potrebno kvaliteto izvajanja storitev ter veliko
znanja iz razlicnih podrocij alternativne medicine. Poudarila bi tudi, da drustvo deluje in Zivi
kot skupnost in se na tak naCin mocno razlikuje od svojih konkurentov. Prav tako dokazujejo,
da se v danasnjih Casih Se vedno najdejo mladi in starejsi, ki lahko medsebojno sodelujejo, si
pomagajo in dopolnjujejo drug drugega kot velika druzina.

3.5 Trzenjski splet drustva

V tej zakljucni strokovni nalogi se pri trzenjskem spletu druStva osredoto¢am na programe, Ki
jih drustvo izvaja, v kakSnem prostoru oziroma okolju izvajajo programe, ter kaksen je njihov
komunikacijski splet. V slednjem so med drugim prikazana orodja pospeSevanja prodaje in
javnosti oziroma uporabniki drustva. Pogoje oziroma cene bom izpustila, ker neprofitne
organizacije, take kot je drustvo Manas, za svoje izvedene storitve in izdelke vedno prejmejo
prostovoljne prispevke. Partnerje in njihove menjalne procese bom prav tako izpustila, ker
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drustvo Manas ne prejema nobenih sponzorskih sredstev, donacij partnerjev ter drugih javnih
sredstev.

Trzenjski splet drustvo dolocCa sproti in po potrebi. Ve€ino sredstev porabljenih zanj so lastne
donacije ¢lanov. Namrec vsi Clani so trenutno redno zaposleni in opravljajo dejavnosti drustva
v popoldanskem in prostem Casu. Ko zberejo dovolj sredstev, se odlocijo, kako jih bodo porabili
in kateri projekt je v danem trenutku najpomembnejsi za izvedbo.

3.5.1 Programi v okviru drustva

Sestavljajo jih razlicne dejavnosti in dogodki, ki jih drustvo namensko izvaja. Priloga 10
prikazuje zlozenko s predstavitvijo vseh dejavnosti druStva Manas. Javnosti, ki so za njih
bistvenega pomena so ljudje, ki se ukvarjajo z osebnostno rastjo, dvigom zavesti in ki prinasajo
pozitivne spremembe za ljudi in celoten planet. To so ljudje, ki opravljajo delo kot svoje
zivljenjsko poslanstvo, kot tudi ljudje uporabniki, ki pridejo na svetovanje in zdravljene. Prav
tako se povezujejo z ljudmi iz uradne medicine in si Zelijo Se vec takih sodelovanj.

Za svojo ciljno publiko in uporabnike izvajajo dneve odprtih vrat, predstavitvene dneve drustva
v okviru Manas za duSo in telo, ki ga organizirajo nekajkrat letno. Razlicna predavanja in
predstavitve druStva izvajajo v trgovini KalCek. Udelezujejo se sejmov kot na primer sejem
alternative Mystic v Zagrebu, sejem Altermed v Celju, sejem kristalov v TrziCu in sejem
Dobrega pocutja na prostem na Muti. Enkrat letno organizirajo vecdnevne delavnice v Visokem
pri Bosanskih piramidah. V svoje prostore povabijo tudi zunanje goste, Kjer pri njih organizirajo
razlicne delavnice. Delavnica o doma narejenem pralnem gelu in encimih z gospo Irmo Dolinar
je bilaenaizmed zadnjih. Letak namenjen tej delavnici prikazuje Priloga 9. V njihovih prostorih
dvakrat meseCno organizirajo meditacije, enkrat tedensko organizirajo sobotne vecere ob Knjigi
Znanja, kjer ne gre za promocijo, ampak seznanjanje ljudi z resnico, taka kakrsna je.
Organizirajo tudi meditacije z gongi in pojoCimi kristalnimi posodami, celostno energijsko
J0go, masazne terapije, Reiki in kraniosakralno terapijo, partnersko in druzinsko terapijo.

V zaCetku njihovega delovanja so organizirali prvo predavanje skupnosti Damanhur v
Sloveniji. Organizacijo tega dogodka so objavili v reviji Misteriji in Casopisu Delo. Od takrat
naprej se povezujejo s podruznico Damanhur iz Zagreba, prav tako s podruznico, ki deluje v
Sloveniji. Med seboj sodelujejo na nacin, da objavljajo dogodke drug drugega na njihovih
spletnih straneh. Trenutno se dogovarjajo z Drustvom up iz Jesenic za zbiranje sredstev za
druzino iz Bosne, ker zivijo v tezki situaciji. Za ta projekt so se z njimi povezali, ker drustvo
Manas nima zakonsko urejeno, da lahko na tak nacin izvajajo dobrobit za ljudi v stiski. Ko so
bile tam poplave, so prostovoljno Sli pomagati pakirati pakete namenjene zrtvam poplav.

