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2. POVZETEK

Za raziskovanje naSe ideje o Klick-it izdelku smo si izbrale spletno anketo, ta nam je
podala najve¢ uporabnih informacij. S temi informacijami smo zacele graditi naso idejo
in izdelek, ter ga izpopolnjevati do kon¢nega izdelka in izvedbe poslovne ideje. Vse te
informacije, ki smo jih pridobile skozi potek raziskave in gradnje ideje, so nas pripeljale

do kljucne ugotovitve.

Ugotovitev: Ce bi uporabljale kaksne druge metode za izvajanje nasih rezultatov, bi le
tej lahko prisli drugacni. Mozno je tudi, da Klick-it kot izdelek nebi obstajal v taksni
obliki, pod takSnim imenom, s takSno funkcijo in takSnim namenom kot ga ima. Vendar
smo prepriCane, da bi naso idejo razvijale Se vedno v smeri pomoci ljudem v

nevarnosti.

Rezultati iz ankete pa so vplivali tudi na nase predpostavljene hipoteze. Te so se
namre€ navezovale tako na izdelek, kot tudi na nase uporabnike oz. stranke. S tem
smo potrdile eno izmed hipotez, in namrec, da se je veliko ljudi znaslo v nevarnosti in
je takrat potrebovalo ali pa si Zelelo pomoci. Te nevarnosti so bile kroni¢ne bolezni,
huda opitost ali droge, fizicni napadi, spolno nadlegovanje, zasledovanje,... Enaizmed
hipotez je bila ovrzena, kajti menile smo, da bodo izdelek kupovali veCinoma
mladostniki, vendar temu ni bilo tako. Anketa nam je pokazala, da bi izdelek kupovale
vse starostne skupine, najvec¢ pa srednja starostna skupina. Ti bi namre¢ izdelek kupili
za otroke ali starSe. Zadnja hipoteza pa je bila napol ovrZzena iz strani anketiranceyv,
saj smo podale idejo, da bi Klick-it imel na razpolago celotno barvno lestvico.
Anketiranci pa so zeleli ¢im bolj neopazne barve, zato smo se odlocile, da izdelek

postrezemo v klasicni €rni, beli in sivi barvi.

NaSe miSljenje je, da bi se izdelek splatalo zaceti izdelovati, saj bi se Klick-it dobro
prodajal na trgu in ljudje so ga pripravljeni kupiti. Vemo, da bi ga javnost dobro sprejela
v Sloveniji, vendar Se vedno ne vemo kako bi se to odneslo v drugih drzavah. Odprte
pa smo seveda za vsake nadgradnje izdelka, za Se vecjo varnost in izvedbo izdelave.

V prihodnje bomo razvijale tudi razliCne vrste izdelkov z za$¢ito nasih uporabnikov.



3. UVOD

Za naso izdelek smo se odloCile, ker zelimo ljudem pomagati na najenostavnejsi in
najhitrejSi mozni nacin. StatistiCni podatki so nam pokazali da veliko Zzensk in otrok
potrebuje pomocC zaradi nasilja v druzini ter spolnih zlorab. Pa ne samo Zenske in
otroci, zalomi se tudi pri mladini, ki veliko popiva in uziva razli¢ne substance, tudi ti si
velikokrat Zelijo pomog¢i in so jo tudi nujno potrebni. Seveda pa ne smemo izpustiti tudi
vseh starostnikov in ljudi s kroni¢nimi bolezni, ki velikokrat niso zmozni poklicati po
telefonu, da bi jim kdo pomagal. Zelele smo ozavestiti ljudi kako pomembno je, &e v
nevarnosti poklicemo pomo€. Ta nam lahko velikokrat reSi nasa zivljenja in smo

kasneje hvalezni zanjo.

Naso idejo o izdelku ter njegovi funkciji smo zasnovale na podjetniSkem vikendu.
Kasneje smo le Se dalje razvijale to idejo, kako narediti nekaj univerzalnega za klic na
pomoc, tako da bo Klick-it ¢im se da diskreten in priroCen. Seveda bi ga uporabljale
vse starostne skuine od otrok do starostnikov, s tem bi pokrile celotho podrocje
potroSnikov. Zdi se nam da je uporaba gumba veliko boljSa in lazja kot uporaba

telefona v danih situacijah, saj je uporaba veliko hitrej$a, lazja in neopazna.

Najprej smo si zastavile hipoteze in opredelile nase cilje za izdelek. Svoje raziskave
smo se lotile najprej preko spletne ankete, kjer smo dobile veliko koristnih informacij.
Tako smo lahko zacCele razvijati nas izdelek Klick-it. Za nase podjetje smo izdelale
logotip, ki je ponazarjal izdelek, ter naSo pomo¢ strankam. Ustvarile smo tudi lastno
spletno stran za prodajo izdelkov ter opis podjetja, ter kontakt in mozna vpra$anja,
Facebook in Instagram profila. Lotile smo se tudi izdelave vizitke in zloZzenke, za naso

promocijo izdelka. Na koncu pa smo izdelale tudi prototip v 3 razli¢nih barvah.

V avtenti¢ni nalogi smo Zelele predstaviti vse naSe ideje in raziskave glede izdelka
Klick-it. S tem prikazemo delovanje in namen izdelka potencialnim kupcem, ter jim
opiSemo celoten proces od ideje do izdelka. Same smo uporabljale razlicne teorije
psiholoSkega znanja, ter znanja informatike, zato smo veliko podrobneje predstavile
tudi vidike teh dveh predmetov. Seveda pa celotna naloga temelji na znanju
podjetnistva. Kot ustanoviteljice podjetia smo se sreCale s finan¢nimi zadevami,
oglasevanjem, izdelavo ter vodenjem celotnega projekta. Te vidike smo predstavljale
skozi celotno nalogo, saj smo se sreCevale z veliko odprtimi vprasanji, problemi in

birokratskimi zadevami, ki so nam bile Se dokaj tuje.



Vendar smo bile na koncu z nasim delom, ki smo ga vloZile v celoten proces, zelo
zadovoljne. Menimo, da bi izdelek Klick-it bilo vredno izdelati, vendar se zavedamo,
da je do tam Se dolga pot. Seveda pa smo kot podjetnice razmisljale tudi naprej in
menimo, da bi lahko razSirile tako prodajo izven Slovenije, kot tudi nadgradnjo izdelka,

ter moznostjo razSiritve v drugacne izdelke.



4. TEORETICNI DEL

4.1. Podjetnistvo

Podjetnistvo je proces v katerem podijetniki prevzemajo tveganja, ustvarjajo nekaj

novega in so posledi¢no za to nagrajeni.

Podjetnistvo se je zaCelo Ze v 13. stoletju, a takrat podjetniki niso prevzemali tveganja
tako kot ga podjetniki v danasnjem ¢asu. Odgovornost za dobicek ali izgubo so sprejeli

Sele v 17. stoletju.

Veliko je prednosti in pa na drugi strani slabosti podjetnidtva. Ena glavnih prednosti je
to, da si sam svoj Sef, torej ti skrbis za nadzor svoje podobe, delas tisto kar ti Zelis, nad
vsem procesom ustvarjanja si glaven sam. Na drugi strani pa je slabost, da imas
dohodek negotov, si popolnoma sam odgovoren za svoja dejanja in dokler se ne ustalis

imas lahko slabSo samo kakovost Zivljenja.

Kdo sploh je podjetnik?

Podjetnik je oseba, ki ustvarja vrednost in v tem procesu prevzema tveganje izgube
denarja, Casa ali druge oblike vrednosti premozenja. K uspesnosti podjetja prispeva s

svojimi spretnostmi, znanjem, izkuSnjami, motivacijo...

4 najpomembnejSe lastnosti podjetnika so:

o Intelektualne lastnosti (strokovna izobrazba, domisljija)
o Znacajske (potrpeZljivost, pogum)
o Lastnosti voditeljev (vodstvene sposobnosti, planiranje...)

o Osebne lastnosti (zivljenjske izkusnje)

Skupne znacilnosti vseh podjetnikov so, da si morajo ves ¢as postavljati nove cilje, se
zavedati samega sebe, se nenehno uciti, vedno znova zaznavati priloznosti, biti

nagnjen k inovacijam.



Podjetniski proces:

Podjetniski proces je odprt in dinami€en proces v katerem se z interakcijo podjetnika

(kot osebe oz. tima) podjetniske priloznosti in sredstev ustvarja nova vrednost.

Kaj potrebujemo za zacéetek poslovne poti?

Za sam zacCetek neke poslovne poti potrebujemo podjetnisko idejo, po pridobitvi le te
lahko zaCnemo razmiSljati o podjetniSki priloznosti, torej idejo realizirati in s tem
pridobiti nek dobicek.

