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PROTECAR

1 Povzetek poslovnega modela

Protecar je zascita za steklo, ki $€iti vetrobransko steklo pred razli¢nimi zunanjimi
vplivi, kot so:

O zmrzal,
o vrocina,
o toca,

o dez.

Poleg tega je zelo prakti¢en, saj je njegova montaza zelo enostavna, z lahkoto ga
namestimo in pospravimo nazaj.

Smo ekipa treh fantov, ki smo se odlocili, da spremenimo svet z nasim izdelkom,
saj smo tudi sami siti nenehnega drgnjenja »Sipe« in s kuhanjem v vrocini v avtu. Te
probleme lahko reSimo z uporaba nasega izdelka z nazivom PROTECAR.

Glede na nase predvidene stroske in na razliko v ceni, ki bi »pokrila« nase stalne
stroske, smo izracunali, da moramo mesecno izdelati in prodati vsaj 177 izdelkov,
da bi poslovali s »pozitivno nulo«. Nasa pricakovanja so, da bi v prvih mesecih z
dobro trzno komunikacijo lahko prodali 210 kosov na mesec, kar bi nam omogocilo
poslovanje z dobickom. Nacrtujemo vecanje prodaje, vsaj za 10 % letno.

Za zacetek poslovanja bomo uporabili nase prihranke, v Siritvi poslovanja pa Zelimo
pridobiti investitorja, ki bi mu za vloZeni znesek odstopili dolocen delez podjetja in
seveda tudi omogocili udelezbo v dobicku.

2 Opis izdelka

2.1 Problemi

Vsak lastnik avta se pozimi sre¢a z zamrznjenimi stekli na svojem avtomobilu, poleti
pa z razgretim vozilom. Vozniki pozimi problem resujejo z razli¢nimi pripomocki, kot
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so spreji za odmrznitev stekla, strgala za led, razne krtace in podobno; poleti pa cez
vetrobranska stekla pogrinjajo razna pokrivala, ki naj bi zmanjSevala vrocino v avtu.

Slika I: Zamrznjeno vetrobransko steklo

Za reSevanje problemov — odmrznitev stekla oz. nastavitev pokrival za armature
vozniki porabijo veliko ¢asa. Kljub temu morajo poleti tudi prezraditi avto, saj je
vdihavanje vrocega zraka lahko za bolnike tudi usodno.

2.2 Resitev

Protecar je priprava, s pomocjo katere lazje in enostavneje zascitimo vetrobransko
steklo.

Namesti se ga preprosto na streho avtomobila, nad vetrobranskim steklom, tako je
tam vedno prisoten in ga ni potrebno vedno znova in znova odstranjevati. S mocjo
preprostega mehanizma, ki je narejen na osnovi platna pri projektorju, se platno
zlahka izvleCe iz Protecar-a in namesti na vetrobransko steklo, prav tako se ga tudi
hitro pospravi.

Nase platno ima tudi dvostransko uporabo, na eni strani platna je namre¢ podlaga
¢rna, ta sluzi pozimi proti zmrzali. Na drugi strani pa je srebrna folija, ki poleti
preprecuje dostop vrocine v avto. Menjava strani je zelo preprosta, platno namre¢
popolnoma potegnemo ven iz ohi§ja ter ga preprosto zasuc¢emo.

Slika 2: Osnovni model
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3 Nasi kupci

Nase kupce bi lahko razdelili v dve veliki skupini:

O Vsi vozniki avtomobilov, predvsem tisti, ki imajo avto parkiran na parkiriscu
pred stanovanjskim blokom, pred svojo hiso oz. pred stavbo, v kateri opravljajo
svoj posel. Prav tako vsi, ki imajo dovolj drgnjenja stekla pozimi in neznosne
vrocine poleti.

o Izdelovalci avtomobilov.

Izdelek protecar je idealen za ljudi, ki imajo dovolj dolgotrajnega namescanja platna
proti zmrzali, ki je bil do zdaj edini na trgu.

4 Konkurenca

Nasa zdaj$nja konkurenca na trgu so prodajalci raznih pripomockov za ¢iscenje ve-
trobranskega stekla, nato tudi prodajalci samostojnih platen, ki jih mora§ sam name-
stiti na steklo in jih vedno znova tudi pospraviti, kar je zelo zamudno. Prav v tem
se razlikujemo od njih. S preprosto namestitvijo in hitro odstranitvijo ter odlicno
ucinkovitostjo je nas izdelek Protecar do sedaj najboljsa predstavljena ideja na trzi-
$€u za podrocje zascite vetrobranskega stekla. Edina stvar, ki jo pri nasem izdelku Se
moramo razviti, je prileganje izdelka na vse vrste in oblike avtomobilov. A Protecar
bo nekoc stalnica povsod in na vseh vozilih.

Slika 3: Osnovna zas¢ita

5 Prodajne poti

Nas izdelek bomo prodajali preko spletne strani www.protecar.eu, ki smo jo ustva-
rili v ta namen. Tako bodo kupci lahko nas izdelek narocili kar od doma, dobili pa
ga bodo po posti ali hitri posti. Izdelek bodo lahko dobili oz. kupili tudi na raznih
tehni¢nih sejmih, kot so na primer sejmi v Komendi, Celju, Ljubljani. Seveda pa ne
bomo ostali le doma, ra¢unamo, da bi se lahko po kaksnem letu ali manj razsirili tudi
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na evropski oz. svetovni trg. Izdelek bomo poskusili prodajati tudi na Kickstarterju.
Imeli pa bomo tudi malo prodajno trgovinico zraven skladisca, kjer bomo poleg na-
kupa izdelka lahko nudili tudi njegovo montazo po promocijski ceni in servis.

S proizvajalci avtomobilov se bomo za posel dogovorili na podlagi sklenjenih po-
godb.

6 Trzno-komunikacijske aktivnosti

6.1 Promocija

Za promocijo bomo izdelali spletno stran www.protecar.si. Na§ izdelek bomo rekla-
mirali preko raznih druzbenih omrezij, kot so Facebook, Instagram in podobno, kjer
bodo lahko kupci na nasem profilu spoznali vse o Protecaru. Oglase bomo objavljali
tudi v avtomobilskih revijah (Avto fokus, Avto+Sport, Avtofotomarket, Motorevija,
Mehanik in voznik) in podobno. Kasneje bomo reklamirali tudi preko TV-oglasov,
ki bi se vrteli na raznih TV-programih (POP TV, RTV, PLANET TV), potem na
radijskih postajah; seveda pa tudi na sejmih po Sloveniji in svetu, ki so najboljsa
promocija.

Slika 4: Logo

6.2 Odnosi s kupci

Kupce bomo redno seznanjali z vsemi novosti, izboljSavami ter novimi izdelki, ki jih
bomo predstavljali na nasi spletni strani ter na raznih sejmih. Skrbeli bomo, da bodo
nasi izdelki resni¢no kakovostni.

Kupcem, ki Zelijo ve¢, bomo ponudili nove modele, kot npr. PROTECAR-SPORT
(bolj aerodinamic¢ni model) ali PROTECAR-ONLY (model z le eno uporabnostjo).
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6.3 PospeSevanje prodaje

Zavedamo se, da vremenski vplivi naredijo svoje. Zato bodo kupci po nekaj letih
morali zamenjati svoj Protecar in ga nadomestiti z novim. Pri ponovnem nakupu in
montazi, bomo kupcu montaZo opravili zastonj, novi izdelek pa bo 10 % cenejsi. Ce
pa ima kupec dva avtomobila in bo na obeh v istem letu zamenjal Protecar, mu bomo
za drugi izdelek zaracunali 20 % manj.

7 Trzni potencial poslovne ideje

Izracunali smo ceno, po kateri bomo prodajali na$ osnovni izdelek Protecar. 1z kal-
kulacije cene je razvidno, da je lastna cena 98 €, prodajna cena z DDV pa 132 €. V
izracunih smo uporabili ceno brez DDV (108 €). Prispevek za kritje stalnih stroskov
poslovanja je 18 € na izdelek.

Tabela 1: Kalkulacije cene
KALKULACIJA CENE ZA 1 zaifito za vetrobransko steklo

STROSKI MATERIALA 80,00
STROSKI PLAL 10,00
AMORTIZACLIA 1,00
STROSKI RE2IJE 5,00
DRUG| STROSKI 1,00
LASTNA CENA 1ZDELKA 98,00
MACRTOVANI DOBICEK 10,00
DELANSKA CENA 108,00
STROSKI PREVOZA, SKLADISCENIA, . 0,00
NABAVNA CENA BREZ DDV 108,00
DoV 23,76
NABAVMA CENA Z DDV 131,76

Glede na nase predvidene mesecne stroske poslovanja in na izracunan prispevek za
kritje stalnih stroskov, smo izracunali, da bi morali mese¢no proizvesti in prodati 177
nasih izdelkov. Iz grafa je razvidna nasa tocka preloma.
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Graf 1. Tocke preloma
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Glede na naSa predvidevanja in pogovore z ljudmi, ki se ukvarjajo z avtomobiliz-
mom, smo nacrtovali prodajo 210 izdelkov v povpre¢ju na mesec. Ce nam bo to
uspelo, bomo mesecno dosegli 480 € Cistega dobicka, kar na letni ravni pomeni

5.757 € Cistega dobicka.

