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UvoD

PodjetniStvo je proces, v katerem posameznik prepozna poslovno priloznost in jo tudi
materialno uresniCi. Proces je tesno povezan z ustanovitvijo podjetja, rezultat procesa
prepoznavanja in preverjanja zaznane poslovne priloznosti pa je ustanovitev novega
podjetja. PodjetniStvo je pomembno za gospodarstvo, saj vnasa dinamiko, ki se pokaze v
pomembnih narodno-gospodarskih kategorijah, kot so zaposlenost, nova delovna mesta,
sektorska dinamika, inovacije in gospodarska rast (Drnovsek, Stritar, & Morec, 2007,
str. 8).

Za podro¢je raziskovanja v zakljuéni strokovni nalogi sem si izbrala temo preverjanja
poslovnih priloznosti, saj imam po konc¢anem $tudiju namen odpreti svoj masazni salon, ki
sem ga poimenovala Alegria. Zato sem se odlocila, da preverim poslovno priloznost na
podro¢ju masaznih storitev V Kranju in zanjo naredim poslovni nacrt. Namen zaklju¢ne
strokovne naloge je preveriti zazelenost, tehni¢no izvedljivost in donosnost poslovne
priloznosti masaznega salona v Kranju.

Cilj zaklju¢ne strokovne naloge je preveriti raziskovalna vprasanja in ugotoviti, ali je
poslovna priloznost smiselna. Pri raziskovanju pa zelim preveriti naslednja raziskovalna
vprasanja:

e RV 1: Ali je poslovna priloznost Masaznega salona Alegria v Kranju zazelena pri
uporabnikih?

e RV 2: Ali je poslovna priloZznost MasaZnega salona Alegria v Kranju tehni¢no
izvedljiva?

e RV 3: Ali je ustanovitev podjetja Masazni salon Alegria v Kranju ekonomsko
smiselna poslovna priloZnost?

Primarne podatke sem pridobila z intervjuji in anketo. Naredila sem namre¢ tri intervjuje,
in sicer z g. Aleksandrom Kolarskim iz masaZznega salona Vital, s priznano psihologinjo
go. Tanjo Kajtna in z go. Darjo Vreze, ki uporablja Schumannovo 3D-plo§¢o — napravo, s
katero Zelim pridobiti konkurenéno prednost v prihodnjih letih.

Sekundarne podatke pa sem dobila na spletnih straneh Agencije Republike Slovenije za
javnopravne evidence in storitve (v nadaljevanju AJPES), Statisti¢cnega urada Republike
Slovenije (v nadaljevanju SURS), Olimpijskega komiteja Slovenije (v nadaljevanju OKS),
spletnih straneh masaznih his in v skriptah.

Zakljucna strokovna naloga je raz€lenjena na uvod, poslovne priloznosti, raziskovalne

metode, poslovni nacrt za Masazni salon Alegria, sklep in priloge. V uvodu so na kratko

pojasnjeni tema in nacini raziskovanja. V poglavju Poslovne priloznosti je opisana

identificirana poslovna priloznost, v poglavju Raziskovalne metode pa so opisani nacini

pridobivanja podatkov. Poslovni nacrt za Masazni salon Alegria je glavni del zakljucne
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strokovne naloge. To poglavje je raz¢lenjeno na ve¢ podpoglavij, in sicer na povzetek, opis
resitve, analizo kupcev, analizo trga in konkurence, konkuren¢no prednost in strategijo,
naért trzenja, nacrt storitvenega procesa, splosni terminski plan, finan¢ni nacrt in analizo
obcutljivosti. Glavnemu delu sledi sklep, v katerem so odgovori na zastavljena
raziskovalna vprasanja. Na koncu so priloge, v Katerih so prototipi masaznega salona,
razne tabele in druge slike.

1 POSLOVNE PRILOZNOSTI

1.1 Opredelitev podjetnika in podjetnistva

Podjetnik je posameznik, ki identificira poslovno priloZnost, jo prouci in na koncu tudi
materialno uresni¢i. Podjetnik je nekdo, ki ima Zzeljo po ustvarjanju, samostojnosti,
fleksibilnosti, dosezkih, zasluzku in priznanju, nekdo, ki Zeli biti sam svoj Sef. Po drugi
strani pa je lahko to nekdo, ki ga je zivljenjska situacija primorala, da postane podjetnik,
saj nima nobene druge zaposlitve, ima pa nekatere spretnosti, ki jih lahko poslovno
izkoristi.

Glavna razlika med podjetniki in managerji je v vrednotah. Podjetniku so pomembni
svoboda, kreativnost, podiranje obstojecih vzorcev in ovir, managerju pa je pomembna
predvsem uporaba racionalnih in administrativnih na¢inov za doseganje ucinkovitosti.
Razlike med managerjem in podjetnikom so naslednje:

e podjetniki postavijo vizijo, poslanstvo in naloge ter nato poiscejo resurse, ki prispevajo
k materialni uresni¢itvi, managerji pa so u¢inkoviti in uspesni pri uporabi resursov, da
bi dosegli cilje in naloge;

e podjetniki delajo spremembe, managerji pa se prilagajajo spremembam;
racionalno analiziranje in nacrtovanje;

e podjetnik definira pravila in naloge, ki oblikujejo podjetje, managerji pa delujejo po
opredeljenem sistemu in organizaciji;

e podjetniki oblikujejo procese na osnovi razlicnih priloznosti, ki jih oblikuje okolje,
managerji pa vodijo procese ob upostevanju vpliva okolja.

Podobnosti med njima i§¢emo predvsem v osebnostnih lastnostih in ve$¢inah, kot so
doloceno tehni¢no znanje, razlicna poslovna znanja, pripravljenost na vseZivljenjsko
ucenje, vodenje, motiviranje, dobro Usvojene socialne ves€ine in komunikacijske
sposobnosti, retorika in javno nastopanje, osredotocenost na cilje, delavnost in vztrajnost
(Kos, 2007).



PodjetniStvo je proces prepoznavanja poslovne priloznosti, ki je lahko popolnoma nov
proizvod ali storitev, lahko pa je nezapolnjena trzna nisa, ki bo uresnicila pricakovanja
podjetnika (Drnovsek et al., 2007, str. 8).

1.2 Opredelitev poslovnih priloZnosti

Podjetniska priloznost so razmere, v katerih se pojavijo nove priloznosti (nove dobrine,
storitve, surovine ali organizacijske metode). Taks$ne priloznosti lahko izboljsajo ali
nadgradijo ucinkovitost obstojecih proizvodov ali storitev z odkrivanjem novih poslovnih
razmerij. Priloznosti lahko nastanejo iz razli¢nih vzrokov, in sicer zaradi novih informacij
in znanj o izdelkih ali tehnologijah, neucinkovite izkoriS¢enosti na trgu ali zaradi
politi¢nih, demografskih ali zakonodajnih sprememb. S tem je tesno povezan koncept okna
priloznosti. To je Cas, Ki je na voljo za uresnicitev in izvedbo priloznosti (Drnovsek et al.,
2007, str. 8).

1.3  Poslovne priloZnosti v masaznih storitvah

Poslovne priloznosti v masaznih storitvah so predvsem na podro¢ju $portne masaze in pri
terapijah s Schumannovo 3D-plos¢o. To sem izvedela iz intervjujev in ob pogovorih z
raznimi strankami in maserji.

2 RAZISKOVALNE METODE

Primarne podatke sem dobila z anketo, mnenji in intervjuji, sekundarne podatke pa sem
dobila na internetu — AJPES, SURS, OKS —, spletnih straneh masaznih hi$ ipd. ter v
skriptah.

Anketo sem naredila na spletni strani www.1ka.si, anketirancem pa sem jo poslala po e-
posti, prek Facebookovih pogovorov in jo objavila na Facebookovih profilih in skupinah.
Dobila sem 139 ustrezno izpolnjenih anket. Najve¢ anket je bilo izpolnjenih 5. maja 2017,
in sicer 80 anket. Predsedniku Karate kluba Kranj sem poslala anketo po e-posti, saj ima
on vse e-postne naslove ¢lanov.

Mnenja o storitvah in ideji novega masaznega salona v Kranju sem pridobivala iz
pogovorov s posamezniki. Nekaj potencialnih strank sem prosila, da napiSejo mnenje po
opravljeni masazi (Priloga 2). Druge sem sprasevala ob pogovoru v lokalu in v podjetju,
kjer trenutno opravljam studentsko delo (Luxury bar, Gibi-Gib bar, Rms net d.0.0.).

Intervjuje sem naredila z g. Aleksandrom Kolarskim iz masaznega salona Vital, s priznano

psihologinjo go. Tanjo Kajtna in z go. Darjo Vreze, ki uporablja Schumannovo 3D-plosco.

Z go. Darjo Vreze sem naredila intervju v Celju, marca 2017, z g. Aleksandrom Kolarskim

sem naredila intervju v Ljubljani, aprila 2017, z go. Tanjo Kajtna pa sem naredila intervju

v Ljubljani, junija 2017. G. Aleksandar Kolarski je moj mentor na podro¢ju masaz, saj je
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izkusen maser. Ustanovil je Solo za maserje in terapevte Vital masaze. Organizira in vodi
tudi teCaje klasicne masaze. Ga. Tanja Kajtna je priznana Sportna psihologinja in
predavateljica na Fakulteti za Sport v Ljubljani. V intervjuju sem jo povpraSala predvsem 0
vsakodnevnem stresu in ¢e tudi psihologi priznavajo masazo kot vrsto sprostitve. Ga. Darja
Termah Dobrna —, in uporablja Schumannovo 3D-plos¢o. To je naprava, ki jo hameravam
kupiti, zato so me zanimali pozitivni u¢inki in priljubljenost naprave med ljudmi.

3 POSLOVNI NACRT ZA MASAZNI SALON ALEGRIA

3.1 Povzetek

3.1.1 Opis resitve

Idejo za ustanovitev lastnega masaznega salona sem dobila zato, ker sem sama dozivela ze
veliko Sportnih poskodb in ko sem §la na razne fizioterapije, do zdravnikov in maserjev, se
ni nih¢e poglobil v moje tezave. Vse so naredili le zaradi denarja ali pa jim je bila prioriteta
kvantiteta in ne kakovost. Zato sem se odlo¢ila, da se sama izobrazim v tej smeri in
pomagam ljudem, ki so trpeli za enakimi tezavami kot sem sama — da se nih¢e ne zavzame
za njihove tezave pri poskodbah in bole¢inah. Ljudem Zelim pomagati v ¢im ve¢ji meri pri
njihovih poSkodbah in bolecinah, ¢e je le v dosegu mojih pristojnosti. Hkrati pa jim zelim
vliti obilo pozitivne energije s pozitivnimi mislimi in spodbujanjem njihovih idej, ki se mi
zdijo smiselne.

3.1.2 Ciljni trgi in trZni segmenti

Ciljni trg masaznega salona predstavljajo obiskovalci, stari 2140 let, ki so Sportniki ali pa
vecino dneva sedijo — za racunalnikom ali v avtomobilu. Trg sem segmentirala na ljubitelje
masaz, Sportnike, rehabilitante, ljudi z bole¢inami, obrazke in slavljence.

3.1.3 Konkurencna prednost

Konkuren¢no prednost bom gradila na ze ustvarjenem dobrem imenu z dobrim znanjem
anatomije, odli¢nimi komunikacijskimi vesc¢inami in predvsem na tem, da to delam z
veseljem in Zelim ljudem v ¢im vecji meri pomagati.