Za to pa potrebujemo poslovni nacrt. Torej nek nacrt, dokument, ki se mu mora

posvetiti vsak ko vstopa v podjetniStvo, torej to je plan za samo delovanje podjetja.

Nasa podjetniSka ideja je bila na primer Klick-it, torej naprava, ki bi pomagala vsem
tistim v nevarnosti, da bi lazje poklicali pomoc€. Po tem ko smo razvile to podjetniSko
idejo, pa smo zacele delati na poslovhem nacrtu, torej kjie bomo narocile material, Ki
ga potrebujemo, koga bomo zaposlile, da nam razvije sam program za nas izdelek,
koliko zaposlenih bomo imele, kje bomo imele poslovne prostore, kakSne bodo place,

koliko finan€nih sredstev bomo namenile za prostore, promocije in tako naprej.

Za ustanovitev podjetja potrebujemo tri sredstva, in sicer, fizi€na, torej stroji, naprave,

surovine...,finan¢na, denar posoijila in kapital, ter ¢loveski vir, torej delavce.

Proizvodnji dejavniki

So vse kar podjetje potrebuje, da lahko posluje.
» Delo

Premisljena c¢lovekova dejavnost, pri kateri ¢lovek uporablja delovno silo.

Pri delu uporabljamo delovno silo to so:

o fizi€tne (mo¢, spretnost, hitrost)

o umske (znanje, inteligenca, nadarjenost, inovativnost, ustvarjalnost) in

o moralne sposobnosti (prizadevnost, delovne navade, motivacija,
natan¢nost, odnos do sodelavcev)

» Zemlja

Torej naravne danosti za proizvodnjo: kmetijska in zazidljiva zemljiS¢a, gozdovi,

surovine, energetski viri.



> Kapital

To je vse proizvedeno bogastvo. Ki ga hamenimo za proizvodnjo. (stroji, oprema,

material, polizdelki).
Proizvodnje dejavnike delimo glede na:
Dohodek

o Delo- pla¢a, last delavcev
o Kapital, last lastnikov podjetja, dobiCek

o Zemlja- lastniki zemlje, renta

Vlogo proizvodnih dejavnikov v proizvodniji

o Delovna sila
o Delovna sredstva
o Delovni predmeti (ti sodelujejo le v enem proizvodnem procesu, se v njem

preoblikujejo in potem porabijo)

Proizvodna sredstva delimo na:

e delovna sredstva (stalna sredstva)
o materialna (oprema ...)
o nematerialna (licence, patenti ...)
e delovni predmeti (obratna, gibljiva sredstva)
o materialna (zaloge izdelkov, polizdelkov, surovin)

o denarna (gotovina v blagajni, TRR, terjatve)

Delovni predmeti se porabljajo. Delovna sredstva se obrabljajo.



4.1.1. Gospodarstvo

Gospodarstvo je dejavnost pridobivanja materialnih (surovine, izdelki, polizdelki) in

drugih (znanje, storitve) dobrin, njihova menjava in potrosnja.
Locimo naslednje sklope gospodarskih dejavnosti:

o PRIMARNE: kmetijstvo, gozdarstvo, ribiStvo, rudarstvo

o SEKUNDARNE: rudarstvo, energetika, industrija, gradbenistvo

o TERCIARNE: storitve, promet, trgovina, turizem

o KVARTARNE: kultura, izobrazevanje, znanost, sociala, drzavna uprava,

zdravstvo

Torej primarne dejavnosti pridobivajo osnovne vire iz narave, sekundarne jih
predelujejo, terciarne te izdelke in dejavnosti posredujejo, kvartarne pa nudijo osnovo
prvim trem sklopom.

V danasnjem svetu je najbolj porastel pomen terciarnih in kvartarnih dejavnosti,
medtem, ko je pomen prvih dveh upadel oziroma je tam vse manj zaposlenih, ker jih v

vecji meri nadomestijo stroji.

10



4.2. Psihologija

Zivimo v svetu kjer smo vsakodnevno izpostavljeni nevarnostim. V najsibkej$o skupino
spadajo Zenske, otroci ter ljudje z motnjami. Agencija Evropske unije za temeljne
pravice (FRA) je v letu 2012 izvedla v vseh drzavah c¢lanicah EU-28 anketno
raziskovanje o nasilju nad zenskami, v katerem je bilo anketiranih 42.000 Zensk (v
Sloveniji 1.500). V raziskovanju so Zzenske sprasevali o njihovih izkusnjah s fizi€nim,
spolnim in psihicnim nasiljem in tudi z nasiliem v druzini. Raziskovanje kaze, da je
fizi€no in/ali spolno nasilje doZivelo po 15. letu starosti 33% ali 62 milijonov Zensk.

NajhujSe oblike partnerjevega nasilja ni prijavilo policiji ali drugi organizaciji 67% Zensk.

Zato smo se odlocCile, da bomo pomagale tem ljudem, ker navsezadnje tudi me
spadamo v to SibkejSo skupino. S tem se je zaCela snovati ideja o Klick-it. Bolj smo
razmisljale kaj ljudje potrebujejo, ¢esa na trgu Se ni, bolj smo vizualizirale nas izdelek.
Vsak Clovek ima neke osnovne potrebe za preZivetje in glede na njihovo moc jih lahko
postavimo v piramido. Najnizje v piramidi so osnovne potrebe. Te morajo biti poteSene
sledijo: fizioloSke potrebe(po hrani, vodi, spancu,...), potrebe po varnosti(po zasciti),
potrebe po ljubezni in pripadnosti (po dajanju in sprejemanju bolezni), in $e potreba po
spostovanju (po tem da bi drugi imeli dobro mnenje o nas). V visje potrebe pa spadajo
kognitivne potrebe (po znanju, raziskovanju,...), estetske potrebe (po Ilepoti,
umetnosti,...) in najviSje samoaktualizacija (po uresnicitvi potencialov oz. talentov).
PoteSena mora biti vsaka potreba preden je lahko poteSena naslednja, kar pomeni, da
mora biti najprej poteSena npr. potreba po varnosti pred npr. potrebo po druzenju . In
na$ izdelek pomaga ravno tu. Glede na piramido potreb je potreba po varnosti takoj
na 2. mestu, kar pomeni, da je zelo pomembna. S Klick-it zelimo to potrebo zadovoljiti

in tudi menimo, da jo lahko.

Ustvarjalnost je zmoZznost Cloveka, da izboljSa oz. nadgradi obstojeCe. Ustvarjalnosti
ni mogoce pri€akovati pri rutinskih delih in hierarhi¢ni organizaciji, ampak mora biti le-
ta vodena in organizirano tako, da omogoca ustvarjalne procese. Vecina psihologov
se strinja da je ustvarjalnost miselni proces, katerega rezultat so originalni in ustrezni
dosezZki. Prvi pomemben vidik ustvarjalnosti je originalnost (izvirnost). Rezultat
originalnega misljenja je vedno nekaj novega, svojevrstnega, redkega, v skrajnem

primeru enkratnega in neponovljivega.
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Drugi pomemben vidik ustvarjalnosti je ustreznost dosezka okoliS¢inam. Ustvarjalen
dosezek je hkrati originalen (nekaj novega) in ustrezen- povezan s konkretnim
miselnim problemom ali vpraSanjem, uposteva realne omejitve, je uporaben. Preden
pa pridemo do dosezka pa moramo iti Cez razliCne faze ustvarjalnega procesa oziroma
misljenja. Prva faza je preparacija (prepoznava problema in zbiranje podatkov), druga
faza je inkubacija (zavestno ne razmiSliamo o problemu, podzavestno pa vedno
razmisljamo o njemu), tretja faza je iluminacija (preblisk glede reSitve problema) in
zadnja/Cetrta faza je verifikacija (preverjamo moznost te resSitve). Obstajajo pa tudi
razlicne tehnike ustvarjalnega misljenja in me smo uporabile brainstorming. Vsaka je
povedala kar ji je priSlo na pamet in ko smo sliSale za idejo glede gumba smo zacCele
razmiSljati bolj in bolj v to smer. Preden smo zacCele razvijati idejo smo preiskale
literaturo, Ce je naso idejo mozno vizualizirati in izdelati. Po tem ko smo ugotovile, da

je le-to mozno smo zacele z raziskavo trga, ¢e takSna naprava zZe obstaja.