Tabela 2: 1zkaz uspeha

210

PROJEKCIJE IZKAZOV USPEHA ZA OBDOBJE OBDOBJE

1 mesec 1 leto
CISTI PRIHODKI [Z PRODAJE 22680 272.160
PRODAJA ZDELKOVISTORITEV 22,680 272,160
DRUGI PRIHODK)
PRIHODKI POSLOVANJA 22,680 272.160
STROSKI POSLOVANJA 22088 265.052
FIKSNI STROSKI 3.188 38.252
VARIABILNI STROSKI 18.900 226,800
DRUGI ODHODKI POSLOVANJA
DOBICEK 1Z REDNEGA DELOVANJA 592 7.108
[ZREDNI PRIHODKI
[ZREDNI ODHODKI
CELOTNI DOBICEK 592 7.108
DAVEK OD DOBICKA (19 %) 113 1.351
CISTI DOBICEK 480 5.757
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8 Viri financiranja poslovne ideje

8.1 Kljucna sredstva za poslovanje

Da bomo sploh lahko obratovali, potrebujemo manj$o halo v velikosti 50 m?, v ka-
teri bo prostor za servis in montazo, poleg tega pa Se prostor za skladis¢e in malo
trgovinico. Prav tako bi potrebovali transportno vozilo — kombi in pisarnisko opremo
(racunalnik, miza, stoli ...). Potrebujemo material, kot sta aluminij in plastika, ki
sta kljucna za ohisje in ogrodje izdelka. Potrebujemo tudi dvoslojno obojestransko
platno, ki ga bomo dobili od nasih poslovnih partnerjev. Same dele ohisja Protecara
bodo prav tako proizvajali nasi poslovni partnerji — podjetja, ki se ukvarjajo z litjem
plastike ali oblikovanjem plo¢evine.

Po izracunih bi bila zacetna sredstva podjetja v visini okoli 55.300 €, kar je razvidno
iz naslednje tabele.

Tabela 3: Stanje sredstev na zacetku poslovanja

SREDSTVA 55.300
STALNA SREDSTVA 48.300
Meopred. dolgoroéna sreds iva 0
patenti, licence, blag. mamke
Opredmetena osnowna sredstva 48.300
zemljiséa
| zgradbe 35.000
slroji in naprave 1.500
oprama 4,000
racunalnika oprema 2.000
vozila 5.800
drugo 0
GIBLJIVA SREDSTVA 7.000
Zaloge 2.000
Denarna sredstva 5.000
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8.2 Financiranje nase poslovne ideje

Naso idejo bomo financirali z lastnimi prihranki oz. vlozki nasih starSev. Vsak izmed
nas bo prispeval tretjino.

V primeru $iritve nasega posla bomo poskusali pridobiti investitorja, ki mu bomo
za njegov finan¢ni vlozek dali delez v podjetju in seveda tudi omogocili udelezbo v
dobicku.

9 Kljucni partnerji

Nasi kljuéni poslovni partnerji bodo:
O podjetje, ki nam bo prodajalo potrebna platna (Vigoshop),
o podjetje, ki nam bo dovazalo polizdelke (Polycom).

Kasneje naértujemo tudi sodelovanje z avtomobilskimi velikani, kot so BMW, Audi,
Mercedes Benz, VolksWagen ..., ki bodo naso idejo vgrajevali v avtomobile same.

10 PodjetniSka skupina

To idejo vam predstavljamo:
o Jakob Kern,

o0 Aljaz Bertoncelj in

o Nejc Gartner.

Vsi trije obiskujemo Srednjo $olo za strojnistvo Skofja Loka in se izobrazujemo za
poklic strojni tehnik. Drugace pa smo vsi zelo aktivni na razli¢nih podrocjih, kot so
Sport, kultura, delo itd.

Kar se tie nasih izkusenj, so seveda zelo povezane s poklicem, za katerega se izo-
brazujemo. Vsak izmed nas ima kar nekaj izkuSenj na razli¢nih struznih in rezkalnih
strojih ter tudi CNC strojih. Izkusnje smo si pridobili tako v Soli kot tudi med prak-
ti¢nim usposabljanjem v podjetju Domel iz Zeleznikov.

Sama ideja o Protecar-u se je rodila med poukom PIO, kjer smo se pogovarjali o
poslovnih modelih in novih izdelkih. Tako smo prisli do ideje, kakSen izdelek bi
lahko proizvajali. Iskanje ideje pa ni bilo enostavno, saj smo imeli mnogo idej, od
sprejemljivih in uresni¢ljivih do popolnoma fantazijskih. Nato smo se osredotocili
na probleme v danasnjem svetu in ker smo bili takrat v zimskem Casu, je vsak od nas
Se kako dobro imel pred o¢mi zamrznjeno vetrobransko steklo, ki ga je bilo potrebno
vsako jutro ocistiti. Tako smo se zaceli posvecati temu problemu, raziskali obstojece
resitve ter jih nadgradili. In dobili smo osnovno razli¢ico izdelka Protecar, ki vam ga
v tej predstavitvi predstavljamo.
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V tej predstavitvi vam je bil predstavljen le zacetek nase poti in kdo ve kam nas bo
ta pot peljala. Lahko pa se iz tega rodi zgodba o uspehu, ki bo razveseljevala mnogo
ljudi - uporabnikov nasega izdelka in nas bo ponesla na sam vrh.

Zakaj si ne bi olajsali zivljenja, ¢e si ga lahko, zato:
»STRAN VROCINA IN ZMRZAL, TU JE PROTECAR«




Avtorji: Nia Kristina Despot, Neja llenic, Ajda Bizjak, Rok Sivic, Urh Prosen, Nika
Sedej Jeraj, §pela Udovié, Ziva Germ, Eva Jenko, Eva Manca Bernik, Zan Krajne,
Miha Belehar

Mentorica: Polona Zagar
OS Staneta Zagarja Kranj

BOTRSTVO CEBELJIH PANJEV
IN MEDOVITIH RASTLIN

1 Predmet poslovne ideje

Predmet poslovne ideje je botrstvo ¢ebeljih panjev in medovitih rastlin na strehah in
zelenih povrsinah Sol za promocijo Sirjenja in vzpostavljanja cebelarske kulture na
urbanih podrocjih Slovenije ter za Sirjenje zavedanja pomena cebel in Cebelarstva v
Sloveniji. Gre za sobivanje me$canov s ¢ebelami, ki so zaradi razli¢nih vzrokov vse
bolj ogrozene. Ideja je, da se tradicionalno sicer kmetijsko panogo razsiri v mesto
ter se tako mestno prebivalstvo seznani s ¢ebeljimi panji in rastlinami, ki jih cebele
potrebujejo, da prezivijo v mestu.

Najvecji doprinos Cebel in drugih oprasevalcev je oprasevanje skoraj treh Cetrtin
vseh rastlin, s katerimi proizvedemo 90 % svetovne hrane. Tretjina svetovne pride-
lave hrane je torej odvisna od Cebel oziroma vsaka tretja Zlica hrane je odvisna od
oprasevanja. S promocijo in podporo ¢ebelarstvu skrbimo za zagotavljanje varnosti
preskrbe s hrano v Sloveniji in po svetu. V zadnjem obdobju so namrec¢ ¢ebele vse
bolj ogrozene. Njihov zivljenjski prostor se kr¢i, razmere za njihovo Zivljenje in ra-
zvoj so vse slabse, in sicer zaradi §tevilnih pesticidov. Stevilo medovitih rastlin zara-
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di vse vec¢jega gojenja monokultur upada, prav tako belezimo upad medovitih rastlin
na travnikih, saj se v zadnjih letih zaradi intenzivnejse tehnologije pridelave trave
zmanjSuje pestrost rastlin, pa tudi obdobja cvetenja so vse krajsa. Pojavljajo se tudi
nove ¢ebelje bolezni in Skodljivcei, kot je posledica slabSe odpornosti ¢ebeljih druzin.
Svoje je naredila tudi globalizacija, ki podpira prenasanje bolezni na daljSe razdalje.

Mestne ¢ebele so bolj zdrave, saj niso izpostavljene kmetijskim pesticidom, pa tudi
lokacije na strehah in terasah jim ustrezajo. Spomladi se druzine zelo hitro razvijajo,
saj jim je na teh mestih toplo, so prepiSna in manj vlazna. Proti mrazu in vrocini se
Se znajo braniti, proti vlagi pa¢ ne. Kjer je vlaga, se namrec v panje hitro naseli zaje-
davska prsica varoja, ki mocno oslabi ¢ebeljo druzino. Pomembno je tudi poudariti,
da se snovi, ki so prisotne v izpusnih plinih, v medu ne pojavljajo. Vecletne analize
vzorcev medu iz urbanih panjev kazejo, da je med iz mestnega okolja, kljub mocnej-
Semu prometu, Se vedno boljse kakovosti.