3.1.4 Ekonomika in dobi¢konosnost

Investicija v opremo in prostor bo znasala 1.000 evrov (v nadaljevanju EUR). Predvideni
prihodki v prvem letu znasajo 12.870 EUR, disti dobicek pa 7.260 EUR. Najvecji del
prihodkov naj bi ustvarila klasi¢na masaza in takoj zatem Sportna masaza. Najvecji del
stroSkov pa bi predstavljali fiksni stroski. Donosnost sredstev v prvem letu ocenjujem na
1,25, donosnost kapitala na 1,66 in donosnost prodaje na 0,59.
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3.2 Opis resitve
3.2.1 Storitve podjetja

Glavna storitev podjetja so masaze. V ponudbi bodo razlicne vrste masaz, da lahko
zadovoljim §irsi krog strank, zato bodo v zacetni ponudbi naslednje masaze:

e Kklasi¢na masaza: je mehani¢ni drazljaj, ki se izvaja na povrSini telesa S posebnimi
prijemi in terapevtskimi nameni, z ugodnim zdravilnim ucinkom na organizem.
Uporablja se pri zdravih ljudeh za vzdrzevanje telesne zmogljivosti ter sploSnega
dobrega fizicnega in psihiCnega stanja. Pri Sportnikih se uporablja z namenom
izboljsanja Sportnih dosezkov, pri bolnikih pa je to sestavni del zdravljenja za razli¢na
podro¢ja pod nadzorom zdravnika. Klasi¢na masaza izboljSuje splo$no pocutje, saj
blazi napetost, odpravlja nespe¢nost in sprod¢a bole¢e misice. Ze samo ugodje, ki ga
pridobimo z masazo, uéinkuje zdravilno. Masaza je terapevtska in u¢inkovita, ¢e jo
izvajamo smiselno, ob upostevanju vseh njenih terapevtskih danosti in omejitev (Vital
masaze d.0.0., 2016);

e Sportna masaza: je specializirana masaza za rekreativne in vrhunske Sportnike.
Osredoto¢a se na posebne misiéne skupine, aktivne v posameznem $portu. Sportna
masaza tako sluzi pripravi in ohranjanju nase forme, izboljSanju psihofizi¢nega stanja
in prepre¢evanju moznih poskodb. Cilj terapije je vzpostaviti normalno, nebolece
gibanje in koordinacijo, hkrati pa tudi povrniti funkcionalno stanje pred poskodbo. Ze
po imenu lahko sklepamo, da je Sportna masaza namenjena odstranjevanju in
prepreCevanju negativnih ucinkov, ki jih povzroca Sportna dejavnost (mojStil d.o.o.,
b.l);

e masaza obraza: masaza obraza in glave je namenjena sprostitvi telesa in uma.
Masiramo pocasi, ne uporabljamo hitrej$ih in zelo mo¢nih tehnik masiranja. Pri masazi
obraza uporabimo hranljive kreme za obraz ali samo tri kapljice olja, ki je neZnega
sproS¢ujoCega vonja. Redna masaza obraza zmanjSuje nastajanje gub, zato ima
pomlajevalni u¢inek (Vital masaze d.0.0., 2016).

Kot dodatna ponudba masaznega salona pa bodo tudi terapije z infrardeco (v nadaljevanju
IR) lucko in kineziotaping:

e terapija IR: gre za IR-sevanje, ki ga ljudje koristimo ze od nekdaj. Kitajci koristijo
zdravilne ucCinke tega sevanja ze ve¢ kot 3000 let. IR-Zarki pomagajo pri zdravljenju,
blaZijo vnetja, izboljSajo prekrvavitev in hkrati pospeSijo in spodbudijo odvajanje
toksinov. IR-zarki prodrejo globoko v nase telo — do kosti, brez da bi ogrevali povrsino
telesa. Terapija z IR poviSa telesno temperaturo in s tem izboljSa mnoge funkcije
telesa. Pomaga tudi pri hujSanju, odpravi brazgotin, zmanjSanju videza strij, kroni¢ni
utrujenosti, obvladovanju bolecin, pri teZavah s koZo ter pospesi izlo€anje tezkih kovin,
strupov in kancerogenov. Z IR-terapijo pomagamo jetrom in ledvicam izlo¢iti nevarne
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snovi (mle¢na in maScobna kislina), ki sicer preobremenjujejo kozo — posledi¢no bi
telo strupe izlocalo ¢ez kozo. Taksna terapija nezno pospesSuje prekrvavitev, zato se
izboljSa delovanje vseh organov, nezna toplota zelo podpre in izboljsa imunski sistem.
Odli¢na je tudi za lajSanje prehlada, zdravljenje boleCin v miSicah, krev in za lajSanje
simptomov revmatoidnega artritisa (Flis Smaka, b.l.);

e Kkineziotaping: je metoda, ki zajema aplikacijo posebnih elasti¢nih trakov na zeleni del
telesa. Razvoj te metode sega v leto 1973. Razvil jo je Japonec dr. Kenzo Kase, doktor
kiropraktike. Danes je ta metoda zelo priljubljena in predstavlja eno vodilnih metod
zdravljenja in preventive, predvsem v Sportu. Glavne funkcije traku so: izboljSanje
funkcije miSic, izboljSanje cirkulacije telesnih tekoCin, zmanjSanje boleCine in
podpiranje funkcije sklepov. Elasti¢ni trakovi zmanj$ajo misi¢na vnetja, povecajo
amplitudo giba v doloCenem sklepu, izboljsajo medmisi¢no koordinacijo in izboljsajo
sposobnost misicne kontrakcije zaradi povecanja medprostora. Trak tudi izboljsa
sklepno stabilnost zaradi stimulacije miSic in miSi¢nih ovojnic (Spudi¢, 2016).

Vsi elementi ponudbe pa se lahko prepletajo glede na potrebe strank. Vsak element bom
tudi prilagajala glede na bolecine pri strankah.

3.2.2 Prototipi

Kot primer prototipa sem slikala masazni salon in izvajanje storitev na stranki. Slike
masaznega salona se nahajajo v Prilogi 1.

3.2.3 Testiranje prototipov

Testiranje prototipa Sportne masaZze sem izvedla tako, da sem naredila Sportno masazo
potencialni stranki Lini Pusnik. Po masazi sem jo prosila, naj napiS§e mnenje o izvedbi
storitve. 19.06.2017 je povedala: »Masaza je bila super. Maserka Tjasa res obvlada stvari
in pozna miSice na telesu. Ima moc¢ne roke in dober obclutek. Takoj ve, kje je kaj
zavozlano, uporablja razli¢ne tehnike, kar je super. Poslusa Zelje in se posveti tistemu, kar
si stranka Zeli. Meni je razvozlala hrbet in pocutila sem se prerojeno. Kar mi je tudi
pomembno, da se vedno prilagodi Zeljam stranke in jim skuSa kar se da ugoditi. Salon mi
je bil zelo vsec. Vse je lepo urejeno, ¢isto in Se lepo je disalo. Vprasala me je za zeljo glede
izbire olja, kar je odraz, da ima izbiro tako, da je lahko stranka zadovoljna.«

Testiranje prototipa klasi¢ne masaze sem izvedla na Jasmini in Franciju Grasi¢ 18.06.2017
v Kranju. Povedala sta: »Z masazo sva bila zelo zadovoljna. Vzdus$je v prostoru je zelo
prijetno. Sama masaza je prijetna, na trenutke malce boleca, vendar si naju na to opozorila.
Povedala si nama tudi, kaj se bo dogajalo z najinima telesoma dan, dva po masazi, in res je
bilo tako. Po masazi sva bila umirjena in spros¢ena. Tvoje roke so bile nezne, pa vendar
hkrati krepke.« Ostala mnenja o testiranju prototipov se nahajajo v Prilogi 2.



3.3 Analiza kupcev
3.3.1 Opredelitev potrebe, ki jo podjetje zadovoljuje

Pri reSevanju potreb je zelo pomembno, da se zavedam razliénih potreb segmentov.
Segment kupcev masaz potrebuje predvsem sprostitev, hitrejSo regeneracijo in zmanjsanje
bolecin. To potrebo sedaj izpolnjujejo prav tako z masazo, vendar pri drugih maserjih, ki
pa jim mogocCe ne odgovarjajo. Tukaj je izpostavljena neizpolnjena potreba po dobrih
maserjih.

Leta 2008 je Aleksandar Kolarski organiziral prvi te¢aj za masazo, ki bi ga lahko
poimenoval »te¢aj — masaza za domaco uporabo«. Namen tecaja je bil, da usposobi svoje
redne stranke, da se med seboj masirajo. Svoje izkusnje je Zelel prenesti na stranke, saj
takrat Se ni vedel za nacionalno poklicno kvalifikacijo, katalog standardov, RIC ... »Ena
od tecajnic je sliSala za moznost pridobitve poklica maser in je naredila pristopne pogoje
ter uspesno prakti¢no preverjanje, na izpitu je povedala o fantastiénem usposabljanju, Ki ga
je imela v Novi Gorici, potem nas je poklical Dejan Rudolf (vodja izrednega izobrazevanja
SZS Ljubljana), da bi sodelovali oz. da bi za srednjo zdravstveno $olo izvajali tetaje v
Ljubljani. To smo sprejeli, naredili spletno stran in ponujali tec¢aje tudi v Mariboru in
Kopru. Potem je poslovna pot Vitala §la le navzgor. Sedaj se Sirimo na vec¢ lokacij,
izvajamo vec¢ tecajev in usposabljanj, imamo vse ve¢ predavateljev, sodelaveev ...,« je v
intervjuju povedal g. Aleksandar Kolarski.

V zadnjih letih so izkuSeni maserji nasli novo trzno niSo — tecaji razli¢nih vrst masaz. Tako
so omogocili, da prav vsak lahko postane maser. Pogojev za udelezitev na tecajih ni. Tecaj
naredi vsak, ki placa ceno tecaja. Trenutno, 26.05.2017, lahko na internetu najdemo vsaj 8
te€ajev za masazo od razli€nith ponudnikov. Tecaji so organizirani Cez celo leto, cena
teCaja pa se giblje od 400 do 550 €. Podrobnejsi prikaz se nahaja v Prilogi 3.

Tako se poveCuje kvantiteta, kakovost pa na zalost upada. Tega se organizatorji tecajev
zavedajo in to tudi poudarjajo na teCaju, vendar se jim zelo splaca, saj cena za tecaj ni
nizka. Dobre maserje prepoznajo in jim tako dajo priloznost, da se vklju¢ijo v njihovo
ekipo. Drugace pa zagovarjajo, da dober glas seZze v deveto vas. Tako se vedno govori o
dobrih maserjih, o slabih pa se ne slisi ni¢ dobrega, zato taki maserji izgubijo stranke. Zato
je veliko strank nezadovoljnih in poizkusajo razliéne maserje. Velikokrat so nezadovoljni,
saj maserji nimajo obcutka, kar je posledica novega trenda, da vsak lahko postane maser.
Najveckrat so maserji prenezni in ne zadovoljijo stranke. Strankam je potem velikokrat
skoda placati, saj niso narocili bozanja. 23 % anketirancev je bilo nezadovoljnih zaradi
prenezne masaze in 14 % anketirancev je bilo nezadovoljnih zaradi pregrobe masaze. 20 %
anketirancev ni bilo zadovoljnih, ker so jih po masazi bolele miSice.



3.3.2 Kupci

Ciljna skupina so predvsem ljubitelji masaz in Sportniki. Prav tako je v tem predelu $e ve¢
segmentov, kot so stranke z razli¢nimi boleCinami, stranke po rehabilitaciji, stranke, ki si
zazelijo masaze obraza, in stranke, ki so prejele darilni bon.

3.3.3 TrZni segmenti in tipi¢ni kupci

Kupce sem razdelila na tri kategorije. Prva kategorija so ljubitelji masaz, druga so Sportniki
in tretja kategorija so ostali kupci. Demografskih omejitev pri segmentaciji ni. Geografsko
se bom osredotoc¢ila na Gorenjsko in Ljubljano.

Primarni segment predstavljajo $portniki in ljubitelji masaz, stari 2040 let. Ti kupci imajo
en skupen cilj — po masazi zelijo funkcionirati in se pocutiti bolje. V dejanskih potrebah pa
se bolj ali manj razlikujejo.

Ljubitelji masaz so najbolj dobi¢konosen segment, saj najbolj redno prihajajo na masazo.
So ljudje, ki preprosto obozujejo masazo in prihajajo vsaj enkrat do dvakrat na mesec. Na
masazo prihajajo zgolj iz uzitka. Nekateri prihajajo le na pogovor in prijetno druzbo, saj
mora biti maser dober poslusalec. Veliko ljudi tako zaupa maserju in se mu izpove, saj
vedo, da mora maser upostevati nacelo zaupnosti in varstvo osebnih podatkov. Hkrati pa se
popolnoma sprostijo ob masazi. Za njih to predstavlja tako fizi¢no kot mentalno sprostitev.
Prijavljajo se na razlicne vrste masaz, niso preveC zahtevni in Se najpomembnejse, ko
najdejo ustreznega maserja, so odli¢en primer lojalnih strank.

Sportniki so drugi najdonosnej§i segment, saj prihajajo na masazo priblizno enkrat na
mesec. Njihov namen je hitrejSa regeneracija po napornih treningih. UdeleZujejo se
predvsem Sportnih masaz, terapij z IR-lucko in kineziotapinga, ki je vse bolj razSirjena
metoda med Sportniki. Spadajo predvsem v starostni rang 20—40 let. Dobra stran teh strank
je prav tako kot pri »ljubiteljih masaz«, da so lojalni. Ko najdejo ustreznega maserja, mu
popolnoma zaupajo. So ene zahtevnejSih strank, saj hodijo na Sportno masazo, ki je bolj
groba. Zato moramo biti maserji pazljivi, natan¢ni in imeti dobro znanje anatomije, ker je
masaza bolj globinska.