Ker se zavedajo pomembnosti izvajanja raznolikih programov, bi radi v prihodnje organizirali
delavnice za $ir3o javnost, tako za posamezne uporabnike kot podjetja. Zelijo si organizirati
daljSe poldnevne delavnice in veCdnevne delavnice ter tri do Stiri dnevni festival. Namen
festivala bi bil seznanitev ljudi z drustvom in skupnostjo Manas ter vsega kar predstavljajo. V
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okviru festivala bi ljudem ponudili razlicne delavnice od klesanja do marmoriranja, meditacije,
Thethahealinga, jogo in podobno. Prav tako bi jim ponudili zasebno obravnavanje zdravljenja
s pomocCjo masaz, Reiki zdravljenja in Access bars terapije ter partnerske in druzinske
delavnice. S Hotelom Stil se dogovarjajo, kjer bi preko njih trzili ponudbo drustva. Sestavili
jim bodo program, katerega bodo objavili na spletni strani hotela in na tak nacin ponudili
gostom hotela ponudbo drustva Manas. Na tak nacin bi radi sodelovali Se s kakSnim hotelom
ter si tako povecali obisk ljudi in prepoznavnost drustva. Priloznost sodelovanja vidijo v
povezovanju z gostilno Pance, ki se nahaja v njihovi neposredni blizini, vsaj kar se tiCe ponudbe
hrane. V letosnjem letu pripravljajo anglesko razliCico spletne strani, kajti pomembno je, da jih
¢im vecC ljudi lahko opazi in posledi¢no spremlja njihovo delovanje. Kasneje sledi Se spletna
stran v nemski razliCici. Za tujce so ze prevedli nekaj aktualnih letakov v angleski jezik, ter se
Jjim tako predstavili. Pri energijsko-zdravilnem parku bodo do konca tega leta postavili kamnito
piramido s kristali, ki bo Se dodatno ojaCala energijo parka. Dosedanji del parka imenovan
Galaksija, bodo v prihodnosti nadgradili v piramido, saj je bila tako zasnovana zZe na samem
zaCetku. Okoli parka bodo iz kamnov naredili povezovalno pot in krajSe napotke obiskovalcem
parka, postavili bodo dodatne klopi in koS za smeti, da bo park zanje Se bolj prijazen. Imajo
ogromno dobre volje in idej, ki bi jih radi izvedli, vendar se zavedajo, da je potrebno Se kar
nekaj Casa in denarja, da stvari uredijo po njihovih zeljah.

3.5.2 Prostor — okolica Ljubljane

Vse dejavnosti izvajajo v prostorih v Malem Lipoglavu, deset kilometrov juzno od Ljubljane.
Predavanja in predstavitve njihovega drustva izvajajo Se v Ljubljani v trgovini KalCek, kjer
imajo prostore za predavanja. Predstavljajo se tudi na tako imenovanih Mavricnih sobotah
oziroma Sobota zame v Hotelu Lev. Svoje storitve izvajajo prav tako v prostorih drustva Projekt
Clovek, kjer se zbirajo in zdravijo ljudje odvisni od drog ter s svojo prisotnostjo pomagajo tudi
njim. Enkrat letno organizirajo vecdnevne delavnice v Visokem pri Bosanskih piramidah.
Drustvo se poleg nasStetega predstavlja Se na razlicnih koncih po Sloveniji, saj se udelezujejo
razlicnih sejmov, Kjer udelezenci lahko preizkusijo tudi nekatere razstavljene izdelke.

3.5.3 Komunikacijski splet

Glavni cilj komunikacijskega spleta drustva je seznanjanje javnosti o delovanju drustva in
privabljanju ljudi v smislu, za kaj so ravno oni primerni, da obiSCejo njihove delavnice in
predavanja ter uporabijo njihove storitve. Zato je pomembno na kakSen nacin drustvo pristopa
do SirSe javnosti, kakSne odnose ima z njimi, kako sodelujejo z mediji, katera orodja
pospesSevanja prodaje in promocijskih materialov se posluzujejo ter kak3na je njihova notranja
komunikacija. Od vsega tega je odvisna podoba drustva, kot so si jo zamislili, prav tako pa tudi
zaupanje ljudi v njihov obstoj, delovanje in ponujene storitve.