Cebele pa v nase Zivljenje prinasajo tudi izjemno biotsko raznovrstnost. V Sloveniji
zivi ve¢ kot 22.000 razli¢nih vrst zivih organizmov, kar uvr§ca tako majhen prostor
med naravno najbogatejSa obmocja Evrope. Strokovnjaki tudi dodajajo, da lahko
o Sloveniji govorimo, tudi zaradi avtohtone kranjske sivke, kot o evropskem biot-
skem parku. Cebelarstvo je v Sloveniji panoga z dolgo tradicijo in je del kulturne
dedisc¢ine na podrocju ljudske umetnosti — poslikane panjske koné¢nice so cenjen ok-
ras panjev na Slovenskem. Cebelnjaki pa so postali tipiéna arhitektura slovenskega
kmeckega stavbarstva in Se danes s svojo pojavnostjo plemenitijo kulturno podobo
slovenske pokrajine.

Cebelarstvo ima v Sloveniji tudi izreden socialni pomen. Cebela nas spremlja skozi
vse zivljenje. Otrokom pomeni simbol pridnosti, var¢nosti in skrbi za druge. Odrasli pa
obcudujemo njeno ucinkovitost, socialni red in gospodarnost. Ko ¢lovek dozoreva, je
koristno, da si poleg sluzbe in skrbi za dom vzame tudi ¢as za hobije. Ena od moznosti,
ki krepi duha in telo, je Cebelarstvo, ki s cebelami predstavlja najboljse zdravilo za vse
strese in tegobe, ki jih doZivljamo v danasnjem hitrem tempu zivljenja.

2 Kupci

Tudi v botrstvu nastopajo v »prodajnem« procesu kupci kot najpomembne;jsi Clen,
saj brez kupca ni botrstva in brez tega ni dobicka. Vsak prodajalec si Zeli najbolje
poskrbeti za svoje kupce, vendar to lahko stori le, e dobro pozna vse lastnosti kup-
cev.

Nasih kupcev glede na spol skorajda ne moremo lociti, saj je odlocitev za botrstvo
stvar celotne druzine. Poleg Sirjenja znanja je namen botrstva prav povezovanje dru-
zin. Glede na starost bi kupce lahko uvrstili v starostno skupino nekje med 30 in 75
let, kar zajema osebe, ki imajo otroke in vnuke. Poskrbeti je potrebno tako za avdi-
tivne in vizualne tipe kupcev z videi na spletni strani, kot tudi za kinesteticne tipe
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kupcev z vodenimi ogledi predmetov botrstva. Tudi osebnostne lastnosti in nacin
nakupnega vedenja sta pomembna dejavnika pri prodaji. Ponudili bomo argumen-
te za neodlo¢ne kupce, ustvarili zaupanje in pozitivno klimo za nezaupljive kupce,
nestrpne, grobe in glasne kupce pa bomo pomirili z natan¢nimi informacijami. Po-
tencialni kupci so tako imenovani »zeleni kupci« oziroma druzbeno odgovorni po-
rabniki. Danes je vedno vec takih kupcev, ki razmisljajo »zeleno« in iscejo izdelke,
ki so okolju prijazni. Taki kupci upostevajo druzbene posledice svojega potrosniske-
ga vedenja, zanje je pomembno naravno okolje. Med potencialne kupce spada tudi
skupina Se vedno aktivnih starejSih, ki potrebujejo socializacijo in medgeneracijsko
druzenje, vendar so v veliki meri vezani na lokalno skupnost.

3 Konkurenca

Konkurenca storitvi ne obstaja, saj gre za ohranjanje narave, biotske raznovrstnosti,
podpiranje izobrazevanja za mlade, tj. vzgajanje mladine, ki bo v prihodnje skrbela
za nas svet.

4 Prodajne poti

Prodajna pot je neposredna, in sicer gre za stik botrov s skrbniki. Tako na primer
vemo, da botrstva ne moremo posiljati in mora biti pri izvajanju storitve navzo¢ tudi
uporabnik. Zato moramo poskrbeti, da se bodo storitve izvajale dovolj blizu potro-
$nikom — v Solskem okoliSu. Pozorni moramo biti na letna srecanja botrov, kar v
nasem primeru velja kot dobavni rok. Storitev botrstva je najlazja in najmanj tvegana
oblika prodaje v okviru Solskega izobrazevanja. V danasnjem casu so storitvene de-
javnosti temelj gospodarstva razvitega sveta. Storitveni sektor se intenzivno razvija
in postaja dominanten gospodarski sektor razvitih drzav. Ustvarja ve¢ kot 60 odstot-
kov bruto domacega proizvoda in zaposluje ve¢ kot dve tretjini vseh zaposlenih.

Storitveni sektor je postal povsod prevladujo¢, zlasti odkar je informacijska tehno-
logija ustvarila razmere za hiter razvoj tovrstnih dejavnosti. Na rast storitvenega
sektorja so vplivali $e Stevilni drugi dejavniki, in sicer daljsa zivljenjska doba pre-
bivalstva, spremembe zivljenjskih navad in staranje prebivalstva, povecanje Stevila
zaposlenih Zensk, izjemno povecana mobilnost ljudi in globalizacija.

Storitev botrstva je otipljiva in narekuje nelocljivost botra od izvajalca ter je casovno
omejena na najmanj eno leto. Velika pomembnost se pripisuje osebnim stikom med
botri in izvajalci, ki skrbijo za predmete botrstva.

Nacrtujemo uporabo naslednjih prodajnih poti:
O neposredna prodaja botrom,
O starsi otrok, ki sodelujejo pri projektu,
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O »zunanji kupci«, ki bodo za nas izvedeli s pomocjo:
= ze obstojece Solske spletne strani in Instagram profila,
= zunanjega oglaSevanja v sklopu botrstva in s pomoc¢jo zunanjih organizacij,
tako na ravni lokalne skupnosti kot tudi SirSe, s katerimi ze sodelujemo (Go-
renjski glas, Radio Kranj, Radio 1, ¢asopis lokalne skupnosti, lokalni podje-
tniki).

5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Trzenje storitve botrstva je zaradi otipljivosti predmetov botrstva nekoliko drugacno
kot trzenje ostalih storitev. Uporabnik si tako pred zakupom lahko ogleda predmet
botrstva, ne more pa opraviti preizkusa delovanja celostne storitve, kar lahko otezuje
oceno izvedbe storitve in hkrati povzroca pri uporabnikih bolj obcuteno tveganje
pred nakupom. Procesnost storitve pomeni, da storitev botrstva nastaja v dolo¢enem
procesu izvajanja, in sicer po posameznih stopnjah, ki so enkratne in si vedno sledijo
v dolo¢enem zaporedju: zakup predmeta botrstva, namestitev tablice s priimkom
druzine na skupnem srecanju botrov, letna sre¢anja. Mozna je spremenljivost stori-
tve, kar pomeni, da je vsaka izkusnja, ki jo ima odjemalec z nakupom enake storitve,
ucinki lahko dolgotrajni. Zaradi nezmoznosti shranjevanja lahko tako storitve iz-
vedemo $ele tedaj, ko obstaja po njih povprasevanje oz. ko se izteCe rok za oddajo
povprasevanja po botrstvih. Ce povprasevanje preseze ponudbo, ne moremo storitve
preprosto vzeti iz zaloge in jo ponuditi na trgu, lahko pa svojo ponudbo razsirimo.

Pri oglasevanju botrstva gre predvsem za oglasevanje subjekta, saj bomo komuni-
cirali neposredno s porabniki. Ne nanasa se zgolj na en izdelek, ampak na celotno
ponudbo in Solo kot ustanovo. S tem bomo gradili svoj ugled in izpostavili pozitiven
odnos do uporabnikov. Posluzili se bomo tudi osebnega oglasevanja, ki je usmerjeno
na posameznika: predstavitveni razgovor na skupnih sestankih, prodajno usmerjeno
e-pismo in vodeni ogledi. Storitev botrstva bomo oglasevali tudi v Solskem Casopisu
in v Casopisu lokalne krajevne skupnosti. Za informiranje bomo uporabili tudi Ze ob-
stojeCe oglasne deske v ustanovi in njeni blizini, in sicer z namenom zajema starejSih
potencialnih kupcev. Prav s tem namenom se bomo posluzili tudi pogovorne oddaje
na lokalnem radiu. Vse omenjene aktivnosti bomo izvedli brezpla¢no v okviru pro-
mocije znanja.

Ob uvajanju botrstva bomo oglasevali za spodbujanje povpraSevanja, kasneje pa
bomo oglasevali z namenom spominjanja na storitev, ko bomo kupce Zeleli spom-
niti, da je naSa ponudba Se na voljo, in jim zagotoviti, da je njihova izbira pravilna.

