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2. Povzetek

Zivimo v &asu, ko je tempo Zivljenja hitrej§i kot neko&. Odrasli so razpeti med sluzbenimi
obveznostmi, otroci pa s Solskimi, ki od marsikoga zahtevajo iziemne napore in malo prostega
Casa. Zato smo se skupaj odloCile, za pripravo sadnih napitkov — smoothijev. Je zdrav,
prehransko bogat in osvezZujo¢ napitek, ki si ga lahko brez teZav privos¢ite kljub pomanjkanju
¢asa. Za mnenje o nasi poslovni ideji smo izdelale spletni vpraSalnik, nad rezultati pa smo bile
pozitivno presenecene, saj je bila vecini ljudi nasa poslovna ideja vse€. lzdelale smo tudi
spletno stran podjetja, facebook stran, logotip, slogan, brosuro, vizitke in pa seveda prototip.
V empiricnem delu je med drugim predstavljeno podijetje, kupci, izdelki, tabela inventarja,
promocija, lokacija, terminski nacrt, finanéne projekcije ... 1z spletnega vprasalnika lahko
predvidevamo, da bi bilo naSe podjetje dokaj uspesno. Ugotovile smo, da ustanavljanje
organiziranega podjetja le ni tako preprosto, kot se nam sprva zdi, saj zahteva veliko znanja,
vztrajnosti in inovativnosti.

Kljuéne besede: podjetnistvo, psihologija, informatika, trzne raziskave, spletni vprasalnik,
komunikacija, poslovna ideja, terminski nacrt, finanéne projekcije, kupci, promocija, logotip,
trzenje, delovna sredstva, gospodarstvo, poslovna ideja, management, graficno oblikovanije,

kupci, partnerji, promocija.
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3.Uvod

Vsi si zelimo zdravega Zivljenja, vendar pa se vCasih vsi premalo posvetimo samemu sebi
in pozabimo nase. Predvsem pozabimo na dobro prehrano, tako zdrave zajtrke, kosila in
vecerje, hitro zamenjajo sendvi€i, hitra hrana, in sladkarije. V€asih se nam celo zgodi, da
pozabimo in obrok kar preskocimo. Vecina se niti ne zaveda, da bi vsakdo moral imeti ne le 3
obroke, namre¢ pa 5 obrokov na dan. Hrano potrebujemo za normalno delovanje naS$ih
mozganov. Sola je tista, ki nam moZgane polni z novimi informacijami in z novim znanjem, da
pa bomo to znanje res lahko vsrkali in ga shranili v spominu, pa moramo najprej poskrbeti zase
in za naSe zdravje. Mnogo ljudi misli, da je glavni obrok kosilo. Tu se mo&no motijo. Glavni
obrok bi vedno moral biti zajtrk. Zajtrk nas Zze na zacetku dneva napolni z energijo in omogoci,

da naS$e telo lahko primerno funkcionira.

Ob raziskovanju in povprasevanju smo ugotovile, da mnogo ljudi ne zajtrkuje. Njihovi razlogi
so bili razliéni. Vsaka Sola ponuja Solsko malico, za katero pa se trudijo, da bi bila ¢im bolj
raznolika in pa zdrava. Tako smo priSle do ideje, ki bi Solsko malico popestrila, predvsem pa
bi bila ta $e bolj zdrava ter polna vitaminov in mineralov. Recept za to je smoothie. Na zacetku
je bila ideja le ta, da bi &im ve€ u€encev privabile k uzivanju zdravega zajtrka ali pa hitre malice
med odmorom. Kasneje smo razmisljale SirSe. Na vseh Solah je veliko uéenceyv, ki obiskujejo
razne Sportne aktivnosti. Vsi pa vemo, da so za krepitev miSic potrebna Zivila s proteini. Tako

smo priSle na idejo, da bi lahko nekateri smoothiji vsebovali proteini.

Zanimalo nas je koliko ljudi bi si za zajtrk Zelelo privosciti smoothie? Je to sploh aktualno

ali se raje posluzujejo druge hrane?
HIPOTEZE:

e Predvidevale smo, da si veCina u¢encev ne vzame dovolj ¢asa za zajtrk, oziroma, da sploh
ne zaijtrkujejo.

e Predvidevale smo, da bo vecina u€encev na idejo o smoothijih navdudena in se bodo
strinjali.

¢ Menile smo, da bi se jih veliko navdus$ilo nad smoothiji s proteini.

e Zanimalo nas je tudi, koliko bi bili pripravljeni placati za dolo¢eno koli¢ino smoothija. Nase

ugotovitve so bile, da ne ve€ kot 1£€.

Zelele smo pokazati, da bi si vegina Zelela bolj zdravega nacina Zivljenja. Pa ne le uéenci,
temvec€ tudi drugi zaposleni na Soli. Glede na dana3nji tempo Zivljenja, mnogi pozabijo na to
in morda bi jih s prodajo svezih smoothijev, spodbudile v bolj zdrav nacin Zivljenja. Prav tako

pa bi s tem nahranili svoje mozgancke in bili uspesnejSi pri pouku. Mnoge raziskave
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dokazujejo, da otroci, ki zajtrkujejo in zauzijejo ve€ vitaminov in mineralov, dosegajo boljSe

rezultate.

Najprej smo nabirale ideje in za to uporabile tehniko brain-stroming. Nato je sledilo
povprasevanje drugih o mnenju nase ideje. Na podlagi mnenj smo idejo naprej razvijale. Pri
tem nam je pomagala tudi anketa, ki smo jo ustvarile in delile na druzbenih omrezjih. I1zdelale
smo tudi prototip izdelka in ga same poskusile, ker je bil uspeSen smo razvile tudi poslovni
nacrt. Raziskale smo tudi potrebna podrocja, ki bodo predstavljena v nadaljevanju avtenti¢ne

naloge.
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4. Teoreticni del

1. Ustvarjalno misljenje

Misljenje je proces odkrivanja novih odnosov med informacijami oziroma proces reSevanja
miselnih problemov. O misljenju govorimo takrat, kadar skuSamo informacije dojeti na nov

nacin in ko skuSamo preoblikovati odnose med njimi.
Ustvarjalnost je miselni proces, katerega rezultat so originalni in ustrezni dosezki.

e Prvi pomemben vidik ustvarjalnosti je originalnost (izvirnost). Rezultat originalnega
misljenja je vedno nekaj novega, svojevrstnega, redkega, v skrajnem primeru enkratnega
in neponovljivega.

e Drugi pomemben vidik ustvarjalnosti je ustreznost dosezka okolis¢inam. Npr. odgovori na
vpraSanja ali reSitve nalog so marsikdaj originalne (svojevrstne, nenavadne), a ne
ustrezajo stvarnosti ali konkretni nalogi oziroma vprasanju, zato jih moremo obravnavati

kot ustvarjalne.

Ustvarjalni dosezZek je hkrati originalen (nekaj novega) in ustrezen — povezan s konkretnim
miselnim problemom ali vprasanjem, upos$teva realne omejitve, je uporaben. Tudi pri iskanju
poslovne ideje moramo biti ustvarjalni in originalni, saj velikokrat lazje uspes, ¢e imas neko

originalno, unikatno, zanimivo in uporabno idejo.

Ce skupaj zdruzimo ustvarjalnost in misljenje dobimo ustvarjalno misljenje. Tore;

ustvarjalno misljenje je v bistvu ustvarjalno reSevanje miselnih problemov.
Faze ustvarjalnega misljenja:

o Prvafaza je PREPARACIJA: oseba se spoznava s problemom in zbira podatke o njem.
Se intenzivno ukvarja s problemom.

e Druga faza je INKUBACIJA: v tej fazi pravimo, da gradivo »zori« in miruje. Oseba se ne
ukvarja oziroma vsaj zavestno se ne ukvarja z gradivom.

o Tretja faza je ILUMINACIJA: v tej fazi oseba pride do nenadne reSitve problema
(inspiracija, vpogled, aha-dozivetje). Oseba pride do reSitve popolnoma nakljuéno med
vsakdanjim pocetjem.

¢ In zadnja Cetrta faza je VERIFIKACIJA: v tej fazi pa ta oseba preverja reSitev oziroma

reSitve in kriti€no vrednoti resitve.

S temi fazami se pogosto sre€amo v podjetniStvu, saj na poslovni poti ve€krat naletimo na

problem, ki ga moramo resiti. Tudi me smo se zna$le pri prvem problemu, kak$no podjetje bi
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lahko ustanovili in kako se tega lotiti. Sle smo po fazah ustvarjalnega misljenja in na koncu

priSle do ideje, da ustanovimo podijetje, ki bo po 3olah izdelovalo sveZe smoothije.

Tehnike ustvarjalnega misljenja:

Tehnika prisilnih povezav — v gradivu poiSs€emo po 2 ali 3 naklju¢no izbrane pojme in te

povezave zapiSemo. |1z tega poskusimo ustvariti poslovno idejo.

e Tehnika zbiranja atributov — izberemo predmet ali produkt in ga poskusimo na razli¢ne
nacine spremeniti. Nato analiziramo uporabno vrednost dobljenih zamisli.

e MorfoloSka analiza problema — glavni problem raz¢lenimo na manjSe in za vsak element
poiS¢emo Stevilne razlicne predloge — nato elemente kombiniramo.

¢ Mozganska nevihta ali brainstorming — imamo 2 fazi:

o V prvi fazi predlagamo &im vec idej in vse ideje zapiSemo.

o V drugi fazi pa ovrednotimo predloge po razli¢nih kriterijih (izvedljivost, zahtevnost,

uporabnost...)

Vse te tehnike midljenja nam pomagajo, da lahko pridemo do izvirne in ustrezne poslovne

ideje. S pomocjo teh tehnik ustvarjalnega misljenja smo nasle naso poslovno idejo.

(Vir: Vid Pedjak — Misliti, ziveti, delati ustvarjalno, Kompare Alenka et. uCbenik za

psihologijo)

2. Trzne raziskave

Namen trznih raziskav je analiza situacije, ki omogoc€a pregled, prenovo ter sintezo
spoznanj o trgu, ki je predmet raziskave. Predstavlja pomo¢ pri odlo¢anju in pridobivanju
informacij za zmanjSanje tveganja pri odlo¢anju ter razvija nove ideje, ki so potrebne zato, da
podjetje ohranja konkurenénost na trgu. Cilj trznih raziskav je spoznati kupce in jim ponuditi

tisto, kar Zelijo.
Prednosti za majhna podjetja so:

¢ ManjSe tveganje investicije (zavrzemo idejo zaradi neuporabnosti),
¢ Identifikacija nidnih trgov,

e |zkoristek poslovnih priloZznosti pri novih in obstojecih strankah.

Poznamo ved vrst trznih raziskav:
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PRIMARNE: k tem spada izvedba ankete ali intervjuja. Za rezultat dobimo trenutne
potrebe in Zelje potencialnih kupcev. Prednost te vrste je, da dobimo podatke o tem, kaj
si ljudje Zelijo od nasih potencialnih kupcev in konkurentov.

SEKUNDARNE: pri tem pa prouCujemo statisticne podatke obstojecih raziskav in tako
dobimo podatke o trendih in splo$ne znacilnosti. Pri tem je dobro to, da vidimo kak$en je

trend in kak§ne moznosti za uspeh imamo v $irsi druzbi.

Klju€ni deli raziskave trga:

Identifikacije potencialnih kupcev ter cilijnega trga,

dolo¢anja velikosti trga ter trendov, ki se na njem pojavljajo,

pridobivanja €im ve€ podatkov o konkurenci in morebitnih konkurencnih prednostih in
slabostih nase ideje,

ocenjevanja nasih moznosti ter zaCrtovanja realnih ciljev na neki podlagi,

kontinuiranega spremljanja trga.

Preden se izvede analiza trga, to je podrobna obdelava podatkov s statisti¢nimi metodami,

je pomembno, da se natanc¢no opredelijo raziskovalna vprasanja, na podlagi katerih se v

nadaljevanju pois€ejo merljive spremenljivke, ki najbolje opisujejo poslovni ali ekonomski

pojav, ki ga zelimo raziskati.

Dolocijo se temeljna raziskovalna vpraSanja:

natancna opredelitev panoge,

izraCuni trznih delezev in stopnje konkurencnosti (koncentracija panoge),

Studije primerov najbolj konkurenénih podjetij v panogi (to zajema analizo njihovih
investicijskih strategij, trznih strategij, dinamiko rasti prodaje in iskanje vzro¢nih povezav
zarast itn.),

analiza trga skozi trende v ponudbi,

cenovne strategije,

morebitna drzavna regulacija,

analiza dobaviteljske verige,

SWOT analiza,

kontinuirano spremljanje trga.

Potek raziskave:

1) Proucevanije literature, virov (sekundarna raziskava),

2) opredelitev problema in dolocitev ciljev,
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3) izbira metode (vzorec, pripomocek, postopek),
4) oblikovanje vpradanj oz. postavk (npr. anketa),
5) izvedba — zbiranje podatkov,

6) analiza rezultatov, interpretacija,

7) priprava porocila in predstavitev.

(Vir: https://mladipodjetnik.si/podjetniski-koticek/ustanovitev-podjetja/raziskava-in-

analiza-trga-2013-how-to-za-majhna-podjetja)

Prvo trzno raziskavo smo izvedle drugi dan podjetnid8kega vikenda, ko smo po ulicah v
Trbovljah intervjuvale nase potencialne kupce, torej mlade pa tudi njihove starse o tem, kakSna
se jim zdi ideja in Ce bi izdelek kupili. Intervjuvale smo priblizno 30 oseb. Velika vecina je bila
zainteresirana za na$ produkt, saj vsi menijo, da v danasnjih ¢asih zauZijemo premalo

vitaminov.