3.5.3.1 Odnosi z javnostmi
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Drustvo se najveC obraCa na splosno javnost, medije kot so Casopisi, tv in revije ter notranjo
javnost. Pojavne oblike odnosov z notranjo javnostjo so kljuCnega pomena, saj vsakodnevno
vsi med sabo komunicirajo in se prilagajajo, kajti zivijo po naCelu skupnosti. V skupnih
prostorih imajo oglasno desko, kjer zvedo za vse informacije in novosti. Odnose z javnostmi
izvajajo z lokalno skupnostjo, s potrosniki ter z mediji. V okviru mednarodnih odnosov z
javnostmi sodelujejo s skupnostjo Damanhur iz Zagreba in arheologom dr. Semirjem
Osmanagic iz Bosne. Kar se tiCe vlagateljev, donatorjev in finanCne javnosti trenutno ne
posvecajo dosti pozornosti.

Posluzujejo se orodij odnosov z javnostmi kot so anketa, letaki, posterji, dan odprtih vrat,
predstavitev, darila namenjena uporabnikom in potencialnim uporabnikom, dogodki, sejmi,
predavanja, elektronska poSta, osebna sreCanja, vabila, uporaba druzabnih omrezij in
predstavitvena internetna stran ter medijski zakup Casopisov in revij. Vkljuceni so bili tudi v
knjigo Vodnik po zdravilnih energijah Slovenije in povabljeni na javni nastop na televiziji.

3.5.3.2 Notranja komunikacija

Notranja komunikacija drustva je prilagojena njihovim potrebam. ObiCajno je vsak na tekoCem
z novostmi, ki se odvijajo v drustvu. Delujejo kot skupnost, posledic¢no zivijo v istem objektu
in je za njih Se kako pomembna dobra medsebojna komunikacija, ki pa jim ne povzroca
prevelikih izzivov. Pomembna dejavnika sta prav tako sodelovanje in prilagajanje, kajti zelo
hitro se zgodi, da pride do nepotrebnih sporov in slabe volje. V primeru konfliktov jih vedno
resijo s pozitivnim pristopom. Krovni vodja oziroma mentorica celotne skupnosti trenutno ne
zivi v Sloveniji. Med seboj so v stiku preko skypa in interneta dvakrat mesecno. Na tak nacin
imajo enkrat skupinski internetni in enkrat individualni sestanek. Imajo doloCenega vodjo
skupnosti, ki je odgovoren za pravilno delovanje in usklajevanje skupnosti po zacrtanih ciljih
njihove mentorice. Vodji sledita dva pomocnika, ki sta zadolzena, en za fizicni nivo delovanja
in en za duhovni nivo delovanja drustva, tako znotraj njihovega delovanja kot do njihovih
strank. Clani skupnosti imajo enkrat tedensko sestanek in dvakrat mese¢no strukture. Po potrebi
imajo dodatno kaksen »hiter« sestanek, Ce je potrebno razresiti doloCen izziv Cim hitreje. Med
seboj komunicirajo s pomocjo individualnih razgovorov, elektronske poste, individualnih in
skupinskih internetnih sestankov ter oglasne deske.

3.5.3.3 Sodelovanje z mediji

Odnose z javnostjo v drustvu trenutno izvajajo po potrebi in nesistematicno. V lanskem letu so
bili povabljeni na oddajo Klepet ob kavi na televiziji TV3 medias, kjer so se lahko predstavili
Sirsi javnosti. Sodelujejo tudi z lokalnimi mediji preko mailing liste, ki jih poSiljajo gasilcem in
domu upokojencev v njihovem kraju. Najbolj zanimivi mediji za potrebe drustva so razlicne
revije namenjene alternativnemu delovanju, kot na primer Misteriji, Aura, Karma, Skupaj za
zdravje Cloveka in narave, Sensa, Narava zdravi in podobno. Pojavili so se v sobotni prilogi
Plus Nedeljskih novic (ta Clanek prikazuje Priloga 5) in Casopisu Delo, na portalih Pozitivke in
Duhovnost.
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3.5.3.4 Promocijski materiali

Pri komunikaciji s SirSo javnostjo najpogosteje uporabljajo razlicne predstavitvene letake (letak
ob dnevu odprtih vrat drustva Manas prikazuje Priloga 8), zgibanke in posterje postavljene na
oglasnih deskah v Sostrem, Grosupljem in Ljubljani, v razlicnih trgovinah z naravnimi izdelki
in zdravo prehrano, v lekarnah in knjiznicah. Imajo internetno predstavitveno stran ter facebook
stran. Nekatere promocijske materiale so ze zaceli tiskati v tujih jezikih, predvsem v anglescini.
Ker se zavedajo pomembnosti internetnih orodij, stremijo k temu, da le-te izboljSajo. Trenutno
so v izdelavi angleSke razliCice predstavitvene strani in nadgradnje dosedanje slovenske. V zelo
kratkem obdobju bodo postavili na splet Se nemsko razlicico.