Kategorijo ostalih kupcev raz¢lenim S$e na Stiri podsegmente, in sicer na »rehabilitante«,
ljudi z bole¢inami, obrazke in slavljence. Skupna lastnost teh podsegmentov je ta, da so
zelo variabilni — to niso redne stranke, saj pridejo le, ko zacutijo potrebo po masazi. Ta
potreba pa se lahko pojavi od enkrat na pol leta, enkrat na leto, enkrat na dve leti ...
skratka, je tezko predvidljiva kategorija kupcev.

»Rehabilitanti« so segment strank po poskodbah, na primer po prometni nesreCi. Na
masazo hodijo, da sprostijo miSice, ki so utrpele poSkodbo, in za hitrejSo rehabilitacijo. Z
masazo spodbudimo miSico, da se hitreje celi. Stranke iz tega segmenta hodijo redno od
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enkrat do dvakrat na mesec v obdobju treh, Stirth mesecev. Potem pridejo po potrebi.
Stranke so zelo obcutljive, saj se bojijo za svoje poSkodovane predele. Ko pa vidijo, da so
rezultati dobri, ti zaupajo. Vecinoma prihajajo na protibolec¢insko masazo, terapijo z IR-
lucko in kineziotaping.

Ljudje z bole¢inami so segment strank, ki pridejo na masazo le, ko jo zares potrebujejo. V
tem segmentu prevladujeta dve kategoriji — stranke z bole¢inami v ramenskem obrocu in
vratu ter stranke z bole€inami v krizu. Stranke z bole¢inami v ramenskem obrocu in vratu
so predvsem ljudje, ki ve€ino dneva sedijo za raCunalnikom, natakarji in ljudje s slabo
drzo. Stranke z bole¢inami v krizu pa so ljudje, ki vecino dneva sedijo — predvsem vozniki
in ljudje, ki dvigujejo tezka bremena. Slednji velikokrat dvigujejo breme v napacni drzi,
kar lahko vodi do okvare hrbtenice in hrbtnih miSic. Stranke so zahtevne, saj imajo hude
bolecine v poskodovanih predelih. Niso redne stranke, saj pridejo le takrat, ko nujno
potrebujejo masazo.

»Obrazki« so veCinoma stranke, ki spadajo v vi$ji starostni rang, tj. 41-60 let.
Predstavljajo ga predvsem Zenske, ki Zelijo masazo obraza z namenom glajenja gubic in
osvezitve koze. To so prijetne stranke, saj je masaza nezna in v prvi vrsti predstavlja
sprostitev napetosti. Stranke se po masazi pocutijo kot prerojene, zato so ti zelo hvalezne
za dobro masazo obraza. Prihajajo trikrat do Stirikrat na leto. To je Cas za razvajanje,
strankin Cas, ki si ga vzame le zase.

Slavljenci so osebe, ki so prisle izkoristiti darilni bon. Niso zahtevne, vendar prav tako niso
lojalne stranke. Na masazo vec¢inoma hodijo le, ¢e dobijo kakSen bon oziroma popust.

3.3.4 Velikost trznih segmentov

Del primarnega segmenta masaznega salona so Sportniki. V Sloveniji je registriranih 5.703
kategoriziranih S$portnikov (Olimpijski komite Slovenije, b.l.). Da bi dobila priblizno
velikost segmenta S$portnikov, sem iz populacije 2162 kategoriziranih Sportnikov v
gorenjski regiji vzela 5 %, torej 108 Sportnikov, kar predstavlja Stevilo pricakovanih
potencialnih kupcev masaznih storitev. To je ciljno Stevilo potencialnih strank, ki ga Zelim
dose¢i v roku 5 let poslovanja. Menim, da je to dosegljivo in pribliZzno realno
predvidevanje.

Na zacetku predvidevam, da bodo velik del segmenta Sportnikov predstavljali karateisti iz
Karate kluba Kranj, saj sem glavna tekmovalka kluba in imam tam veliko obozevalcev, ki
me spoStujejo in podpirajo v moji Karieri. V letu 2016 je imel Karate klub Kranj 315
¢lanov. Trenutno, ko sem Se v fazi u€enja in pridobivanja izkuSenj, masiram 5 ¢lanov
kluba. Kasneje lahko pri¢akujem vecje Stevilo obiska. Pri¢akujem priblizno 10 % ¢lanov
Karate kluba Kranj, kar znaSa 31 strank.



Tabela 1: Stevilo prijavijenih ¢lanov v Karate klub Kranj

Leto Moski Zenske Skupaj
2016 203 112 315
2015 216 116 332
2014 225 102 327
2013 220 98 318
2012 190 88 278

Drugi del primarnega segmenta so ljubitelji masaz. Za izracun priblizne velikosti segmenta
sem iz populacije Gorenjske 203.800 (Statisti¢ni urad Republike Slovenije, b.l.) vzela
0,05 %, torej 102 prebivalca, kar predstavlja Stevilo pricakovanih obiskovalcev Masaznega
salona Alegria. 0,05 % sem izbrala, ker menim, da je to realno dosegljivo predvidevanje
pri¢akovanih kupcev v roku 5 let poslovanja. Segment ostalih kupcev predstavija le
majhen del strank in je preve¢ variabilen, zato je za ta del tezko napovedati, koliko strank
bo kupilo storitev.

3.3.5 Ugotovitve glede kupcev

Kljuéni ciljni segment masaznega salona predstavljajo obiskovalci, stari 21-40 let, ki so
Sportniki ali pa vecino dneva sedijo za racunalnikom oz. so vozniki. Rezultati ankete so
pokazali, da 30 % strank obiS¢e masazo zaradi raznih bolecin, 40 % strank pa obiskuje
masaze zaradi sprostitve. Po pogovoru s priznano psihologinjo go. Tanjo Kajtna sem
dobila potrditev, da se vsakdanji stres poveCuje zaradi hitrega tempa Zzivljenja,
preobremenjenosti z informacijami, prevelikih pri¢akovanj okolice ... Psihologi med
drugim priStevajo masazo med zelo ucinkovite metode za znizevanje stresa. Glede na
naraS€anje stresa lahko sklepam, da se bo povpraSevanje po masazah in sprostitvenih
dejavnostih povecalo.

Iz ankete je razvidna predvidena frekvenca obiskov strank. 30 % anketirancev prihaja na
masazo enkrat na leto, 32 % obiskuje masazo enkrat na 6 mesecev, 22 % enkrat na mesec,
le 3 % anketiranih obiskujejo masazni salon enkrat na dva tedna in prav tako le 3 %
anketiranih enkrat na teden. Kar 85 % anketirancev bi potrebovalo masazo, ampak se ne
odlo¢ijo zanjo. NajveCja razloga za to sta pomanjkanje financnih sredstev (42 %) in
pomanjkanje ¢asa (46 %).

3.4 Analiza trga in konkurence

3.4.1 Konkurenca

Ce pogledamo §ire, so moji konkurenti, ki trenutno zadovoljujejo enako potrebo kot jaz,
vsi ponudniki na Gorenjskem in v Ljubljani, ki ponujajo razlicne vrste sprostitev — od
masaz, savn, bazenov, fizioterapije, kozmeti¢nih storitev ipd. — in SO v prvi vrsti namenjeni
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ljudem v starostni skupini 2140 let. OZzji konkurenti, ki nastopajo na izbranem trznem
segmentu, pa so vsi masazni saloni, predvsem v Kranju, kjer bo tudi lokacija Masaznega
salona Alegria. Ker je konkurentov zelo veliko, sem se osredotoCila na dve delitvi —
konkurenti na enaki lokaciji in konkurenti s podobno vsebino ponudbe. Na koncu pa se
bom poglobila Se v konkurenco, ki ima napravo, s katero zelim imeti konkuren¢no
prednost v bliznji prihodnosti.

Najprej se bom osredotocila na konkurente, ki imajo enako lokacijo kot Masazni salon
Alegria. Na Jelencevi ulici 1 v Kranju ze obstajata dva masazna salona. To sta masazni
studio Malisa in Rokanoga. Masazni studio Malisa je Ze dolgo na tej lokaciji, medtem ko
se je salon Rokanoga odprl Sele pred kratkim. Salona nimata enake ponudbe kot Masazni
salon Alegria. Rokanoga ponuja refleksoterapijo, Malisa pa ima pester izbor masaz in
drugih storitev, kot sta Bownova terapija in spinning.

Druga veja konkurentov so tisti s podobno vsebino ponudbe. To sta Terapevtske in
masazne storitve Krci¢ in Fizio-Sport, terapevtske masaZe. Salona imata podobno vsebino
ponudbe kot Masazni salon Alegria. Oba sta prepoznavna ze zaradi imena. Maser v salonu
Terapevtske in masazne storitve Krci¢ je Alen Krci¢, Ki je dobro poznan nogometa$ NK
Triglav Kranj. Bil je tudi kapetan za NK Triglav Kranj in je trener za mlajSe selekcije
kranjskih nogometasev. Ze s tem si je pridobil dobro ime. Maser v Fizio-Sport pa je Zan
Rant Roos, ki je bil prav tako nogometas, in sicer v NK Sendur. Zana pozna veliko ljudi,
ker se je uspel prebiti v vi§je kroge. Postal je maser za slovensko rokometno reprezentanco.
Njegova redna stranka je tudi najbolj znan slovenski vratar Jan Oblak. Oba salona se
veliko osredotoCata na Sportnike in imata dobro ime, zato mi predstavljata najvecjo
konkurenco. Vsi smo priznani v §portnih krogih Kranja.

Edini ponudnik Schumannove 3D-plos¢e v Kranju je zdravstveno svetovalni center Objem
zdravja. Le-ta je trenutno edino konkuren¢no podjetje v Kranju, ki ponuja to vrsto terapije.
Namre¢, to edinstveno napravo nameravam kupiti ¢ez priblizno dve leti.

3.4.2 Opredelitev in obseg trga

Moj ciljni trg je podrobneje opisan v poglavju Analiza kupcev. Nisem dobila dovolj dobrih
podatkov o delovanju konkurentov, zato sem uporabila primarni vir in sklepanje za
napoved velikosti trga v prihodnosti. V pogovoru s psihologinjo go. Tanjo Kajtna sem
lahko prisla do potrditve svojih sklepanj in opazanj. Glede na to, da vsakodnevni stres in
preobremenitev s podatki nara$cata, kot je v intervjuju povedala ga. Kajtna, lahko sklepam,
da bo povpraSevanje po sprostitvenih dejavnostih naraslo. Opazam tudi trend, da vsi zelijo
Ziveti bolj zdravo, pa ¢etudi morajo zato odsteti enormne koli¢ine denarja. Tudi ta trend
nakazuje na to, da bi lahko povpraSevanje naraslo. Na tem trgu ni ravno sezonske
komponente. So le zati§ja ali pa narast povprasevanja. Na tem trgu je poviSano
povpraSevanje novembra in decembra. V januarju pa sledi rahlo zati§je, saj po navadi
kupci potrosijo vse za decembrska darila in jim za razvajanje ne ostane prav dosti. Potem
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sledi Se obdobje pocitnic in dopustov — julij, avgust. V tem delu leta se povprasevanje
rahlo zniza.

Iz Tabele 2 je razvidno, da prodaja masaznih storitev naras¢a. To je zelo pomemben
podatek, saj pomeni, da se povprasevanje po masaznih storitvah povecCuje. Za prikaz sem
vzela Stiri masazne salone na Gorenjskem.

Tabela 2: Prihodki od prodaje

Prihodki od prodaje

Masazni salon | 2012 (v EUR) | 2013 (v EUR) | 2014 (v EUR) | 2015 (v EUR) | 2016 (v EUR)
Higeja 192.953,00 186.916,00 278.486,00 325.792,00 380.760,27
Marushka 14.027,00 1.958,00 9.360,00 24.628,00 39.005,00
Beli lotos 60.078,00 36.016,00 8.857,00 11.124,00 13.903,58
Malisa 28.123,00 28.123,00 25.459,00 31.282,00 48.389,19

Vir podatkov: Agencija Republike Slovenije za javnopravne evidence in storitve, Beli lotos, trgovsko in
storitveno podjetje, d.o.0., b.l.a; Agencija Republike Slovenije za javnopravne evidence in storitve, Higeja
trgovina in storitve d.0.0., b.l.b; Agencija Republike Slovenije za javnopravne evidence in storitve,
Marushka, wellness in druge dejavnosti, Maruska Vode s.p., b.1.c; Agencija Republike Slovenije za
javnopravne evidence in storitve, Masaze in terapije Darja Pirec s.p., b.l.d.