Slika 1: Intervju v Trbovljah

3. Anketa

Ankete sestavljajo vprasanja, postavljena v pisni obliki, s katerimi zelimo dobiti podatke o
spraSevancu, denimo o njegovih mnenjih, staliScih, interesih ali vrednotah. VpraSanja berejo
in nanje odgovarjajo anketiranci sami. VpraSanja so lahko zaprtega ali odprtega tipa. Pri
zaprtem tipu so mozni odgovori ze vnaprej doloCeni, pri odprtem pa jih sprasevanec sam
napiSe. Oba tipa imata prednosti in slabosti. Prednosti enega so pomanjkljivosti drugega. Z
vpraSalnikom odprtega tipa dobimo vec¢ informacij, saj spradevanec ni omejen z izbiranjem

med vnaprej dolo¢enimi odgovori, med katerimi mogocCe sploh ne najde pravega. S tem tipom
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vprasanj se tudi izognemo moZznosti, da spraSevanec katerega od odgovorov ne bi razumel.
Seveda pa je analiza podatkov, ki so dobljeni z vprasalnikom odprtega tipa, dolgotrajnejsa in
zahtevnejSa, kar je vsekakor pomanjkljivost. V uporabi so tudi pol odprta vpradanja, kar
pomeni, da je vecina odgovorov ponujenih, anketiranec pa ima moznost sam napisati odgovor

(npr. obkroZi odgovor Drugo in na podano &rto napide svoj odgovor).

Anketa je zbiranje podatkov, ki kazejo mnenja ali druge podatke vecjega Stevila ljudi o
dolo¢enem pojavu. Ta lahko poteka po telefonu, pismih, internetu in sredstvih obvesc¢anja in
nam omogoca, da zelo hitro dobimo podatke velike skupine. Ankete uporabljajo raziskovalci v

psihologiji, sociologiji, ekonomiji (npr.za raziskavo trga) ter na drugih podrodjih.

V anketah imamo poleg vpradanj odprtega in zaprtega tipa tudi ocenjevalne lestvice.
Ocenjevalna lestvica je tehnika, ki jo uporabliamo za ugotavljanje stopnje izrazenosti
proucevanih pojavov (npr. stali8¢, interesov, vrednot, zadovoljstva,...). Z ocenjevalnimi

lestvicami torej razporejamo proucevane pojave v kategorije ali pa jih razvrS§€amo po stopnjah.
(Vir: Alenka Kompare, ucbenik za psihologijo)

Tudi same smo izvedle trzno raziskavo oziroma natancneje spletno anketo (povezava v
prilogi), s katero smo Zelele ugotoviti, kako nadi potencialni kupci vidijo naso idejo in kaj bi jim
bilo vSe&. Povprasale smo jih npr. o tem, katere vrste okusov si Zelijo za smoothije in katere
sestavine bi le te vsebovali. V anketi smo uporabile ve€inoma vpradanja zaprtega tipa, nekaj
pa je bilo tudi odprtih vprasanj. Anketo smo naredile s pomocjo Google racuna. Med ljudi smo
jo poslale preko Facebooka in Instagrama. Na koncu, ko smo imele podatke smo naredile tudi

analizo ankete.

4. Hierarhija potreb

Abraham Maslow je potrebe razdelil na osnovne (tiste, ki so pomembne za ¢lovekovo
prezivetje) in visje potrebe, ki jih je poimenoval tudi potrebe po osebnostni rasti. Glede na
njihovo mo¢ in pomembnost za prezivetje jih je razdelil v HIERARHIJO POTREB. Najpre;j
morajo biti zadovoljene potrebe na niZji ravni, preden zacutimo potrebe na naslednji, visji

stopniji.

Osnovne oz. nizje potrebe, ki jih imenujemo tudi potrebe pomanjkanja, usmerjajo nase
vedenje, saj so dejavne samo tako dolgo, dokler jih ne zadovoljimo. Ko jo zadovoljimo, se
motiviranost za zadovoljitev te potrebe konca. Pojavi se potreba na naslednji, vi§ji stopnji, in

ko je ta zadovoljena, se pojavi spet druga, Se visja potreba. Pri osnovnih potrebah nas torej
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usmerjata nezadovoljenost potrebe in primanjkljaj npr. lakota nas usmerja k temu, da bomo

skusali najti hrano.

V primerjavi z osnovnimi potrebami pa vi§jih ne zadovoljujemo zaradi pomanjkanja, ampak
smo usmerjeni v osebnostno rast, zato jih imenujemo potrebe rasti ali potrebe bivanja. Ceprav
jih zadovoljimo Se vedno delujejo motivacijsko, saj se pojavljajo na visji ravni in nas usmerjajo
k novim ciljem. Tudi potem, ko smo si npr. ogledali Cudovito stavbo, in zelja po estetiki spada
med visje potrebe, nasa zelja po ob&udovanju stavbe ni ni¢ manj$a. Prav nasprotno — zelimo

si videti Se vec stavb, arhitektura nas Se bol;j privlagi.

Med nizjimi in vi§jimi potrebami so razlike. Med nizje je Maslow uvrstil fizioloSke potrebe,
potrebe po varnosti, potrebe po pripadnosti in ljubezni ter potrebe po spostovanju. Za
zadovoljevanje nizjih potreb potrebujemo druge ljudi. Mlaj3i je ¢lovek, pomembnejSe so zanj

nizje oz. osnovne potrebe.

FizioloSke potrebe zadovoljimo tako, da jemo, pijemo, spimo, se ukvarjamo s Sportom...
Nase potrebe po varnosti so zadovoljene, €e zivimo v drzavi, ki skrbi za zdravje, varnost in
pravice drzavljanov. Ce v drzavi vihra vojna pa potrebe po varnosti niso zadovoljene. Nase
potrebe po ljubezni so zadovoljene, ¢e imamo obCutek, da nas imajo ljudje, ki so za nas
pomembni radi ali pa so nam vsaj naklonjeni, hkrati pa imamo tudi sami radi druge ljudi in
Zivali. Ce nas drugi ljudje cenijo npr. zaradi nase pripravljenosti za pomo& so$olcem, nasih
uspehov... 0z. nam na splosno sporocajo, da smo spostovanja vredni ljudje, tako zadovoljujejo
nase potrebe po spostovanju. Zadovoljujemo jih tudi, kadar s svojo vztrajnostjo dosezemo

teZko dosegljiv ciljali pa uveljavljamo svoje zamisli.

ViSje potrebe nam omogocCajo osebnostno rast. Za zadovoljevanje visjih potreb ne
potrebujem drugih ljudi. Kadar se lotimo raziskovalne naloge, zato ker nas nekaj zanima, ne
pa zato, da bi dobili dobro oceno, zadovoljujemo kognitivhe potrebe. Obiskovanje likovnih
razstav in obCudovanje arhitekture sta primera zadovoljevanja estetskih potreb. Najvisje v
hierarhiji so potrebe po samoaktualizaciji oz. samouresni¢enju. Ljudje, ki se zZrtvujejo za druge
in imajo ob&utek posebnega poslanstva v Zivljenju, zaznavajo svet taken, kot je, so ustvarjalni

in demokratini, spadajo med samoaktualizirane ljudi.

Z eno dejavnostjo oz. vedenjem lahko v&asih zadovoljimo ve& potreb hkrati. Ce npr.
zadovoljuiemo svoje potrebe po gibanju, tako da igramo koSarko pri Solskem koSarkarskem
klubu, smo poleg fizioloSkih potreb zadovoljili Se potrebe po pripadnosti, mogoce tudi po

spostovanju.

(Vir: Alenka Kompare, u€benik za psihologijo)
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Nase podjetje proizvaja smoothije. S tem
zadovoljimo fizioloSke potrebe kupcev, ki
spadajo med osnhovne potrebe. K
fizioloSkim potrebam spadajo Se: potrebe
po hrani, potrebe po vodi, po pocitku,
gibanju, spanju... Te potrebe so pomembne
za Clovekovo prezivetie. Smoothie je
osvezujo¢ napitek iz svezega sadja,
sadnega soka. Vsebuje vlaknine, vitamine
in nam daje veliko energije. Ce boste
uporabljali na$ izdelek, vam bo va$
organizem Se kako hvalezen, saj imajo
veliko prednosti: ugodno vplivajo na nase
pocCutje, telesu zagotavljajo potreben vir
energije, so izredno lahko prebavljivi,

izgledamo bolj sveze in zdravo. Smoothiji

pa so primerni tudi za otroke, lahko jih

Slika 2: Potrebe po Maslowu

popijete v Soli, sluzbi ali doma.

5. Komunikacija (sporazumevanje)

Komunikacijo uporabljamo skoraj na vseh podrocjih Zivljenja in dela. Omogoda nam
usklajevanje mnenj, doseganje razliénih ciliev, pa tudi vzpostavljanje, vzdrzevanje in
spreminjanje medosebnih odnosov. Nemogoc€e je, da ljudje, ki se medsebojno zaznavajo, ne
bi med seboj tudi komunicirali. Vse kar nekdo govori ali po¢ne, za nas pomeni neko informacijo,
in vsemu, kar zaznamo mi sami, dajemo pomen. Tudi takrat, ko se nekdo obrne pro¢, je to za
nas sporocilo, npr. da nas sku$a ignorirati ali pa da je jezen, Zalosten ipd. Ljudje se vedemo in
komuniciramo v skladu s pomenom, ki ga pripisemo dogodku. Ceprav je ves&ina komuniciranja

najpomembnejSa izmed vseh , ki jih ljudje sploh imamo, se je malokdaj nacrtno u¢imo.

Kot sem Ze prej omenila, je komunikacija najpomembnejSa izmed vseh vesCin, saj je
pomembno, da znamo komunicirati in prisluhniti Zzeljam strank. UspeSna komunikacija je
izredno pomembna pri vseh &lovekovih dejavnostih, e posebej pa na njegovem delovnem
mestu. Brez obvladovanja komunikacijske spretnosti, je zelo tezko dobiti sluzbo, jo zadrzati ali
Vv njej celo napredovati. Zato mora vsak zaposleni dobro poznati komunikacijski proces.

Neuspesen nacin komuniciranja lahko privede do zmanjSanja produktivnosti.
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V zadnjih letih naras¢a tudi trend blogerjev in vlogerjev, ki ga nameravamo izkoristiti. To so
posamezniki, ki piSejo o svojem Zivljenju in s svojo publiko komunicirajo na zelo oseben nacin.
Verjamemo, da je ravno ta oseben pristop klju¢, da jim gledalci zaupajo. Izbranih bo 100
blogerjev in vlogerjev, ki jim bo ponujen zgodnji dostop do naSe storitve, v zameno za omembo
na blogu / vlogu teden dni pred samim zacetkom delovanja. Po samem zagonu verjamemo,
da bodo tudi drugi o nasi storitvi zageli govoriti in pisati, kar nam bo sluzilo kot dodatna, zaston]
promocija. Naredile smo tudi videoposnetek ter izdelale broSuro, ki takoj pritegne pozornost

kupca.

Oglasno sporocilo mora biti dobro berljivo, slike ustrezne kakovosti, pritegniti morajo
pozornost. To lahko naredi del velikih tiskanih ¢rk, marketinSke besede kot so akcija, popust.
Pomembno je, da poudarimo svojo konkurenéno prednost, v vseh sestavinah oglasa pa smo

unikatni in vklju€¢imo Custva.

Pri predstavitvi izdelkov govorimo v razumljivem jeziku, ne uporabljamo preve¢ strokovnih
besed, povemo svoje prednosti pred konkurenco ter kakSne koristi bo imel kupec od tega.

Uporabimo vizualne pripomocke.

Najprivlacnejsi vir pa je televizija, saj zdruzuje sliko, zvok in gibanje ter ima velik doseg
ciline skupine. Za ogladevalce pomeni najvedji kreativni izziv, vendar so stroski izdelave in
predvajanje oglasnega sporoCila zelo veliki. Prav gotovo pa s pravimi in privlaCnimi

fotografijami ter videoposnetki zagotovo spodbudi$ kupca za nakup izdelka.

Komunikacija je opredeljena kot sporocilo, ki ga oseba 1 (poSiljatelj) kodira in nato poslje
osebi 2 (prejemniku, ki ga dekodira), da bi vplival na prejemnikovo vedenje. V tem procesu se
lahko sporocilo popaci zaradi Suma. Kodiranje v tem modelu pomeni pretvorbo misli, Custev,

namenov itd. v tak8ne znake, za katere predvidevamo, da jih bo drugi pravilno razbral

(dekodiral) o0z. ponovno  pretvorii v tisto, kar smo  Zeleli  sporoditi.

Slika 3: Komunikacija

Kar sporocila potekajo samo v eni smeri, ne bi smeli govoriti o komunikaciji, temve¢ o
sporoCanju. Tako ne komuniciramo, ampak sporoamo npr. z listkom, ki ga drugi najde na
mizi, sporoCanja smo delezni s TV — ekranov ipd. Osnovna znacilnost sporocanja je

enosmernost zaznave in s tem povezana enosmernost poteka sporocil. Medosebna
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komunikacija je proces, v katerem vsi udeleZenci sprejemajo, poSiljajo in interpretirajo

sporocila oz. simbole, ki so povezani z nekim pomenom.

Komunikacija je vedno dvosmeren proces, saj je povezana s so¢asno medsebojno zaznavo

in hkratno medsebojno izmenjavo sporogil.
Komunikacija med dvema osebama vklju€uje 7 temeljnih elementov:

e namene, misli in Eustva poSiljanja sporodila

e posiljatelj kodira sporocilo s pretvorbo svojih misli, ¢ustev in namenov, primerno za
posiljanje

e posiljatelj poslje sporocilo prejemniku

e sporocilo je poslano kanalu, kanal pomeni nacin prenasanja sporocilo

e prejemnik dekodira sporocilo z interpretiranjem njegovega pomena

e prejemnik se notranje odzove na to interpretacijo sporocila in hkrati Ze preide v vlogo
posiljatelja (vsaj nebesedno)

e 3um je vsak element, ki ovira komunikacijo. Znotraj poSiljatelja so Sumi npr. staliS¢a

prepri¢anja in ustreznost njegovega jezika .