3.5.3.5 Pospesevanje prodaje

Drustvo se posluzuje orodij pospeSevanja prodaje kot so darila (gumbi za sreco in bonboni za
otroke, obeske s kristali na vrvici, energijski podstavki), darilnih bonov (Priloga 6 prikazuje
primer vzorca darilnega bona — Thetahealing), sejemskih in bozi¢nih popustov, pogostitev ob
dnevu odprtih vrat z domace pripravljenim zdravim pecivom in zelisS¢nimi Caji. Ponudijo jim
tudi blagodejno vodo, zajeto iz izvira in doma pripravljenimi sokovi, ki pripomorejo k
prijetnemu vzdu$ju. V sklopu pospeSevanja prodaje izvajajo tudi predstavitve drustva in
razstave fotografij. Skupnost sestavlja tudi Clan, ki se profesionalno ukvarja s fotografijo in
energijskimi fotografijami, ki vsebujejo znak zdravja. V skupnih prostorih, kjer izvajajo storitve
in delavnice, imajo v vitrinah in na stenah razstavljene vzorce vseh njihovih izdelkov, med
njimi so tudi kozmogrami. Na sejmih vprasajo ljudi, Ce lahko uporabijo njihove internetne
naslove, da jih obvestijo o morebitnih dogodkih in delavnicah. S tem pridobijo mailing liste
posebej za delavnice pri piramidah, posebej za veCere Knjige Znanja, posebej za dogodke in
predstavitve drustva. Predstavitve na sejmih in dnevi odprtih vrat se izvajajo tudi v okviru
demonstracij, kajti na teh dveh dogodkih uporabniki lahko preizkusijo razlicne stroje
zdravljenja in energijsko-zdravilni park.

3.6 Financiranje

Najpogosteje drustvo sredstva pridobi iz lastnega denarja ¢lanov, Kkajti vsi Clani so trenutno
zaposleni in ne opravljajo zgolj dejavnosti v okviru drustva. Vsak prispeva sredstva po lastnih
zmoznostih. Nekateri so finance dobili tako, da so prodali svoja prejSnja stanovanja in si kupili
del stanovanja v objektu, kjer sedaj delujejo, nekateri pa so s pomocjo kreditov prispevali pri
gradnji samega objekta. VV manjSi meri sredstva pridobijo preko prispevkov za izdelke in
storitve, preko Clanarine in prostovoljnih prispevkov ob razli¢nih dogodkih in delavnicah. Pred
kratkim so uvedli in doloCili vstopnino ob predstavitvenem dnevu drustva, ki ga izvedejo
nekajkrat letno.

Na zaCetku njihovega delovanja so organizirali predavanje o skupnosti Damanhur v Sloveniji.

Za organiziran dogodek so dolocili vstopnino in tako pokrili vse stroSke potovanja in nastanitve

povabljenega gosta. Odlocili so se, da denar, ki je ostal od vstopnin po pokritju vseh stroskov,
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namenijo gostu, ki je izvedel predavanje. Leta 2007 so zaprosili in pridobili evropska sredstva
za uspesSno speljan projekt »Jaz sem ZA zdravje«, Kjer so izdelali precej zlozenk ter jih razdelili
med ljudi. Pri tem jim je pomagala Zveza drustev Slovenske zveze za zdravje in Evropska zveza
za javno zdravje (EPHA - European Public Health Alliance). Priloga 7 slikovno prikazuje
zlozenko »Jaz sem za zdravje«.