3.5 Konkurenéna prednost in strategija

3.5.1 Konkurené¢na prednost

Moja velika konkuren¢na prednost je to, da sem vrhunska Sportnica in imam Ze ustvarjeno
dobro ime, veliko ljudi me pozna in spoStuje. Imam veliko Sportnih oboZevalcev in prav
tako ogromno poznanstev. Biti Sportnica mi zelo pomaga pri razumevanju in razlagi
bolecin, saj sem sama bila ze neStetokrat poskodovana. Tako lahko podajam kakovostne
Zato tudi
kontraindikacije, ki prepovedujejo masazo. Imam dobro znanje anatomije in kar je Se bolj

nasvete ob poskodbah, saj govorim iz izkuSen;. hitreje prepoznam
pomembno, znam palpatorno prepoznati miSice, kite in nepravilnosti v njih. Moja
konkuren¢na prednost je tudi v odlicnem smislu za potek masaznih tehnik (prilagodljivost,
inovativnost, sproscenost, iznajdljivost, hitro ucenje) in dobro osvojenih komunikacijskih
vescinah. Namrec, Ze dolga leta sem priljubljena natakarica zaradi svojih komunikacijskih
ves€in. Znam ljudem prisluhniti in biti nepristranska. Dobro znam zakrivati Custva in
zavedam se tega, da lahko nasmeh nekomu polepsa dan. Zato se tega nacela vedno drzim.
Prednost je tudi to, da vse delam z veseljem. Stranka zacuti, ¢e se maser ne pocuti dobro,
saj oddaja negativno energijo. Prav tako pa stranka zacuti, ¢e maser uziva v tem, saj je
napolnjen s pozitivno energijo, ki jo prenese Se na stranko. Psihofizi¢na pripravljenost je
kljuénega pomena, da stranka ne zauti negativne energije, ki jo maser lahko nezavedno

spros¢a. Sama zelo dobro skrbim za Svoje ravnovesje. Sem vrhunska Sportnica, zato imam

12



poleg fizi¢nih treningov tudi psiholosko pripravo, ki mi pomaga pri psiholoski
pripravljenosti.

3.5.2 Vizijain poslanstvo

Vizija podjetja je biti najboljsi masazni salon na Gorenjskem in kasneje v celotni Sloveniji.
Kasneje zelim prikljuciti Se oddelek fizioterapije in Sportnih storitev.

Poslanstvo masaznega salona je izboljSanje psiho-fizicnega pocutja strank in deljenje
koristnih nasvetov. Vrhunskim Sportnikom Zelim omogocati hitrejSo regeneracijo med in
po treningith. Ostalim strankam zelim omogociti ¢im bolj popolno sprostitev od
vsakodnevnega stresa in vliti pozitivno energijo in dobro motivacijo, ki je nujno potrebna
za nase blagodejno pocutje in zdravo zivljenje — zdrav duh v zdravem telesu.

V drugi vrsti pa je »primum non nocere« — najprej ne §kodi. To je zdravnikov princip, ki
velja za vse tiste, ki posegamo v €loveSko telo. S svojimi veS¢inami pomagam ljudem
odpravljati bole¢ine in jim podati motivacijo za skrb svojega telesa. Ce problemi niso v
moji pristojnosti, ljudi napotim k drugim specialistom. Imam veliko poznanstev na
podrocju fizioterapije in Sportnih zdravnikov, zato zlahka pomagam svojim strankam.

3.5.3 Opredelitev merljivih ciljev za prvih 5 let poslovanja

V prvih petih letih poslovanja Zelim priti do dobi¢ka 11.000 EUR. Bolj podrobno je
prikazano v finan¢ni prilogi (Priloga 11).

3.5.4 PriloZnosti za rast podjetja (v okviru prvih 10 let poslovanja)

Glede na to, da je podjetje masazni salon, se ne bo §irilo na druge trge. Zelim dosegi le
maksimalno pokritost Zelenega trga — Gorenjska in Ljubljana. V podjetju lahko le Sirim
ponudbo in raziskujem ucinke dokaj novih naprav v Sloveniji. To mi lahko poveca
konkuren¢no prednost. Z zelo ucinkovitimi napravami lahko kupcem ponudim hitrejSe
okrevanje in mogoce celo ozdravitev poskodb, bolezni ipd. Slabost tega pa je, da imajo
stranke premalo znanja o odli¢nih blagodejnih ulinkih teh naprav, zato teZje zaupajo
nepoznanemu. Terapije s takimi napravami so drazje, zato to ne bo masovni prodor na trg,
temveC se bo razvijalo pocasi. Moja naloga bo, da stranke spoznam z napravo med samo
masazo in jim ponudim brezplacni preizkus naprave. Tako jih bo lahko naprava navdusila
in prepri¢ala. Naprave so podrobneje opisane v Prilogi 5. Ce bo povprasevanje preseglo
moje zmoznosti, bom potrebovala pomoc¢nike. O tem bom razmisljala sproti.
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3.6 Nadrt trZzenja
3.6.1 Ime podjetja in blagovne znamke

Ime podjetja je Masazni salon Alegria. Za ime sem se odlo¢ila na podlagi pomena besede.
Alegria po portugalsko pomeni veselje. Zavedam se, da je veselje pol zdravja. Sama sem
zelo vesela in s pozitivno energijo napolnjena osebnost. To svojo energijo zelim v salonu
prenesti tudi na stranke, ki je imajo premalo. Zelim, da se stranke pri moji dejavnosti
pocutijo vesele in sproscene ter da zapustijo masazni salon z nasmehom na obrazu. Drugih
blagovnih znamk ne bo v podjetju.

3.6.2 lzdelki in storitve
V ponudbi bom imela tri storitve: masaze, terapijo z IR-lucko in kineziotaping:

e masaze: glavna ponudba Masaznega salona Alegria bodo masaze — klasi¢na masaza,
Sportna masaza in masaza obraza. Masaze trajajo 3060 minut. Moje konkuren¢ne
prednosti bodo spros¢en ambient, pozitivna energija v salonu in izogibanje ter
zavedanje napak, ki jih maserji najveckrat delajo. Z upoStevanjem opozorila
Aleksandra Kolarskega, ki je na vprasanje, kaksnim napakam se je dobro izogniti pri
odnosu s strankami, odgovoril: »Prvi¢, biti le fiziéno prisoten, kajti maserji so placani
na uro in ne na dejanski fizioloski uinek, saj je le-ta najpogosteje subjektiven, zato so
maserji pogosto z mislimi drugje. In drugi¢, nakladanje in zavajanje strank,« bom
pridobila lojalnost strank;

o terapija z IR-lucko: dodatna ponudba Masaznega salona Alegria bo terapija z IR-lucko.
Strankam bom omogocila, da ob primeru lazjih poSkodb obiscejo terapijo z IR-lucko,
ki omogoca hitrejSe celjenje poskodb. Terapija je razdeljena na dva dela. Prvi del
terapije je obsevanje z IR-zarki, ki traja 15 minut, drugi del terapije pa je $e rahla
masaza prizadetega tkiva in traja 20-30 minut;

e Kkineziotaping: dodatna ponudba masaznega salona vkljucuje tudi kineziotaping. Lahko
se uporablja v kombinaciji z IR-lu¢ko in masazo ali pa kot samostojna storitev.

Elemente ponudbe bom po potrebah strank prilagajala in kombinirala. Namre¢ stranke
vcasih potrebujejo vse tri elemente v eni terapiji. Odvisno je od tega, kaksne bolecine jih
pestijo.

3.6.3 Cenovna strategija

Pri dolocanju cen sem se odlocila za metodo dolo¢anja cen na osnovi vrednosti.

Upostevala bom rezultate ankete, ki pravi, da bi se morala cena klasi¢ne masaZze gibati 25—

35 EUR. Namre¢, kar 53 % strank je ocenilo, da je primerna cena za klasi¢no masazo 25—

35 EUR. To bo moja cenovna strategija ob odprtju masaznega salona, kasneje pa bom cene

glede na poslovanje in izkus$nje po potrebi prilagajala. Ugotovila sem, da se take cene
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nahajajo tudi v drugih masaznih salonih. Cene so visje le pri prestiznih hotelih in masaznih
hisah.

3.6.4 TrZne poti

Trzna pot masaznega salona bo malce razvejana. Storitve bom ponujala v masaznem
salonu v Kranju in na razli¢énih $portnih dogodkih, kot so istrski maraton, ljubljanski
maraton ipd. V sklopu trznih poti za doseg kupcev bom uporabljala svoj masazni salon, na
dogodkih, z oglasevanjem na spletnih druzbenih omrezjih in z deljenjem letakov po
lokalih. Osnova oglasevanja pa bodo seveda zadovoljne stranke. Posrednikov ne bo.

Izbrala bom interaktivni pristop, oglasevanje od ust do ust. Namre¢, masaznih salonov na
Gorenjskem je zelo veliko, zato imamo na spletu veliko ponudb masaznih storitev. Ce
stranka ne pozna masaznega salona, ne ve, kaj jo ¢aka. Zato najbolj zaupajo izkuSnjam
uporabnikov. Tudi rezultati ankete so pokazali, da je 46 % strank dobilo priporocila od
prijateljev. Vec kot bo zadovoljnih strank, vecja bo promocija Masaznega salona Alegria.

3.6.5 TrZenjsko komuniciranje

Osnovna komunikacija se bo odvijala v masaznem salonu. Poleg tega, da bo ponudba
komunicirala Ze sama po sebi, bom v masaznem salonu promovirala Se razlicne akcije in
nove metode masaz oz. zdravljen;.

Kot glavni trzenjsko-komunikacijski kanal bom uporabila Facebook, kjer bom objavljala
razlicne akcije in ponudbe ter hkrati javljala svojo prisotnost na razli¢nih dogodkih.
Uporabila bom tudi Facebookovo oglasevanje — sponzorirane povezave. Spletna druzbena
omreZja so bistveno bolj poceni in u€inkovit kanal, s katerim lahko doseZemo naso ciljno
skupino, kot pa kateri koli drugi na¢in oglasevanja.

Poleg naStetega bom obcasno izvedla dobrodelne prireditve, kjer bom celotni prihodek
tistega dne/tedna predala v dobrodelne namene, predvsem za kaksne Sportne prireditve ali
pa osebam z omejenimi psiho-fizi¢nimi sposobnostmi. S tem Zelim utrditi pozicijo svojega
masaznega salona v mislih potro$nika kot »fer« in »$portniku prijazen« masazni salon ter
pritegniti unikatne obiskovalce in povecati prepoznavnost in vS§e¢nost masaznega salona. V
salonu pa bom imela letake, s katerimi bom predstavljala ponudbo salona in razne
dogodke. Na stenah masaznega salona bodo dokazila in certifikati o strokovnosti dela, da
se bodo stranke bolj zavedale kakovosti izvedbe storitev.

3.6.6 Trzenjsko-komunikacijski cilji

Zastavila sem si naslednje glavne trzenjsko-komunikacijske cilje, ki jih zelim doseéi v
prvem letu poslovanja:
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e prepoznavnost:

v obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 zelim dose¢i 50-odstotno
prepoznavnost Masaznega salona Alegria med Sportniki na Gorenjskem in v
Ljubljani — da bo 50 % teh $portnikov (okrog 1.081 $portnikov) prepoznalo in
priklicalo ime in lokacijo masaznega salona;

V obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 Zelim dose¢i 90-odstotno
prepoznavnost Masaznega salona Alegria med ¢lani Karate kluba Kranj — da bo
90 % clanov (okrog 283 ¢lanov) prepoznalo in priklicalo ime in lokacijo masaznega
salona;

vV obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 zelim doseci 5-odstotno
prepoznavnost Masaznega salona Alegria med prebivalci Gorenjske — da bo 5 %
prebivalcev Gorenjske (okrog 10.190 ljudi) prepoznalo in priklicalo ime in lokacijo
masaznega salona;

e obiskanost:

vV obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 Zelim dosefi, da bo 5 %
kategoriziranih $portnikov, ki prebivajo na Gorenjskem in v Ljubljani, obiskalo
Masazni salon Alegria (okrog 108 Sportnikov);

v obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 Zelim doseéi, da bo 10 % ¢lanov
Karate kluba Kranj obiskalo Masazni salon Alegria (okrog 31 $portnikov);

vV obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 Zelim doseci, da bo 0,05 %
prebivalcev Gorenjske in Ljubljane obiskalo Masazni salon Alegria (okrog 102
prebivalca);

e vsecnost in ponovni obisk:

v obdobju od januarja 2017 do januarja 2018 Zelim doseci, da se vsaj 65 %
obiskovalcev Masaznega salona Alegria odlo¢i za ponovni obisk.