Trzno komuniciranje bomo izvajali po ve¢ poteh, ki bodo podobne prodajnim potem,
in sicer:

o komunikacija z botri,

o komunikacija preko sodelujocih otrok in njihovih starSev,
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o komunikacija preko spletne strani in oglaSevanje strani z izmenjavo pasic 0zi-
roma s pomoc¢jo morebitnega botrstva primernih portalov, ki bi objavili naso
pasico,

o komunikacija preko ostalih medijev, denimo ¢lanki v lokalnih casopisih, ki bi
hkrati vsebovali tudi marketinsko sporocilo.

6 Trzni potencial

Nasa ciljna ozka trzna niSa je eden najpomembnejsih delov strategije za trzenje. S
trzno niSo oblikujemo naso ciljno publiko in hkrati dolo¢imo, kakSen potencial ima
nasa storitev. Botrstvo na povrsinah Sol ima manjSo potencialno ciljno publiko, ven-
dar je njihove pripadnike lazje doseci, saj na tem podrocju tekmecev prakticno ni,
lahko pa dosezemo tudi vi§jo relevantnost. Prav s tem razlogom je bila za zacetek
izbrana ozka in zelo specificno trzna nisa — botrstvo in ¢e nam uspe, jo lahko $e ved-
no razsirimo, ko dosezemo svoje osnovne cilje.

Ponujeno bo botrstvo za 36 sadik ter 10 panjev in sicer, v skupni vrednosti 2.680 €
letno. Na Soli je namre¢ priblizno 460 druZzin in ¢e ra¢unamo na povprecje uspeha
prodaje, ki je 10 %, z gotovostjo lahko uredimo zakup 46 botrstev. Seveda pa smo ze
razmisljali tudi o Siritvi v primeru dodatnega povprasevanja.

Prihodek:

0 Dbotrstvo panja: 100 € na panj x 10 =1.000 €
botrstvo dreves: 10 x 60 € = 600 €

botrstvo grmovnic: 15 x 50 € =750 €
botrstvo diSavnic: 11 x 30 € =330 €

skupna vrednost: 2.680 €

Oo0ooao

Graf 1. Prikaz prihodkov od botrstev v odstotkih
Prihodki botrstvo - letno

m 1. Eebelji panji
m 2. drevesa
m 3. grmovnice

4. disavnice
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7 Viri financiranja

Viri financiranja poslovne ideje so javni razpisi na ob¢inski in drzavni ravni, ki pod-
pirajo Gebelarstvo, Cebelarska zveza Slovenije, Eko sklad in ostali razpisi razli¢nih
podjetij. Potrebovali bomo sredstva za panje in sadike, zato znasa zacetni vlozek
1.855 €, kar bomo pokrili v prvem letu botrstva. Stroske na letni ravni ocenjujemo
nekje na 300 €, pri delu bodo pomagali ucenci, potrebujemo pa strokovno pomo¢
Cebelarja in orodje za vzdrzevanje rastlin. V prvem letu bomo glede na povprase-
vanje povecali Stevilo predmetov botrstva, in sicer z ostalimi 525 €. V naslednjih
letih bomo dobicek 2.380 €, ko odstejemo stroske na letni ravni, povecali prav s tem
nakupom in oglasevanjem novih botrstev.

Stroski predmetov botrstva:

panj s ¢ebelam: 150 € x 10 =1.500 €
drevesa: v povprecju: 15€x 10 =150 €
grmovnice: 10 €x 15=150 €
disavnice: 5€x 11 =55€

skupaj: 1.855 €

Oo0ooaog

Graf 2: Prikaz vstopnih stro§kov za nakup predmetov botrstva v odstotkih

Vstopni stroski

= 1.Cebelji panji
m 2.drevesa
= 3. grmovnice

| 4.diSavnice
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Solski center Skofja Loka, Srednja $ola za strojnistvo

RECOLOR

1 Povzetek poslovnega modela

RECOLOR je plocevinka za barvo, ki omogoca ponovno polnjenje, ko jo zelimo
uporabiti. Omogoca nam, da jo po nakupu v trgovini napolnimo s katero koli barvo.
Ko plocevinko spraznimo, jo lahko ponovno uporabimo oziroma napolnimo in tako
privarc¢ujemo pri denarju, hkrati pa tudi varujemo naravo, saj plocevinke ne zavrze-
mo. Napolnimo jo s poljubno barvo in z zrakom s pomocjo kompresorja. Ta izdelek
nam privaréuje veliko Casa, saj ni potrebe po odhodu v trgovino, da bi ponovno ku-
pili novo plocevinko za barvo.

Izdelek je primeren za vse mojstre, ki se ukvarjajo z barvanjem, risanjem po stenah
in podobno, ki hoc¢ejo nekaj privarcevati, saj je za veckratno uporabo in je sorazmer-
no poceni, hkrati pa se zavedajo nujnosti varovanja okolja, saj je izdelek narejen iz
recikliranih materialov. Na trziscu ni podobnega izdelka, ki bi lahko ustrezal tak§nim
zeljam potrosnika. Cilj nasega podjetja je izdelati kar se da kakovosten izdelek. S
tem se zavedamo, da bomo v nekem ¢asu zapolnili trg in se ob tistem ¢asu (Ce ne
bomo dobili nove ideje za izdelek) umaknili s trga, saj bo na$ cilj dosezen. To pa
je Se zelo dale¢, zato nacrtujemo v prvih nekaj letih le rast podjetja. Ustanovitelji
podjetja smo fantje, ki smo navajeni delati, hkrati pa se $e vsi izobrazujemo v strojni
stroki. Ker smo mladi, imamo veliko idej in volje do trdega dela, s ¢imer se zelimo
tudi dokazati v svetu.

Podjetje bomo na zacetku financirali iz lastnih sredstev. Kasneje nacrtujemo najem
kredita za nakup lastnih strojev. Ker se nam zdi ideja zelo inovativna, bomo poiz-
kusili pritegniti pozornost vecjih proizvajalcev barv, najrajSe slovenskih podjetij.
Mozna je tudi prodaja izoblikovane ideje novemu investitorju.

2 Problemi kupcev

Nas produkt kupcem olajsa delo, saj jim za manjSa pleskarska in umetniska dela
ni potrebno kupovati, odpirati ali umazati velike koli¢ine orodij. Recolor resi tudi
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problem izbire barve, saj barvo izbere uporabnik sam. Prav tako reSimo problem, da
rabimo na zalogi imeti veliko koli¢ino sprejev, saj Rekolor namenjen mnogokratni
uporabi. Poleg vsega pa je bistveno bolj prijazen okolju, saj ne potrosimo velike
koli¢ine ploc¢evink in ne spus¢amo v ozon nevarnih plinov. Povrhu vsega je narejen
iz trpeznih in recikliranih materialov.

3 Opis izdelka

Slika I: Skica izdelka

il

777/

Recolor je izdelan iz trpeznih materialov, kar mu omogoca izredno dolgo zivljenjsko
dobo. Kot je razvidno slike, je izdelek sestavljen iz dveh delov: trupa plocevinke in
pokrova, ki se privije na trup. Ko je ploc¢evinka odprta, jo lahko o€istimo in zamenja-
mo barvo. Nato jo zapremo in s spodnje strani napolnimo s komprimiranim zrakom,
in sicer do 10 barov. Ventil za polnjenje je narejen iz recikliranih starih zracnic. V
notranjosti se nahajata tudi dve mesalni kroglici, le-ti sta vzeti iz starih krogli¢nih
lezajev. Trup plocevinke ni raven, saj s tem zmanjSujemo tezo in ji damo bolj estetski
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videz. PloCevinka je zatesnjena s hidravlicnim tesnilom. S tem omogocimo lahko
dobavljivost in zagotovljeno kakovost. Za povrh pa je cenovno dostopna. Ko bomo
zaceli z redno proizvodnjo in bo poslovanje uteceno, bomo priceli s proizvodnjo
polnilnih enot in dodatnih pripomockov za Se lazje rokovanje z Recolorjem.

4 Najboljsi kupci

Nasi kupci bi bili domaci mojstri, ki bi na$ izdelek potrebovali za hitro uporabo a
tudi nimajo neomejenega prostora za hrambo razli¢nih barv. Druga skupina kupcev
bodo manjsa podjetja, kot so samostojni podjetniki. Nas izdelek bi lahko uporabljali
tudi umetniki, pleskarji, slikopleskarji ...

Tretja skupina kupcev bi bila vecja podjetja, proizvajalci barv, ki bi svoje izdelke
prodajala tudi v nasi embalazi.