TakSna naprava $e ni obstajala, kar nam je povzrocCilo veliko skrb, da se drugi Ze prej
niso spomnili tega, saj je v danasnjem Casu potreba po varnosti zelo velika zaradi vseh
nevarnosti ki jih najdemo na vsakem vogalu. Da bi bolje spoznale trg in potencialne
kupce smo se odloCile da naredimo anketo. V anketo smo raje vkljuCile ve€ vprasanj
zaprtega tipa kjer smo anketirance »prisilile« v to¢en odgovor, kakor pa da bi uporabile
vprasanja odprtega tipa kjer bi vsak anketiranec napisal svoje mnenje in s tem bi si
nakopale vec dela in vsak odgovor bi bil razliCen. Ker smo Zelele vkljuciti ¢im vec ljudi
smo se odloCile za spletno anketo kot pa tisto na papirju s tem bi si nakopale Se
dodatne stroSke tiskanja, hoditi bi morale od hiSe do hiSe kar bi nam pa vzelo Se
dodaten Cas, zato je bila spletna anketa prava odloCitev. Veliki veCini se je naprava
zdela zelo dobra ideja. Od ljudi smo pa tudi dobile nekaj predlogov kaj Se lahko
naredimo, da izboljSamo nas izdelek. NaSa vprasanja so bila zaprtega tipa, saj smo
Zelele bolj to¢ne odgovore, da bi lahko napravo ¢im bolj prilagodile na Zelje in potrebe
ljudi. Vemo, da prepri€ati ljudi v to, da naprava res deluje in da bo v ¢asu nevarnosti
res pomagala je zelo tezko. Zato je zelo pomembno, kadar govorimo o nasem izdelku,
da imamo vse informacije, da lahko ucinkovito predamo sporocilo. Nase sporocilo
mora biti jasno, razlo€no, ne predolgo in »zadeti«c mora bistvo zakaj o tem
govorimo/poro¢amo. Nase poroCanje mora vsebovati ¢im manj ovir ali Sumov, ker

drugace pride do neucinkovite predaje sporocil.
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Pomembno je, da kadar poro€amo govorimo v prvi osebi ednine, sporocilo specificno
in celotno, vpraS8amo za povratne informacije od prejemnikov in da je sporocilo
prilagojeno njim. Enako pomembna, kot besedna komunikacija je tudi nebesedna
komunikacija. Sem predvsem spadajo vsa masila npr. »am«, pomembna je govorica
telesa (pokon¢na drza, pogledi v publiko,...) in tudi stil oblacenja, licenje, nakit,...
Pomembni sta obe, tako besedna kot nebesedna komunikacija, ker le ko se obe
skladata je naSe sporocilo pravilno interpretirano. Zato tudi, ko bomo me predstavljale
Klick-it publiki moramo biti poslovno obleene (srajca, suknji¢, hlace ali krilo), nasa
li¢ila ne smejo priviaciti preve¢ pozornosti in ne smemo nositi preve¢ nakita sploh ne
tak8nega, ki bi povzrocal preve¢ zvoka/hrupa. Kar se tiCe drze moramo stati pokoncno,
imeti moramo ocCesni stik z publiko in govoriti po€asi, ter razlo€no. Ko bomo govorile
samo z enim kupcem ga moramo gledati v oCi, ko govori ga poslusati z velikim
zanimanjem saj Ce izrazimo dolgocasje to ni profesionalno in se lahko kupcu zdi da

nismo zainteresirane zanj in potem tega izdelka ne bo kupil.

Ko bi priSlo do oglaSevanja naSega izdelka sploh takSnega v obliki letakov, oglasnih
panojev,... Vsak €lovek ze ko hodi po mestu vidi oglasne panoje, tisti ki so najbolj zive
barve, nimajo veliko napisanega taksni najbolj privabijo pozornost ¢loveka. In tam bi
lahko zacele z oglaSevanjem. NaSi plakati bi bili Zive barve (npr. neon vijolicna) z
velikimi ¢rkami in napisano le z pomembnimi podatki. Potem bi oglasevale Se v
Casopisih kjer bi uporabile isto barvo in ¢rke kot pri panoju. Nase broSure bi bile v obliki
poveCanega gumba vendar ne v 3D obliki ampak 2D in delile bi jih v vsak postni
nabiralnik ker tako bi lahko najbolje dosegle vsakega Cloveka posebej. Ker pa Zivimo
v dobi tehnologije bi pa seveda oglasevale Se preko spletnih oglasov in strani, lahko
tudi posljemo e-sporoCilo vsakemu uporabniki e-poste. Z vsemi temi nacini bi se

najbolje lahko priblizale ljudem in jim predstavile izdelek.
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4.3. Informatika

Skoraj celotna nasa izdelava teoreticnega dela temelji na razli¢nih spletnih straneh in
programih. Tako smo s “sodelavkami” veliko uporabljale znanje informatike, ki nam je
pripomoglo k laZjemu delu in razumevanje. Ime naSega podjetja je Prostasias — kar v
grs¢ini pomeni “zas¢ita”. Za tem smo zacele ustvarjati logotip naSega podjetja na
spletni strani freelogodesign.org. V programu najprej izberes ime podijetja, ter podrocje
s katerim se ukvarjamo. Za na$ logotip pa smo si izbrale 2 odprti roki, med njima pa
krog, ki predstavlja obliko naSega izdelka, obliko gumba, roki pa varnost in pomoc. Za
lepSi izgled logotipa, pa smo krog in roki obdale z sklenjenim krogom, ki povezuje nase

stranke.

Po izbranem imenu in logotipu smo  ustvarile e-postni  naslov
up.prostasias@gmail.com, ter s pomocjo programa Wix ustvarile spletno stran
https://upprostasias.wixsite.com/mysite-1. Sama izdelava ni bila tezka, je pa vzela
veliko ¢asa. Naj zahtevnejSi del je bila izdelava podstrani, ter povezovanje ikon s
hiperpovezavami, ki so vodile na razli€ne strani, itd. Na spletni strani smo ustvarile
trgovino za nas$ izdelek, podatke o podjetju, kontakt podjetja, ter portal najpogostejsih
vprasanj. Poleg tega sta na spletni strani tudi povezavi do Facebook in Instagram

profila.

Najvecji del spletnega trZzenjskega komuniciranja zagotovo zavzema spletno
oglasevanje, ki je tako kot tradicionalno javni naCin sporo€anja, med katerega Stejejo
vse platane neosebne predstavitve in promocije zamisli, dobrin ali storitev s strani
znanega placnika, le da se opravlja po svetovnem spletu. Glavni cilji oglaSevanja so
informiranje, preprievanje in spominjanje. Morebitne kupce informiramo o izdelkih,
storitvah, njihovih lastnostih in koristih, cenah; gradimo ugled znamke in podjetja,
spreminjamo zaznavo potroSnika o lastnostih izdelka, ga prepriCujemo k nakupu;
ohranjamo njegovo zavest o obstoju izdelka ali storitve, spominjamo, kje sta na voljo,
itn.

. v

Prednosti trzenjskega komuniciranja po spletu je mnogo. Ce naStejemo
najpomembnejSe, so to interaktivnost, prostorska in ¢asovna neomejenost, ciljano

oglaSevanje, aktualnost, nizji stroski za ve¢ informacij in hitro prilagajanje komunikacij.
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Zaradi oc€itnih prednosti za podjetja in njihovega zavedanja, da je to nujno, je delez
elektronskega trzenjskega komuniciranja v zadnjih letih mo¢no narasel in se bo v

prihodnjih letih Se poveceval.

Kljub vsemu trzenjsko komuniciranje po spletu prinasa tudi dolo€ene slabosti, ki se jih
morajo uspesni trzniki zavedati. Neenotne meritve, premajhen pregled nad
informacijami, zasiCenost, stroski, hitrost delovanja, nezaupljivost, program za
filtriranje sporocil pri uporabnikih. Online marketing plan samemu oglasevanju v spletu
bi Ze lahko dodali znacko »tradicionalno«, saj je ze nekaj let del vsake oglasSevalske
kampanje. Kot sem Ze omenila pri slabostih trzenja po spletu, se ljudje tudi tu oglasom
izogibajo in jih spremljajo le kot pasivni uporabniki, trzniki pa jih bolj kot ne le iS€ejo in

bombardirajo — tak kot pri tisku, radiu in televiziji.

Nato je sledila izdelava prototipa. Prototip smo sprva poskusale izdelati kar v programu
Word, vendar ugotovile, da je mozno prototip narediti veliko bolje v programu Vectary.
Sprva smo morale ustvariti brezplacen uporabniski racun, s katerim smo nato lahko
ustvarile prototip. Prototip ni bilo tezko ustvariti, saj je oblika samega izdelka le krog v
3d obliki, na zgornji strani samega kroga pa je vtisnjen nas logotip. Mere prototipa so:
1.5*1.5*0.3, stranke pa lahko izbirajo med ¢&rno, sivo in belo barvo izdelka. Sliko
prototipa smo nato nalozile na naso spletno stran, kjer si stranke lahko ogledajo izdelek

v 3D perspektivi.