Cilje sem definirala predvsem za populacijo Sportnikov Gorenjske in Ljubljane, ¢lanov
Karate kluba Kranj in prebivalce Gorenjske, saj je so le-te populacije bolj predvidljive,
hkrati pa bom doseg ciljev pri njih laZje merila. Prav tako si Zelim pritegniti tudi ostale

obiskovalce, ki pa jih je tezje meriti. Ker s poslovanjem Sele zaCenjam, bom dolgoro¢ne
cilje postavila sproti med prvim letom poslovanja, saj jih bom na podlagi dejanskih
podatkov o obiskanosti in v§e¢nosti salona lahko natanéneje opredelila. Oblikovan logotip,
darilni bon, cenik in vizitka se nahajajo v Prilogi 6.

Trzenje storitev — trije p-ji (people, process, physical evidence):

Ljudje (angl. people): v Masaznem salonu Alegria bom samostojna podjetnica.

Storitve, ki jih trzim — masaze in terapije —, lahko opravljam samo jaz, saj noben ne

opravlja storitev enako kot jaz. Zato salon ne bo obratoval v ¢asu bolniske in

dopusta. Zavedam se, da je to veliko tveganje.

Procesi (angl. process): poskrbela bom za kakovostno in u¢inkovito izvajanje vseh

storitev. Predvsem v zacCetni fazi poslovanja bom pridobivala mnenja in prisluhnila
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izkuSnjam drugih maserjev, da lahko hitreje popravim napake v svojih storitvah.
Diagram toka se nahaja v Prilogi 9.

e Fizi¢ni dokazi (angl. physical evidence): glavni fizi¢ni dokaz v masaznem salonu
bo prijeten ambient, za katerega bom poskrbela s higieno, ravno pravsnjo svetlobo,
s prijetnimi diSavami in okrasenim prostorom. Za lep dizajn bom poskrbela pri vseh
fizi¢nih dokazih — pri opremi salona, ceniku, bonih, vizitkah, pripomockih in
obleki. Vizitka, cenik in darilni bon se nahajajo v Prilogi 6.

3.7 Nacrt storitvenega procesa

3.7.1 Kilju¢ni faktorji poslovnega procesa

Strankam je najbolj v§e¢ obcutek sproscenosti (36 %), impresionirata jih tudi znanje, ki ga
maser pokaze (27 %), in pa ambient (21 %). Zato je pomembno pri kljuénih faktorjih
poslovnega procesa, da se upoSteva vse to in Se druge stvari, na katere stranka niti ne
pomisli, ¢e so le-ti dobro urejeni, npr. lokacija in parkirni prostori. Pri anketiranju sem
postavila vprasanje, kaj je strankam najbolj pomembno pri obisku salona. Ugotovila sem,
da mora biti vse urejeno, da se stranka lahko maksimalno sprosti. Slikovni prikaz se nahaja
v Prilogi 7.

Klju¢ni dejavniki poslovnega procesa so:

¢ lokacija,

e maserka,

e oprema in ambient v masaznem salonu,
e ponudba masaz in terapevtskih storitev,
e cenik storitev.

Nekateri kljuéni dejavniki poslovnega procesa so bili v predlozenem dokumentu Ze
opisani, zato pri nekaterih dejavnikih sledi napotilo na druga poglavja dokumenta, kjer so
ze bili prikazani in podrobneje opisani:

e lokacija: lokacijo sem nasla tako, da sem ujela ugodno ponudbo najemodajalca.
Lokacija je primerna za marsikatere trgovine in storitve. Gre za je Ibi center v Kranju
na Jelencevi ulici 1. To je poslovna cona, kjer se nahajajo razli¢ni poslovni prostori,
med drugimi tudi solarij, restavracija in trgovine, kot so Extra Lux, Rms net,
elektronabava, mimovrste.com ipd. Menim, da je lokacija primerna za masazni salon.
Na voljo je velik parkirni prostor, nahaja se na Primskovem, ki je srediS¢e Kranja.
Lokacija je lahko dosegljiva. Stranke imajo na voljo tudi javni prevoz, saj je v blizini
avtobusna postaja. Glavna avtobusna postaja pa je oddaljena 4 minute voZnje z
avtomobilom in 14 minut hoje (Google Zemljevidi). Natan¢na pot se nahaja v
Prilogi 8;
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e maserka: maserka bom le jaz, zato ne bom imela nobenega zaposlenega. Kot sem ze
omenila v prejSnjih poglavjih, lahko storitev edinstveno opravljam le jaz. Stranke
postanejo lojalne do maserja in redko do masaznega salona. Pridejo na tvojo storitev, ki
jo samo ti opravlja$ edinstveno. Klju¢na prednost bodo prijaznost, razumevanje,
poslusnost, predanost itd.;

e Oprema in ambient v masaznem salonu: Za prijeten ambient v masaznem salonu sem
poskrbela s skrbno izbranimi dekoracijami in opremo. Stranke se morajo pocutiti
sprosc¢eno. Prostor je opremljen v »Buda« stilu, vendar ne vsebuje nikakrsnih verskih
simbolov, saj so to moc¢ni simboli, ki bi lahko mogoc¢e koga moc¢no motili. »Buda« stil
vsebuje roza-zelene barve, zato je tudi oprema v roza-zeleni barvi ali pa v nevtralni beli
barvi. Tla, stol in kosara so lesena, kar daje ob¢utek prisotnosti narave. Solna lu¢ka pa
sprosca pozitivno energijo in barva svetlobe je pomirjujoca;

e ponudba masaZz in terapevtskih storitev: ponudba masaz in terapevtskih storitev je
podrobno opisana v poglavju Nacrt trZzenja.

Klju¢ne procese bom morala obnavljati, slediti bom morala trendom in jih prilagajati na
trenutno povprasevanje. Morala se bom sproti uciti in nadgrajevati masazne in terapevtske
tehnike.

3.7.2 lzvedbeni proces in kosovnica

V masaznem salonu bosta potekala dva izvedbena procesa. Diagrama izvedbenega procesa
sta prilozena v Prilogi 9.

Proces izvedbe storitve se pri¢ne s povprasevanjem — Klic, sms, e-posta. Dogovoriva se za
termin in izbereva storitev, ki jo stranka potrebuje. Potem pripravim prostor. Ko stranka
pride, se za¢ne zaletni pogovor, kjer pridobivam potrebne informacije za opravljanje
storitev. Sledi izvedba storitve in sprotno prilagajanje storitev glede na pocutje stranke. Po
koncani storitvi se opravi zakljucni pogovor, kjer stranki povem, kaj se bo dogajalo s
telesom, da se ne ustrasi na mozne reakcije telesa. Na koncu sledi le Se placilo.

Drugi proces — proces dobave masaznih pripomockov — se zacne s preverjanjem potrebne
koli¢ine masaznih olj, razkuzil, brisa¢ itd. Potrebno koli¢ino naro¢im pri dobavitelju —
Klevi, d.o.o. Potem sledi faza ¢akanja dobave. Ko blago prispe, sedi placilo prejetega blaga
in na koncu Se skladis¢enje blaga. V Tabeli 3 je prikazana kosovnica za ponudbo storitev.

Tabela 3: Kosovnica za ponudbo storitev

Storitev Strodek (v EUR) Aktivnost Cas Izvajanja (v min.)
60-minutna masaza 1,00 Masaza 60
30-minutna masaza 0,50 Masaza 30
Kineziotaping 0,96 Rezanje in lepljenje trakov 15
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3.7.3 Potrebe po zaposlenih in delovni ¢as

Zaposlena bom samo jaz. Imela bom normirani s.p. Delovni ¢as bo po dogovoru. Ob
nedeljah in praznikih bo zaprto.

3.7.4 Zunanji sodelavci in zunaj najeta podjetja

Podjetje bo sodelovalo z enim zunanjim izvajalcem — z racunovodskim servisom.
Racunovodski servis bo vodil poslovne knjige. Ob pogovoru z racunovodkinjo domacega
podjetja sem ugotovila, da znaSa stroSek racunovodskega servisa Se dodatnih 35 EUR na
mesec. Ra¢unovodsko vodenje za normirani s.p. ni zakonsko predpisano, je pa priporo¢eno
(Setnikar, 2017).

3.7.5 Pravna vprasanja in potrebna dovoljenja

Odlocila sem se, da bo oblika podjetja, ki ga bom registrirala, normirani s. p. Za
pravnoformalno izvajanje masaz bom morala registrirati dejavnost — Dejavnosti za nego
telesa, ki se v Standardni klasifikaciji dejavnosti nahaja pod Sifro 96.040 (SKD 2008). Pri
izvajanju masaz je treba upoStevati Pravilnik o minimalnih sanitarno zdravstvenih pogojih
za opravljanje dejavnosti higienske nege in drugih podobnih dejavnostih (Rejc, 2016).

3.7.6 Kljucne tehnologije

Kljuéna tehnologija za masazni salon je le racunalnik, na katerem bom koristila MS Office
Excel za belezenje opomb pri masazah in za urejanje terminov, in Windows Media Player
ali pa BS Player za predvajanje glasbe. Potrebovala bom Se zvoc¢nik za Cistejsi zvok glasbe.
Prek racunalnika bom prikljucila tudi davéno blagajno. Potrebujem Se tiskalnik za racune.

3.8  Splos$ni terminski plan

3.8.1 Kljuéne aktivnosti v prvem poslovnem letu

V zacetku oktobra bom najela prostor, ki ga bo treba prenoviti. Prebeliti bo treba stene in
jim dodati barve in vzorce, ki prostor naredijo prijeten Ze ob prvem vtisu. V novembru
bom dala salonu prav posebno noto, ki jo bom dosegla s skrbno izbranimi dodatki —
masazna miza, pohiStvo, brisace, solna lucka, olja itd. Opremila bom v »Buda« stilu, ki
zavzema barve bambusa in lotusa. Vendar ne bom uporabljala nikakr$nih verskih
simbolov, saj le-ti lahko nekomu kalijo mir. V salonu ne bo ure zato, ker zelim, da stranke
pozabijo na ¢as, ko so na terapiji, in se popolnoma prepustijo dozZivetju. Ko bo vse
pripravljeno, bom registrirala podjetje in dejavnost. V januarju bo sledila otvoritev
masaznega salona in prve stranke. V avgustu ali septembru planiram kupiti nov
pripomocek. Najprej bo to DENAS-PCM 6 Multipurpose transcutaneous electrical
stimulator. Grafi¢ni prikaz terminskega nacrta se nahaja v Prilogi 10.
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3.9 Finan¢ni nacrt
3.9.1 Prihodki in predpostavke za izracun: cena, koli¢ina

Podroben prikaz prihodkov se nahaja v Prilogi 11. Ker ne morem napovedati natan¢nega
povprasevanja po posameznih storitvah, sem vzela povpre¢no ceno storitev. Predvidevam,
da bo najve¢ klasiénih masaz in nekaj manj Sportnih. Predvideni prihodek v prvem letu naj
bi znasal 12.870 EUR. To izhaja iz preracunov finan¢nih projekcij, ki se nahajajo v Prilogi
11.

3.9.2 Variabilni stroski

Med variabilne stroske spadajo stroski vzdrzevanja in stroski materiala. Stroski ogrevanja,
elektrike in vode so odvisni od letnega Casa in od koli¢ine opravljenega dela. Pozimi
znasajo okoli 50 EUR/mesec, poleti pa le 5-10 EUR/mesec. Ce imam veg storitev, se
stroski povecajo. Stroski materiala so odvisni od koli¢ine masaz na mesec, StroSki na
masazo pa znasajo priblizno 3 EUR. Ti vkljucujejo strosek olja, papirnatih brisa¢ in rjuhe
za enkratno uporabo.

3.9.3 Fiksni stroski

Fiksni stroski podjetja so najemnina, ki znasa 100 EUR/mesec, programski paket za
davéno blagajno, ki znasa 8 EUR/mesec, in stroski racunovodstva — 35 EUR na mesec.
Med fiksne stroske priStejem Se nakup nove opreme.

3.9.4 Tocka preloma

=0
TR=TC
Q= (FC +VC)/P = (143 EUR + (20 EUR + 27 EUR + 3 EUR x 32)) /30 EUR =

286 EUR / 30 EUR = 9,53 masaz

Tocka preloma znasa 10 masaz na mesec. Za izraCun sem vzela fiksne in povprecne
variabilne stroSke na mesec, amortizacijo, stroSek na masazo in povprecno Stevilo masaz
na mesec. Za povpre¢no Stevilo masaz na mesec sem vzela naslednji izracun: 2 masazi na
dan x 4 dni na teden x 4 tedni v mesecu, kar zna$a 32 masaz na mesec. Predvidevam, da
bom imela najve¢ 60-minutnih klasi¢nih masaz in malo manj Sportnih masaz, zato sem
vzela povprecno ceno za storitev 30 EUR.
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3.9.5 Dobicek

Prispevek za kritje fiksnih stroskov v prvem letu poslovanja (TR = 12.870 EUR, VC =
1.567 EUR) znaSa 11.303 EUR. Dnevni dobic¢ek v prvem letu (P = 30 EUR, Qpovprecna =
1,19, TC = 9,95 EUR) znasa 25,80 EUR, povprecni mesecni dobicek v prvem letu pa znasa
596,82 EUR. Povpre¢ni dobicek prvih petih let poslovanja znasa 8.596,69 EUR.