UcCinkovita komunikacija med dvema osebama je tista, pri kateri si prejemnik razlaga
sporocilo poSiljatelja enako, kot je ta Zelel, da bi si. Lahko pa se pojavijo tudi ovire. Te so

mehani¢ne, pomenske in psiholoske.
Za ucinkovito posSiljanje sporocil morajo biti izpolnjeni 3 osnovni pogoiji:

e sporocilo mora biti razumljivo,
« posiljatelj mora biti zaupanja vreden,
e pomembna pa je tudi poSiljateljeva obcutljivost (pozornost) na povratne informacije o tem,

kako je prejemnik sporocilo razumel.

Ucinkovito prejemanje sporoCil temelji na dajanju povratne informacije o naSi zaznavi
sporoCila ter sporo€anju povratne informacije na nacin, ki omogoCa razjasnjevanje in
nadaljevanje pogovora. Posebne spretnosti pri uCinkovitem sprejemanju sporocil pa so

parafraziranje, preverjanje ustreznosti zaznave poSiljateljevih Eustev in pogajanja o pomenu.
Nebesedna komunikacija

Nebesedno sporazumevanije je vsako sporazumevanje, ki ne vklju€uje besed ali simbolov,
ki besede nadomesCajo. Nebesedna komunikacija je lahko: paralingvistiCcna npr. smeh,

kricanje, govorica telesa — gibi, drza telesa... in sporocila z oblagili, frizurami, nakitom...V
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primerjavi z verbalno komunikacijo nam neverbalna pove ve¢ o odnosu med osebami, o

njihovih Custvih, stali€ih in namenih.
Govorica telesa

Govorica telesa Dimbleby in Burton pripisujeta temeljne elemente: obrazni izrazi, gibi, drza
telesa, telesni prostor, blizina, dotik.

Obraz je tisti del telesa, ki je najbolj izrazen, zato tudi najbolj zanesljiv vir informacij o Custvih

in stali§¢ih druge osebe.

Gibi imajo drugacno funkcijo kot izrazi obraza. Uporabljajo jih gluhi in naglusni kot

nadomestilo za besedno komunikacijo, drugim pa sluzijo:

izrazanju Custev,

poudarjanju,

popravljanju povedanega,

ilustraciji pripovedovanega.

Drza telesa je izrazno dobri kazalec naSega pocutja in odnosa do teme ali sogovornika. V

drzi telesa naj bi bila zlasti razvidna spros&enost, napetost, napadalnost, stopnja zaupanja ...
Telesni prostor in blizina

Tako kot Zivali si lahko tudi ¢lovek lasti svoj osebni prostor. Npr. osebni prostor bi lahko
razdelili na podroc€je intimnosti (partner;ji, bliznji sorodniki — 15 do 50cm) , osebno podrocje
(sodelavci, druzabna sre¢anja — 0.5 do 1.5m ), socialno podrocje (neznanci, npr. postar — 1.5

do 3.5m) in javno( javno nastopanje — nad 3.5m).

Dotik vedno pomeni vzpostavljanje blizine oz. intimnosti. Prav zato se obi¢ajno dotikov s
tujci izogibamo. Zanimivo pa je, da tisti, ki se na zabavi dotikajo drugih, obi¢ajno bolj priljubljeni;
ljudje njihove dotike »prepoznavamo« kot znamenja prijateljske, prijazne, domace

naravnanosti.

Ko bomo predstavljale svoje izdelke bomo vklju€ile tudi degustacijo in razdelile letake.
Pomembna se mi zdi nasa razdalja do strank, saj ne smemo stopati v njihovo intimno obmocgje,
ker bi jim lahko postalo neprijetno .Tudi nacin govora je pomemben — ne smemo govoriti
preglasno in ne pretiho, pa tudi videz. Nas$ cilj pa je pridobiti ¢im ve¢ zadovoljnih kupcev in da

se bodo kupci spet vrnili.

(Vir: Alenka Kompare, u€benik za psihologijo)
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6. 1zdelava 3D izdelkov/prototipov

Prototip je predserijsko izdelan predmet. Izdelan je za testiranje izdelka in odpravljanje

morebitnih pomanijkljivosti pred serijsko proizvodnjo.

Izdelava prototipa je koristna zaradi ve€ razlogov. Prva inovacija skoraj vedno vkljucuje
riziko, da stvari ne bodo stekle kakor bi morale, zato je izdelava prototipa tu zelo koristna,
namre¢ z njo lahko hitro vnaSamo spremembe in popravke na izdelku. Prav tako v primeru
fiziknega modela lazje predvidimo nadaljnje faze razvoje in predvidimo strodke. Glede na to,
da podijetniki velikokrat ustvarjajo in razvijajo skupaj, lahko velikokrat pride konfliktov zaradi
razlicnih mnenj in idej, s prototipom lahko izvedemo vel variant izdelka, tako primerjamo
rezultate in na koncu laZje sprejmemo reSitev. NajpomembnejSe pa je, da s prototipom

dokazZemo izvedljivost produkta in zmanjSamo tveganje za nalozbe.

Izdelava prototipa oz izdelava trdnih prostih oblik je avtomatska konstrukcija fizi¢nih
pbjektov s 3D tiskanjem, raznimi drugimi napravami ali sistemi selektivhega laserskega

sintetiziranja.

Izdelava prototipa se zacne s samo idejo katero si moramo vizualizirati nato pa jo prenesti
na list papirja in kasneje na racunalnik. Virtualni naért/risbo z raznimi programi oblikujemo in
obdelamo s transformacijo v virtualne preseke. Kasneje se oblikuje in izdela vsak presek v
fizi€nem prostoru. Proces takdne izdelave prototipa se imenuje "wysiwig" — what you see is

what you get (kar vidi§, to dobi8). Virtualni in fizi€ni model sta skoraj identi¢na.,

V glavnem obstajata dve metodi hitre izdelava prototipa. Naprava bere podatke iz CAD
(racunalniSko podprto nacrtovanje) risbe, in nanasa zaporedne milimeter debele plasti tekoce
plastike ali katerega drugega tehniSkega materiala. Te plasti so spojene ali zlepljene skupaj,
pogosto se uporablja tudi laser, na koncu pa predstavljajo kon¢éno obliko izdelka. Ta tehnika je
podobna tehniki izdelave lonca. Te so nekoc€ izdelovali z navijanjem ali ovijanjem. Slaba stran

te tehnike je, da naprave delajo manjSe delce kot motorni/strojni blok.
Poznamo kar nekaj procesov hitre izdelave:
»  Selektivho lasersko sintranje - SLS
*  Selektivno lasersko varjenje — LENS
* Ciljno nalaganje — FDM
* Polyjet postopek

+  Stereolitografija
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SLS ali selektivno lasersko sintranje je tehnologija, kjer so prototipi grajeni sloj za slojem.
Material, ki se pri tem uporablja pa je prah (veliki priblizno 50 ym). Po koncu nana$anja prahu,
racunalniSko kontroliran laser opiSe povrsino prototipa da se prah sprime, to pa se zgodi, ker
se zaradi laserskega Zarka temperatura materiala dvigne preko temperature kristalizacije.

Koné&na povrSina prototipa je nekoliko groba.

LENS ali selektivho lasersko varjenje postaja vedno bolj pomembno in je v zgodnji fazi
komercializacije. Prav tako je trenutno edini komercialni proces hitre izdelave prototipov, ki
lahko neposredno proizvede kovinske dele. Pri tem se uporablja laser z veliko modjo, ki stopi
kovinski prah, katerega dovajamo v goriS¢e laserskega zarka skozi depozicijsko glavo. Vsak
sloj predmeta laserski zarek izdela posebej. Pritej tehnologiji se uporabljajo razlicni materiali
na primer baker, nerjavece jeklo, aluminij, inkonel itd. Prednost takd8nega procesa je, da lahko
z njim izdelamo ¢vrste kovinske dele z dobrimi lastnostmi v zadovoljivem ¢asu. Prototipi imajo
skoraj popolno konéno obliko, a jih je kljub temu potrebno na koncu e strojno obdelati. Prav

tako je LENS boljSe od SLS, ker ima manj materialnih omejite.

FDM oziroma cilino nalaganje je tehnologija, ki omogocCa proizvodnjo kakovostnih
prototipov. Proces izdela trirazsezno telo neposredno iz 3D CAD modela v kakrsnikoli obliki.

Cas izdelave pa je priblizno 4 do 5 dni.

Polyjet postopek se je pojavil v zadnjih dvajsetih letih, kolikor je preteklo od pojava
stereolitografije na trgu. Tudi zanj potrebujemo trirazseZzen model izdelan z enim od CAD
paketov. Tiskalna glava naprave nanasa teko¢o zmes reaktivnih monomerov in oligomerov, ki
polemizriajo pod vplivom UV svetlobe. Ko je izdelek kon&an s strani te naprave je Ze takoj

pripravljen za uporabo in ne potrebuje nobene naknadne obdelave.

Poznamo tudi ve€¢ modelov 3D tiskalnikov. NajpogostejSa sta delta model in kartezi¢ni

model.

Kartezi¢ni model je najbolj priljubljen med potrosniki. Poimenovan je po dimenzionalnem
koordinatnem sistemu (ta se uporablja za dolo€anje premikov v treh dimenzijah). Kartezi¢ni
3D tiskalniki so sestavljeni s tiskalno mizo, ki se premika pa Z-osi. Sistem za dovajanje
materiala je na X in Y-osi in se lahko premika v §tirih smereh. Najbolj poznana proizvajalca
tak3nih tiskalnikov sta MakerBot in Ultimaker. Kartezi¢ni model ima mnogo prednosti, kot so
enostavno odpravljanje napak, sistem za dovajanje materiala je namesCen e na sami glavi
tiskalnika. Vendar pa ima tudi slabosti. Na Z-osi se giblje pocasi, na tej osi pa so tudi pogoste

gradbene napake.

Delta model prav tako deluje v kartezi€ni ravnini, vendar pa se od kartezicnega modela

tiskalnika, razlike v zgradbi. Glava tiskalnika se premika po navpic¢nih vodilih (ti so razporejeni
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v trikotni konfiguraciji), od tu tudi izhaja ime — delta. Tiskalna miza se ne premika, kar je lahko
v nekaterih primerih prednost. Nekatere druge prednosti tega modele so 3e, da ime zelo
visoke pospeske in veliko hitrost tiskanja, hitro odpravljanje mehanskih napak, velika prednost
so tudi nizki stroski vzdrzevanja. Slabosti pa so, da je prva kalibracija zelo dolgotrajna, krozno

obmocje grajenja je lahko v€asih nadleZzno, prav tako pa so ti modeli redki in manj podprti.

Osnovni material za 3D tiskanje je v poltekoci obliki in se po prehodu iz ekstrudirne glave
nadzorovano nana$a v slojih in tako gradi oz. tiska predmet. Najpogosteje se kot material za
3D tiskanje uporabljajo polimeri oz. plastika in kovina. Izbira materiala je pogojena s

tehnologijo.

7. Spletno oglasevanje

Zadnja leta smo pri¢a velikim spremembam, ki se dogajaj na podrogju poslovanja. Ce so
Se v bliznji preteklosti menili, da internet ne bo uvedel sprememb na trzis€u ali sprememb v

njihovem podjetju, danes le redko kdo Se trdi enako.

Podjetja, ki danes trzijo svoje izdelke in storitve na internetu prihajajo iz najrazliénejsih
gospodarskih panog. Internet je Ze zapolnjen z oglasi, pa najsi bodo to oglaSevanja s strani
multinacionalk, srednjih podjetji, samostojnih in podjetji, ki jim je prihod na trg omogocil prav
internet. Nekatera so usmerjena samo v internetno prodajo, ter je to za njih kanal dostopa do

potencialnih kupcev.

Nase podjetje je ze ustvarilo ve€ medijskih kanalov, kot na primer instagram, facebook in
spletno stran. Instagram je primeren za nase podjetje, saj so nada ciljna publika predvsem
dijaki. Facebook je preplavljen z najrazli¢nejSimi oglasi, a nam bo priSel prav za razlicna
vprasanja s strani nekoliko starejSih potencialnih kupcev, ki nimajo instagrama, ali pa so

preprosto bolj spretni z upravljanjem na facebooku.

Z ustvarjanjem instagram profila nismo imele nikakrdnih tezav, objavile smo nekaj slik,
naslednji teden pa bomo predstavile Se recepte nasih smoothijev. NaSemu profilu sledi kar

nekaj ljudi, predvsem dijaki nase Sole, ki so tudi nasa glavna ciljna skupina.
Spletna stran vsebuje linke do vseh socialnih omrezji, ter ponudbo, ki jo imamo trenutno na
preizkusnji.

Zdi se mi da so socialna omrezja olajSava za naSe podjetje, saj ni potrebno viagati prevelikih
stroSkov v promocijo, saj je vecCina strank osves¢ena o nasi ponudbi in smo vedno na voljo za

kakrsnakoli vprasanja.
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Zaradi velikega obsega spletnih strani ne zadostuje le imeti svojo predstavitev na spletu,
treba je poskrbeti tudi, da se spletna stran pojavi med zadetki spletnega iskalnika na prvi strani.
Uporabniki najpogosteje izberejo zadetje na prvi strani zaradi hitrosti dostopa in zato, ker
verjamejo, da so prvi zadetki najbolj kredibilni. Tako e je razvila nova storitvena dejavnost —
optimizacija strani. Optimizacija obravnava v prvem koraku prilagoditve spletnim iskalnikom
zaradi ¢im bolje uvrstitve s €imer pridobimo uporabnike. V naslednjem koraku Zelimo
pridobljene uporabnike obdrzati z viSanjem kakovosti uporabniske izkuSnje. Obstajajo napotki
kako izdelati spletno stran, me smo si jih prebrale, in skusale omogoditi ¢im lazjo dostopnost
0z. enostavno uporabo same spletne strani, ki mora biti pregledna in vsebovati vse odgovore
na mozna vpra$aja, da se izognemo nejasnostim. Danes se velik del ¢loveSkega zivljenja
fokusira na internet, kjer ima uporabnik veliko mo¢ nad odloc€itvami. Le-ta b v manj kot minuti
odlocil ali mu je spletna stran vSec in se bo na njej zadrzal ali bo le z nekaj kliki nasel drugo,
ki mu Ze vizualno bolj odgovarja. Lastniki strani se moramo zato boriti za aktualnost. Boj za

obstoj, konkurencnost in veliko Stevilo uporabnikov pa doseZzemo predvsem z optimizacijo.