3D-tiskanje ali aditivha proizvodnja je postopek izdelave trirazseznih trdnih objektov
skoraj katere koli oblike iz digitalnega modela. 3D-tiskanje se doseze z uporabo
aditivnega postopka, pri katerem se v razlicnih oblikah odlagajo zaporedne plasti
materiala. Ta se razlikuje od tradicionalnih proizvodnih tehnik, pri katerih se ve€inoma
uporablja odstranjevanje materiala z metodami, kot sta rezanje ali vrtanje. Tiskalnik
materialov obiCajno izvaja procese 3D-tiskanja z uporabo digitalnih tehnologij.
Tehnologija se uporablja za prototipizacijo in porazdeljeno proizvodnjo na razli¢nih
podrocjih. 3D tiskalniki lahko za tisk uporabljajo veliko razli¢nih materialov, izbira pa je
odvisna od zmogljivosti in tipa tiskalnika. V sploSnem se materiali po plasteh nanasajo
na razlicne nacine, a najpogostejsi je nanos topljenega polimera skozi majhno Sobo.
Polimer je v vecini primerov topljiva plastika z ugodnimi lastnostmi za topljenje in
hlajenje. 3D tiskalnik filament med 3D tiskanjem vleCe v ogrevano glavo, kjer se

filament stopi in skozi $obo nanese na tiskalno posteljo.
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Prednosti 3D izdelave: izdelava zahtevnih oblik, prilagoditev vsakega posameznega
izdelka, ni potrebe po kalupih in modelih, hitra in enostavna izdelava prototipov, manj

odpadkov.

Slabosti 3D izdelave: visji stroSki ob masivni proizvodnji, manjSa izbira materialov, barv

in povrSine, omejena trdnost in proznost, omejena natancnost izdelave.

V programu Publisher smo ustvarile vizitko in zlozenko. Najprej smo si izbrale okvir,
ter velikost okvirja za vizitko, nato pa iz ponujenih oblik izdelale dizajn za vizitko. Vizitko
smo na koncu Se obarvale, ter dodale logotip, v okence za vstavljanje besedila pa
zapisale nas slogan in pomembne podatke. Z zloZzenko je bilo ve¢ dela. OdlocCile smo
se, da bo ozadje v barvah podjetja, ter da bo zlozenka vsebovala 6 strani. Izbrale smo
si velikost lista, ter za vsak list posebej naredile ozadje drugaCne barve, da je bil
prepogib med stranmi jasno viden. Dodale smo Se nekaj okraskov za lepsi izgled, nato
pa na vsako stran dodale Se besedilo. NajveC tezav je povzroCala postavitev strani,
zato smo zlozenko veckrat natisnile, da smo preverile, Ce so besedila in slike pravilno

postavijene.

Na splosno nam projekt ni postavljal veliko problemov. Pomagale smo si z znanjem
informatike, ki smo se jih naucile v Soli, zato nam delo z raCunalnikom ni postaviljali
prevelikih zapletov. Razni programi na internetu so oblikovani tako, da jasno razloZijo
navodila za izdelavo spletne strani, prototipa in drugih stvari. Bilo je veliko dela, vendar

smo z kon¢nim produktom zelo zadovoljne, ter menimo, da je bil nas trud poplacan.

16



5. PRAKTICNI DEL

5.1. Dejavnost, izdelek/storitev

Klick-it je majhna napravica v obliki gumba, ki ob pritisku nanj sporo€i lokacijo in
opozori, da ste v nevarnosti. Opozorilo poSlije osebi 0z. osebam, s katerimi ste z
gumbom povezani s telefonom. Klick-it omogoca hiter, neopazen in varen nacin klica
na pomoC brez uporabe telefona. S takSnimi besedami bi opisale nas izdelek in

storitev, ki jo ponujamo uporabnikom z nasim izdelkom

Ze tu lahko opazimo, da se klick-it uvrS¢a tako med sekundarno dejavnost, kot tudi
med terciarno dejavnost. Nase podjetje pa se s tem izdelkom uvr§€a med proizvodnja
podjetij, ter storitvena podjetja. Klick-it bi izdelovale same in ga preko podjetja
prodajale, ob enem pa bi s tem nudile kupcem storitev klica v sili (pomog€). V podjetju
bi za zaCetek izdelovale samo izdelek Klick-it, saj je izdelava dokaj kompleksna zaradi
Cipov, ki jih izdelek vsebuje. Kasneje bi lahko proizvodnjo razSirile Se na kaksne
podobne izdelke za pomo¢ nasim uporabnikom. Za nakup pa bi morale nase stranke
odsteti 27,99€. Za takSno ceno smo se odlocile, ker Zelimo, da je izdelek dostopen
vsem in, da kot podjetje pokrijemo stroske materiala za izdelavo. Menimo, da bi nas
izdelek prav priSel vsem uporabnikom, ki se pocutijo ogrozene ali so se kdaj znasli v

situaciji, ko so bili potrebni pomoci.

NaSa ideja se je seveda razvila na podjetniSkem vikendu, kjer smo raziskovale
podrocja nevarnosti, v kakSnih situacijah smo se zna$le same, nasi prijatelji, druzine,
znanci. Odlocile smo se, da Zelimo pomagati vsem drugim ljudem in seveda tudi nam.
S tem smo priSle do ideje za na$ izdelek Klick-it. Razmisljale smo kaj lahko ponudimo
ljudem, Cesar Se ni na trgu, kako lahko zagotovimo varnost in pomoC za ranjene
skupine. Zelele smo dosedi, da bi bil nas izdelek diskreten in prirogen, kaijti ne Zelimo,
da smo opaZzeni, ko poklicemo pomo¢. Zato menimo, da je ta izdelek veliko boljSi od
telefon, saj ne govorimo preko napravice, temve¢ samo pritisnemo nanjo in ta sporoci
naso lokacijo, ter da potrebujemo pomo¢. Nam mladim je velikokrat nerodno govoriti

po telefonu pred prijatelji, Se teZje pa je povedati, da potrebujemo pomoc.
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Tudi starejsi ljudje seveda niso tako ve&cCi s telefonom in ga vecino ¢asa nimajo vedno
pri sebi, Klick-it pa bi vedno nosili na sebi, tako bi tudi lazje in hitreje poklicali pomoc.
Zato se nam zdi, da je uporaba te napravice veliko hitrejSa in lazja, kot pri uporabi

telefona.

Gospodarske dejavnosti se delijo na primarne, sekundarne in terciarne dejavnosti.
Med primarne dejavnosti spadajo druzbe, ki se ukvarjajo z naravnimi surovinami, to
so: gozdarstvo, Zivinoreja, sadjarstvo, Crpanje nafte in zemeljskega plina, ter rudniki
premoga. V sekundarno dejavnost spadajo vse proizvodnje in izdelave nekega izdelka,
npr. izdelava pohistva, avtomobilska proizvodnja, izdelava zdravil, izdelava telefonov
in racunalnikov, jeklarstvo,... V terciarni sektor dejavnosti, ki jih imamo v naSi druzbi
najveC, priStevamo vsa podjetja in organizacije, ki ponujajo storitev svojim
uporabnikom. Sem spadajo zdravstvo, turisticne agencije, izobrazevalne ustanove,
bancnistvo, Cistilni servisi, frizerstvo, varovanje objektov, transport, trgovine z Zivili in

blagom.

Podjetja delimo na 3 skupine glede na njihovo dejavnost. Proizvodnja podijetja
zajemajo proizvodnjo in prodajo lastnik izdelkov. V Sloveniji so takSni primeri
Ljubljanske mlekarne, Gorenje, Kozmetika Afrodita, Steklarna Hrastnik, Steklarna

Rogaska in Se nekatere druge.

Za trgovska podjetja je znacCilno, da prodajajo produkte drugih podjetij, pravimo, da z
njimi trgujejo. Primeri takSnih podjetij so vse trgovine v katerih nakupujemo, Spar, Tus,
Lidl, Hofer, Mercator, Mana, NKD, Pikapolonica,... Storitvena podjetja pa opravljajo
Zeleno storitev, ki jo ponujajo. Sem spadajo vsi frizerski in kozmeti¢ni saloni, vsa javna
prevozna sredstva (Slovenske Zeleznice, Izletnik Celje, Nomago, taxi,...),
zavarovalniSke hiSe (Sava, Triglav, Generali,...), banke (NLB, Addiko Bank, UniCredit,

Delavska hranilnica,...) in $¢ mnoga druga storitvena podjetja.
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5.2. Ime podjetja, lastnistvo, logotip, slogan

Ime podjetja: Prostasias

Prostasias v gré&ini pomeni za$gita in prav to Zelimo doseé&i z nagim izdelkom. Zelimo

zascititi ljudi v nevarnosti.