5 Edinstvene vrednosti

Nas izdelek bi bil primeren za veckratno uporabo, kar je bistvena razlika glede na
obstojece plocevinke za barvo, ki so za enkratno uporabo. S tem bi pripomogli k
manj$emu onesnazevanju okolja, saj plo¢evinke ne bi bilo potrebno reciklirati. V
Recolorju lahko sami zamenjamo barvo, hkrati lahko zmeSamo poljubno barvo, se-
daj pa je v vsakem spreju drug odtenek barve. Izdelek je tudi zelo prirocen ter prep-
rost za uporabo, saj deluje po enakem principu kot navaden spre;.

6 Promocija

S promocijo bomo zaceli takoj, ko bomo izdelali delujoci prototip. Ta bo vkljucevala
promocijo na spletu, natanéneje na druzbenih omrezjih, kjer bomo ustvarili profil
podjetja in oglasevali. Prav tako se bomo aktivno vkljucili v raznorazne pogovore in
reSevanje tezav tudi na drugih podrocjih, s tem si bomo pridobili zaupanje kupcev.
Ustvarili bomo svojo spletno stran www.recolor.si. Preko te strani bodo kupci lahko
stopili v stik z nami in kupili izdelek. Spletna stran bo hkrati prikazovala koli¢ino
prodanih izdelkov in preracun, koliko navadnih ploc¢evink bi ta koli¢ina nadome-
stila. To bomo storili, da bi se kupci Se bolj zavedali vpliva razprsilcev za enkratno
uporabo na okolje.

Naslednja stopnja bo oglasevanje na sejmih, kot so sejem v Komendi, Dom in opre-
ma, Mednarodni podjetniski sejem Celje ... Tam bomo najeli svoj razstavni prostor,
kjer bodo mimoidoci lahko preizkusili Recolor.



RECOLOR 23

Nas oglas bo tudi v revijah za ustvarjalne ljudi (Unikat, Prazni¢na ...), v prilogi Dela
— Delo in dom ipd.

Povezali se bomo tudi z ve¢jim podjetjem, ki proizvaja barvo. Mi bomo uporabljali
njihovo barvo, oni pa bodo oglasevali na$ proizvod.

Slika 2: Vizitka s sprednje in zadnje strani

Oﬁroﬂﬁ; 21 * -
4205 Duplfe L4
tel’: 068 628 166

mail: reca/ar@jmai[cam

00 840906

Slika 3: Letak

o). e
‘ Za veckratno

uporabo!
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7 Prodaja proizvoda

Prodaja bo potekala preko spletne strani www.recolor.si.

Na sejmih bomo ponujali posebne sejemske akcije in dodatne ugodnosti za stranke,
ki bodo oglasevale nas proizvod. Te ugodnosti bodo vkljucevale cenejSe barve in
reklamne materiale.

Moznost nakupa bo tudi na sami lokaciji izdelave. Tako bi lahko kupci tudi pogledali
postopek izdelave.

Prodaja podjetjem bo potekala na podlagi predhodno sklenjenih pogodb.

8 Odnosi s kupci

Kupce bomo poizkusili maksimalno zadovoljiti s kakovostjo in prakti¢nostjo izdel-
ka. Predvidevamo, da posamezen kupec ne bo kupoval ogromnih koli¢in izdelka.
Zavedanje posameznega kupca, da z nakupom nase plocevinke vpliva na bolj ¢isto
okolje, je bistvenega pomena.

Ce bi bilo katero podjetje vedji kupec, bi se lahko dogovorili za vgravirani logo in
seveda tudi za popust na kolicino.

Nacrtovane pa so tudi posebne serije izdelkov. Te bi bile izdelane iz titana. Le ti iz-
delki bi bili bistveno lazji in bolj trpezni, a na zalost bistveno drazji.

9 Kljuéne aktivnosti

Zaceti moramo s podrobnim nacrtovanjem in izdelavo prototipa. Le tega je potrebno
temeljito testirati in popraviti morebitne napake. Nato se bomo usmerili v mozne na-
¢ine izdelave, ki bodo cenovno dostopni in bodo omogocali izdelavo lahkega in ka-
kovostnega izdelka. Nato bo sledila poizkusna serija desetih izdelkov. Kupili bomo
material in najeli potrebno opremo. Ce bo vse tako, kot mora biti, pa bomo investirali
v svoje stroje in opremo. Nadaljevali bomo s serijami po 100 kosov. Ze takoj, ko
bomo naredili uspesSen prototip, bomo zaceli z oglasevanjem in promocijo in si s tem
zagotovili prve kupce. Sledila bo promocija na razlicnih sejmih, kjer bodo potencial-
ni kupci imeli moznost testiranja izdelka. Ce bo pri proizvodnji prislo do tehnoloskih
tezav, bomo do popolnosti razvili prototip in celotno idejo prodali ve¢jemu podjetju,
ki ze izdeluje pripomocke za barvanje.
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10 Poslovni partnerji

Nasi prvi poslovni partnerji bodo:

o Opeka, d. o. 0., preko katerega bi nabavljali material za Recolor,
o LeTehnika, ki bi nam dobavljala tesnila,

o Chemco, d. o. o, od katerega bi kupovali barvo po narocilu.

V primeru patentiranja naSe ideje bomo najeli pravnika, ki bo ta postopek pravilno
izpeljal.

11 Kljuéna sredstva za poslovanje

Za nase poslovanje najprej potrebujemo ustrezen prostor, ki bi lahko bil manjsa de-
lavnica ali garaza. Po potrebi bomo poslovni prostor tudi $irili. Ocenjena trzna vred-
nost garaze je 30.000 €.

Za izdelovanje Recolorja potrebujemo tudi dolo¢eno opremo:

o Struznico za struzenje plocevinke, saj je plocevinko potrebno malo prilagoditi.
Za nakup rabljene struznice bomo potrebovali priblizno 5.000 €.

O Vrtalni stroj — ta nas bi stal okoli 1.500 €.

o Batni kompresor za polnjenje plocevink z zrakom v vrednosti 500 €.

o Rocno orodje (izvijace, kljuce) — za to pa bi potrebovali 500 €.

Za vso opremo in orodje bi odsteli priblizno 7.500 €.
Vrednost dogoro¢nih in kratkoro¢nih sredstev na prvi dan poslovanja znasa 62.370 €,

kar je razvidno tudi iz nacrtovane otvoritvene bilance stanja.

Tabela I: Otvoritvena bilanca stanja

OTVORITVENA BILANCA STANJA
NA DAN 20. 9. 2020

v €
SREDSTVA 62.370
DOLGOROCNA SREDSTVA 55.370
Neopred. dolgorocna sredstva 0
patenti, licence, blag. znamke
Opredmetena osnovna sredstva 55.370
zemljisca
zgradbe 30.000
stroji in naprave 7.500
oprema 1.320
racunalniska oprema 1.550
vozila 15.000
drugo 0
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KRATKOROCNA SREDSTVA 7.000
Zaloge 2.000
Denarna sredstva 5.000
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 62.370
KAPITAL 62.370
Osnovni kapital 62.370
OBVEZNOSTI 0
DOLGOROCNE OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA 0
najeti krediti in posojila

KRATKOROCNE OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA 0
najeta posojila

12 Stroski

V naSem podjetju bodo nastajali razli¢ni stroski. Glavni stroski so stroski surovin in
materiala, stroski dela, stroski, ki so povezani z razvojem izdelka in s promocijo. Ne
smemo pa tudi pozabiti na stroske obrabe osnovnih sredstev — kot je amortizacija
zgradb, strojev in naprav, opreme, racunalniske opreme in vozila. V nadaljevanju je
prikaz izraCuna amortizacije.

Tabela 2: 1zracun amortizacije

Vrsta o. s. Nab. vr. St. am. Letna am. Mesecna am
zemljisca 0 1 0,00 0,00
zgradbe 30.000 5 1.500,00 125,00
stroji in naprave 7.500 20 1.500,00 125,00
oprema 1.320 10 132,00 11,00
racunalniska oprema 1.550 50 775,00 64,58
vozila 15.000 10 1.500,00 125,00
drugo 0 10 0,00 0,00
Amortizacija skupaj 450,58

Tabela 3: Predvideni stroski poslovanja na mesec

Stroski surovin in materiala 4.000 €
Stroski storitev, razvoja izdelka 1.080 €
Stroski reklame in reprezentance 250 €

Stroski amortizacije 451 €

Stroski dela 1.500 €
Stroski skupaj 7.441 €
Spremenljivi stroski skupaj 5.402 €
Stalni stroski skupaj 2.039 €
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13 Prihodki

Naredili smo kalkulacijo cene za izdelek Recolor. V kalkulaciji cene smo upostevali
vse stroSke proizvodnje. Kalkulacija uposteva serijo stotih plocevink, saj tako lazje
pridemo do bolj to¢nega izracuna, kakor tudi dejavnik, da je cena izdelka v seriji
nizja kot v primeru proizvodnje ene same enote naenkrat. Po kalkulaciji stroskov
smo izrac¢unali $e tocko preloma.