Kot sem Ze povedala, smo se pri ustvarjanju spletne strani drzale priporocil, omogocile smo
hiter dostop in spletno stran delile med prijatelji. Na nase podjetje gledamo optimisti¢no in smo
mnenja, da bo ti zadostovalo, drugace pa bomo posegle po placljivi optimizaciji strani, ki je na

voljo s strani veliko podjetji.

8. Druzbeni mediji kot orodje za podjetnike

Druzbeni mediji je sploSno poimenovanje za nabor internetnih tehnologij spleta, ki
omogocajo izmenjavo informacij, interoperabilnost in uporabnisko-orientirano nacrtovanje. Gre
za izkoriS€anje tehnologije interneta na interaktiven nacin. Druzbeni mediji uveljavljajo
komunikacijo enakih med enakimi in gradijo na aktivni vlogi posameznih udeleZencev. Najbolj

poznani druzbeni mediji so Instagram, Facebook, Twiter, Snapchat itd.

Druzbeni ali socialni mediji postajajo v spletu vsak dan bolj pomembni. Mnoga podjetja se
niti ne zavedajo njihovega pomena ter kako mocen vpliv imajo druzbena omreZja na njihovo
poslovanje. Eden izmed najbolj prepoznavnih medijev je Facebook, na katerem je ve¢ kot 600
milijonov iskanj mesec¢no, vec kot 30 milijard pogledov strani , rast uporabnikov pa narasc¢a
prav vsak dan. Podjetniki se lahko na ve¢ nacinov vkljucijo v optimizacijo za socialne medije,
na primer z raznimi predstavitvami na FB strani, urejanjem oziroma kreiranjem video
posnetkov za YouTube, objavami na Instagramu in podobno. Druzbeni mediji predvsem
pomagajo pri reklamiranju podjetja ali izdelka. Podjetnik lahko podjetje predstavi Sirsi javnosti.

Objavlja lahko fotografije in prireja razne nagradne igre s katerimi se Se laZje reklamira.
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Nagradne igre so ene izmed najlazjih naCinov pridobivanja kupcev. Na primer, ¢e se odloCis
prirediti nagradno igro, najprej postavid pogoje, s katerimi se uporabnik socialnega omrezja
vklju€i v nagradno igro. Ti pogoji so lahko na primer, da mora tvojo objavo deliti na svojem
profilu/story-ju, jo vSeckati, slediti tvojemu profilu ali pa pod objavo oznaditi prijatelja. S tem
najhitreje pridobi$ na prepoznavnosti. DruZbeni mediji so prav tako koristni pri irjenju dobre
besede iz strani kupcev. Ti velikokrat zavedno ali ne zavedno objavijo fotografije, videe ipd. s

tvojim produktom.

Dan danes imajo pomembno vlogo tudi influenceriji, ti preko socialnih omrezij svojim
sledilcem predstavijo razna podjetja (za doloceno placilo) ter prav tako Sirijo prepoznavnost
produkta, podjetja ali storitve, ki jo ponuja. Tako ljudje hitreje izvejo o podjetju, zaradi mozZnosti
komentiranja pa lahko tudi sami podajo predlog podjetniku ali pa razne pohvale in kritike, ki
pripomorejo k izboljSavi prodajnega izdela/storitve/podjetja.

Obstaja pa tudi temnejSe plati influencarjev, saj lahko promovirajo produkte za katerimi ne
stojijo in jim delajo reklamo samo zaradi denarja. Obstajajo primeri, ko so §li v skrajnosti, kjer
so promovirali vodo s cianidom — izredno Skodljivo za naSe zdravje. Zato je dobro naredi

raziskavo glede produkta, kako realne so ponudbe in u€inkovine.

Druzbeni mediji imajo za podjetnika mnogo koristnih sposobnosti, Ce jih ta zna uporabljati
in izkoristiti. Tukaj bi poudarila predvsem brezplacno reklamo podjetju, ki je hkrati zelo
ucinkovita, ¢e ima podjetje prave poti in priznane, zveste oglasevalce. Hkrati pa od dobrega

promoviranja zasluZijo zelo hitro.

9. Grafiéno oblikovanje

Zivimo v &asu, ko je ljudem zelo pomembna vizualna oblika in predstavitev nekega izdelka.
Ta igra pomembno vilogo pri prepriCanju, da bo kupca prepri¢ala v nakup. Za dober izgled je

predvsem potrebna kreativa, inovativnost in originalnost.

Grafika je ena od vej likovne umetnosti. je zmes vizualnih izdelkov na neki podlagi. Za
ustvarjanje se uporabljajo razlicne metode in zdruZevanje besed, znakov, slik, simbolov... z
namenom, da bi ustvarili vizualno predstavitev idej in sporocil. ZacCetki oblikovanja segajo ze v
prazgodovino, namrec tudi stensko oblikovanje velja za eno izmed vej oblikovanja. Marsikje
najdemo mnogo jamskih poslikav primitivnih ljudi iz kamene dobe. 1z tega lahko sklepamo, da
ime grafi¢no oblikovanje zelo dolgo zgodovino povezano s ¢lovekom. Samo ime "grafi¢no
oblikovanje" pa se je pojavilo Sele na prelomu iz devetnajstega v dvajseto stoletje. To je bil Cas

industrijske revolucije in takrat je bila velika potreba po oglasevanju, zaradi vseh novih
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pridobitev, ki jih je prinesla revolucija. Ena izmed pridobitev so bili tudi tiskalni stroji in razne
nove tiskarske tehnike z uporabo premi¢nega tipa, ki pa so Se povecale proizvodnjo. Poleg

tega pa je bil eden izmed pomembnih izumov tudi izum fotografije.

Najbolj znani oblikovalci so Paul Rand, znan po logotipih za vecje korporacije, Saull Bass,
znan uvodnih delih filmov, Milton Glaser, ki je izdelal vsem dobro poznan napis " |1 <3 NY" in
poster s podobo Boba Dylana. Eden najbolj znanih pa je Andy Warhol, eno izmed njegovih del
je ikona Marilyn Monroe. Torej graficno oblikovanije se je razvijalo povsod, tudi v Sloveniji. Tu
so oblikovalci najveckrat Crpali ideje iz ljudske umetnosti. izdelovali pa so predvsem razne
plakate. |zraz "graficno oblikovanje" se lahko na na$a na Stevilne umetniSke in strokovne

discipline, ki so osredotoene na vizualno komunikacijo in predstavitev.

Grafino oblikovanje je ustvarjalni proces, ki najpogosteje vkljuuje stranko in oblikovalca.
Zahteva poznavanje mnogih podrocij kot so likovna teorija, umetnostna zgodovina, etnologija,
sociologija, povezan pa je tudi s psihologijo. Najpogosteje se zaklju€i s produkcijsko obliko
(programerski izdelek, tiskalniski izpis ipd.) . Za ustvarjanje se uporabljajo razli€ne metode in
zdruzevanje besed, slik, simbolov, z namenom, da bi ustvarili vizualno predstavitev idej in
sporogil. Grafi¢ni oblikovalec lahko uporabi tipografije, vizualne komunikacije in razliéne
tehnike postavitve stran za izdelavo nekega izdelka. Vendar pa da delo dobro opravi se mora
pred€asno seznaniti oziroma pouciti o naro¢niku in dejavnosti s katero se ukvarja. Ta del je
zelo pomemben, da bo koncni izdelek prinesel naro¢niku zadovoljstvo ter pozornost njegovih
strank. Naslednja poteza je nacrtovanje. Nacrtovanje predstavlja Ze skoraj ve¢ kot polovico
celotnega izdelka. Pri tem delu nam zelo pomaga znanje iz likovne teorije, namre¢ kot nam ze
samo ime pove, proucuje likovne umetnosti s teoreticnega vidika in je osnova za dobro
oblikovanje. Torej tu mora grafiéni oblikovalec paziti na nacela oblikovanja - skladnost barv,

kontrast, velikost in podobno.

Delo graficnega oblikovalca je eno izmed tistih, katerega stroji ne bodo mogli zamenijati.
Potrebno je veliko kreativnosti, idej, znanja iz raznih podrodij itd. . Zaradi tega je to delo tudi
dobro cenjeno. Vendar pa $e vedno zivimo v €asu, ko so racunalniki in tablice eni izmed
glavnih pripomockov oblikovalcev pri naértovanju. Kljub temu pa so tu Se vedno nekateri, ki
raje v roke vzamejo svincnik, tus, akrilne barve ali tempere... vendar je takSnih malo. Vecina

jih uporablja razne racunalniSke programe ( na primer Indesign, Lightroom, lllustrator ...) .

Graficno oblikovanje je pomembno pri izdelavi raznih logotipov in blagovnih znamk,

publikacij (revij, Casopisov, knjig), spletnih strani, embalaz izdelkov in oglasov.

Ker same nimamo znanja iz graficnega oblikovanja smo improvizirale. Logotip smo ustvarile
v Microsoft Office Wordu, pri tem smo uporabile razli¢ne barve, da bi pritegnile kupce. Dodale

smo tudi slike (sadje), ki nekako predstavlja na$ izdelek. Vse to pa smo naredili v krozni obliki,
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saj se nam je zdelo, da bo to logotip Se bolj popestrilo. Logotip smo uporabile tudi na koncu
reklamnega videa, na prototipu lon¢ka v katerem bi ponujale nas izdelek, na brosuri in vizitkah.
Ker pa sluzi tudi kot prepoznavni znak naSega dijaskega podjetja, smo ga vklju€ile tudi v
socialna omrezja (instragram in facebook). Promocijski video, ki smo ga ustvarile je vzel kar
nekaj €asa. Najprej smo posnele razliéne izseke, ki smo jih porabile v video, vklju€ile smo tudi
nekaj slik. Nato smo si pomagale s programov iMovie in VivaVideo. Video smo uredile kar na
telefonu. Lahko bi ga ustvarile tudi z nekaterimi drugimi aplikacijami kot so InShot, Splice,
VideShow ... Obstajajo pa tudi razni racunalniski programi kot so Lightworks, OpenShot Editor,

Shotcut, DaVinci Resolve.

10. Podjetnistvo

PodjetniStvo je dejavnost ustanavljanja novih organizacij ali razvijanja obstojeCih
organizacij. Vzrok te dejavnosti je prepoznanje priloznosti za zadovoljevanje potreb
potroSnikov in ustvarjanje dodane vrednosti. PodjetniStvo je proces, v katerem lahko s
potrebnim naporom in v primernem €asu ustvarimo nekaj, kar ima novo, vecjo vrednost. V tem
procesu se sooCimo s finanénimi, psiholoskimi in druzbenimi tveganiji. Rezultat je nagrada v

denarni obliki ali pa osebno zadovoljstvo in heodvisnost.

PodjetniSke dejavnosti se lahko med seboj bistveno razlikujejo glede na vrsto organizacije,
v kateri se odvijajo. PodjetniSke dejavnosti se lahko odvijajo v razli¢nih oblikah od samostojnih
projektov posameznikov do velikih podjemov, ki lahko ustvarijo veliko novih delovnih mest. Za
zagon podjetniSke dejavnosti potrebuje podjetnik denar, opremo, prostore, energijo. Z drugimi

besedami imenujemo vse te komponente zagonski kapital.

Podjetnik ima v primerih, ko je zaznal poslovno priloznost in bi rad zacel s podjetniSko
dejavnostjo, zelo redko potreben zagonski kapital ze kar sam. Precej pogosteje pridobi
zagonski kapital drugje. Viri zagonskega kapitala so poslovni angeli, obstajajo pa tudi razli¢ne
organizacije, ki podpirajo nastanek novih podjetij: poslovni inkubatoriji ali podjetniski inkubatorji,
tehnolodki parki, nekatere nevladne organizacije in konec koncev tudi poslovne banke.
Podjetniske dejavnosti so v osnovi povezane z negotovostjo. Se posebej velja ta ugotovitev
za tiste podjetniSke dejavnosti, katerih rezultat je nekaj povsem novega. V takih primerih je

potrebno ustvariti nov trg za to novost, ki dotlej e ni obstajal.
Prednosti in slabosti podjetniStva
e Prednosti:

o moznosti nadzora nad svojo podobo,
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o priloznost za vedji zasluzek,

o delamo lahko tisto kar Zelimo,

o priloznost narediti nekaj posebnega, drugacnega, svojega.
e Slabosti:

o hegotov dohodek,

o tveganje da izgubimo vloZena sredstva,

o popolna odgovornost za svoja dejanja,

o dolge ure trdega dela,

o malo prostega Casa.

Za podjetnistvo smo se odlocile, ker smo ustvarjalne, lahko delamo tisto, kar Zelimo, lahko
naredimo nekaj posebnega, vseskozi pa nas je tudi gnala zelja po uspehu. Imamo tudi nekaj

izkuSenj na tem podro¢ju in strokovno izobrazbo.

Vse zaposlene smo zelo prijazne, inovativne, vedno pa smo pripravljene prisluhniti Zeljam

nasih strank.

NajpogostejSe napake podjetnikov: zaletavost, nepriznavanje napak, zapravljanje denarja

za opremljanje prostora, brez trzne raziskave in resnega poslovnega nacrta.
Podjetnik lahko nastopi v vlogi investitorja, inovatorja, managerja in kot lastnik.

Podjetnistvo ima vec pozitivnih u€inkov za posameznika oziroma potrosSnika, saj omogoca
oskrbovanje potrosnikov z izboljSanimi izdelki in storitvami, odkrivanje novih prodajnih poti za
izdelke in storitve ter dvig konkurencnosti — viSanje kakovosti ob nizanju cen. Podjetniki

izvajajo svojo dejavnost, ker v njej vidijo osebne izzive ter si prizadevajo za njihovo uresnicitev.

11. Gospodarstvo

Gospodarstvo je sestavljeno iz ekonomskega sistema neke pokrajine/drzave, kapitala,
delovne sile in zemeljskih virov ter gospodarskih subjektov, ki sodelujejo v druzbeni

proizvodniji, distribuciji, izmenjavi, in porabi blaga in storitev na tem obmocju.