Dejavnost podjetja: naprave za pomoc ljudem v nevarnosti

Pravna oblika organiziranosti: d. o. o.

Je najprimernejSa statusna oblika, kadar podjetje ustanavlja ve¢ podjetnikov skupaj.
Prednost je to, da ustanovitelji (druZbeniki) ne odgovarjajo s svojim premozenjem,

ampak druzba sama odgovarja s svojim premozenjem.

Ustanoviteljice podijetja:

o Pia Goltes, vodja; doprinos timu: natan¢nost, to¢nost,...
o Spela Grobolj$ek, finanénik; doprinos timu: analiti¢énost, zbranost,...
o Lara Ule, odnosi z javnostjo; doprinos timu: kreativnost, druzbenost,...

o Kaja Sutar, vodja proizvodnje; doprinos timu: veliko idej, ...

Ustanovitveni kapital: imamo ga 15000€, 5000€ je lastnega, ostalo pa sposojenega od

nasih druzin.
Logotip:

Nas$ logotip sestavljata dve roki ki predstavijata nas Stiri. Med rokami je krog ki
predstavlja nas gumb. Kroznica okoli rok in kroga pa predstavlja varen »balonCek«, s

tem Zelimo ponazoriti da Zelimo zascititi svoje stranke.

Izbrale smo odtenek vijoli€ne, ker kot barva pomirja, ni vpadljiva in ne vzbuja

pozornosti.
Proslasias

Slika 1: Logotip
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Slogan: ...kjer je vasa varnost v dobrih rokah

Vizitka:

...Kjer je vasa

0!
k,' varnost vdobrih
rokah
- up.prostastas@gmail.com
- https://upprostasias.wixrsite.com/m
vsite-1
9 Gimnaziyska cesta 10, 1420
I'rbovlje
Slika 2: Vizitka

5.3. Kupci, konkurenti, partner;ji

NasSe izdelke bodo predvsem kupovali: Zenske, otroci in ljudje z motnjami saj so te
skuine tiste med bolj ogrozenimi. Res da bodo izdelek kupovali tudi moski, vendar
procent prodaje bo manjsi. Predvidevamo, da bodo izdelek bolj kupovali posamezniki,
kot pa organizacije. 1zdelek bodo kupovali najbol;j ljudje med 14 do 25 let. Najprej bomo
izdelek prodajale v Ljubljani, saj je tam najvecC ljudi in ponoCi je tam odprtih veliko
barov/lokalov, ki so ze lahko to¢ka nevarnosti. S ¢em se ukvarja nase podjetje, takSne
naprave na trgu Se ni. Vendar €e bi se podjetje Chipolo odlo€ilo za nadgradnjo njihovih

Cipov za iskanje kljuCev, denarnice,... bi nam s tem izdelkom postali konkurenca.
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SWOT analiza:

Slabosti konkurentov: niso Se razviti v smer s katero bi lahko s ¢ipom poklical pomo¢&

Prednost konkurentov: bolj poznani, ze razSirjeni Cez celotni trg

Prednosti naSega podijetja: smo mlade, imamo veliko idej, takSnega izdelka na trgu Se

ni

Slabosti naSega podjetja: na trg se Se ne spoznamo, nismo Se razSirjene in ljudje

nasega izdelka Se ne poznajo ali v njega ne verjamejo

Tabela 1: Konkurenca

Klick-it Chipolo one
Cena 27,99€ 25€
Nakup Spletna trgovina Spletna trgovina
Garancija 1 leto 1 leto

Odziv ob pritisku in
reakcija

lahko posljemo lokacijo
drugim ljudem in s tem
sporoc¢imo, da smo v

nevarnosti

lahko le odda zvok preko

Cipa

Z Klick-it bomo konkurirale raje z boljSo kakovostjo naprave,, saj je boljSe Ce je naprava

dobro zgrajena in kakovostna, kot pa ¢e ima nizko ceno. Na$ partner mora biti neko

mobilno omreZje od katerega bi dobile podatke o GPS-u, npr. Telekom, A1,...Partner

bi v naSem podjetju tudi dobil svoj delez.

Da bi bolj spoznale trg in potencialne kupce nasega izdelka smo naredile anketo.
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5.4. Analiza ankete

Pred izdelavo ankete smo si postavile hipoteze:

1. Veliko ljudi je Ze bilo v nevarnosti in je potrebovalo oz. si Zelelo pomo€. Nevarnost

jim predstavlja kroniCna bolezen, huda opitost ali droge, fizicni napad, spolno

nadlegovanje, zasledovanje,...
2. Vecina anketirancev bo Zelela majhno napravo v razli¢nih moznih barvah.

3. lzdelek bi ve€inoma kupovale mlajSe generacije.

144 odgovorov

® Zenski
@ moski

Graf 1: Spol

Vecina nasih anketirancev je bilo Zenskega spola, kar je bilo tudi priCakovano.
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2. Starost:

146 odgovorov

@ do 14 let
® od14do 18
od 18 do 25
@ od 25 do 40
@ od 40 do 60
@ vet kot 60

Graf 2: Starost
Najvec nasSih anketirancev je bilo med 14 in 18 let. Najmanj pa jih je bilo starih ve¢ kot
60. Pricakovale smo veliko odgovorov med 14 in 18 let, saj smo posSiljale anketo med
dijake, prav tako pa smo mislile, da bo ve€ ljudi med 25 in 40 let odgovorilo na anketo,
a jih je bilo le 11%.

3. Ali ste se kdaj podutili ogroZzene oz. ste bili v nevarnosti?

147 odgavorov

® da
® ne

jaz ne, ogroZena je bila druga oseba

Graf 3: Ogrozenost

Ceprav bi raje videle, da bi ve& anketirancev odgovorilo z opcijo »ne« smo glede na
razmere in okolje v katerem Zivimo, takSne odgovore priCakovale, zato nas niso

presenetili.
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4. V kaksSnih nevarnostih ste se znasli?

81 odgovorov

fiziéni napad
prometna nesreéa

30 (37 %)

Nadlegovanje 2(2,5%)

spolni napad

H

nesreca v gorah
Zalezovanje avta

groZnje 1(1.2%)

Zasledovanje 1(1,2%)

Razmiglanje o samomoru 1(1,2%)
0 10 20 30

Graf 4: Nevarnost

23.5%- bolezensko stanje
22.2%- Izgubljenost v naravi

Na to vprasanje so odgovarjali le anketiranci, ki so na prejSnje vprasanje odgovorili z
DA oz. z JAZ NE, OGROZENA JE BILA DRUGA OSEBA.

Tukaj so lahko anketiranci izbirali med danimi odgovori 0z. so imeli moznost nekaj

svojega.

Nismo priCakovale najvecjega procenta pri fizi€nem napadu. PriCakovale smo namrec,

da jih bo najvec odgovorilo, da so bili hudo opiti.

Zanimivo je tudi, da so pod drugimi odgovori anketiranci napisali, da so bili tudi

zasledovani, so bili zrtev oz. so bili prica spolnemu napadu, itd....

Pri tem vprasanju smo zabeleZile tudi neresni odgovor in sicer: H
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5. Ste si v nevarnosti zeleli pomo¢?

83 odgovorov

® da
® ne

Graf 5: Pomo¢

Tudi na ta odgovor so odgovarjali le tisti, ki so pri vpradanju, €e so bili kdaj v nevarnosti
odgovorili z DA oz. JAZ NE, OGROZENA JE BILA DRUGA OSEBA.

Vecina anketirancev si je v nevarnosti Zelela pomo¢i, kar je bilo priCakovano in tudi
zaradi tega smo dobile Se vecjo motivacijo, da izdelek dodelamo kar se le da in ga
»postavimo« na trg tako, da pomaga ljudem in zmanjSamo procent ljudi, ki so

odgovorili z » da«.

6. Ali ste bili sposobni poklicati pomoc?

84 odgovorov

® da
® ne

Graf 6: Klic

Kar 30 anketirancev ni bilo sposobno poklicati na pomo¢, kar nas je zelo presenetilo
in tudi razzalostilo. Vsak Clovek si Zeli v nevarnosti poklicati pomo¢ in ravno tu bo prav

priSel Klick-it, kajti samo s pritiskom nanj bo oseba nemudoma poklicala na pomog.
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7. Za koqga bi izdelek kupili? (moznih je veé odqovorov)

147 odgovorov

zase
za ofroke

Za prijatelje

za starejée osebe
za partnerje

ne bi ga kupil-a

Graf 7: Imetnik

Najvec anketirancev bi izdelek kupili za svoje otroke, zase ali za starejSe osebe. Le 11
ljudi nasega izdelka ne bi kupilo, predvidevamo, da tisti, ki se Se niso znasli v

nevarnosti.