Kalkulacija cene za serijo 100 plocevink

Stroski materiala 700,00

Stroski plac¢ 240,00
Amortizacija 65,00

Stroski rezije 40,00

Drugi stroski 20,00

Lastna cena izdelka 1.065,00
Nacrtovani dobi¢ek 100,00
Dejanska cena 1.165,00
Stroski prevoza, skladiscenja ... 20,00
Nabavna cena brez DDV 1.185,00

DDV 260,70
Nabavna cena z DDV 1.445,70
Prodajna cena — P 1.185,00
Variabilni stroski na enoto — VC/E 940,00
Prispevek za kritje fiksnih stroskov — PP 245,00

1z kalkulacije cene je razvidno, da bi kupec placal za eno plocevinko 14,50 €. V iz-
racunu smo upostevali ceno brez DDV-ja, ki je za eno ploc¢evinko 11,90 €. Prispevek
za kritje stalnih stroskov za eno ploc¢evinko znasa 2,45 €.



28 3. podjetniski natecaj Univerze v Novem mestu Fakultete za ekonomijo in informatiko

Graf 1. Tocka preloma

Tocka preloma
12.000

10.000
8.000
6.000
4.000

Vrednostv €

2.000

0 2 6 9

Stevilo serij ploéevink (po 100 kosov)

e STROSKI SKUPAJ] s PRIHODK

S tocko preloma smo ugotovili, da bi bil prag rentabilnosti (toc¢ka, od katere bi se
pri¢enjal dobicek) pri 8,3-serijah. Torej izdelati in prodati moramo 830 plocevink,
da bi priceli poslovati z dobickom. Prepri¢ani smo, da bila prodaja veliko vecja in
posledi¢no tudi dobi¢ek. Menimo, da so potros$niki pripravljeni kupovati nas izdelek,
saj takega izdelka Se ni na trzis¢u, zaradi tega imamo tudi veliko moznosti, da se bo
proizvodnja izplacala.

Tabela 4: 1zkaz uspeha na mesec in na leto v €

1 mesec 1 leto
Prihodki poslovanja 10.665 127.980
Stroski poslovanja 10.499 125.983
Celotni dobicek 166 1.997
Davek od dobicka (19 %) 32 379
Cisti dobigek 135 1.618

1z tabele je razvidno, davbi v enem mesecu imeli cca 135 € Cistega dobicka, ¢e bomo
prodali 900 plocevink. Ce bo nasa prodaja vsak mesec v letu v povprecju 900 ploce-
vink, bomo v prvem letu poslovanja dosegli 1.618 € Cistega dobicka.

14 Metrike

Prvotno se bomo usmerili v izdelavo, poleg tega pa bomo spremljali koli¢ino na-
rejenih izdelkov. Preverili bomo vsak Recolor, ¢e tesni zrak. Vsak izdelek bo imel
premerjen navoj, da se bo zagotovo skladal s predpisi in bo znotraj toleranc. Merili
bomo gostoto in viskoznost barv. Tako bomo tudi ugotovili, katere so najprimernej-
Se. Le-te bomo tudi priporocali strankam.



Avtorji: Lana Franko, Katarina Zupancic, Nejc Peterlin, Lana Simonic Stari¢
Mentorici: Ana Markelj Karli¢, Metka Staresini¢

Osnovna $ola Vavta vas

DEZNIKOMAT

1 Izdelek

DezZnikomat je samopostrezni avtomat, iz katerega lahko ljudje kupijo zlozljiv de-
avtobusnih postajah in v mestnih sredisc¢ih. Izdelek je zelo prirocen v dneh, ko nas
presenetijo nenapovedane padavine. Glede na podnebne spremembe bo takih dni
vse ve¢. Naprava je namenjena vsem ljudem, ki imajo svoj denar. Upokojence smo
izlo¢ili od potencialnih uporabnikov, ker so bolje organizirani in deznik skoraj ved-
no nosijo s sabo. Tako se je pokazalo v raziskavi na trgu, ki smo jo izvedli v No-
vem mestu, Vavti vasi in Strazi. V¢asih nas lahko na poti po nujnih opravkih ujame
nenapovedan dez, mi pa s sabo nimamo deznika. Ce moramo priti na cilj urejeni
ali ¢e bomo morali na obveznost ¢akati dalj ¢asa, bomo nujno potrebovali zas¢ito
pred dezjem. Deznikomat — samopostrezni avtomat z dezniki in pelerinami — nam
omogoca, da ostanemo suhi zasCiteni pred padavinami, in tako urejeni opravimo
vse zadane naloge, zmanjSamo pa tudi moznost bolezni kot posledico premocenosti.
Nas deznikomat je pravokotne oblike. Na desni strani naprave so reze za kovance
in gumbi za izbiro izdelka. Avtomat tudi vrne drobiz. Vidna je Stevilka za klic v
primeru okvare ter Stevilka za placilo preko SMS-a. Navedena sta tudi Facebook in
Instagram profila. Nad vsem tem je viden logotip. Vecinski del zavzema prostor, kjer
so zlozeni zlozljivi dezniki. Na zacetku bodo vsi iste barve. Pod njimi so otroske
pelerine, na zacetku bodo tudi te vse v isti barvi. Nad vecinskim delom je napisan
slogan podjetja: » Vedno in povsod za suho pot«. Steklo, skozi katerega se vidi izdel-
ke, je neprebojno — ne da se ga razbiti. Avtomat je rdece barve, da se ga hitro opazi.
Stoji na mestih, kjer je velik pretok obiskovalcev in kjer ni druge ponudbe deznikov.
Primer: pripelje$ se do parkiri§¢a pri zelezniski postaji v Novem mestu (Kandija),
ker imas pregled pri zdravniku specialistu v bolnisnici. Ravno je zacelo dezevati, do
bolnisnice je dolga pot. Ker tam stoji deznikomat, hitro kupim deznik in na pregled
pridem suh. Na pregled moram nekaj ¢asa ¢akati in ker nisem premocen, nisem dov-
zeten za druge bolezni.
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2 Kupci

Nas izdelek bi uporabljali odrasli, ki imajo svoj denar, predvidoma od 18. leta sta-
rosti deluje. Uporabniki bi bili ljudje, ki imajo hiter tempo Zivljenja in jih zato lahko
padavine presenetijo brez zascite. Nase uporabnike lahko razdelimo v tri skupine:
mladi (od 18. do 30. leta starosti), mamice majhnih otrok ter zaposleni odrasli. Mladi
v nasi skupini so pozabljivi in pogosto zamujajo na obveznosti. Ne razmisljajo vnap-
rej, da bi se temeljito pripravili, zato so pogosto brez deznikov. I$¢ejo zaposlitev ali
so v prvih letih sluzbovanja. Navajajo se na redni ritem zivljenja. Prostega Casa ni-
majo veliko, ves ¢as se jim nekam mudi. I§¢ejo hitre resitve za reSevanje problemov.
Vse to so razlogi, da so primerni uporabniki nasega izdelka. Mlade mamice ravno
tako zivijo v hitrem tempu. Poleg sluzbe morajo poskrbeti Se za otroka — prevoz do-
mov, na dejavnosti. Rade bi ustregle svojim otrokom, a tega ne morejo vedno storiti.
V naglici se lahko zgodi, da navkljub pripravi tudi kaj pozabijo. V mislih vecino Casa
premlevajo, kaj vse §e morajo tega dne opraviti. Zato so idealni uporabniki nasega
izdelka — sredi naliva lahko hitro kupijo pelerino za svojega otroka ter deznik zase.
Tako oba obvarujejo pred boleznijo, ki lahko sledi premocenosti. Zaposleni odrasli,
ko se jim dnevna rutina Ze umiri, dokaj redno spremljajo vremensko napoved. Veci-
na svoje opravke opravi z osebnim vozilom, kjer lahko hranijo deznik. Redkeje se
zgodi, da gredo po opravkih pes in pri tem opravijo daljo pot. Ce pa jo ravno imajo
in jih ujame naliv, bodo z velikim veseljem placali katero koli ceno, samo da bodo
ostali suhi. S tem bodo ostali urejeni, pa tudi zmanjSala se bo moznost bolezni kot
posledica premocenosti. Tako so tudi oni potencialni uporabniki nasega izdelka.