Na razvoj gospodarskih dejavnosti vplivajo naravni in druzbeni dejavniki. Naravni dejavniki
kot so relief, prst, podnebje, dostopnost virov, nadmorska viSina itd. Druzbeni dejavniki pa so

delovna sila, politicna ureditev, lastnistvo, gospodarska razvitost ...
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Cilji gospodarstva so, da z vlozenim kapitalom dosega primeren dobicek, ter da lahko tako
z njim pove€amo vloZeni kapital, ali pa dobi¢ek namenimo za financiranje investicij in placilo
dela podjetnika. Dobrine se morajo proizvajati in storitve opravljati, kar se le da var¢no. Tako
mora biti podjetje za doseg svoj ciljev, usmerjeno zlasti na trg. To pomeni, da mora opravljat
storitve in proizvajati izdelke, ki zadovoljujejo obstojeCe potrebe. Pomembno je tudi, da je
smiselno Stevilo zaposlenih glede na storitev oziroma koli€ino izdelkov, ki jih v doloenem ¢asu
izdelajo, ter da je njihovo delo produktivno. Produktivnost pa lahko pove€amo s strokovnim

usposabljanjem, vi§jo motivacijo in boljSo proizvodno opremo.

Slovenija ima razmeroma majhno, a hitro rasto€e izvozno usmerjeno gospodarstvo. Neko¢
je veljala za najbolj razvit del nekdanje Jugoslavije, po osamosvojitvi pa se je pri¢elo dolgo
obdobije stabilne rasti. Neko¢€ je bil temelj gospodarstva v Sloveniji kmetijstvo, po drugi svetovni
vojni pa je glavno vlogo prevzela industrija, ki je bila poglavitvena do osamosvaoijitve Slovenije.
Tako je morala Slovenija z izgubo jugoslovanskega trziS¢a, poiskati nove trge v Evropi in po
svetu, ter se preusmeriti tudi v druge dejavnosti. Danes so gospodarsko najbolj donosne
storitvene dejavnosti (turizem, trgovina, industrija visokih tehnologij)

Gospodarsko rast danes zenejo predvsem zasebna potrosnja, izvoz in nalozbe. Drzava pa
spada med nekaj tistih evropskih drzav, ki ves €as izkazujejo presezek izvoza nad uvozom.
Krepitev izvoza spodbuja vse velja konkurenénost domacih podjetij in rast tujega
povprasevanja. To pa prav tako spodbuja rast prihodkov , predvsem v prometu in turizmu, pa

tudi raCunalniskih storitvah.
Podjetnidtvo ima za druzbo blagodejne ulinke, kot na primer:

1. Ustvarja nova delovna mesta.

N

Razvija nove gospodarske dejavnosti, Se posebej v odmaknjenih in zaostalih podrodjih, ki
so prizadeta zaradi gospodarskih sprememb.

Spodbuja predelavo domacih surovin v kon¢ne izdelke za domaco porabo in za izvoz.
Ustvarja vecji dohodek in povecanje gospodarske rasti.

Ustvarja zdravo konkurenco in spodbuja razvoj izdelkov viSje kakovosti.

Povzroci vecja ponudba dobrin in storitev.

Razvija nove trge ali nove segmente trga.

© N o 0 kW

Uvaja najsodobnejSe tehnologije za povec€anje produktivnosti v proizvodnjah majhnega
obsega.

9. Spodbuja raziskave in razvoj sodobnih naprav in opreme za domaco porabo.

10. ZmanjSanje obsega sive ekonomije.

11. IzboljSuje podjetniSskega vzdusSja v drzavi in prepre€i izseljevanje sposobnih podjetnih

posameznikov.
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12. Razvija podjetniSke lastnosti in drze posameznikov, ki bi lahko postali novi podjetniki in

tako prispevali k razvoju svojega lokalnega okolja.

Inovacija je nova zamisel oz. izdelek, ki ga lahko prodamo. Poslovna ideja je zamisel, ki je
temelj bodocega podjetja. Upam, da nam bo v bodoc¢e uspelo, da bomo nase podjetje razsirile,

s tem pa omogocile tudi nekaj novih delovnih mest.

Druzba z omejeno odgovornostjo je druzba katere osnovni kapital sestavljajo osnovni vlozki
druzbenikov. Vrednost viozkov je lahko razlicna. Osnovni kapital druzbe mora znasati vsaj
7.500 evrov, vsak osnovni vioZzek pa najmanj 50 evrov. Nase podjetje Smoothex je druzba z

omejeno odgovornostjo, torej osnovni kapital sestavljajo osnovni vioZzki druzbenikov.

12. Trzenje = Marketing, promocija = oglasevanje

Mnogi marketing zamenjujejo za: prodajo, oglasevanje, ali celo reklamo. Pa vendar je

marketing veliko ve¢, marketing je veda, sestavljena iz razli¢nih skupin in storitev.

Trzenje ali marketing je veda, ki definira ter raziskuje ciljne trge in uporabnike ter skusa z

njimi vzpostavljati dobickonosne odnose.

Je povezovanje proizvajalca, izdelka ali storitve z odjemalcem. Ni le oglasevanje,
promocija, celo propaganda ali reklama! Vsako podjetie mora pri svojih marketindkih
aktivnostih analizirati svoj trenutni poloZaj na trgu, konkurenco, dolo€iti ustrezno ceno svoijih
storitev ali izdelkov, organizirati prodajne poti, ustvariti strategijo nastopa na trgu, ne pa zgolj
komunikacijsko strategijo. Osnovni namen marketinga je povecati povpradevanje po izdelkih

oz. storitvah podjetja, posledi¢no pa tudi, povecati dobicek.

OglaSevanje

Je placana ali neplacana oblika trznega komuniciranja -sporo€anja o izdelku ali storitvi in
sku$a vplivati na dejanske in potencialne potrosnike ter jih spodbujati k nakupu. Oglasevanje
ima poleg ekonomske Se vrsto drugih vlog (komunikacijsko, druzbeno, kulturno, medijsko). Na

nek nacin vzpostavlja odnos med potrodniki in kulturo, predstavlja modo in prikazuje trende.
Ima ve€ namenov:

e Obvescati porabnike o novih izdelkih in storitvah ter izboljSavah obstojecih
e Pri porabnikih ustvarjati pozitiven odnos do podjetja in izdelkov ter storitev
e Vplivati na povecanje prodaje izdelkov in storitev

o lzdelke oz. storitve prikazati na privlacen nacin

e Usmerjati neodloCene kupce, kako izbirati med vec istovrstnimi izdelki ali storitvami
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e Delovati na spremembo ustaljenih navad pri porabi izdelkov ali storitev
Oblike oglasevanja:

¢ Kilasi¢ne oblike ogladevanja:
o radio
o televizija
o tisk

o plakati

Najbolj u€inkovito je oglaSevanje na televiziji, ker je to edini medij, ki zdruzuje doseg, hitrost
in Custva, saj le televizija lahko nagovori celotno prebivalstvo, pa tudi prav vsako ciljno skupino.
Televizija je medij, ki skrbi za prepoznavnost blagovne znamke, ki je temelj vsakega
uspesSnega prodajnega ucinka. Televizija pospeSuje prodajo in ustvarja imidZz blagovne

znamke. Je medij, o katerem se govori.

Ta oblika oglaSevanja je bolj priljubliena pri vecjih podjetjih, saj potrebujejo vecje Stevilo

kupcev. Nasa skupina se za to ni odlocila, saj je nase podjetje premajhno.

o Nove oblike oglasevanja:

o brezplane razglednice o citylights

o toaletni prostori o metrolights

o kino o moderni plakatni medij

o na roCajih bencinskih &rpalk o sms oglasi

o talno oglasevanje o interaktivna televizija

o tranzitno oglasevanje o na prikazovalniku internet telefona
o plakati o Internet -spletno oglasevanje

o gradbiSCne zavese o Elektronska posSta

Tabela 1: Oblike oglasevanja

Spletno oglasevanje
Zakaj oglaSevati na internetu?

e Povprecen internetni uporabnik prezivi na spletu kar 68 ur na mesec

e v Sloveniji 65 % ljudi redno uporablja internet

e 60 % ljudi, ki redno uporablja internet je v starosti 10-39 let

e 80 % ljudi na internetu preveri informacijo o izdelku ali storitvi, ki jih zanima (preden se

odlocCi za nakup).
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NajveCja prednost oglaSevanja na spletu je zmozZnost zelo natantnega ciljnega
oglaSevanja, segmentacija glede na ciljno skupino in boljSa izkoriS8€enost oglasevalskih

sredstev.

Spletno oglasevanje omogoc¢a uporabo multimedijskih vsebin, nadzor nad distribucijo le-
teh ter neposredno komuniciranje s potrosniki na povsem drugacen in bolj neposreden nacin.
Digitalni trzenjski kanali omogocajo —od optimizacije spletnih strani, zakupa zaklju¢nih besed

do social media marketinga.
Ostale prednosti ogladevanja na spletu:

¢ Omogoca zelo natanéno merjenje uspesnosti, kot je na primer direktno povecanje prodaje
prek spleta.

o Dostopno je vsem. Vstopni stroski so v primerjavi z ostalimi mediji veliko nizji.

e Lahko je zelo poceni. Ravno zaradi natancnega ciljanja in optimiziranja oglasSevalske
kampanje so stro3ki lahko zelo nizki.

¢ Jeglobalno. Zelo malo tradicionalnih medijev lahko pokriva celotno drzavo ali cel kontinent

ali morda kar cel svet —prek spletnega oglasevanja je to mogoce.

Same smo se najbolj osredotodile na spletno oglasevanje, saj ima veliko prednosti, je
brezplacno in enostavno. Zanj smo se odloCile tudi za to, ker vec¢ina mladih (kateri so nasi
potencialni kupci) uporablja druzbena omrezja kot sta Facebook in Instagram. Izdelale smo

spletno stran, Facebook stran Smoothex in Instagram stran Smoothex (povezave do vseh v

prilogi).

13. Poslovni nacrt

Najprej bom na kratko predstavila naSe podjetje. S ¢im se ukvarja, kako bomo poslovali,

financirali ter kako izdelovali.

Nas posel je precej preprost. V prehrano dijakov in Solskih usluzbencev Zelimo uvesti pridih

zdravega in kakovostnega obroka.

Kako se bomo tega lotili? V Solski kuhinji bi za polovi¢ni delavni ¢as zaposilili Studenta—/ko
gostinske Sole. V kuhinji bi imel svoj pult z vgrajeno hladilno skrinjo ter manjsi hladilni ter
umivalno korito. Potrebovali bi multipraktik, ki bi ga financirala Sola, v primeru, da se to ne bi
izteklo pa bi za pomo¢€ pisali na ministerstvo za Solsko prehrano. Sadje in zelenjava ter drugi
mlec¢ni izdelki bi v najve€jem Stevilu prihajali iz lokalnih kmetij. SkuSali bi se dogovoriti za

koli¢inske popuste, dostava pa bi bila vsakodnevna, saj potrebujemo dnevno sveze sestavine.
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Oseba, ki bi bila zaposlena bi stala za pultom ter v smoothie po Zelji kupca dodajala
sestavine, ki bi jih Zelel v njegovem napitku. Pripravljene imamo Ze 4 vrste smoothijev, katerih
sestavine so doloCene v naprej. V primeru alergij ali kakrSnih koli neugodnosti lahko

posameznik poljubno zamenja sestavino.

V Casu podjetniSkega vikenda smo usluzbenke nasega podjetja izvedle tudi trzno raziskavo,

katero smo kasneje dopolnile do potankosti Se s spletno anketo.

Raziskava je pokazala, da je ogromno ljudi, ki nima €asa za zajtrk in bi bil Smoothex prava

zadeva, Ki bi ga re8ila zamudne priprave obroka doma.

Bile smo presenelene nad trgom, ki bi za na$ izdelek odstel kar dvakrat ve€ denarja, kot

smo postavile prvo ceno.
Nas trg bi se na zacetku osredotocCil predvsem na dijake nase Sole, ter njeno osebje.

Nas temelj a uspeh podjetja b bil predvsem v okusu samih napitkov, kako voljno bi bilo
vodstvo $ole za tovrstno delovanje v kuhinji in pa odziv dijakov. Ce se le-ta ne bi razlikoval od

tistega pi trzni raziskavi, sem mnenja, da nase podjetje ne bi imelo tezav.

Ob otvoritvenem dnevu bi delili zastonj napitke za pokusino, ¢e bi potencialni kupec zelel
Se, bi imel na voljo napitek po polovi¢ni ceni. S tem bi si zagotovili, da ne bi §li v minus, kar se

tice naSega kapitala.

Za zaCetna sredstva bi zaprosili na ob¢ini, potrebovali bi denar za nakup sestavin; sadje,

zelenjava, mleko in mleéni izdelki, proteini, dodatki,...

Elektriko bi placevala Sola, prav tako vodo in vse ostale komunalne storitve. Ker na zacetku
ne bi imeli dovolj denarja za placo osebja, bi ponudili pripravnistvo. Ce bi nam posle stekel, bi
redno zaposlili osebje. Najprej bi gledali na lokalne Studente, ki potrebujejo delo, ¢e nam le ti

ne bi bili naklonjeni, bi zaposlili tudi druge.
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5. Empiriéni del

1.Dejavnost, izdelki/storitve

Nasa poslovna ideja je, da bi ustanovile podjetie Smoothex d. o. o., ki bi na srednjih in
osnovnih Solah izdelovalo sveze pripravljene smoothije iz svezega sadja in zelenjave. Zraven
bi vkljuCevale Se proteine, kateri so zelo priljubljeni in tako bi bila naSa ponudba lahko zelo

zanimiva za Sportnike, ki radi posegajo po teh receh.