8. Kam bi si zeleli namestiti gqumb?

145 odgovorov

79 (54,5 %)

31 (21.4 %)
29 (20 %)

20 40 60 30

Graf 8: Namestitev

'5%- na nakit
0.7%- nekam, kjer se ga ne vidi

Nasa ideja je bila, da bi gumbe namestili na nakit ali kakSno drugo stvar lahko tudi na
jakno ali torbico. To idejo so anketiranci toplo sprejeli, kar je zelo dobro in ravno to, kar

smo pri¢akovale.
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9. Ali bi si zeleli kakS$no posebnost?

147 odgovorov

neopazne harve 104 (70,7 %)

Zive barve

upogljiv 30 (20 4 %)

majhen

welik 3 (2 %)

ne 1 (0,7 %)

0 25 50 75 100 125

Graf 9: Posebnosti

Najve€ odgovorov je bilo za majhen in neopazne barve, kar je bilo tudi pricakovano.

Presenetil nas je odgovor, da si zelijo, da bi bil gumb velik.

10. Koliko bi bili pripravijeni odSteti za nas izdelek?

145 odgovorov

@ do 20
@ od 20£€ do 50€
@ od 50€ do 100€

‘ @ vec kot 100€

Graf 10: Cena

Pri¢akovale smo najve¢ odgovorov do 20€.

Presenetilo pa nas je, da je en anketiranec pripravljen za na$ izdelek odsteti veC kot
100€.
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Konéna ugotovitev:

Na anketo je vse skupaj odgovorilo 147 ljudi, med njimi je bilo uporabnih 144 reSenih
anket. Z odgovori ki smo jih dobile smo lazje oblikovale gumb. Izvedele smo da je bilo
Ze zelo veliko ljudi v nevarnosti kot so npr. fizi€ni napadi in da so si Zeleli pomoci. Nas
izdelek bi ljudje ve€inoma kupovali za otroke tudi veliko jih je izbralo da bi izdelek kupili
zase. Na vpraSanje kam namestiti gumb so anketiranci izbrali na nakit ali pa na pas.
Kar se tiCe pa posebnosti glede na izgled in obliko gumba anketiranci Zelijo da bo
majhen ter neopazne barve. Odgovori so bili v ve€ini reSeni po pri¢akovanijih. Mislimo,
da bi bilo ta izdelek vredno izdelati, glede na pozitiven odziv in, da bi ga na trgu

pozitivno sprejeli.
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5.5. Delovna sredstva in predmeti dela

NasSe podjetje za svoje poslovanje potrebuje delovno silo, delovna sredstva in
predmete dela. Delovna sila - duSevne in telesne lastnosti, s katerimi ¢lovek lahko

prispeva k pridobivanju poslovnih ucinkov v delovhem procesu.

Delovno sredstvo - stvar, ki posreduje med zaposlenci z njihovo delovno silo in
predmeti dela v poslovnem procesu ter privede do proizvodov ali storitev; v poslovnem
procesu ne spreminja svoje oblike, temvecC vstopa vanj le s svojimi lastnostmi, ki so
vezane na njegov obstoj v celoti; tak znacaj imajo oprema, zgradbe, zemljiS¢a.
Predmet dela - stvar, na katero delujejo delavci z delovnimi sredstvi v poslovhem
procesu, ki privede do proizvodov ali opravljenih storitev; s svojo snovjo vstopa ali ne
vstopa v proizvod, v vsakem primeru pa v poslovnem procesu preneha obstajati kot
stvar v svoji prvotni samostojni obliki in s prvotnimi lastnostmi; predmeti dela so
material, polproizvodi, deli, v SirSem pomenu pa tudi energija in v povezavi s prodajnim

procesom celo proizvodi in trgovsko blago.

Za nas izdelek bo potrebno redno kupovati Cipe, na katerih bo program za klic v sili,
baterije, vezja, stikalo, lepilni trak, embalazo in gumo. Najprej bomo materiale
naroCevale glede na koli€ino naroCil, sCasoma, ko pa bo izdelek postal bolj
prepoznaven pa bomo materiale in surovine nabavljale na zalogo. Sprva bomo za
svoje delovanje uporabljale zastavljeni prostor v velikosti 100m?, del opreme bodo nasi
lastni telefoni in raCunalniki, za podjetje samo pa si bomo priskrbele Se 2 delavna
racunalnika, ter stole in mize na katerih bomo lahko opravljale svoja dela. Za hitrejSo
in laZjo izdelavo pa si bomo kupile tudi 2 3D tiskalnika. Prevoz materiala zaenkrat ne

bomo zaraCunale, razen stroskov postnine.
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Tabela 2: Material

TABELA MATERIALA

Inventar | Komadi | Cena za komad [€] | Znesek [€]
Cip 1000 0,5 500
Baterija 1000 0,5 500
Vezje 1000 0,2 200
Stikalo 1000 0,5 500
Lepilni trak | 1000 0,1 100
Embalaza | 1000 0,3 300
Guma 1000 0,5 500
SKUPAJ 2600
Tabela 3: Inventar
TABELA INVENTARJA
Inventar | Komadi | Cena za komad [€] | Znesek [€]
3D tiskalnik 2 500 1000
Racunalnik 2 150 300
Mize + stoli 4 225 900
SKUPAJ 2200
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5.6. Cene, promocija, distribucija

Oglasevanje

Pri nasi dejavnosti smo se za zaCetek odloCile za oglasevanje preko plakatov in
Casopisnih oglasov. Naredile pa smo tudi zloZzenke, ki jih lahko delimo po posti oziroma
na razlicnih dogodkih. Veliko finan¢nih sredstev pa imamo namen vloziti tudi v oglase

po televiziji, radiu in tako naprej.

Klick-it najdete v treh raz-
licnih barva, s katerimi
smo zeleli narediti @

gumbek Se bolj neopazen “ i

K 7rostasias
Prostasuas
g @ up. prostasias
@up.prosmsias@rmﬂ.oom
@ https://upprostasias. . . "
s e T T ...kjer je vasa
Q Gimnazijska cesta 10, varnost v dobrih
1420 Trbovlje rokah

O podjetju

Podjetje Prostasias je bilo
ustanovljeno januarja 2020.
Zasnovale so ga Stirih
ambiciozne in kreativne
zZensk, i se dobro zavedajo
kaf pomeni nevarnost.
Ime Prostasias izvira iz
grséine in pomeni
zaséita, kajti ravno to je tisto
kar vam nudi nase podjetje.

Nasi izdelki

Nas prviin za enkrat tudi
edini izdelek je Klick-it.
Klick-it je gumbelk, ki se
aktivira ob vasem
pritisk nanj. Klick-it ne-
mudoma poslje opozo-
rilo ter vaso lokacijo na-
pravifracunalnik, tele-
fon, ...} s katero je vas
gumbek povezan. S tem
vam omogoca, da poklice-
te na pomaedé brez uporabe
telefona.

Mnoge raziskave so pokaza-
le, da velikokrat ne moremo
ali pa ne uspemo poklicati
na pomoé. Bodisi zaradi ne-
srede, napada, bolezensie-
ga stanja ali pa
preprosto, ker smo pozabili
telefon. V taksnih primerih
pa vam na pomo¢ priskoci
Kliek-it. Gumbek je
zasnovan take, da ga lahko
prirdite na nalkit, ure,
pasove, torbice in podobno.
Poleg njegove
majhnosti pa je Se upogljiv
ter skoraf da neopazen

d d md .-

Slika 3: Zlozenka
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PospesSevanije prodaje

Kar se tiCe pospeSevanja prodaje, na zaCetku bi zaCele z demonstracijo delovanja
izdelkov in na kakSnih dogodkih deljenje akcijskih kuponov. V prihodnjosti razmisljamo,
da bi naredile tudi razliCne pakete z ve€ napravicami, po seveda temu primerni malo
nizji ceni. O nagradnih zrebanjih Se nismo razmiSljale, a Ce se pojavi priloznost za to,

bomo tudi to uporabile.

Osebna prodaja

Osebna prodaja bi bila edino promocija samega izdelka med bliznje, druga¢e imamo

namen primarno poslovati samo preko spletne strani oziroma spletne trgovine.