3 Konkurenca

V primeru nenapovedanih padavin, ko nimamo s sabo deznika, si lahko na glavo
damo kapuco, ¢e imamo seveda oblacilo z njo, a to ni zadostna zascita. Ljudje lahko
steCejo na cilj, ¢e ni predale¢. Lahko se odpovejo opravku in se vrnejo domov. Ni¢
od tega pa jim ne zagotovi, da bodo urejeni in suhi prispeli na cilj. Tudi ¢e morajo
cakati dalj Casa, jim kapuca ali tek ne bosta pomagala, da ne bi zboleli zaradi pre-
mocenosti. Ljudje lahko Cisto ves ¢as nosijo s sabo zlozljiv deznik, a to ni prakti¢no.
Trenutno v Sloveniji ni izdelka, ki bi uspesno resil ta problem. Avtomat za deznike
obstaja na azijskem trgu, drugod po svetu ga zaenkrat Se ni. Slogan naSega podjetja
je »Vedno in povsod za suho pot«. Kupcem obljubimo, da bodo suhi prisli na zeleni
cilj, ¢e jih bo presenetil naliv. Tako se bodo obvarovali pred morebitno boleznijo,
med opravljanjem opravkov pa bodo ostali urejeni. Ker avtomat za deznike trenutno
obstaja le na azijskem trgu, smo najboljsi ponudniki izdelka v Sloveniji. Nasa iz-
boljsava je tudi, da na$ avtomat ne ponuja le deznikov, temvec tudi otroSke pelerine.
Poleg tega smo ekolosko ozavesceni — dezniki so iz recikliranih materialov, tudi
sama naprava je iz recikliranih materialov. Avtomat stoji na dostopnih mestih, kjer
je dnevni pretok ljudi velik.
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4 Prodajne poti

ovve

obmogcjih za izposojo elektri¢nih koles in v mestnih sredis¢ih — povsod, kjer je gost
pretok ljudi in kjer ni druge ponudbe zascite pred padavinami.

5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Deznikomat bomo oglasevali na jumbo plakatih, v lokalnih ¢asopisih in preko druz-
benih omrezij. Oglaseval se bo ze sam. Ob prvih postavitvah bomo avtomat opremili
Se z dodatnim opaznim panojem z napisom: »Vedno in povsod za suho pot! Kupi
deznik in sodeluj v nagradni igri!« Svoj uspeh bomo merili po Stevilu prodanih ko-
sov in po objavah na druzbenih omrezjih. Uporabnike bomo v prvih mesecih po
postavitvi pozvali k nagradni igri: ob nakupu deznika iz naSega avtomata se ob de-
znikomatu slikajo z izdelkom ter sliko objavijo pod geslom #suhsem. Tako potrdijo
sodelovanje v nagradni igri. Med vsemi, ki bodo sodelovali, bomo izzrebali nekoga,
ki bo prejel nagrado.

6 Trzni potencial poslovne ideje

Zavedamo se, da v lepih son¢nih dneh avtomat ne bo prinasal (vec¢jih) prihodkov.
Se vedno pa lahko ljudje ob sonéni pripeki kupijo deznik za zaiéito pred soncem.
Zaradi podnebnih sprememb bo vecja vlaga v zraku v zimskem Casu, struktura pada-
vin pa se spreminja in padavine bodo ¢edalje bolj nepredvidljive. Zato zna dezniko-
mat priti prav skozi celo leto. Svoj uspeh bomo merili po $tevilu prodanih kosov in
po objavah na socialnih omrezjih. Uporabnike bomo v prvih mesecih po postavitvi
pozvali k nagradni igri: ob nakupu deznika iz nasega avtomata se ob deznikomatu
slikajo z izdelkom ter sliko objavijo pod geslom #suhsem. Tako potrdijo sodelovanje
v nagradni igri. Med vsemi, ki bodo sodelovali, bomo izzrebali nekoga, ki bo prejel
nagrado.

7 Viri financiranja poslovne ideje

Predvidena cena zlozljivih deznikov iz avtomata je 10 evrov, pelerin pa 2 evra. V
okviru placila bodo uporabniki dobili kakovosten zlozljiv deznik iz recikliranih ma-
terialov za veckratno uporabo ali otrosko pelerino za enkratno uporabo. V 1. letu
delovanja bi avtomate najprej postavili na manjSem obmocju, in sicer na Dolenj-
skem. Glede na povpraSevanje se bomo razsirili po vsej Sloveniji — najprej v vecja
mesta (Ljubljana, Maribor ...). Predvideni strosek za avtomat je okrog 3.000 evrov.
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Trenutno jih izdelujejo le v tujini, naredijo pa jih tudi po nacrtu. Zaloge v dezniko-
matu bomo preverjali racunalnisko. Dezniki iz recikliranih materialov pri spletnih
ponudnikih stanejo okrog 8,5 evra, otroske pelerine pa 1 evro. Za jumbo plakate ter
objavo reklame v ¢asopisih bomo namenili 1.000—1.500 evrov.



Avtorji: Dejan Kramberger, Vili Bozic¢, Selma Sakanovié, Tim Tursic, Julija Pavsi¢
Mentorja: Tanja Pirih, Andrej Kavcic
Gimnazija Jurija Vege Idrija

SLOBIKE

1 Izdelek oz. storitev, ki je predmet poslovne ideje

Ker je Mladinski center v Idriji (MCI) do Sole pristopil z Zeljo po izdelavi koles, se
nam je porodila ideja o poslovnem modelu. Mladinski center Idrija Zeli vzpostaviti
moznost izposoje koles za vse obiskovalce MCI in tudi turiste ter obiskovalce hostla.
Kot tehni¢na $ola, z moznostjo uporabe delavnice, smo z veseljem sprejeli izziv, saj
smo tako nadgradili znanje postopkov izdelave. Prvi¢ pa smo se srecali tudi z osno-
vami podjetniStva, kar je za nas predstavljalo najvecji izziv.

Nasa izdelek je kolo po zelji kupca (mestno kolo, "CARGO« kolo, kolo na elektri¢ni
pogon, otrosko kolo, kolo z moznostjo prikljucitve kolesa otroka ...). Kolo izdelamo
iz odpadnih, neuporabnih koles. Nasa ideja je dobra zaradi povsem individualnega
pristopa do kupca, saj kupec res dobi kolo po njegovi Zelji, kar v trgovini ni mogoce.

Pri izdelavi uporabimo vse, kar je uporabno od starega kolesa (ogrodje, krmilo, kole-
sa ...), in s kombinacijo ostalih neuporabnih koles izdelamo v kolo, ki ga Zeli kupec.

Nas izdelek resuje tudi problem porabe naravnih virov. Pri izdelavi novih koles iz
odpadnih koles in njihovi ponovni uporabi se porabi manj energije in naravnih virov
v primerjavi z reciklazo. S tem se zmanj$a potreba po novih kolesih in s tem potro-
$nja novih naravnih virov.

Z uporabo ogrodij starih koles, njihovo predelavo in ponovno uporabo smo pri iz-
delavi naSega Cargo kolesa reciklirali 6 kg jeklenih cevi. Od starih koles smo tudi
uporabili krmilo, obe kolesi, zobnike, blatnike, pedala, krmilni in gonilni lezaj.

S tem reSujemo tudi problem, ki ga imamo ljudje z odpadnimi in neuporabnimi ko-
lesi. S tem bomo tudi preprecili nastajanje odpadkov in prispevali k zmanj$anju nji-
hove kolicine, kar pomeni manjsi negativni vpliv na okolje. Z vec¢jo uporabo koles
v mestih se zmanjsa tudi problem parkiranja. Z uporabo koles namesto avtomobila
krepimo zdravje in prihranimo tudi denar za vzdrZevanje in gorivo, kar zmanjsa
onesnazevanje okolja s CO.,.

IzraCunali smo prihranke in zmanjSanje onesnaZenja s CO,:
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Za primerjavo smo za izracun vzeli pot nasSega soSolca, ki se vozi v Solo s skuterjem
na relaciji Idrija—Spodnja Idrija (4 km v eno smer). Na mesec prevozi priblizno 160
km in porabi 6 litrov bencina in 0,07 litra olja. Ce se bo v $olo vozil s kolesom, ne bo
imel stro§kov goriva in prihranil bo 6 litrov meSanice neosvincenega 95-oktanskega
bencina in 0,07 litra olja. StroSek je 8,76 € za bencin in 0,7 € za olje, to predstavlja
skupno 9,46 €. Sosolec bi prihranil na mesec priblizno 10 €, v celotnem Solskem
letu pa ve€ kot 100 €. S pomocjo spletnega kalkulatorja CO, (http: //www.carbon fo-
otprint.com) izracunamo, da bo soSolec zmanjSal onesnazevanje s CO, za 0,026 tone
na mesec, ¢e se bo vozil s kolesom. Izrac¢unali pa smo tudi primer za zaposlenega v
podjetju Hidria, ki se dnevno vozi v sluzbo iz Idrije. To je cca 12 km/dan x 20 dni x
11 mesecev = 2.640 km/leto. Ob upostevanju, da porabi avtomobil 6,83 1/100 km, je
prihranek na letni ravni 180 €, obenem pa bo za 0,44 tone man;j izpustov CO,.

2 Podjetje

2.1 Vizija in cilji podjetja

Vizija je izdelovati kolesa iz odpadnih koles z individualnim pristopom do kupca, saj
kupec res dobi kolo po zelji, kar v trgovini vedno ni mogoce. Cilj pa je bil do konca
Solskega leta izdelati dve kolesi po zelji kupcev in predstaviti izdelke ¢im vecjemu
krogu potencialnih uporabnikov.