3.9.6 Opredelitev opreme in denarja, potrebnega za zagon poslovanja

Za zagon podjetja po treba vloziti 1.000 EUR. Namre¢, prostor je treba obnoviti in
opremiti po zahtevah predpisov in lastnih Zeljah. Tabela 4 podrobneje opisuje stroske za

zagon podjetja.

Tabela 4: Stroski za zagon podjetja po postavkah

Stroski za zagon podjetja

Storitev ali oprema Strosek (v EUR)
beljenje 100
masazna miza 120
davc¢na blagajna 200
lijak in ogledalo

- 200
grelnik vode
montaza 50
pisalna miza in stol 60
brisace 120
ostali pripomocki 150
SKUPAJ 1.000

3.9.7 Virifinanciranja in delezi v podjetju

Imam le lastne vire financiranja. Zaenkrat ne mislim vzeti ban¢nih posojil.

3.9.8 Analiza donosnosti

Donosnost kapitala (v nadaljevanju ROE) bo predvidoma najvi§ja v prvem letu
poslovanja — 1,66 enote dobicka na 1 enoto kapitala. Namre¢, v prvem letu bom v masazni
salon vlozila najve¢ sredstev in napora. Padec kapitala v naslednjih letith niso nujno
posledica slabSega poslovanja, saj donosnost prodaje (v nadaljevanju ROS) lepo narasca.

Tabele so v finanéni prilogi (Priloga 11).
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3.10 Analiza ob¢utljivosti
3.10.1 Kriti¢na tveganja in problemi

Kriti¢na tveganja in problemi so pri tem, da sem samo jaz zaposlena. Sem vrhunska
Sportnica in treniram karate. Posledi¢no imam veliko moznosti poskodbe roke ali prstov,
kar vodi do tega, da je nemogoce izvajati storitev. Velik problem je tudi moja odsotnost.
Ker bodo naslednje olimpijske igre Sele leta 2020, bomo s slovensko karate reprezentanco
veliko potovali po svetu. Tu obstaja tveganje, da bom izgubila stranke, saj enostavno ne
bom na voljo, takrat ko bi me potrebovale. Naslednji problem pa je prenizko
povprasevanje ali pa upad povprasevanja zaradi nezadovoljnih strank. Tveganja lahko
re§im z boljSim planiranjem. Redne stranke lahko ze vnaprej obvestim 0 odsotnosti in
skupaj planiramo naslednje obiske. Dneve odsotnosti pravofasno objavim na kanale
obvescanja.

SKLEP

Namen zakljucne strokovne naloge je bil preveriti zazelenost, tehni¢no izvedljivost in
donosnost masaznega salona v Kranju. Po analizah, ki sem jih predstavila v poslovnem
nacrtu, sklepam, da je delovanje podjetja smiselno. Odpreti zelim normirani s. p., saj letno
ne bom presegla praga prometa 50.000 EUR. Ce se delovanje podjetja ne bo izkazalo tako
kot po predvidevanjih, obstaja moznost, da ob redni zaposlitvi odprem popoldanski s. p.
(dopolnilna dejavnost oziroma postranski poklic), saj so stroski prispevkov zelo nizki.

Cilj sem dosegla z raziskovanjem poslovne priloznosti. Poslovna priloznost je smiselna.
Pri raziskovanju sem Zelela preveriti naslednja raziskovalna vpraSanja:

e RV 1: Ali je poslovna priloZznost Masaznega salona Alegria v Kranju zaZzelena pri
uporabnikih?

e RV 2: Ali je poslovna priloznost Masaznega salona Alegria v Kranju tehni¢no
izvedljiva?

e RV 3: Ali je ustanovitev podjetja Masazni salon Alegria v Kranju ekonomsko
smiselna poslovna priloZnost?

RV 1 lahko potrdim, saj sem s testiranji prototipov ugotovila, da bi bil Masazni salon
Alegria zazelen pri uporabnikih. RV 2 lahko potrdim s tem, da sem nasla poslovni prostor
in financ¢na sredstva za opremo in delovanje masaznega salona. RV 3 lahko potrdim s
finan¢nimi projekcijami in naras¢ajo¢im ROS.

Naletela sem na nekaj tezav pri raziskovanju konkurentov, namre¢ veliko masaznih
salonov ima obliko podjetja s.p. Tisti, ki imajo normirani s. p., ne potrebujejo objavljati
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letnih porocil, zato nisem priSla do informacij, kako poslujejo, in nisem vzela podatkov
najblizje konkurence, ampak od tistih, ki imajo objavljena letna porocila.

Ta zaklju¢na strokovna naloga je lahko pomoc¢ vsem, ki se Zelijo podati na samostojno
podjetniS$ko pot. Priporo¢am, da se strokovna mnenja pridobi z izkuSenimi in priznanimi
strokovnjaki dolo¢enega podrocja, saj le oni govorijo iz izkuSenj in lastnih opazanj, kar je
velikokrat boljSe od mnenj, ki jih preberemo na internetu, saj ne vidimo, kdo se skriva za
¢lankom. Negativnih odzivov se ne smemo ustraSiti. Vzeti jih moramo kot dobro
informacijo, saj nas lahko resijo kasnejsih napak. Najbolj pomemben del poslovnega nacrta
se mi zdi analiza kupcev. Namre¢, ¢e vemo, komu prodajamo, si olajsamo delo pri
promociji, ki je klju¢ni del dobre prodaje — kupca moramo prepricati v svoj izdelek. Ko
enkrat zatnemo s prodajo, prisluhnimo predvsem negativnim izku$njam kupcev, saj s tem
lazje in hitreje popravimo napake. Podporni organi bi lahko nudili ve¢jo podporo, sploh s
strani financiranja ali pa z manj$imi dajatvami.
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PRILOGA 1: Slikovno gradivo prototipa masaZnega salona Alegria

Slika 1: Prototip masaznega salona Alegria




Slika 2: Prototip masaznega salona Alegria




PRILOGA 2: Testiranje prototipa — mnenja uporabnikov
Mnenja o masazi:

Zoran Beli¢ (28.05.2017, Kranj)

»Rad bi pohvalil TjaSo Risti¢ iz Kranja, kot dobro maserko. Ima zelo spostljiv odnos do
stranke, dobro se posveti delu in vSe¢ mi je ker te veckrat vprasa, ¢e te kaj boli ali moti in
pazi na tebe kot osebo in stranko. Miza, temperatura sobe, diSave in pa glasba so se nekako
ujele v celoten ambient, tako da se masirana oseba pocuti izvrstno. Priporo¢am vsakemu.«

Anja Godnié (16.06.2017, Kranj)

»Tjasa je masazo opravila profesionalno in korektno, upostevala je moje zZelje in me
vpraSala za morebitne poSkodbe, katerim je potem tudi prilagodila masazo. Prav tako je
bilo v salonu prijetno in sproscujoce vzdusje. Brisace so bile Ciste in sveze, miza je bila
tudi Cista. DiSave so bile sproScujoce in ne premocne. Predvajala se je mirna glasba. Salon
je lepo opremljen, Se posebno mi je bila vSe¢ solna lucka. Celotna izku$nja, tako masaza
kot pa tudi salon in vse ostalo je bila zelo prijetna in sproscujoca, tako da bi z veseljem
ponovno prisla.«

Andrej Grobovsek (24.05.2017, Kranj)

»Ob zamisli, da se grem zmasirat, sem te poklical in sva se dogovorila za termin. Od
samega zacetka sva Startala odlicno! Ob prihodu na masaZzo si bila to¢na in urejena. Urejen
je bil tudi prostor, ambient je bil prijeten in sobna temperatura primerna. Pustila si mi nekaj
zasebnosti, da se sleCem in pripravim. Masaza je bila super, ¢isto po pricakovanjih. Po
masazi sem se pocutil odlicno. To sem rabil takrat in to sem dobil. Kar se ti¢e slabosti mi
ne pride ni¢ na misel, razen tega, da bi bilo dobro, ¢e bi si v prihodnje omislila Se WC s
tuSem.«

Milena Ristié (03.07.2017, Kranj)

»Gospodi¢na TjaSa je poskrbela, da je vzdu$je v salonu pomirjujoce. Salon je prijetno in
toplo opremljen. Izbrala je sproScujoco glasbo, sama je vedno nasmejana in pomirjujoce
deluje na stranke. Med samo masazo je pokazala, da ima posluh za stranko, saj stopnjuje
mo¢ prijemov s stalnim preverjanjem, ¢e kaj boli. Po masazi sem se pocutila spros¢eno,
bolecina je popustila. Obljubila sem ji, da bom na masaZo prisla kar 1x na mesec.«



PRILOGA 3: Ponudba te¢ajev klasi¢ne masaze na dan 26.05.2017
V tabeli najdemo najhitreje dostopne tecaje.

Tabela 1: Najhitreje dostopni tecaji klasicne masaze na dan 26.05.2017

PONUDBA TECAJEV KLASICNE MASAZE

DATUM: 26.05.2017

ORGANIZATOR TERMIN TRAJANJE TECAJA CENA TECAJA (v
TECAJA EUR)
VITAL jun.17 50 pedagoskih ur (+10 550,00
neobveznih)
MOJ STIL sep.17 60 pedagoskih ur 549,00
ZAVOD Al maj.17 52 pedagoskih ur 590,00
HIGEJA jan.17, feb.17, mar.17, 45 pedagoskih ur 550,00
maj.17, jul.17, avg.17
AKADEMIA AKCIJA dec.17 25 pedagoskih ur 490,00
SVET ZDRAVJA feb.17, mar.17 60 pedagoskih ur 400,00
ERUDIO BEAUTY apr.17 55 pedagoskih ur 549,18

Vir podatkov: Vital masaze d.0.0., Tecaj klasicne masaze po programu za poklicno kvalifikacijo v Ljubljani,

b.l.; mojStil d.o.0., Tecaj klasicne masaze, b.1.; Zavod Al, NPK maser/maserka, b.l.; Higeja, Tecaj klasicne

masaze, b.l.; Akademija Akcija, O nas, b.l.; Svet Zdravja — Fizioterapija Zrnec, Tecaj klasicne masaze, b.l.;
Erudio izobrazevalni center, Maser masterclass, b.1.




PRILOGA 4: Analiza kupcev — Stevilo kategoriziranih Sportnikov po regijah, $tevilo
¢lanov karate kluba Kranj, Stevilo prebivalstva na Gorenjskem

Tabela 2: Stevilo kategoriziranih $portnikov po regijah 2017

Stevilo kategoriziranih $portnikov po regijah

Regija St. Sportnikov
Bled 56
Bohinj 14
Cerklje na gorenjskem 2
Dol pri Ljubljani 10
Domzale 192
Gorenja vas - Poljane 19
Gorje 10
Jezersko 1
Komenda 16
Kranj 307
Kranjska Gora 21
Ljubljana 1.240
Ljubno 7
Lukovica 2
Medvode 31
Menges 12
Naklo 23
Preddvor 2
Radovljica 65
Senéur 21
Skofja Loka 90
Trzin 14
Vodice 1
Zelezniki 6
SKUPAJ 2.162

Povzeto in prirejeno po Olimpijski komite Slovenije, Stevilo sportnikov po obéinah, b. |.




PRILOGA 5: Podrobnejsi opis naprav — DENAS PCM-6 in Schumannova 3D plosca

Prva naprava, Ki jo imam namen pridobiti je DENAS-PCM 6 Multipurpose transcutaneous
electrical stimulator. To je elektro-stimulator. Ze samo ime nam pove, da ta naprava deluje
na podlagi elektricnih impulzov, ki stimulirajo miSico in ligamente. Omogoca hitrejSo
cirkulacijo krvi, kar omogoca hitrejSo regeneracijo in okrevanje. Naprava DENAS-PCM 6
je proglasena za tehnoloski preboj oz. senzacijo prenosnih fizioterapevtskih pripomockih.
Primeren je tako za domaco kot tudi za terapevtsko rabo. Ima obogatene terapevtske
moznosti, saj ima 24 prednastavljenih samodejnih programov in 10 frekvenc.