Ideja za ta izdelek/storitev ni bila nasa prva ideja. Najprej smo Zelele izdelovati medene
kocke vendar smo potem ugotovile, da se nam zdi ideja Smoothex bolj zanimiva in laZje
uresnicljiva. Ideja je od Lane, Tamara, Tia in Nika pa smo pripomogle k izboljSavam. Z idejo

Zelimo doseci, da bi mladi uzivali ve€ sadja in posledi¢no Ziveli bolj zdravo.

Nase podjetje je storitveno, saj smoothije najprej naredimo in potem prodamo. Spada pod

gostinstvo.

Smoothie Smoothex je napitek, kateri je narejen iz lokalnega
svezega sadja in zelenjave. Je sveZe pripravijen pred ofmi
kupca in ga dobi v lon¢ku »to go«. Lahko ga sestavimo po Zeljah
kupcev ali pa narocijo Ze sestavljen smoothie iz menuja. Glavne
prednosti so predvsem to, da je zdrav, svez, naraven, lahko
vsebuje proteine, je hitro pripravljen in sestavljen iz lokalnega

sadja in zelenjave. Naredile smo tudi prototip loncka.

Vsaka panoga ima konkurente in tudi nasa jih ima. Velik
konkurent je predvsem to, da si smoothie lahko naredi vsak sam

doma in si ga lahko prinese s seboj. Neke pakirane smoothije

lahko kupi$ tudi v trgovini. Vendar tu ima na$ izdelek prednost,
saj je svez, zdrav in popolnoma naraven. Nasa prednost je tudi Slika 4: Prototip Onéka

to, da si lahko izbere$ smoothie s proteini, Cesar pa konkurenti

po nasih podatkih in naSem raziskovanju zaenkrat Se nimajo. Potrudile bi se tudi, da bi bil

smoothie kar se da hitro pripravljen in postrezen.

Nase podjetje je zaenkrat osredotoCeno predvsem na Sole, saj so vitamini pomembni in
vemo, da veliko uCencev in dijakov zauzije premalo vitaminov. Tako bi jim ponudile dober
napitek, ki vsebuje ogromno vitaminov in s tem tudi energijo. Za zaCetek bi zaCele na nasi Soli
torej na Gimnaziji in ekonomski srednji Soli Trbovlje. Smoothije bi prodajale u¢encem oziroma
dijakom, podijetje pa bi obratovalo tudi v ¢asu, ko je odprt fitnes in so na Soli tudi drugi ljudje.
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Ce bi bilo podjetje uspesno in bi bila stvar zanimiva, bi se kasneje lahko razsirili tudi na druge

Sole.

Ko kupec pristopi do pulta si lahko izbere smoothie, ki je na ceniku ali pa smoothie
sestavimo po njegovih zeljah. Na voljo so 4 okusi smoothijev. Ker si prizadevamo, da bi lahko
sodelovale z lokalnimi kmeti in ker so naSa cilina skupina kupcev mladi, smo si pri
poimenovanju smoothijev dovolile nekaj svobode in smo uporabile sleng pa tudi malo narecja.
Smoothiji se imenujejo: Cist obién, Za duobr jutr, Pouna sadn in Tak zelenaun. Torej ko si
kupec izbere kateri smoothie bi imel, mu delavec za pultom pred njegovimi omi pripravi
smoothie in mu ga postreze. Okvirna cena za 3 dl smoothija brez proteinov je 2,50 €, za 2,5 dl

smoothija s proteini pa 3,00 €.

2.Ime podjetja, lastnistvo, logotip, slogan

Nase podjetje se imenuje SMOOTHEX d. o. 0., ki se ukvarja z izdelavo naravnih napitkov
po srednjih in osnovnih Solah. Tak8no ime smo si zbrale zato, ker vkljuCuje besedo smoothie
in tako napeljuje k tem, s &imer se naSe podjetje ukvarja. Konénico —ex pa smo dodale zato,

da smo ime popestrile in naredile bolj zanimivega.

Oblika pravne organizacije je d. 0. 0. — druzba z omejeno odgovornostjo, ki spada pod
kapitalske druzbe. Ta oblika pravne organiziranosti se nam zdi najboljSa zato, ker ima vsaka
lahko svoj delez v podjetju, druzbeniki so udeleZeni le s svojim vioZzkom ali kapitalskim delezem
v druzbi, kar je manj rizicno kot pri osebnih druzbah, kjer druzbeniki odgovarjajo z vsem svojim
kapitalom. Druzbeniki imajo velikokrat obsezne nadzorne pravice, ker sami sebe imenujejo za
poslovodje. Vsak posameznik v podjetje vlozi minimalno 50€ in si s tem pridobi ¢lansko

pravico.

Ustanoviteljice podjetja Smoothex d. 0. 0. smo
Tia Bizjak Holc, Lana MedveSek, Tamara Kos in
Nika Ravnikar. Poslovodja naSega podijetja je Lana
MedveSek. Vse s svojim znanjem in z raznimi
talenti pripomoremo k oblikovanju in ustanovitvi

podjetja.

Za zagon podjetjia potrebujemo 5540,89€

ampak, ker je ustanovitveni kapital predpisan z

zakonom in sicer 7500€ je to nas ustanovitveni

kapital. NajveC ustanovitvenega kapitala bi vlozZila

Slika 5: Logotip
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Lana MedvesSek in sicer 2100€ saj je ona glavna in sprejema glavne odlocitve. Njen delez
lastniStva podjetja je 40%. Tia Bizjak Holc, Tamara Kos in Nika Ravnikar bi vlozile vsaka 1800€

in imele v lasti 20% podjetja.

Za naSe podjetje smo izdelale logotip. Je pisanih barv, ker je sadje razli¢nih barv in da se
ne bi osredotodile samo na eno barvo. Ceprav mogoée neka »glavna barva« je temno modra.
Pisan logotip tudi pritegne pozornost ljudi. Z izdelavo logotipa smo morale malo improvizirati
in smo ga naredile kar v programu Microsoft Word. Logotip prikazuje, kako razli¢no sadje in
zelenjava »pada« v lonéek. V ime pa smo namesto enega o dale marelico, katera vse skupaj

Se bolj popestri.

Nase podjetje ima tudi slogan, ki se glasi: Z NARAVO PO FIT POSTAVO. S tem sloganom
Zelimo povedati, da je nas smoothie zdrav. Zelele smo tudi ustvariti takSen slogan, ki se rima

saj bolj pritegne pozornost kupcev.

Naredile smo tudi vizitke:

Tamara Kos
tel.: 030 369 428
tamara.kos@smoothex.si

Lana Medvesek
tel.: 040 125 789
lana.medvesek@smoothex.si

SMOOTHEX d.o.0.
Gimnazijska cesta 10
1420 TRBOVUE
SLOVENUA
www.smootex.si

SMOOTHEX d.0.0.
Gimnazijska cesta 10
1420 TRBOVUE
SLOVENUA
www.smootex.si

Tia Bizjak Holc
tel.: 041254764
tia.bizjakholc@smoothex.si

Nika Ravnikar
tel.: 030 129 489
nika.ravnikar@smoothex.si

SMOOTHEX d.0.0. SMOOTHEX d.o.0.

Gimnazijska cesta 10 Gimnazijska cesta 10
1420 TRBOVUE 1420 TRBOVUE
SLOVENUA SLOVENUA
www.smootex.si www.smootex.si
Slika 6: Vizitke

3. Kupci, konkurenti, partnerji

Kupci, ki bodo kupovali nase izdelke so predvsem dijaki, delavci zaposleni v Solskih in
obsolskih dejavnostih. Starosti kupcev ne moremo predvideti, saj na Solo poleg dijakov hodijo

tudi uporabniki fitnesa ter kot Ze omenjeno profesorji, hiSniki, varnostniki, itd.
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Nas$a ciljna skupina so torej redni obiskovalci Sole. Prilagajali se jim bomo z raznovrstnimi

ponudbami, sprejemanje predlogov glede okusov.

Spol, tako kot starost ni pomemben, smoothie bo kupil kdor bo Zelel, glede na to, da imamo
tako obsiren trg zelo tezko dolo¢im tudi njihov dohodek. Dijaki imamo po veini nizek dohodek-
Stipendijo, druge kupci pa se bodo gibali od srednjega do viSjega dohodka, odvisno od poklica.

Regijo bi omejila predvsem na Zasavsko, odvisno kako dobro bo stekel biznis.

Kot konkurente naSega podjetja bi izpostavila predvsem bliZnje trgovine kot so Mercator in

pa Montekukoli .

Njihova najvecja slabost je tezja dostopnost, nasi smoothiji bi se prodajali v kuhinji nase
Sole, medtem ko so konkurentov oddaljeni najmanj 500m od Sole. Nasi izdelki ne bi vsebovali
umetnih sladil, konzervansov ter dodatkov. Pod prednost spada predvsem nizZja cena ter

dostopnost izven pouka na primer med pocitnicami.

Nase podjetje se lahko pohvali z dnevno svezo, veliko izbiro izdelkov po primerni ceni. Smo
napredni, saj Sportnikom omogoCamo proteini, ki jih potrebujejo po treningu. Pod slabost nam
bi pridtela ne zmoZnost odprtja celo leto. Za razliko od trgovin nimamo moznosti placila s

kartico.

Konkurirali bomo z nasim najvecjim adutom — svezino. V postev pride tudi svezZina in pestra
izbira. Nujno potrebni partnerji so lokalni kmetje, dobavitelji proteinov in dodatkov, kot so

sladoled, arasSidovo masilo,...

Mercator (Trg Franca Fakina 2a, 1420
Trbovlje)

Montekukoli (Majcenova cesta 4, 1420
Trbovlje)

+ nizZja cena

+nizja cena

+dostopnost izven pouka

+dostopnost izven pouka

+vecja izbira znamk

+podpora lokalnih kmetov

-vsebnost aditivov, barvil in konzervansov

-vsebnost aditivov, barvil in konzervansov

-prekomerna uporaba plastike

Tabela 2: Dobavitelji

Analiza ankete

Uvod

Pri predmetu ITS — Kreativni podjetnik, smo se odloCile, da izvedemo spletno raziskavo na
temo naSe podjetnidke ideje - Smoothex (Solski smoothie). Na srednjih Solah bi izvedle prodajo

smoothijev. Ti bi bili vsako jutro sveze pripravljeni iz lokalnih sestavin. Da bi dobile povratno

34



Smoothex GESS Trbovlje

informacijo o zanimanju za ta produkt, smo izvedle spletni vprasalnik na katerega je odgovorilo

100 anketirancev.

1. Vprasanje: spol

®:
om

Graf 1: spol
V anketi je sodelovalo 65 Zensk in 35 moskih.

2. Vprasanje: Stopnja Solanja

@ osnovna Sola

® srednja Sola

@ fakulteta

@ zaposleni na Zoli
@ Sluzba

@ Vesolski promet

Graf 2: Stopnja Solanja

Anketo je reSevalo 70 srednjeSolcev, 19 Studentov, 6 zaposlenih na Soli, 3 osnovnosolci,

en zaposlen izven Sole. Med odgovori je bil en neustrezen.
3. Vprasanje: Ali zajtrkujes?

@ DA
@ NE

Graf 3: Ali zajtrkuje$§?
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S tem vprasanjem smo Zelele izvedeti koliko ljudi zajtrkuje in ugotovile smo, da zajtrkuje 57
ljudi, 43 pa jih ne zajtrkuje. To nam pove, da bi si ve¢ kot polovica na$ih potencialnih kupcev

kupila smoothie za zajtrk.

4. Vprasanje: Kako pogosto?

@ vsak dan

® pogosto
redko

Graf 4: Kako pogosto?
Na to vprasanje smo dobile le 57 odgovorov, saj preostalih 43 ljudi ne zajtrkuje.

38 anketirancev zajtrkuje vsak dan, 14 pogosto, redko pa jih le 5. Iz tega lahko sklepamo,

da bi bilo vsaj 38 ljudi nasih potencialnih kupcev.

5. Vprasanje: Koliko éasa namenis pripravi zajtrka?

25

21
20
Lo
=
] 9
% 10
5
5
1 1 1
0 | |
<3 5 10 15 20 30 60

Minute

Graf 5: Koliko ¢asa nameni$ pripravi zajtrka?
Na to vprasanje je odgovarjalo 53 ljudi.

Najvec ljudi si na hitro pripravi zajtrk in porabi 5 minut ali manj. Le 8 za zajtrk porabi ve¢ kot
10 minut. 1 na to vpra$anje ni odgovoril. Ker si vecina ljudi na hitro pripravi zajtrk bi bil na$

smoothie lahko odliCna izbira zanje saj je hitro pripravljen.
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6. Vprasanje: Ali pijes smoothie?

®C=a
® Ne

Graf 6: Ali pije§ smoothie?

Na to vprasanje so odgovorili vsi anketiranci. 73 jih je odgovorilo z da, 27 pa z ne. S tem
smo ugotovile, da so smoothie v populaciji kar priljubljeni vendar bi ljudi lahko z raznimi oglasi

Se bolj pritegnili.
7. Vprasanje: Zakaj ne?

VpraSanje je bilo namenjeno samo tistim, ki so na prejSnje (Ali pijeS smoothie?) odgovorili
z ne. Nanj je odgovorilo 25 ljudi. Razlog, da ne marajo smoothija je bil v veliki vecini ta, da ne
marajo sadja, jim ni vSec struktura smoothija ali pa da nimajo Casa za samo pripravo. Nekateri
izmed odgovorov so bili neustrezni. Za ljudi, ki ne pijejo smioothija, se je anketa s tem

vpra8anjem zakljucila. Za tiste, ki nimajo ¢asa za pripravo bi bil nas§ smoothie lahko reSitev.
8. Vprasanje: Kateri smoothie imas najraje?

Vsa naslednja vpraSanja se zastavljena na potencialne stranke, torej ljudi, ki pijejo
smoothie.

@ zelenjavni
@ sadni
mleéni

Graf 7: Kateri smoothie ima$ najraje?
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S tem vpraSanjem smo Zelele ugotoviti, kateri okusi smoothija so najbolj priljubljeni in bi bili
zato najbolj prodajani. Na vpradanje je odgovorilo 73 ljudi. Velika ve€ina (80,8% ali 59 ljudi)
ima najraje sadni smoothie, naslednji po priljubljenosti so mle¢ni smoothiji in najmanj

priljubljeni so zelenjavni smoothiji.
9. Vprasanje:
a. Sadje: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?