MesSano financiranje je pri njih najbolj v uporabi. Gre predvsem za prihodke oziroma prispevke
od posebnih dogodkov in delavnic, prodaje izdelkov in izvedbi storitev. Vsi prejeti prostovoljni
prispevki gredo direktno v skupno blagajno. Ko se nabere dovolj sredstev izpeljejo projekt, ki
je v danem trenutku najbolj potreben. Enkrat letno steCe denar v skupno blagajno tudi preko
Clanarine. Trenutno je za financiranje druStva kljuCnega pomena donacija lastnih sredstev
Clanov. Temeljijo na tem, da vsak mesec Clan prispeva v skupno blagajno po svojih zmoznostih,
da se sredstva sprotno nabirajo. Ce gredo na sejem ali ¢e imajo vecje nepredvidljive izdatke, pa
Se dodatno zberejo denar iz lastnih sredstev, da pokrijejo stroske udelezbe na sejmu ali dodatno
izpeljan projekt.

3.7 DolocCitev proraCuna za trzenje

Do sedaj Se niso izvedli nobene akcije zbiranja sredstev z namenom, da zberejo sredstva za
izvedbo razlicnih projektov drustva. Pridobljena denarna sredstva uporabijo za nadgradnjo,
obnovo in vzdrZzevanje skupnih prostorov, okolice in energijsko-zdravilnega parka, fiksne
stroSke delovanja drustva vkljucéno z odplacevanjem kreditov objekta, Kjer Zivijo in delujejo.
Pridobljena sredstva porabijo Se za promocijske materiale in komunikacijska orodja, kot je
tiskanje letakov in posterjev ter oglaSevanje v tiskanih medijih. Sproti za posamezne dogodke
prispevajo nekaj iz skupne blagajne in potem Se vsak posameznik prispeva znesek, ki se ga
doloci. V primeru, da kdo ne more prispevati denarja, si med seboj pomagajo in zaloZijo ali pa
med sabo izvedejo blagovno menjavo.

Pri oblikovanju proraCuna za trzenje, uporabljajo metodo odstotkov od prodaje, metodo ciljev
in nalog ter metodo optimizacije odziva. Pri prvem nacinu je dober primer ta, ko se udelezijo
sejma, vsak posameznik od pridobljenih sredstev nekaj vzame zase in nekaj pusti za v skupno
blagajno. Po metodi ciljev in nalog dolo€ijo, kaj lahko sami naredijo in Cesa ne ter iz predhodnih
izkuSenj dolocijo, kje je bolje oglaSevati ter kam in koliko letakov razdeliti, kar predstavlja
metodo optimizacije odziva.

3.8 Ocenjevanje rezultatov

Za v prihodnje planirajo boljSe trzenja drusStva, saj se zavedajo, da premalo Casa in sredstev
namenijo podrogju trzenja, ker nimajo zadovoljivih znanj s tega podrocja. Zelijo se povezati z
nekom, ki ima strokovno znanje s trzenja in bi jim svetoval, kaj je potrebno izboljSati ter jih
usmeril v pravo smer. Prav tako Zelijo podrobneje raziskati, kje se jim najbolj splaca, da so
vidni v javnosti. Gre za razmerje med ceno, oglasnim prostorom in nainom oglaSevanja.

Vendar je vse to odvisno od njihovih financ. lzrazili so zeljo, da v prihodnje izvedejo kaksno
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akcijo zbiranja sredstev za njihove veCje projekte. Kar se tiCe podroCja zdravljenja in
svetovanja, imajo dovolj znanja in vescin, vendar si Zelijo, da vsak posameznik-izvajalec za
izvajanje svoje storitve zviSa samozavest ter pridobi Se veC prakticnih izkuSenj. Prav tako se
zelijo povezati s podjetji, Solami in vrtci, saj so menja, da njihove storitve potrebujejo tudi oni.
Priloznost za sodelovanje vidijo v povezovanju z gostilno Pance, z razlicnimi hoteli in
agencijami. Njihova Sibka toCka je za njih oglasevanje, promocija, trzenje drustva in posledicno
je taka tudi prepoznavnost drustva na trgu. Enako velja za kolicino ljudi, ki pridejo k njim na
zdravljenje, saj se zavedajo, da potrebujejo vec strank in obiskovalcev za uspesnejSe delovanje
drustva. Prav tako se zavedajo, da je zanje najboljSa reklama od ust do ust oziroma uporabnik,
ki od njih odide zadovoljen in se rad vraca k njim ter jih priporoca svojim znancem. Glede
ocenjevanja rezultatov in dosezkov delovanja drusStva, je gospa Bernarda Pogacnik povedala,
da jim veliko manjka do zastavljenih nacrtov in da ni tako enostavno, kot so si zamislili na
zaCetku. Vendar jim ne manjka idej in kreativne energije in bodo s potrpezljivostjo in trudom
prisli do naCrtovanih ciljev.