Tabela 3: Slika in lastnosti naprave DENAS PCM-6

Lastnosti DENAS-PCM 6:

e Sesta generacija vesoljske tehnologije za
nase zdravje

e Poenostavljena uporaba za otroke in
starostnike

e  Prednosti: 24 programov, 2 novi frekvenci,
nova oblika

o Terapevtske frekvence: 1,0 - 9,9Hz, 10Hz,
20Hz, 60Hz, 77Hz, 125Hz, 140Hz, 200Hz

e Kombinirane frekvence: 7710, 7720, 77AM,
MED

e  Vecjezikovni: anglescina, nems¢ina,

francoscina, italijan$¢ina, ruséina

e  Nov programski sklop “Otroski zdravnik”

Slika 2: DENAS PCM-6

CENA: 530 EUR

Povzeto in prirejeno po Taxus, Aleksander Urbancic s.p., Novi Denas PCM-6, b. 1.

Druga naprava, ki jo nameravam kupiti pa je Schumannova 3D plos¢a. Ta naprava je
cenovno tezje dosegljiva, vendar sklepam po pogovoru z gospo Darjo Vreze, da bi se
investicija v to zares splacala. Je nova trzna niSa na podro¢ju zdravljenja. Napravo so
izdelali v Nem¢iji. Nina Colik je uvoznica Schumannove 3D plosée za Slovenijo in bivio
Jugoslavijo. Tako, da bi se za nakup plo§ée obrnila na uvoznico Nino Colik. Kot pravi ga.
Vreze je naprava kar precej razSirjena. »Potekajo razlicne predstavitve po drustvih,
bolnicah, individualne predstavitve. Predstavljamo raznim fizioterapevtom in
zdravnikom. «

Schumannova 3D plos¢a je biodinami¢ni energetski sistem, ki posnema naravno smer
gibanja brez posredovanja elektricnih drazljajev in kemic¢nih snovi. Plos¢a temelji na
podlagi Schumannove resonancne frekvence in tako pripomore k izboljSanju sploSnega
pocutja na fizi¢ni in psihi¢ni ravni. Schumannove frekvence so globalne elektromagnetne
resonance, Ki se aktivirajo zaradi razelektritev strel v votlini, ki jo tvorita Zemljino povrsje
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in ionosfera. Schumannova frekvenca ima za vsako zivljenje na Zemlji prvinski pomen.
Specificno sinusoidno nihanje Schumann 3D System poteka v smeri urinega kazalca, kar
uravnava in uravnovesi tako mehka tkiva kot okostje telesa. Sistem pozitivno vpliva na
mozgane in zivéni sistem, zato deluje sproScujo¢e na celotno telo. To je idealen
pripomocek pri preventivi, rehabilitaciji, zdravljenju, Sportu in lepoti. Uporaba primerna za
vse starostne skupine, vklju¢no z otroki in starostniki.

Povzetek najpomembnejsih ucinkov edinstvene frekvence Schumann 3D System:

e razbremenitev telesa pri fizi¢nih in psihi¢nih obremenitvah
e izboljSanje koncentracije

e izboljSanje presnove

e izboljSanje elasti¢nosti in gibljivosti sklepov in misic

e izboljsanje gibljivosti hrbtenice

e povrnitev telesa v naravno ravnovesje

e aktivacija limfnega pretoka in odprava blokad

Slika 3: Schumannova 3D plosca

Vir: K. Strlek, Engeneering meets design, b.l.



PRILOGA 6: Logotip, cenik, darilni bon, vizitka

Slika 4: Logotip masaznega salona Alegria

masazni salon Akgf 1a

tempevtske in masazne storitve

Slika 5: Vizitka masaznega salona Alegria




Slika 7: Cenik masaznega salona Alegria

szl selog

[é’?’ﬂp(.’\)tS]i’E 111 11dsazie. storitve

—del teles:

— celo telo (60mi

5 — delna (30min)
— (30min)

8a Ristic)
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PRILOGA 7: Grafi¢ni prikaz najpomembnejSih elementov masaZnega salona skozi
o€i strank

Slika 8: prikaz najpomembnejsih elementov masaznega salona na podlagi rezultatov anket

Kaj vam je najbolj pomembno pri obisku salona?

= Dober odnos z maserjem (maser se zavzame za moje probleme in mi poskusa
pomagati, maser me poslusa in mu lahko zaupam)
= Spros¢eno in prijetno vzdusje v salonu (prijazno osebje, sproscujoca glasba)

= Lepo urejen prostor (prijetne barve, lepo disi...)
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PRILOGA 8: Zemljevid lokacije — natan¢na pot

Slika 9: Naslov masaznega salona Alegria (Jelenceva ulica 1, 4000 Kranj)

3.7.2017 od Avtobusna postaja Kranj, Kranj do Jelen&eva ulica 1, 4000 Kranj — Google Zemljevidi

od Avtobusna postaja Kranj, Kranj do Jelenceva ulica 1, 4000 Kranj Voznja 1,3 km, 4 min

Sport park

i smnang

Fainica LON - Krany

Podatki na zemijevidu 2017 Google 100 M b

fmy  prek Bleiwei cesta in Oldhamska cesta 4 min
3 min po praznih cestah 1,3km
fm  prek Cesta Staneta Zagarja 4 min
3 min po praznih cestah 1,3 km
B 1425-1433 8 min

® KRANJ - LETALISCE BRNIK - CERKL.. ~ KRANJ - OLSEVEK - PREDDVOR - Z...
KRANJ - PREDDVOR TRGOVINA - Z..

3.7.2017 ©od Aviobusna postaja Kranj, Kranj do Jelenceva ulica 1, 4000 Kranj — Google Zemljevidi

Google oK:laﬁytobusna postaja Kranj, Kranj do Jelenceva ulica 1,4000 Hoja 1,1 km, 14 min
]

o /
as 05"

Podatki na zemljevidu €2017 Google 100 Mt

£ Wi Hranince LON - Krary
oam

A& prek Cesta Staneta Zagarja 14 min
Vecinoma ravninska 1,1 km
A prek Partizanska cesta 18 min

Vir: Avtobusna postaja Kranj, b.1.
11



PRILOGA 9: Diagrama izvedbenega procesa in kosovnica

Slika 10: Proces izvedbe storitve

B ! ] } }
\ \
. . i ’ :

Slika 11: Proces dobave masaznih pripomockov
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PRILOGA 10: Graficni prikaz sploSnega terminskega plana

Tabela 4: Graficni prikaz terminskega nacrta

Leto Mesec Aktivnost
2017 oktober najem prostora
prenova in barvanje prostora
november oprema prostora
december prijava podjetja in dejavnosti
2018 januar otvoritev masaznega salona
avgust/september nakup nove opreme
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PRILOGA 11: Financne projekcije

Financ¢ne projekcije:

DONOSNOST

Tabela 5: Prikaz ROA, ROE in ROS v prvih petih letih

KAZALNIKI DONOSNOSTI| 2018 2019 2020 2021 2022
ROA 1,25 0,49 0,37 0,31 0,27
ROE 1,66 0,61 0,40 0,30 0,28
ROS 0,59 0,55 0,55 0,56 0,62

Izrac¢unani so po naslednjih formulah:

ROA = CISTI DOBICEK / POVPRECNA SREDSTVA

ROE = CISTI DOBICEK / POVPRECNI KAPITAL

ROS = CISTI DOBICEK / PRIHODEK

PRIHODKI
Tabela 6: Prihodki v prvem letu

2018 St. masaz (v EUR) | Povpre¢na cena (v EUR) | Prihodki (v EUR)
Januar 9 30 270
Februar 25 30 750
Marec 35 30 1.050
April 40 30 1.200
Maj 40 30 1.200
Junij 35 30 1.050
Julij 30 30 900
Avgust 30 30 900
September 40 30 1.200
Oktober 45 30 1.350
November 50 30 1.500
December 50 30 1.500
Skupaj 429 30 12.870
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STROSKI

Tabela 7: Stroski v prvem letu

Nakup
Fiksni Variabilni | Ogrevanjein | StroSek nove
Stroski | stroski (v | stroski (v | elektrika (v | storitev (v | opreme
2018 (v EUR) EUR) EUR) EUR) EUR) (v EUR)
Januar 220 143 77 50 27
Februar 268 143 125 50 75
Marec 283 143 140 35 105
April 283 143 140 20 120
Maj 268 143 125 5 120
Junij 253 143 110 5 105
Julij 238 143 95 5 90
Avgust 238 143 95 5 90
September 568 443 125 5 120 300
Oktober 298 143 155 20 135
November 328 143 185 35 150
December 338 143 195 45 150
Skupaj 3.583 2.016 1.567 280 1.287 300

AMORTIZACHA

Tabela 8: Amortizacija v prvem letu

Amortizacija (v Masazna miza (v Lijak, grelnik vode, ogledalo (v

2018 EUR) EUR) EUR)

Januar 27 10 17
Februar 27 10 17
Marec 27 10 17
April 27 10 17
Maj 27 10 17
Junij 27 10 17
Julij 27 10 17
Avgust 27 10 17
Septemb

er 27 10 17
Oktober 27 10 17
Novemb

er 27 10 17
Decemb

er 27 10 17
Skupaj 324 120 204
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DOBICEK

Tabela 9: Dobicek v prvem letu poslovanja

Dobi¢ek | DDPO | Cisti

Prihodki | Odhodki | Stroski | Amortizacija | pred davki| (0,19) | dobicek

2018 (vEUR) | (vEUR) [(VEUR)| (vEUR) (VEUR) |(VEUR)| (vEUR)
Januar 270 247 220 27 23 12,54 10,46
Februar 750 295 268 27 455 94,62 | 360,38
Marec 1050 310 283 27 740 149,00 | 591,00
April 1200 310 283 27 890 177,00 | 713,00
Maj 1200 295 268 27 905 180,00 | 725,00
Junij 1050 280 253 27 770 154,00 | 616,00
Julij 900 265 238 27 635 129,00 | 506,00
Avgust 900 265 238 27 635 129,00 | 506,00
September| 1200 595 568 27 605 123,00 | 482,00
Oktober 1350 325 298 27 1025 203,00 | 822,00
November | 1500 355 328 27 1145 226,00 | 919,00
December | 1500 365 338 27 1135 224,00 | 911,00
Skupaj 12870 3907 3583 324 8963 1.702,97 |7.260,03

Tabela 10: Cisti dobicek v prvih petih letih poslovanja, povprecni dnevni Cisti dobicek v

2018 in povprecni mesecni cisti dobicek v 2018

Povpre¢ni dnevni

Povprecni mesecni

Cisti dobitek (v Cisti dobicek 2018 Cisti dobicek 2018

Leto EUR) (v EUR) (v EUR)
2018 7.260,03 25,80 596,82

2019 7.383,15

2020 8.308,98

2021 8.926,20

2022 11.105,10

povprecje 8.596,69
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PRILOGA 12: Anketa o uporabi masaznih storitev
Anketa o uporabi masaznih storitev

Pozdravljeni! Sem Tjasa Risti¢, Studentka ekonomske fakultete. Za zaklju¢no strokovno
nalogo sem se odlocila narediti poslovni na¢rt za masazni salon, ki ga nameravam odpreti
po koncCanem Studiju. Za vas imam nekaj vprasanj, s katerimi mi boste v veliko pomoc¢ pri
izdelavi zakljuéne strokovne naloge. Anketa je anonimna. Rezultati ankete bodo
uporabljeni le v zakljucni strokovni nalogi. Moznih je ve¢ odgovorov.