Na vpra$anje je odgovorilo 53 ljudi. Na voljo so imeli ve¢ razliénih vrst sadja in so po zelji

obkljukali, katero sadje bi poskusili v smoothiju.

jagode 57 (96,6 %)
borovnice 54 (91,5 %)
mango 39 (66,1 %)
banana 54 (91,5 %)
ananas 37 (62,7 %)
pomaranca 40 (67,8 %)
jabolka 36 (81 %)
breskev 36 (61 %)
melona 26 (441 %)
marelica 27 (45,8 %)
kivi 1(1,7 %)
ipinaca j weirdly good 11,7 %)
Jajéevec 11,7 %)
Lubenica, kivi 11,7 %)

0 20 40 60

Graf 8: Sadje: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?

Najbolj priljubljeno sadje so jagode, skoraj tako priljubljene so tudi borovnice in banane.

Priblizno enako ljudi (od 36 do 39) jih je zbralo mango, ananas, jabolka ter breskve.

b. Zelenjava: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?

spinaca | > (55.7 %)
kumara |0 (0 %)
rorenje |G ;%
pesa 0 (0 %)
brokoli 0 (0 %)

zeiena | (5.3 %)

petersil] 0 (0 %)

avokado | (100 %)

0 1 2 3

Graf 9: Zelenjava: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?
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Na to vprasanje so odgovorili le trije. Vsi so izbrali odgovor avokado, 2 sta izbrala Spinaco.

Po 1 odgovor sta dobila zelena in korenje.

c. Miecni izdelki: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?

jogurt 71(63,6%)
mandljevo mleko 8 (72,7 %)
mleko brez lakioze 4 (36,4 %)
sojino mleko 2 (18,2 %)
Zokoladno mieko 8 (72,7 %)

sladoled 7 (63,6 %)

orescke, semena, proteine,
kokosovo mie. .
Graf 10: Mle¢ni izdelki: Kaj od tega bi poskusil v smoothiju?

Na to vpraSanje je odgovarjalo 11 ljudi. Po priljubljenosti vodita ¢okoladno in mandljevo
mleko. Druga po priljubljenosti sta jogurt in sladoled, nato pa so $e mleko brez laktoze, sojino

mleko in oreski, semena, proteini...
10. Vprasanje: Ali se ukvarjas s Sportom?

® Da
® Ne

Graf 11: Ali se ukvarjas s Sportom?

VpraSanje smo postavile, ker veliko Sportnikov uziva proteine in smo Zelele ugotoviti kakSna
je povezava med aktivnimi ljudmi in jemanjem proteinov. Na vpraSanje je odgovorilo 73 ljudi.

Od tega se jih 42 ukvarja s Sportom, 31 pa ne.
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11. Vprasanje: Si ze kdaj poskusil smoothie s proteini?

® D=
® Ne

Graf 12: Si Ze kdaj poskusil smoothie s proteini?

S tem vprasanjem smo Zzelele preveriti popularnost smoothijev s proteini. Na vprasanje je
zopet odgovarjalo 73 ljudi. 50 jih je odgovorilo, da smoothija s proteini $e niso poskusili, 23

ljudi pa je takSen smoothie Ze poskusilo.

12. Vprasanje: Ali bi poskusil/a smoothie s proteini?

[ N
® Ne

Graf 13: Ali bi poskusil/a smoothie s proteini?

S tem vpraSanjem smo Zelele ugotoviti, kakSno je zanimanje za smoothie s proteini.
Ugotovile smo, da je ideja kar dobra, saj je kar 62% anketirancev odgovorilo, da bi poskusili

smoothie s proteini.

13. Vprasanje: Koliko bi bil/a pripravljen/a pla¢ati za 0,3dl smoothija?

®1-2£
® 2-3€
O “3€alivel

Graf 14: Koliko bi bil/a pripravijen/a placati za 0,3dl smoothija?
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To vprasanje smo postavile zato, da bi laZje postavile ceno za smoothie. Ugotovile smo, da

je vecina ljudi pripravljena placati 2 — 3€, kar se tudi nam zdi primerna cena.
Zakljucek

Ugotovile smo, da bi bila nada ideja lahko uspeSna. Veliko ljudi je bilo za na$ produkt
zainteresiranih, nad odgovori pa smo bile pozitivho preseneCene, Ceprav je bil delez

neustreznih odgovorov zelo majhen.

Predvidele smo, da bo povprasevanje po mle¢nih smoothijih vecje, da veliko ljudi nima Casa
za pripravo zajtrka, ter da bo prislo do odklanjanja, kar se ti€e sadja in zelenjave. Nismo
priCakovale, da bodo ljudje pripravljeni placati tako visoko ceno. S pomocjo ankete smo
ugotovile, da je najbolj priljubljen sadni smoothie in najmanj zelenjavni. Ugotovile smo tudi, da

je kar vecina ljudi zainteresiranih za nakup smoothija.

4. Delovna sredstva in predmeti dela

Ker je nas izdelek smoothie, bomo za pripravo tega redno potrebovale sveZe sadje in
zelenjavo. V kolikor sadje ne bo dostopno sveze (jagode, gozdni sadezi) bo vredu tudi
zmrznjeno. Poleg tega bo potreben reden nakup mleka in jogurtov. Redkeje pa bo potrebno
kupovati proteine. Ker Zelimo, da bi bili smoothiji kar se da zdravi, je cilj, da bi bila sadje in
zelenjava vsak dan sveza in bi se nabavljala vsak dan. Mleko, jogurte ter proteine pa po

potrebi.

Smoothiji bi se prodajali v Soli ob malici, zato ne bi potrebovale veliko delavnega prostora.
Potrebna bi bila jedilnica oziroma kuhinja opremljena z zmrzovalno skrinjo, manjSim
hladilnikom, pultom in umivalnim koritom. Ker bi se smoothiji prodajali v lonckih "to go" drugih

prostorov ne bi potrebovale, namre¢ kupci bi smoothie narocili, plac¢ali potem pa odsli.

V Soli bi ravnateljico prosile, da nam prostor oddaja brezplacno, namre¢ smoothiji bi se
prodajali ob Solski malici in v Solski trgovini. V primeru, da bi morale placevati najemnino je
predvidena cena 150€. Poleg prostore bi v Soli najele hladilnik, v primeru da bi tudi zanj morale
pladevati najemnino, je predvidena cena te 20€. Cez &as, e bi poel cvetel, bi kupile svoj

hladilnik, katerega cena bi bila priblizno 200€.

Smoothie maker, set nozev ter leseno desko za rezanje Ze ima ena od nas, in ker doma
tega ne uporablja bi vzela od doma, tako s tem ne bi imele stroSkov. Kasneje, Ce bi bile
uspesne in bi bila prodaja smoothijev zadostna, bi zasluzek sprva namenile boljSim napravam,

da bi bila tako priprava smoothijev Se hitrej8a in, da bi iz sadja stisnile ¢im vec vitaminov. Prav
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tako bi s asom razsirile ponudbo in vkljucile ve¢ razli¢nih receptov za smoothije. Glede na to,

da bi nekateri recepti vsebovali proteini, bi lahko razSirile ponudbo tudi teh, tako bi lahko

smoothijem dodajale Cokoladne, jagodne in vanilijeve proteini.

Prav tako bi s Casom uvedle spremebe glede koli¢ine snmoothije. Sprva bi nudile smoothije

v 280ml kozar€kih, kasneje pa bi razSirile ponudbo na manjSe oziroma vecje koli€¢ine. Temu bi

nato prilagodile tudi ceno smoothija.

TABELA INVENTARJA

Inventar Komadi Cena za komad Znesek (kom. x
cena)
Smoothie maker (ze 2 0 0
imamo)
set nozev (jih Zze imamo 1 0 0
zato za njih ne pladamo)
Papirnat kozarec 1 sl, 10 2,49€ 24,93€
250/280 ml, d =80 mm za
vroce, beli (75 kos/pak)
Nutrend diet protein 4 8,99€ 35,96€
Lesena deska za 1 0 0
rezanje (Ze imamo)
zamrzovalna skrinja (v 1 0 0
Soli bi prosile za sposojo)
hladilnik (v Soli bi prosile| 1 0 0
za sposojo)
SKUPAJ XXXX XXXX 60,89€

Tabela 3: Inventar

Slika 7: Opremljen prostor
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Slika 8: Delovni prostor

HLADILNIK

HLADILNA SKRINJA -

Slika 9: Oznacen prostor

5. Cene, promocija, distribucija

Pri oblikovanju cen se Zelimo osredotoditi na to, da bodo primerne ter ugodne za kupce, a
da hkrati pokrijejo naSe stroske, plade itd. 1z ankete smo Ze izvedele, koliko so kupci
pripravljeni placati za dolo¢eno koli¢ino (0,3dl) smoothija, vecina je izbrala odgovor 2-3€, nad
C¢emer smo bile celo presenecene, ker smo pri¢akovale, da bodo izbrali nizjo ceno. Ta cena
pa se tudi nam zdi najbolj primerna, vendar pa smo jo kljub temu pripravljene znizati, v kolikor

izdelek ne bi bil dovolj prodajan.

Glede na to da smo se osredotocile na to, da bi bili to Solski smoothiji in bi se prodajali v
osnovnih, ter srednjih Solah, morda tudi faksih, bi promocijo najlazje izvajale s pomocjo Solskih
spletnih strani, ki bi lahko promovirale na$ promocijski video, v Solah bi lahko tudi delile letake.
Zelo bi nam koristilo tudi ogladevanje po druzbenih omrezjih kot sta Instagram in Facebook,
kjer bi sproti objavljale in spodbujale ljudi/u¢ence/dijaki/ucitelje k nakupu smoothijev, ter jih
spodbujale k bolj zdravem nacinu zivljenja. Glede na to, da imajo skoraj vse 3ole tudi Solske

mail-e, bi lahko prosile ravnateljice $ol, da preko njih razpo$lje nas oglas. Po Solah bi obesile
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tudi plakate. Da pa bi z vsem tem seznanile tudi starSe, bi uCitelje oziroma profesorje poprosile,

da bi jih nekako seznanili s tem, v primeru da nas star$i ne bi Ze opazili na socialnih omrezjih.

Prodajo bi lahko pospesile s testnimi vzorci. Na primer, vsakdo, ki je naro¢en na Solsko
malico, bi ob malici prejel v manjSem loncku smoothie. Tu in tam bi bila tudi akcijska znizanja,
ki pa bi bila omejena na dolo¢en €as. Smoothije bi lahko prodajale tudi na dejavnostih, ki bi jih
prirejala Sola, na primer na miklavzevem sejmu. Prodajale pa bi jih tudi v popoldanskem Casu,

v Casu, ko je odprt Solski fitnes. Tako bi razSirile spekter potencialnih kupcev.

Ce bi se kasneje Zelele $iriti in prodajati smoothije tudi izven $ol, bi se lahko udeleZile raznih

sejmov (npr. MOS) in se tam promovirale, delile letake, ter izvajale degustacijo.

Na otvoritvi bi poleg smoothijev ponujale tudi zdrava peciva, ki bi potencialne kupce
privabila. Vsem, ki pa bi Ze prvi dan kupili smoothie, bi podarile tudi bon, s katerim bi pri
naslednjem nakupu dobili smoothie po nekoliko niZji ceni. Poleg bona bi priloZile tudi letak
oziroma vizitko. Vsem pa bi bile dostopne tudi nase broSure. Ravnateljico bi zaprosile za
dovoljenje, da otvoritev izvedemo v Soli, po pouku. Otvoritev pa bi ze nekaj dni prej prav tako

oglasevale.
Izdelek oziroma smoothie, bi kasneje prodajali ob Solski malici v Solski prodajalni.

Smoothije bi prodajale glede na velikost lon¢ka. Sprva bi jih prodajale v 280ml kozarckih. iz
ankete smo Ze izvedele, koliko bi bili potencialni kupci pripravljeni pla¢ati za smoothije. Ker je

vecina izbrala odgovor 2-3€, smos e odlocile za ceno 2,50€ .

Sprva bi nudile 4 vrste smoothijev, v kolikor bi bile uspedne, bi kasneje ponudbo razSirile,

dodale nove sestavine ipd. Zaenkrat pa bi nudile te Stiri:

- CIST OBICN (mleko,banana, jagode, indijski orescki, vanilijev ekstrat)

« ZADUOBR JUTR (mango, jogurt, ovseni kosmici, med, lanena semena, pomarancni sok,
banana)

+ POUNA SADN (maline, jagode, borovnice, robide, mleko, Jabolko, korencek)

« TAK ZELENAUN (Spina¢a, kumara, zeleno jabolko, korencek, banana, jabol¢ni sok,

jogurt)
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Z NARAVO PO FIT POSTAVO

Najbolj osvezujoc in zdrav napitek ,ki ga lahko privo3cis

svojemu telesu.

POLNI VITAMINOV

SVEZE
PRIPRAVLIENI
ODPRTO:
PON-PET: 3.00-
TEL.: 03 56 25 500 12.00
Gimnazijska cesta 10 PON, SRE, CET:
19.00-20.00

1420 TRBOVLIE

Slika 10: Oglas
6. Lokacija, kadri, organizacija podjetja
Edina in hkrati najbolj primerna lokacija je kuhinja naSe Sole, saj bi s tem omogocili prihranke

pri najemu prostora pa tudi zaradi samega smisla — tezko si predstavljam, da bi Solski smoothie

prodajali kjer koli drugje.

Poleg lastnic podjetja bi na zaCetku potrebovali Studenta/ko na praksi, ki bi opravljala

pripravo smoothijev. Osebje bi moralo biti izobrazeno na gostinskem podrocju, $e posebno
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veliko teZo pa bi imela samoorganizacija — da ne bi priSlo do zanemarjanja delovne povrsine

in posledi¢no do necistoce.