SKLEP

Neprofitnost, nepridobitnost, nedobickonosnost, prostovoljnost, dobrodelnost? Vsi omenjeni
izrazi oznaCujejo organizacije, ki delujejo v dobrobit Sirsi javnosti z glavhim namenom ne
razdeljevati dobicka, ampak povecevati druzbeno blaginjo ljudi. K razmeroma Se vedno ugodni
kakovosti Zivljenja Slovencev pomembno prispeva dobra dostopnost javnih storitev, tako
profitnih, kot neprofitnih organizacij. Za slednje je v sedanjem Casu prav posebej pomembna
usmeritev v trzno delovanje za dolgoroCni obstanek na trgu. Z vkljuCevanjem trZenja ima
organizacija veCjo moznost prezivetja na daljSi rok ter moznost kakovostnejSega delovanja.
Pomembnost vkljuCevanja trzenjskega nacrta in samega trZenja v delovanje neprofitnih
organizacij je velika, saj imajo pripadniki le-teh veCji pregled nad prihodki, stroski in
posledicno manjSe nihanje pri izvajanju storitev in programov. Kljub zavedanju pomembnosti
tega, se Se vedno veliko neprofitnih organizacij ne posluzuje trznih dejavnosti, saj jih omejujejo
njihova financna sredstva. Po navadi je teh precej premalo, da bi poleg ustaljenih stroSkov
pokrivali Se stroSke trZenja, ki so razmeroma visoKi.

Pri trZzenju neprofitnih organizacij se je potrebno najbolj usmeriti na oblikovanje ucinkovitega
trZzenjskega spleta, saj predstavlja komunikacijo in donose z javnostjo, mediji, potencialnimi
uporabniki ter programi in storitvami, ki jih nudijo. Tako kaZejo svojo podobo svetu, ki je v
sedanjem Casu Se posebej pomembna. OsredotoCiti se je potrebno tudi na dobro zastavljeno
poslanstvo, ki pomeni temelj organizacije in temelji na dolgoronem zaupanju do ljudi in
poveCevanju Clovekove blaginje. Organizacija mora nenehno spremljati ali resni¢no sledi
svojemu poslanstvu, saj se lahko hitro zgodi, da iztiri iz prave smeri.

Posebnosti trzenja neprofitnih organizacij so naslednje: organizacije nimajo zadovoljivih

sredstev, da se lahko posluzujejo ucinkovitega trZenja, pogosto niso usmerjene v trzenjsko

razmisljanje, povpraSevanje po njihovih storitvah je pretezno negativno, ucinkovite spremembe

pa so vidne Sele na dolgi rok ter izid njihovega delovanja je pogostokrat neoprijemljiva storitev.
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Drustvo Manas se sistemati¢no ne posluzuje trzenjskega nacrta, saj nimajo strokovnega znanja
s tega podrocja in tudi ne zadovoljivih financnih sredstev. Imajo veliko idej kako bi projekte
lahko spravili v realnost, a so pogojeni s sredstvi. Zato je zanje potrebno daljSe obdobje, da
speljejo vse, kar so si zastavili na zaCetku njihovega delovanja. Zavedajo se pomena uporabe
trzenjskega nacrta in stremijo k temu, da Cimprej najdejo nekoga s strokovnim znanjem, da jim
pomaga in olajSa delo na tem podrocju. Drustvo ima veliko prednost pred konkurenco v zelo
kakovostni in raznoliki izvedbi njihovih storitev ter z unikatnimi pripomocki zdravljenja. Najti
morajo le prave nacCine, kako priti do dodatnih virov sredstev. Veckrat bi lahko zaprosili za
finanCne vire Evropske unije, saj neprofitnim organizacijam unija na tak nacCin velikokrat
pomaga. Raziskali in posluzevali bi se lahko Se s kakSnim brezplacnim virom oglaSevanja in
pojavljanja na svetovnem spletu in tiskanih medijih. Dober primer je tiskana in spletna revija
Skupaj za zdravje Cloveka in narave, ki izhaja enkrat mesecno. V njej objavljajo razlicne
dogodke razlicnih izvajalcev. Dobra brezplacna pojavnost je tudi na spletnem portalu Svetloba
in Svet je lep, kjer lahko organizacija trikrat mesecno objavi svoje aktualne dogodke.