Odnosi z javnostjo

Udelezile se bomo ¢im ve€ razlicnih dogodkov, kjer bomo lahko predstavile nas
izdelek, ko dobimo dovolj kapitala, razmisljamo tudi o Celjskem sejmu in potem
pozneje Se kaksnih vecjih sejmih v tujini. Sponzorstvo, dnevi odprtih vrat, Studentska

dela, tiskovne konference, so vse ideje, ki jih Zelimo v prihodnosti izvesti.

Otvoritev podjetja

Na otvoritev podjetja bi povabile svoje domace, torej nasSo druzino in prijatelje. Po
mestu bi nato izobesile tudi plakate oziroma razposlale vabila po domovih v Zasavju,
prav tako pa povabile tudi predstavnike vecjih podjetjih v Zasavju in pa nekaj tudi v
Sloveniji, ter Zasavske zZupane. Na otvoritvi bi imele najeto skupino, ki bi goste
zabavala z zivo glasbo, imele bi tudi nekaj prigrizkov za goste. Kar se tiCe samega

poteka, pa bi tekom otvoritve predstavile nas izdelek in nase podjetje.

Celostna podoba podjetja v okolju

Za naSe podjetje potrebujemo tako pisarniske prostore, kot tudi samo proizvodnjo. Na
zaCetku poslovanja bi bil sam pisarniski prostor manjsi, 100 kvadratnih metrov, z leti
pa bi to razSirile. Vsak od zaposlenih bi imel svojo pisarno, v podjetju bi bili tudi skupni

prostori, torej straniS€e in vecja soba za sestanke, ter seveda sama proizvodnja.
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Kako bi prodajali nase izdelke?

Za prodajo nasih izdelkov imamo Ze vzpostavljeno spletno prodajo, torej kupec izdelek
naroci preko nase spletne strani, potem pa tam izbira tako vec razli¢nih nacinov placila;
Paypal, kartica ali placilo po povzetju. Kupcu lahko izdelek nato posljemo po posti,
moZen pa je tudi osebni prevzem v nasih poslovnih prostorih. V primeru naroc€ila po
posti kupec placa Se postnino, ki preko GLS-ja znaSa 3,33€, v primeru osebnega

prevzema pa je to seveda brezpla¢no.

V prihodnosti Zelimo na$ izdelek razsiriti tudi v vecje trgovine po Sloveniji, mogoce celo
po Evropi in svetu, a vtem trenutku o tem Se ne razmisljamo, prav tako ne razmisljamo

o lastni prodajalni, a mogocCe enkrat v prihodnosti, nikoli ne reci nikoli.

- The voice of Bahrain
[‘.i Zelite sebi im vasim =
i B ailv Newss
Prostasias varnest? ==

Predstaviljame vam KLICK-IT!

@ Icelandic volcano adventure for Bahrain-based family

Land of fites

Gimnazijska cesta 10
1420 Trbovije
Kontakt: up.prostasias@gmail.com

\Y

@ up.prostasias
Trostasy

n Prostasias

Spletna stran: hups: wixsite

- .,(/?'//‘t' vasa varnod v dobrih rofak Syl o el sammet o eboih wcheak

Slika 4: Letak, Casopis
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5.7. Lokacija, kadri, organizacija podjetja

Nasa zaCetna lokacija je ze doloCena v manjSem najemnem prostoru, e pa bo
povprasevanje veliko pa bomo svojo proizvodnjo prestavile v obrobje mesta, da bomo
lahko naSe podjetje Sirile in poveCevale prostore. Tako bodo stroSki dobave, ter

postnine cenejsi, hkrati pa bomo ponujali priloZznosti za zaposlitev.

Na zacCetku bomo potrebovale le enega zaposlenega, ki nam pripravljal Cipe, ter jih
vezal skupaj, pomagal pa bi nam tudi pri pakiranju in sestavljanju konnega izdelka.
Njegova potrebna izobrazba bi morala biti izobrazba mehatronika. Kasneje bi zaposlile

tudi Cistilko, ki bi skrbela za CistoCo nasSega podjetja.

Vsaka izmed nas pa ima tudi svojo nalogo za uspesno vodenje podjetja.

Tabela 4: Podroc¢ja delovanja

OSEBE PODROCJE DELOVANJA
Pia direktor
Spela finance

Lara | odnosi z javnostjo in obdelava narocil

Kaja proizvodnja in dobava

Na zacCetku bi bilo potrebno sodelovati z dvema programerjema, ki bi nam ustvarila
lasten program za na$ izdelek. Ta program bi nas delavec vstavljal v Cipe in jih vezal
skupaj. Potrebno pa bi bilo sodelovati Se s posto (GLS), ter vsemi dobavitelji surovin
za izdelavo, z operaterjem, ki bi povezal telefon z nasim izdelkom, ter s ponudniki
mobilnih omrezij, za oddajanje signala, za sodelovanje pa bi potrebovale tudi policijo,
centre za pomoc, ter TOM-telefon, ki bi bili v pripravljenosti ob hujsih situacijah in
zapletih. Kasneje bi vsa ta sodelovanja le e okrepili in izboljSali, pridobili pa bi si tudi

sponzorije.
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5.8. Terminski nacrt

Preden bi nade podjetje zaCelo poslovati je potreben Se terminski nacrt, do kdaj mora
biti kaj narejeno da do doloCenega termina Ze lahko zaCnemo poslovati in delati kot

podjetje.

Tabela 5: Terminski nacrt

Terminski nacért

Aktivnosti, ki jih je

potrebno opraviti pred Kdo? Do kdaj (mesec,leto)
ustanovitvijo
Logo Pia Goltes Marec, 2020
Slogan Kaja Sutar Marec, 2020
Prototip Kaja Sutar Marec, 2020
Spletna stran Lara Ule Marec, 2020
Spletna trgovina Lara Ule Marec, 2020
Instagram, Facebook
; Pia Goltes Marec, 2020
raéun
Zlozenka Spela Groboljsek Marec, 2020
Vizitka Spela Groboljsek Marec, 2020
Anketa Pia, Lara, Kaja, Spela Februar, 2020
Ustanovitveni kapital Pia, Lara, Kaja, Spela Marec, 2020
Iskanje prostora Pia, Spela April, 2020
Okrasitev pisarne Lara Ule April, 2020
Pogodbe z partner;ji Pia Goltes April, 2020
Pogodba z dostavljavci Pia Goltes April, 2020
Javne promocije Lara Ule Maj, 2020
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5.9. Tveganja in problemi

Tveganja in teZzave se pojavijo Ze na samem zacCetku. Zelo dobro bi morale preuciti
kako bomo zasScitile nas patent. Kljub temu, da bi bil nasS patent zascCiten pa bi se na
trziSCu kaj kmalu pojavili podobni izdelki, zato bi morale dati velik poudarek promociji
podjetja ter prepoznavnosti, saj bi si samo tako lahko zagotovile zveste kupce in redno
prodajo. Ko pa bi podjetje zacvetelo se ne bi smele prenagliti in prehitro izplacCati
dobi¢ka. Morale bi ravnati preudarno ter vlagati v nadaljnji razvoj. Kasneje bi verjetno
naletele tudi na teZavo pri vpadu prodaje. Na domacem trgu bi verjetno potrebe kupcev
hitro potesile in povprasevanje bi se prenehalo, zato bi bilo o preboju na tuj trg potrebno
razmiSljati Ze dokaj kmalu. Potrebno bi se bilo izobraziti tudi o tujem trgu in razsiriti
svoja znanja zato bi zase in za svoje bodoCe zaposlene to ¢im prej omogocile.
Poskusile bi si izbirati prave partnerje in izdelek ohranjati ¢im bolj edinstven in
nespremenjen. Ne bi smele pustiti posegati v nase ideje Ceprav bi si to mnogi
potencialni partnerji verjetno Zzeleli. Pri vseh morebitnih tezavah, problemih in

vprasanjih bi dodobra izkoristile znanja svojih starSev ter sorodnikov.

Vsak je namrec kvalificiran za svoje podrocje in veliko njihovega znanja bi nam Se kako
prav prislo. V druzini imamo tako programerja, elektrotehnika, ekonomistke, davcno
inSpektorico in Se marsikaterega Clana druzine, ki bo s svojim znanjem doprinesel k

nasemu podjetju.
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5.10. Financne projekcije

IzraCun je pokazal, da bi nas ustanovitveni kapital znasal priblizno 15000€. Denar bi
pridobile iz lastnih financ, nekaj pa bi si ga sposodile od druzine. Za zagon podjetja se

torej ne bi zadolZile.