Sodelovati bi morali predvsem z ravnateljico, Zupanjo in organizatorko Solske prehrane, ki
bi bile na zaCetku pa tudi kasneje kljuénega pomena za naSe podjetje, saj bi omogocile prostor,
zadetni kapital ter potrebna potrdila za opravljanje tak$nega posla. Se enkrat poudarjamo, za

nas bi bili kljuénega pomena predvsem okoliski pridelovalci sadja in zelenjave.

kdo podrocje

Lana MedveSek Direktorica podijetja; ukvarjanje s financami,
zaposlovanje

Tia Bizjak Holc Odnosi z javnostjo, vodenje medijskih
kanalov, oglaSevanje

Nika Ravnikar Ustvarjanje pogodb za delojemalce,
dostava, logisti¢no delo

Tamara Kos Administrativna dela, raCunovodstvo,
uvajanje novih delavcev

Student Priprava, izdaja smoothijev

Tabela 4: Zaposlitve

Analiza tveganja kriti€nih kontrolnih tock (Hazard Analysis Critical Control Point; HACCP)
je sistem, ki omogoca prepoznavanje, oceno, ukrepanje in nadzor nad morebitno prisotnimi
Skodljivimi dejavniki v Zivilih ali stanjih, ki lahko ogroZajo zdravje ¢loveka. HACCP sistem
ugotavlja, vrednoti in nadzira tveganja, ki so pomembna za varnost kon&nega Zivilskega

proizvoda, da je higiensko ustrezen in neoporecen.

Je svetovno znan, sistematiCen in zascitni sistem pri nadzoru nad bioloskim, kemi¢nim in
fizicnim tveganjem. Dolo¢ila HACCP so obvezna za vse pridelovalce krme za Zivino,
poljedelcev, Zivinorejcev, transport, skladiSCenje Zivil, gostince, trgovce z zivili in s
predelovalno Zivilsko industrijo. Uporablja se na vseh stopnjah proizvodnje Zivil in postopkov
priprave, vkljuéno s pakiranjem in z distribucijo. Vse pogosteje se uporablja tudi za nezZivilske

panoge, kot so farmacevtska in kozmetiCna industrija.

1. Vodenje analize tveganja. Ugotovi se potencialne nevarnosti pri posameznih procesih.

Nevarnosti so lahko fizikalne, mikrobioloSke ali kemicne

2. Ugotovitev kriticnih kontrolnih tock. Slednje so to€ke, pri katerih je potrebno vzpostaviti

ukrepe za preprecitev ali zmanjSanje tveganja.

3. Vzpostavitev kriti€nih to¢k za vsako kritiéno kontrolno tocko. Kriti¢na tocka je maksimalna
ali minimalna vrednost, pri kateri je potrebno fizikalno, kemi¢no ali mikrobioloSko

tveganije izniciti ali zmanjSati na sprejemljivo raven.

4. Vzpostavitev sistema nadziranja, testiranja in opazovanja.

46



Smoothex GESS Trbovlje

5. Vzpostavitev korektivnih ukrepov. Korektivni ukrepi so ukrepi, ki jih je potrebno sprejeti,
kadar sistem nadziranja, testiranja in opazovanja pokaZe odstopanje od dolo¢enih

kriti¢nih tock.
6. Vzpostavitev evidence postopkov.
7. Vzpostavitev postopkov za zagotavljanje delovanja HACCP sistema.

Sedem HACCP nacel je vklju€enih v mednarodni sistem ISO 22000. Slednji je popoln
sistem vodenja varnosti zivil, ki vkljuCuje programe za varnost zivil, HACCP in sistem vodenja
kakovosti, ki skupaj tvorijo celovito obvladovanje kakovosti v dolo€eni organizaciji. Tudi me bi

ga z zaCetkom nase dejavnosti vodile.

7. Terminski nacrt

TERMINSKI NACRT

AKTIVNOSTI Mesec, leto
Zagotoviti kapital, ustanoviti podjetje Julij 2020
Najem prostorov, zalCetek promocije, Avgust 2020

nabava strojev

Ureditev prostorov za proizvodnjo Avgust, september 2020
Oktober 2020

Tabela 5: Terminski nacrt

Nabava materiala, prodaja

TERMINSKI NACRT
Aktivnosti, ki jih je potrebno Kdo? Do kdaj (mesec, leto)?
opraviti pred ustanovitvijo
Logotip, e- mail racun Nika Marec, 2020
Slogan, spletna stran Lana Marec, 2020
Prototip, vizitka, broSura Tamara Marec, 2020
Izdelava promocijskega videa Tia Marec, 2020

Tabela 6: Terminski nacrt
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8. Tveganja in problemi

Kot podjetnik moras velikokrat tvegati, da zares uspes. In pri vsakem poslu se lahko pojavijo

problem in na$ ni izjema.

Ker bi prodajale smoothije bi morale ves €as skrbeti za redno dobavo sadja, zelenjave in
vseh ostalih sestavin. Da pa bodo te sestavine vsak dan dostopne v trgovinah, pa nimamo
zagotovila. Prav tako bi se lahko sestavine cenovno podraZile in bi tako tudi me morale zvisati

ceno smoothijev, kar pa bi morda odvrnilo stranke.

Seveda bi se lahko pojavila tudi konkurenéno podjetje, a prvi problem oziroma nekaksna
prva konkurenca so trgovine, ki prodajajo smoothije v blizini Sole (Mercator, Spar ...) tako bi
se zares morale potruditi, da bi potencialne kupce prepri¢ale, da je nas smoothie boljsi, bolj

zdrav in okusnejsi, ker je sveze pripravljen in iz boljSih sestavin.
Problem bi nam predstavljale tudi pocitnice, namre¢ v tem €asu ne bi mogle prodajati.

Ze na zadetku pa bi morale zaprositi oziroma prepriéati ravnateljico, da bi nam dovolila to
izvesti, ker bi nam morda oviro predstavljal premajhen prostor za izvajanje tega ali pa bi to
oviralo Solsko malico. Prav tako bi se bilo potrebno pozanimati, ¢e ministrstvo za Solstvo to
dovoljuje in kaksni so sanitarni pogoji, da lahko tak§en posel obratuje. Torej smoothiji bi lahko
tudi ovirali Solsko malico, ali pa tako zelo prepri¢ali uéence/dijake, da bi se ti odjavili od Solske
malice in pogosteje kupovali smoothije, kar bi bilo za nase podjetje velik uspeh, za Solo pa bi

lahko to predstavljalo manjSi problem.

Tako kot drugi gostinci, kmetje, trgovci itd. bi uvedle HACCP, morale bi se drzati sedmih
nacel, ki jih ta zahteva. Sprva bi morale ugotoviti potencialne nevarnosti pri posameznih
procesih priprave smoothija, npr. ureznine ob rezanju sadja, Zivila bi bila lahko okuzena z
raznimi bakterijami ipd. Da bi se temu izognile, bi Zivila pridobivale pri preverjenih in zanesljivih
proizvajalcih, prav tako bi bile zaposlene osebe usposobljene za takdno delo. Da ne bi prislo

do kakrsnihkoli napak, bi delo ob&asno nadzirale.

Pri delu bi bilo potrebno upostevati tudi vse higienske zahteve. Torej zahtevana bi bila
delovna obleka, speti lasje oziroma mrezica za na glavo. Obvezna je uporaba halje oziroma
predpasnika ter obuvala samol za te namene. Delovna obleka mora biti iz materiala, ki se
lahko prekuha, ter bele ali katere druge svetle pastelne barve. Med delovnim procesom, mora
zaposlena oseba ves €as zagotavljati CistoCo delovnih povrSin, prostorov, opreme in naprav.

Vedno pa bi bilo po kon€anem delu, opraviti tudi temeljito €iS¢enje.
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9. FinanCne projekcije

POTREBEN ZAGONSKI KAPITAL

NAMEN

Znesek v EUR

Za prostore

Ob zacetku brezplacno

Za opremo 60,89€
Za surovine, materiale 1.000€
Za trgovsko blago 350€

Za place za 1. mesec

3.200€ ( v primeru dobrega poslovanja, se
bodo place dvignile)

Za promocijo za 1. mesec

100€ splet, zgibanka, vizitka

Za pridobitev dovoljenj za poslovanje

500€

Za placilo banénih in ptt storitev za 1,

mesec

80€

Za placdilo raCunovodskih storitev za 1.

Delo bo opravljala ena od nas, zato pa

mesec stroSkov ne bomo imele.
Za placilo ogrevanja in prevoznih stroskov 150€
Za nepredvidene stroSke 100€
SKUPAJ 5540,89€

Tabela 7: Zagonski kapital

Ustanovitveni kapital podjetja znasa 7.500€, kar zadostuje za zagon podjetja. Razliko pa

bomo uporabili za kakSne nepredvidene stroske.
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6. Razprava

Rezultati, ki smo jih prejel z raziskovanjem so bili ve€ kot odli¢ni, prav tako pa smo dobile

dobre povratne informacije.

¢ Prvo hipotezo smo zavrgle. S pomocjo ankete smo ugotovile, da vecina u€encev zajtrkuje
in si za zajtrk vzamejo €as, oziroma toliko kolikor ga pa¢ imajo.

e  Drugo hipotezo smo potrdile. Vecini je bila ideja o smoothijih v§e€ in so nad njo navduseni.

e Tuditretjo hipoteze smo potrdile, kar nas je morda celo presenetilo. Izvedel smo da velika
vecina Se ni poskusila smoothijev s proteini, vendar pa da si Zelijo.

e Cetrto hipotezo smo zavrgle. Nasa ugotovitev je bila napaéna, njihov odziv na vprasanje
pa nas je presenetil. Pricakovale smo, da bodo bili za smoothije pripravljeni placati ¢im
manj, vendar pa jih je bila velika ve€ina pripravljena plagati ve¢, kolikor smo predpostavile
da bodo.

S pomodjo ankete in s samim povprasevanjem smo zagotovo priSle, do pomembnih
povratnih informacij. Anketo bi lahko razsirile in pa morda bolj natanéno zahtevale vprasanja,

ter tako prisle e do vec informacij.

Veliko informacij smo dobile Ze na zacetku, ko naa ideja $e ni bila najbolj razvita, ko smo
z ljudmi vzpostavile direkten stik, ter tako izvedele kaksno je njihovo mnenje. Menimo, da bi

za boljSe rezultate to lahko ponovile in morda s tem naso idejo nadgradile in izboljSale.

7. Zakljucek

Pri izdelavi avtenti¢ne naloge smo se naucile veliko novega ter prisle do raznih spoznanj.
Namen avtenti¢ne naloge je bilo ugotoviti, ali je smiselno ustanoviti podjetje, ki bi se ukvarjalo
s prodajo smoothijev. Skozi izdelavo poslovnega nacrta smo ugotovile, da je ustanovitev tega
podjetja smiselna, saj imamo kljub zacetnemu poslovanju brez dobi¢ka potencial za uspesno

poslovanje na dolgi rok.

S poslovnim naértom smo priSle tudi do novih ugotovitev s strani marketinga. Ugotavljale
smo, na kaksSen nacin je najuCinkovitejSe oglasevati ter kako podjetje lahko doseze kar najvec
potencialnih uporabnikov. Ugotovile smo, da oglasevanje preko socialnih omrezij ne zahteva

visokih finan¢nih vloZkov, vendar je kljub temu najcenej$e gotovo oglasevanje »od ust do ust«.
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S pomocjo naSega spletnega vpraSalnika smo ugotovile, da je bila nasa poslovna ideja
dobra, predvidevamo lahko, da bi bilo nade podijetje uspesSno. Ustanovitev podjetja je teZja,

kot smo si sprva predstavljale.

Pri izdelavi projekta, pa smo imele tudi nekaj nesoglasij, saj smo avtenti¢no nalogo

izdelovale na daljavo. Tezave so bile predvsem pri Casovnem usklajevanju.
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9. Priloge

Povezava do spletne strani: https://upsmoothex.wixsite.com/mysite

Povezava do Facebook strani: https://www.facebook.com/smoothexdijaskopodjetje/

Povezava do instagram strani: https://www.instagram.com/smoothex.dijaskopodietje/

Povezava do spletne ankete Smoothex: https://forms.gle/tudgZhnHURKWmbLJ7

Slika 11: Plakat

Slika 12: Podjetniski vikend
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O PODJETJU:

SMOOTEX d.o.o. je dijasko podjetje
ustanovljeno za proizvodnjo in prodaja sadnih
napitkov — smoothijev.

Nase izdelke lahko kupite v nasi prodajalni
na Gimnazijski cesti 10 v Trbovljah in pri vseh
vedjih prodajalcih  prehrambenih izdelkov
(LIDL, SPAR, TUS, MERCATOR, HOFER).

Vse informacije o izdelkih, sestavinah in
moznostih nakupa si lahko ogledate tudi na:

- Spletni strani www.smootex.si
- Instagramu: smoothex.dijaskopodjetje
- Facebooku:@smoothexdijaskopodijetje

- Gmail: up.smoothex@gmail.com

IZDELKI:

Smootie je osveZzujo¢ napitek iz svezega
sadja, mleka ter sadnega soka. Je odlicen
in uravnoteZen obrok, zato velja za
odlicen zajtrk, hitro malico, lahko tudi za
vecerjo. Vsebujejo vlaknine, vitamine in
antioksidante ter nam dajo veliko
energijo.

w9

Nasi smoothiji so sveZe pripravljeni in
imamo ve¢ razlitnih  okusov. So
rastlinskega izvora.

Zacnite dan z zdravim, lahkim, prehransko
bogatim in osveZujo¢im napitkom, ki si ga
lahko brez tezav privoslite, kljub
pomanjkanju  ¢asa.  Smoothiji  so
priporodljivi za vse ljudi, ki Zivijo zdravo.
Smoothiji so primerni tudi za otroke, lahko
jih popijete v Soli, sluzbi ali doma...

Vas organizem vam bo Se kako hvaleZen,
saj imajo veliko prednosti:

Ugodno vplivajo na nase pocutje,
Telesu zagotavljajo potreben vir energije,
So izredno lahko prebavljivi,

Izgledamo bolj sveZe in zdravo.

Slika 13: Zgibanka
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