Glavna naloga udejstvovanja drustva v prihodnosti je pridobiti veC denarnih sredstev za boljSe
delovanje drustva, izvesti akcije zbiranja sredstev za njihove projekte, se povezovati z
razlicnimi podjetji z namenom medsebojnega trzenja in Sirjenja pojavnosti na trgu ter
posledi¢no pridobivanju novih uporabnikov. Nujno bi morali zaceti tudi organizirano izvajati
trzenjske aktivnosti za dolgoroCen obstoj drustva na trgu.
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PRILOGA 1: SploSen pregled virov sredstev

Tabela 1: Viri sredstev

Skupine virov | Znagilnosti virov |

Nacini priskrbe

\ Protivrednost — primeri

INTERESNO POSLANSTVO

Javni viri Redno financiranje Proracun Javna korist
Obcasno financiranje Projekti Zasluge uradnikov, politikov,
veljakov
Podjetniski Komercialni Sponzorstvo Publiciteta, stiki z javnostmi
viri PospeSevanje prodaje
Nekomercialni Donatorstvo Podoba podjetja ali podjetnika
Povracila, npr. za Skodo okolju
Osebni viri Sredstva v denarju Pridobitev pod ceno — Publiciteta, zadovoljstvo in status
Sredstva v naravi popusti, znizanja Nekaj neposrednih koristi zaradi
Znanje in pravice delnega placila
Delo in ¢as Darila, volila, Publiciteta, zadovoljstvo in status
zapusCine Davene olajSave
Nepotrebne dobrine — Udobna oddaja nepotrebnih dobrin
izraba, moda Zadovoljstvo in ugled
Prostovoljstvo ali delno | Smiselna zaposlitev
plailo Izziv stroke in managementa
OSNOVNO POSLANSTVO
Lastna Prodaja lastnih izdelkov | Po trznih cenah Zadovoljstvo ob nakupu za dober
dejavnost ali storitev Pod trznimi cenami namen
Legitimacija za druge vire sredstev
Prodaja lastnih ali tujih Nad trznimi cenami Status kupca, zadovoljstvo — dobro
izdelkov ali storitev delo
Nekaj neposrednih Kkoristi
Druge Blagovna menjava Sodelovanje Menjava storitev in izdelkov
organizacije izdelkov ali storitev Delitev dela, pokrivanje konic

Vir: N. Trunk Sirca & M. Tavéar,

Management nepridobitnih organizacij, 1998, str. 91.

PRILOGA 2: Analiza uporabe trzenja za neprofitne organizacije

Tabela 2: Swot analiza

PREDNOSTI:

Preglednost aktivnosti

IzboljSanje storitev

Vecja ucinkovitost promocije

Povecanje ucinkovitosti in dolgorocen obstoj

SLABOSTI:
Visok stroSek

Potrebno nacrtovanje
Casovno zamudno

PRILOZNOSTI:

Pridobivanje novih "uporabnikov”
Pridobivanje prostovoljcev
Pridobivanje virov financiranja

NEVARNOSTI:
Kritika in nadzor javnosti
Poslab3anje kvalitete storitev

Vir: M. Sever, Marketing neprofitnih organizacij na primeru organizacije X, 2015, str. 9.

PRILOGA 3: Osnovna vprasanja in podvprasanja na katere ne smemo pozabiti pri

ocenjevanju uspesnosti trzenja




Tabela 3: Ocenjevanje uspesnosti trzenja

Osnovna vprasanja

Podvpradanja

Kaj je naSe poslanstvo?

Kaj skusamo doseti?

Katere konkretne rezultate ho¢emo?
Kaj so naSe najvecje prednosti?

Kaj so nase slabosti?

Bi morali preveriti svoje poslanstvo?

Kdo so naSi odjemalci?

Kdo so nasi ciljni odjemalci?

Kdo so naSi drugi odjemalci — udeleZenci?

So se naSi odjemalci kaj spremenili?

Ali naj dodamo ali opustimo nekatere odjemalce?

Kaj je vrednost po mnenju nasih odjemalcev?

Kaj je vrednost — korist — za naSe ciljne odjemalce?
Kaj je korist za na3e druge odjemalce — udeleZence?
Kako smo uspesni pri oskrbovanju odjemalcev s
tistim, kar je zanje vrednost?

Kako bi lahko pojmovanje naSih odjemalcev o
vrednosti uporabili, da bi postali bolj uspesni?

Katere dodatne informacije potrebujemo?

Kaksni so bili dosedanji rezultati naSega delovanja?

Kako opredeljujemo rezultate -
organizacije?

V kolik$ni meri smo jih dosegli?