Starost:
Spol: M Z

1) Ste Ze bili na masazi?
DA NE

2) Ce ste odgovorili NE, odgovorite le na to vprasanje. Zakaj ne obiskujete masaz?
Kaj vas odvraca?
a) Sram me je (ker imam brazgotine, grdo postavo, sem preve¢ poraséen/a ...)
b) Masaza je preve¢ intimna storitev.
c) Strah me je, da me bo bolelo.
d) Ne maram oljnega obcutka.
e) Imam problemati¢no kozo zaradi alergij.
f) Ne morem se sprostiti ob nekom, ki ga ne poznam.
g) Drugo:

3) Ce ste odgovorili DA: Zakaj obiskujete masaZe?
a) Ker potrebujem sprostitev
b) Ker imam bole¢ine v hrbtu/ramenskem predelu/roki...
c) Ker imam poskodbo in potrebujem rehabilitacijo
d) Ker obozujem masazo
e) Drugo:
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4) Pomislite na va$ zadnji obisk masaZnega salona. Kaj vam je bilo v salonu in na
masazi v§ec¢?
a) Ambient (lucke, svecke, arome, glasba, barve ...)
b) Obcutek svilnato gladke koze zaradi masaznega olja.
c) Maser
d) Obcutek sprosc¢enosti.
e) Znanje, ki ga je pokazal maser.
f) Drugo:

5) Kaj ste pri tem obisku pogresali in kaj vas je motilo?
a) Pregroba masaza
b) PreneZna masaza
c) Po masazi sem imela alergi¢no reakcijo na kozi.
d) Po masazi so me bolele miSice.
e) Glasba me je motila.
f) Maser je smrdel.
g) Drugo:

6) KaksSen je vas Zivljenjski stil?
a) Sem Sportnik/ca
b) Vecino dneva sedim za ra¢unalnikom
c) Sem voznik
d) Upravljam fizi¢na dela
e) Sem glasbenik
f) Drugo:

7) Na koliko ¢asa se odlo¢ite za masazo?
a) 1% nateden
b) 1x na dva tedna
€) 1x na mesec
d) 1x na 5-6 mesecev
e) 1xnaleto
f) Drugo:

8) Ali kdaj potrebujete masaZo pa se ne odlo¢ite zanjo?
DA NE

Ce ste odgovorili z DA, resite naslednje vprasanje (9). Ce ste odgovorili z NE, preskocite
naslednje vprasanje in nadaljujte z vprasanjem 10.
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9) Kaj je razlog, da se ne odlocite za masaZo, kljub temu da jo potrebujete?
a) Maser, ki ga poznam, mi ne odgovarja
b) Slabe izkus$nje iz prej$nje masaze
¢) Pomanjkanje finanénih sredstev (previsoka cena masaze)
d) Nisem dobro seznanjen/a z u¢inki masaze

e) Nimam Casa

10) Kaj vam je najbolj pomembno pri obisku salona?
a) Dober odnos z maserjem (maser se zavzame za moje probleme in mi poskusa
pomagati, maser me poslusa in mu lahko zaupam)
b) Sprosceno in prijetno vzdusje v salonu (prijazno osebje, spros¢ujoca glasba)
c) Lepo urejen prostor (prijetne barve, lepo disi...)
d) Higiena

11) Pomislite, na va$ najljubsi masazni salon. Kje ste izvedeli za ta masazni salon?
a) Reklame na spletu

b) Od prijateljev
c) Poznam maserja
d) Drugo:

12) Kateri masazni salon imate v mislih (ime in kraj salona)?

13) Kaj vam je najbolj vSe¢ pri masazi?
a) Obcutek sproscenosti po masazi
b) Maserjev odnos
c) Ker je to Cas, ki si ga vzamem za sebe
d) Drugo:

14) Kaj pri¢akujete od obiska?
a) Da bole¢ina po masazi izgine
b) Da se pocutim spros¢eno po masazi
¢) Da se pocutim kot prerojen/a po masazi
d) Da se otresem vsakdanjega stresa
e) Drugo:
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15) Kaks$na bi po vasem mnenju morala biti cena za 60-minutno klasi¢no masazo
celega telesa? Klasicha masaza je sproscanje napetih miSic telesa z razlicnimi

masaznimi prijemi. Pri klasicni masazi uporabljamo razlicne masazne tehnike, kot so
otiranje, gnetenje, iztiskanje, gladenje, sekanje, tolcenje ipd. V okviru nastetih tehnik
se izvaja vec variacij, glede na velikost, obliko in tudi trdoto misic.

a) 15-25EUR

b) 25-35EUR

c) 35-45EUR

16) Koliko ste nazadnje placali za masazo in kak$ne vrste je bila ta masaza?
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PRILOGA 13: Intervjuji
Intervju — g. Aleksandar Kolarski

1. Zakaj ste se odlo¢ili za poklic maserja?

Iz veC razlogov:

e ker je v Sloveniji manjkalo dobrih maserjev in je dobra trzna nisa — §¢ zmeraj,

e ker me to veseli kajti v mladosti sem se ukvarjal z borilnim ves¢inami in smo se ucili
tudi osnovne metode zdravljenja posSkodb ki so se zgodile na treningu, rad imam
kontakt,

e kot fizioterapevt razumem razli¢na bolezenska stanja in ravnanje pri tem

2. Kaksni so bili vasi zacetki? Kdaj in Kje se je vaSa masaZna kariera pricela?

Leta 2000 sem prisel v Slovenijo, ko sem cakal na nostrifikacijo sem »zacasno« zacel
delati v MO-GY manualna terapija; kot fizioterapevt sem asistiral Ruskim manualnim
terapevtom, tam so me uvedli v »skrivnosti zdravljenja z dotikom«.

3. Kaj se vam zdi najbolj pomembno pri ohranjanju strank na dolgi rok?

Primarno ODNOS - biti oseba zaupanja vredna ter ne opravljati (sploh pa svojo
konkurenco ne). Kvalitetna izvedba masaznih tehnik, veselje do verbalne komunikacije...
in se zavedati da je masaza preventiva in ne kurativa.

4. Kaks$nim napakam se je dobro izogniti pri odnosu s strankami?

Prvig, biti le fizicno prisoten, kajti maserji so placani na uro in ne na dejanski fizioloski
ucinek, saj je le ta najpogosteje subjektiven, zato so maserji pogosto z mislimi drugje. In
drugi¢, nakladanje in zavajanje strank.

5. Priporocate, da se maser zacetnik raje najprej zaposli v nekem masaznem salonu
in Sele nato ustvari svojo individualno pot?

Seveda, saj potrebuje izkusnje v timu, sploh pa na podro¢ju prepoznavanja kontraindikacij

in ravnanja pri tem.

Prej kot masazni salon priporoc¢am delo pri kakSnem domu za ostarele, privat fizioterapiji,

zdravstvu, kjer delo nadzoruje zdravnik.

6. Kdaj ste prvi¢ organizirali te¢aj masaze?

December 2008 v Novi Gorici. Imel sem veliko, zelo veliko strank in sem dobil idejo, da
jih usposobim, da se med seboj masirajo. To je bilo druZzenje mojih rednih strank, lahko bi
rekel »teCaj — masaza za domaco uporabo«. Kajti takrat sploh nisem vedel kaj je to NPK,
kaj je katalog standardov, RIC... le svoje izkuSnje sem jim prenaSal. Ena od tecajnic je
sliSala za moZnost pridobitve poklica maser in je naredila pristopne pogoje ter uspesno
prakticno preverjanje, na izpitu je povedala o fantasticnem usposabljanju ki je imela v
Novi Gorici, potem nas je poklical Dejan Rudolf (vodja izrednega izobrazevanja SZS
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Ljubljana) da bi sodelovali oz. da bi za srednjo zdravstveno Solo izvajali teCaje v Ljubljani.
To smo sprejeli, naredili spletno stran in ponujali te¢aje tudi v Mariboru in Kopru. Potem
je poslovna pot Vitala §la le navzgor. Sedaj se Sirimo na ve¢ lokacij, izvajamo vec¢ tecajev
in usposabljanj imamo vse veC predavateljev, sodelavcev...

7. Imate kakSen dober nasvet za uspesno kariero?
Znati prisluhniti stranki, sodelovati s fizioterapevtom ali zdravnikom, svetovati stranke da
tudi same poskrbijo za preventivo v drugih oblikah (hrana, Sport...), nenehno
izobrazevanje ter zdrav zivljenjski slog (osebni izgled).

Intervju — ga. DARJA VREZE

1. Kako dolgo ste Ze v svetu masaz?
Z masazami se intenzivno ukvarjam priblizno 10 let.

2. Zakaj ste se odlocili za ta poklic?

Ker sem Ze od nekdaj zelela pomagati ljudem. Z dobro energijo lahko veliko stori§ za
nekoga. Dobra energija pomaga ljudem. Najraje delam predvsem na medicinskem delu,
kjer ljudje od tebe potrebujejo najve¢ pomoci. Ko medicinskemu delu dodas Se pozitivho
energijo, najbolj lahko pomagas ljudem in to me osrecuje.

3. Imate svoj masaZni salon ali ste zaposleni pri drugem delodajalcu?

vve

— v termah Olimje in v termah Dobrna.

4. Katero masaZo najraje uporabljate oziroma se vam zdi najbolj u¢inkovita?
Vsaka masaza je u¢inkovita, ¢e jo dela$ z dobro energijo in voljo.

5. Kje ste prvi¢ slisali za Schumannovo 3D plo$¢o in kdaj (katerega leta?)?

Za Schumannovo 3D plos¢o sem sliSala priblizno 7 let nazaj. Predstavila mi jo je
prijateljica, ki ga uvoznica Schumannove 3D ploS¢e za Slovenijo in bivSo Jugoslavijo —
Nina Colik.

6. Kako razsirjena je ta naprava v Sloveniji?

Naprava je kar precej razSirjena. Potekajo razli€ne predstavitve po drustvih, bolnicah,

individualne predstavitve. Predstavljamo raznim fizioterapevtom in zdravnikom.

7. Zakaj stranke izberejo terapijo s Schumannovo ploséo?

evive
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Intervju — ga. Tanja Kajtna

1. Opaizate, da se je stres v vsakdanjem Zivljenju na splo$no pove¢al? Cemu je tako?
Menim, da je stresa v vsakdanjem zivljenju vse vec, tako kazejo tudi porocila psihologov v
praksi, h katerim se zateka vse ve¢ ljudi, ki govorijo o preobremenjenosti. Med raloge za to
lahko pristejemo hitrejSi tempo zivljenja, preveliko obremenjenost z informacijami,
prevelika pricakovanja okolice... Odvisno je seveda, ali govorimo o Sportnikih, o
srednjesolcih, osnovnoSolcih, star§ih.... Vsaka od teh skupin ima svoj »primarni« dejavnik,
ki povzroca stres, srednjeSolcem najvec stresa na primer matura, v osnovni $oli je dandanes
nesprejemljivo dobiti oceno 4, starSem tezave velikokrat povzro¢a obremenjenost otrok,
marsikomu pa preprosto socialni status, ko za veliko dela dobijo tako nizko placo, da z njo
komaj prezivijo skozi mesec.

2. Kaj so najucinkovitejSe metode za zniZevanje stresa?

Psihologi med najbolj ucinkovite metode za znizevanje stresa priStevamo pogovor,
obvladovanje tehnik sproScanja (tako kratkotrajnih kot so na primer dihalne vaje, kot tudi
bolj kompleksnih, kot na primer avtogeni trening in postopna miSicna relaksacija),
ucinkovita izraba prostega Casa in sploh to, da si vzamemo prosti ¢as dostikrat zelo
pomaga pri spoprijemanju s stresom. Seveda je pomemben tudi zdrav nacin Zivljenja —
gibanje, prehrana, dovolj pocitka oziroma spanja. Zelo koristne so precej vsakodnevne
zadeve, kot recimo branje knjig, posluSanje glasbe, reSevanje krizank, igra z otroki,
zivalmi... Med zelo ucinkovite nacine sodijo tudi masaza, tusiranje s toplo vodo, nekateri
se ucijo meditacije, ukvarjajo z jogo. Kaj nam najbolj ustreza, je individualno, pomembno
pa je, da najdemo nek pristop, ki bo dolgoro¢no uéinkovit.

3. Menite, da je masaZa uspeSna metoda za zmanjSanje stresa?

Masaza je izjemno uspesna, ker seveda fizicno sprozi napetost, ki se dostikrat odraza v
zakréenosti miSic, pomemben pa je tudi telesni kontakt maserja in pogovor, ki dostikrat
steCe ob masazi. Zato je poleg odlicnega obvladovanja masaze za maserka oziroma
maserko izjemno pomembno tudi, da se zna sproS¢eno pogovarjati in poslusati stranko.

4. Ali kdaj komu priporocate, da gre na masaZo za sprostitev?

Dostikrat, sploh Sportnikom, ki gredo na tekmovanje in s seboj vzamejo maserja... Maser je
vedno manj obremnjen z rezultati in se je z njim vcasih laZje pogovarjati kot morda s
trenerjem, obenem pa poskrbi za to, da »umakne« fizi¢ne posledice napetosti iz miSic.

5. Ste Ze slifali za Schumannovo 3D plo$¢o? Ce jo poznate, kaj menite o terapiji s
Schumannovo 3D plosco?

Mislim, da gre za neko vibracijsko plos¢o? Za te metode sem slisala, vendar jih ne poznam

toliko natanéno, da bi jih lahko komentirala. Naceloma veliko sodelujem tudi s

fizioterapevti in maserji ter kondicijskimi trenerji in se takrat, ko pride na trZiSce kakSen

nov izdelek z njimi posvetujem, kadar bi lahko kakSnega od njih uporabili tudi na podrocju

psiholoske priprave. Bi pa z veseljem poskusila, kako to deluje.
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PRILOGA 14: Seznam uporabljenih kratic

AJPES Agencija Republike Slovenije za javnopravne evidence in storitve
IR infrarde¢

OKS Olimpijski komite Slovenije

ROE donosnost kapitala

ROS donosnost prodaje

SURS Statisticni urad Republike Slovenije

EUR evri
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