Nas zagonski kapital bi vseboval stroSke za najem prostora. Prostor bi morale najeti,
saj doma nobeni nima dovolj prostora. Ocenile pa smo tudi, da se nam prestavljanje
manjse proizvodnje od doma v vecji prostor ne bi splacal. Za zaCetek bi najele prostor
velik okrog 100mz, najemnino pa bi plaevale za vsak mesec posebej, ni¢ v naprej.
Najemnina bi v Zasavju zna$ala cca. 600€ mese¢no. K najemnini je za delovanje
podjetja seveda potrebno priSteti Se obratovalne stroSke, ki pa bi znaSali priblizno
400€. Glede na to da smo se odlocCile, da bomo naredile lasten program bi za zaCetek
plaCale dva programerja, ki bi nam sprogramirala program za povezavo z napravo ter
GPS ter pravilno sprogramirala 3D tiskalnik, na katerem bi kasneje tiskali izdelke.
Programerja bi morala imeti ustrezno izobrazbo, dokon€an faks in nekaj izkusen.
Programerja bi potrebovali samo za izdelavo programa, nato pa ni¢ veC. S programom
bi upravljale same in to naucile tudi bodoCe zaposlene. Placilo programerjev bi tako
znaSalo okrog 2 000€, vendar bi bil to enkraten stroSek. Prav tako bi bil enkraten
stroSek tudi nabava opreme oz. inventarja (racunalnik, 3D tiskalnik, mize in stoli), ki bi
znaSal 2 200€. Ker smo se odlocile, da bi bila zacetna koli€ina izdelkov 1 000 kosov,
bi zanje potrebovale 1 000 komadov vseh potrebnih surovin (gume za tiskanje, vezij,
Cipov,stikal, lepilnega traku, baterij ter embalaze), ki bi nas stali 2 600€. Ti komadi bi
nam po izraCunih predstavljali zalogo vsaj za dva ali tri mesece. Za zacCetek ne bi
zaposlovale zunanjih delavcev vendar bi nam na pomo¢ priskocili druzinski ¢lani, na
dolgi rok pa bi verjetno zaposlile manjSe Stevilo delavcev, kajti izdelava in pakiranje
izdelka ne predstavljata veliko dela. Vse $§tiri ustanoviteljice bi v zaCetnik mesecih
delale brez placila. Prav tako ne bi bil placan druzinski ¢lan, ki bi nam pomagal.
IzplaCevati bi zaCele Sele takrat, ko bi prodaja Ze stekla in bi bili finanéno dodobra
priskrbljeni. Veliko bi vlagale tudi naprej, zato naSega placa ne bi bila visoka oz. jo
sploh ne bi bilo, vsaj za zaCetek. V zagonski kapital smo seveda vstele tudi stroSke
promocije, ki bi nanesli okrog 1 500€, saj se nam zdi le ta za nase podjetje kljuénega

pomena. Prav tako bi bila klju¢na tudi zascita izdelka, za katero bi odsteli 3 000€.
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Seveda pa ne moremo pozabiti na stroSke racunovodskih, banénih ter ptt storitev, ki

bi nas stale priblizno 660€. Glede na nas$ izracun in vStete nepredvidene stroske, bi za

zagon podjetja potrebovale 13 600€.

Tabela 6: Zagonski kapital

POTREBEN ZAGONSKI KAPITAL
NAMEN Znesek v EUR
prostor (mese€na najemnina 100mzv Zasavju) 600€
oprema 2200€
surovine, material (za 1000 kom.): 2600€
enkratna zunanja storitev: placilo dveh programerjev 2000€
promocija za 1. mesec 1500€
pridobitev dovoljenj za poslovanje 100€
placCilo bancnih in ptt storitev za 1. mesec 500€
placilo raunovodskih storitev za 1. mesec 200€
obratovalni stroski(ogrevanje, telefon, voda, elektrika, internet...) 400€
prijava/zascita patenta 3 000€
nepredvideni stroski 500€
SKUPAJ 13 600€

Koliko zna$a ustanovitveni kapital podjetja:15 000€

Vam ustanovitveni kapital zadostuje za zagon podjetja? Da.
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5.11. Dodatno gradivo

Slika 5: Prototipi

39



6. RAZPRAVA

Rezultati naSe ankete in odgovorov ljudi ki smo jih sreCale na ulici so bili za nas zelo
pomembni, saj smo le tako izvedele kaj si ljudje mislijo o nasi ideji in kje vidijo izboljSave
ter kaj jim je zelo v8e€. Tej rezultati so nas potem pripeljali do izdelka kakrSen je Klick-
it danes. Glede na dobljene rezultate smo z naSo metoda in delom zelo zadovoljne.
Da smo lahko priSle do izbrane metode smo pred tem izbirale med razliCnimi in se na
koncu odlogile za to izbrano. Ce bi izbrale kak$no drugo metodo bi nasi rezultati bili
drugacni, mozno tudi to da naprava Klick-it sploh ne bi obstajala ampak bi se odlocile

za kaj drugega vendar ta naprava bi bila vseeno na istem podrocju.

Rezultati ki smo jih dobile iz anket in sprasevanja ljudi so nas pripeljali do vizualizacije
in izpeljave nasSega izdelka Klick-it. 1z rezultatov je razvidno da so ljudje na dnevni ravni
izpostavljeni nevarnostim. Vseh teh nevarnosti je seveda veC¢ od tega da je nekdo
zasledovan do fizitnega ali spolnega napada. In tukaj Zze lahko to naso 1. hipotezo ki
je, da veliko ljudi je ze bilo v nevernosti razlicnih vrst, bolezensko stanje, opitost in
droge, nasilje, spolne zlorabe,... in 1. hipotezo smo potrdile Ze z rezultati anket, ter
tudi s tem ko smo spraSevale ljudi po ulicah. Ljudje na ulicah in anketiranci so bili iz
vseh starostnih skupin, s tem smo dobile jasnejso sliko kdo bo kupoval izdelek. To nas
pripelje do 2. hipoteze, ki pa je, da bi izdelek kupovale mlajSe generacije, kar pa lahko
ovrzemo ker glede na rezultate bi izdelek kupovali ljudje srednje starosti. Ker smo
Zelele Klick-it ¢im bolj priblizati ljudem smo na zacCetku govorile o 3. hipotezi ki pa je
to da bo Klick-it majhna naprava v vseh moznih barvah. 3. hipotezo so nam na pol
ovrgli Zze anketiranci, ker so Zeleli da je naprava majhna in v neopaznih barvah kar pa

pomeni da je moznih le nekaj barv.

Izmed vseh nasih hipotez je bila v celoti sprejeta 1. hipoteza, delno pa je bila sprejeta
3. hipoteza. Veseli nas da so nase hipoteze bile pravilno postavljene Ceprav je bila ena

v celoti zavrnjena.
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7. ZAKLJUCEK

Sklepamo, da bi bil na$ izdelek na trgu in med ljudmi toplo sprejet, saj ga prakti¢no
potrebuje Cisto vsaka oseba. Vsak izmed nas je izpostavljen nevarnostim vsakic¢, ko
stopimo ven na ulice. Klick-it pride prav v Cisto vsaki nevarnosti, pa naj bo to hudo
opitost ali pa fizi€ni napad. Klick-it bo ob pritisku vedno deloval in zaradi hitrejSega in
pravilnega ukrepanja bo lahko tudi reSeval Zivljenja. Vse naSe metode raziskovanj so
bile namenjene takSnemu izdelku kot je Klick-it danes. V naSem procesu izpeljave in
izdelave naprave smo priCakovale, da se bodo ljudje v veliko trditvah strinjali z nami.
Vendar nas je vseeno nekaj presenetilo. Presenetilo nas je pa to, da ko so bili ljudje v
nevarnosti da niso mogli poklicati pomoc€i. Vedele smo Ze na zacCetku kakSne so
razmere v danasnjem svetu, saj Zivimo v njem in vidimo kaj se dogaja, nismo pa mislile,
da toliko ljudi ni bilo zmoznih poklicati pomoci in takoj smo vedele da moramo le-to
spremeniti. Nase hipoteze so nas vodile ¢ez nalogo in nam dajale nekakSne smernice
kaj je potrebno vprasati ljudi glede naSega izdelka, ter kaj je pomembno in kljuéno za

napravo Klick-it.

Vemo, da bi bil Klick-it dobro sprejet v Sloveniji, vendar nas vseeno zanima njegovo
delovanje v drugih drzavah ter krajih. Zelele bi izvedeti tudi kaj bi odkrile, &e bi ubrale
drugacno metodo raziskovanje, ter kaj bi se zgodilo ¢e bi na$ izdelek razvile v
druga¢no smer kot smo ga. Zanimala bi nas tudi kakSna nadgradnja nasSe naprave za

dodatno varnost, ter njegova izvedba.
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