Kako dobro uporabljamo sredstva, ki jih imamo?

uspesnost

Kaj je nas nacrt?

Kaj smo spoznali in kaj priporo¢amo?

Na kaj naj osredotoCimo svoja prizadevanja?

Kaj naj pocnemo drugace, Ce sploh kaj?

Kak3en je nart za doseganje izidov — za mojo
skupino, podroCje odgovornosti?

Kak3en je nalrt za doseganje izidov naSe organizacije?

Vir: V. Siftar, Trzenje v neprofitnih organizacijah, primer ustanove dr. Siftarjeva fundacija, 2002, str. 26.

PRILOGA 4: Slikovni prikaz strojev zdravljenja in energijsko-zdravilnega parka

Slika 1: Stroj zdravljenja — HiSna piramida

Vir: D. Pal, Stroj zdravljenja — HiSna piramida, 2016.




Slika 2: Stroj zdravljenja — HiSna piramida

Vir: D. Pal, Stroj zdravljenja — Hisna piramida, 2016.



Slika 3: Stroj zdravljenja UNIUM

Vir: D. Pal, Stroj zdravljenja UNIUM, 2016.



Slika 4: Stroj zdravljenja UNA

Vir: D. Pal, Del stroja zdravljenja UNA, 2016.

Slika 5: Znak zdravja

Vir: D. Pal, Znak zdravja navezen na Majicah zdravljenja, 2016.



Slika 6: Krog Zivljenja

Vir: D. Pal, Energijsko-zdravilni park — Krog Zivljenja, 2016.

Slika 7: Znak neskon¢nosti
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Vir: D. Pal, Energijsko-zdravilni park — Znak neskoncnosti, 2016.



Slika 8: Galaksija

Vir: D. Pal, Energijsko-zdravilni park — Galaksija, 2016.

PRILOGA 5: Clanek o Drustvu Manas v ¢asopisu Nedeljske novice

Slika 9: Alternativna medicina
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Slika 10: Bolezen je preplet neusklajenosti

" — B kL !ﬂ‘i!:ﬁl
7, £8 :!iﬁ%%éilgiii
;! 2 !i%i ilg!
i 0 g. :if"% ”HHE

< | *:i;ﬁ-gs ?
D % il g
r—ul ‘=iiiii¥1 -

o ;-;é;s_;é |

B4 it =

Ll I L
= il i il
D |

= U

ik f*’i!ii A ﬂugg;a

D i Eiii “Eﬁ i
. Q_% EE ghiisi"i‘ad;’f!;]iiiii

Qé ; _1'-
(b o :
O B s
E i il 53,%3%}1? giﬂ ila
C i A ﬂ
: R E! *
ﬁ 5 %E’E&;#% Igizﬁ %1
H Eggﬁgg’i !i i ,j $
(ab) £ HTHIHHE I’ﬂ!;ﬁ
=8 |
£ N : :
ma i) & 1
5 ' .- i
: o i
i fifint 'i,i" lil{g
8 i%ilfﬁ% %Hu !'i

Vir: P. Hieng, Bolezen je preplet neusklajenosti, 2016, str. 19-21.



PRILOGA 6: Primer vzorca darilnega bona — Thetahealing

Slika 11: Darilni bon

DARILI\t E@N
/’/ﬂM Z Tanaya  (Bernards) P;acnlk

DRUSTVO 74 SPODBUTANTE Mt L /zy%w 8ba, 7293 fm;ya fey

CEONTEA LINTENHA e-mal. tanaya, /w/aa/mg @mall, com, mob/ 047/987 724

Vir: B. Pogacnik, Darilni bon, 2016.

PRILOGA 7: ZloZenka Ja sem ZA zdravje

Slika 12: Jaz sem Za zdravje

Vir: B. Pogacnik, Jaz sem ZA zdravje, 2016.



PRILOGA 8: Letak ob dnevu odprtih vrat drustva Manas

Slika 13: Dan odprtih vrat druStva Manas

Vir: B. Pogacnik, Dan odprtih vrat, 2016.
PRILOGA 9: Letak delavnice povabljene gostje Irme Dolinar

Slika 14: Prakti¢na delavnica Irme Dolinar

Vir: B. Pogacnik, Delavnica z Irmo Dolinar, 2016.
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PRILOGA 10: Zlozenka predstavitve vseh dejavnosti drustva Manas

Slika 15: ZloZenka vseh dejavnosti drustva Manas

Vir: B. Pogacnik, Dejavnosti drustva Manas, 2016.
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