2.2 Prodaja delnic

Delnic nismo prodajali, ker je bilo s kupcem MCI dogovorjeno, da krijejo stroske
vsega potrebnega materiala (glej finan¢no porocilo). Kot donacijo nam nabavijo pu-
loverje z logotipom podjetja v vrednosti 105 €. Krijejo tudi nabavo potrebnega orod-
ja v vrednosti 100 €, katerega so tudi lastnik.

2.3 Upravljanje podjetja

Direktor: Dejan Kramberger

Naloge: vodenje in spodbujanje zaposlenih, sklicevanje in vo-
denje sestankov, kontrola procesov, delo v proizvodnji, spreje-
manje kon¢nih odlocitev, postavitev spletne strani in oblikova-
nje logotipa.
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Vodja prodaje: Tim Turs$i¢

Naloge: nacrtovanje marketinskih strategij, upravljanje druzbe-
nih omrezij, prodaja izdelkov, fotografiranje izdelkov, monti-
ranje videov, izdelava kon¢nega porocila o delovanju podjetja.

Vodja financ: Vili Bozi¢
Naloge: vodenje evidenc prihodkov in odhodkov, izracun stro-

Skov in prihodkov, dolocitev cene izdelka, pomoc pri izdelavi
in prodaji izdelka.

Nabava: Selma Sakanovié

Naloge: nabava materiala, pomoc¢ pri izdelavi in prodaji izdelka.

Proizvodnja: Julija Pavsic

Naloge: nacrtovanje izdelkov, vodenje in nacrtovanje proizvo-
dnje, izdelava izdelka.

2.4 Izbor panoge in izdelka

Za izdelavo nasega izdelka smo se odloc¢ili zato, ker je Mladinski center Idrija do
Sole pristopil z zeljo po izdelavi koles, ki bi jih izposojali obiskovalcem MCI, turis-
tom in obiskovalcem hostla. Ker pa smo tehni¢na $ola in Zelimo nase znanje nadgra-
diti ter imamo moznost uporabe Solske delavnice, smo z veseljem sprejeli izziv. Po
raziskavi trga pa smo tudi ugotovili, da je to dober poslovni model, saj kupec res

dobi kolo po njegovi zelji, kar v trgovini ni mogoce.
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2.5 Logotip podjetja

Logotip predstavlja nas izdelek. Kolesa so v obliki trikotnika, kar predstavlja obliko
znaka za recikliranje. Verige v kolesih pa simbolizirajo nase Zivljenje in samo ce
bomo ljudje delovali skupaj kot mocna veriga, lahko naredimo mnogo ve¢ za na$
planet. Ime SLO pa smo izbrali glede na drzavo in je zelene barve, kar pomeni, da
skrbimo za okolje.

G519

s 0zme

3 Izdelki/storitve

3.1 Raziskava trga, konkurenca
3.1.1 Kupci

Nasi kupci bi bili centri, ustanove, podjetja, zaposleni, ostali prebivalci, dijaki, Stu-
denti, HOSTLI (ki bi nudili izposojo koles turistom). Na$ trenutni naroc¢nik je Mla-
dinski center Idrija, ki Zeli vzpostaviti moznost izposoje koles za vse obiskovalce
MCl in tudi turiste in obiskovalce hostla. V izdelavi imamo CARGO kolo za potrebe
prevoza prtljage turistov v MCI. Naroc¢eno imamo tudi ze naslednje kolo na elek-
triéni pogon, in sicer s strani Gimnazije Jurija Vege Idrija za vsakodnevne potrebe
(nabavo materiala, odhod do poste ...).

3.1.2 Konkurenca — raziskava trga

Na osnovi raziskave po spletu nismo zasledili, da bi kdo Ze izdeloval kolesa na tak
nacin. Trenutno obstojeco alternativo, ki smo jo zasledili na spletu je ponudba pre-
nove oziroma predelave lastnega kolesa kupca po njegovih zeljah.

Nasa klju¢na prednost je kolo po zelji kupca, ki je tudi cenovno ugodno. Vsem kup-
cem pa bi 1-krat letno nudili brezplacen servis koles.

Nasa neulovljiva prednost je:

O inovativen in sposoben tim z idejami,

O Ze obstoje¢ naro¢nik (Mladinski center Idrija, Gimnazija Jurija Vege Idrija),
o dostop do odpadnih koles (dogovor s Komunalo Idrija).
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3.2 Razvoj izdelka

Na osnovi potrebe MCI po kolesu za potrebe prevoza prtljage turistov smo informa-
cije za CARGO kolo iskali preko spleta, pri mentorici in pri profesorju prakticnega
pouka. Najprej smo naredili skico in nato na osnovi skice skonstruirali kolo v pro-
gramu CREO2 za 3D konstruiranje.

3.3 Nabava materialov in proizvodnja

Stara kolesa smo po predhodnem dogovoru dobili od Komunale Idrija, nekaj pa smo
jih preko oglasa zbrali od krajanov.

Nato smo nabavili orodje za popravilo koles. Nabavili smo plasce, zavore in razne
druge stvari, ki morajo biti zaradi varnosti nove. Ostalo orodje smo pridobili iz Sol-
ske delavnice (vrtalni stroj, varilni stroj, izvijaci, klesce ...).

Po izdelanih naértih smo priceli z izdelavo ogrodja kolesa. Za lazjo izdelavo samega
ogrodja kolesa pa smo si pripravili stojalo (Sablono).

Celoten postopek izdelave je na spletni strani: https://kdejansola.wixsite.com/slobi-
ke.

Slika 1: Stara neuporabna kolesa, ki smo jih zbrali
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Slika 2: 1zdelovanje kolesa (v ozadju del kolesa na stojalu za lazje izdelovanje)

Slika 3: Koncano (nepobarvano) kolo

3.4 Dolocitev cene

Ceno smo oblikovali glede na:

O porabo materiala (novi plasci, zavore, zice za zavore in zra¢nice) oz. nakup de-
lov, ki morajo biti novi zaradi varnosti,

O ceno orodja,

O ceno stroSkov barvanja,

O ceno lastnega dela.
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3.5 Prodajanje izdelkov

3.5.1 Nacrtovana prodaja

Prodaje nam Se ni uspelo izvesti, ker zaradi C-19 Se nismo uspeli kolo peljati na bar-
vanje. Ob prvi priloznosti (odprtju Sol) bomo kolo Se pobarvali in ga prodali naSemu
naro¢niku MCI. Nato pa bomo priceli z izdelavo drugega kolesa, ki ga imamo naro-
¢enega s strani nase Sole. To kolo bi bilo na elektri¢ni pogon, in sicer za vsakodnevne
potrebe (nabavo materiala, odhoda do poste ...).

3.6 Prodajne poti

Prodajali bomo neposredno kon¢nemu uporabniku brez posrednika in s tem zmanj-
Sali potreben cCas za usklajevanje s kupcem in zmanjSali moZznost napak zaradi pos-
rednika.

3.5.1 Trznokomunikacijske aktivnosti — poti do kupcev

Do SsirSe javnosti oz. kupcev pristopamo preko spletne strani https://kdejansola.
wixsite.com/slobike. V prihodnje pa nameravamo s kupci komunicirati Se preko
druzbenih omrezij: Facebooka, Instagrama in Twitterja. V lokalnem okolju pa bi
oglasevali tudi na lokalnem radiu ter z letaki.

Z osebnim pristopom pa bi do kupca pristopali na krajevnih sejmih, kot so Eko dan
in Dan zdravja. Nacrtovali smo, da bomo nase delo predstavili 18. 4. 2020 na Eko
dnevu, ki ga organizira krajevna skupnost v sodelovanju s Solo, ki pa je zal odpadel
zaradi C-19.

OGLASUJEMO S SLOGANOM:

Zelis biti zdrav, Ziveti v boljsem okolju in s tem Se prihraniti?

Uporabi SLOBIKE, slovensko kolo za vase telo.

4 Trzni potencial poslovne ideje

Menimo, da ima ideja velik trzni potencial, saj izdelamo kolo po zelji kupca, ki ga
v trgovini ni mogoce kupiti in je cenovno ugodno. Vsem kupcem pa bi 1-krat letno
nudili brezplacen servis koles.



40 3. podjetniski natecaj Univerze v Novem mestu Fakultete za ekonomijo in informatiko

5 Viri financiranja — finan¢no porocilo

Ker nam izdelka Se ni uspelo prodati zaradi razmer C-19 in ker nismo uspeli pobar-
vati kolesa, smo prodajo predpostavili v vrednosti kupljenega materiala in storitev
barvanja. Ves potrebni material v vrednosti 130 € je kril narocnik MCI, kupili so
tudi orodje v vrednosti 100 € (katerega lastniki so). Za barvanje pa smo predvideli
strosek 90 €. Donirali pa so nam puloverje z logotipom nasega podjetja.

Tabela 1: Stroski

Material 130 €
Orodje 100 €
Barvanje 90 €
Puloverji — donacija 105 €
Obracun dela 20 €

5.1 Izkaz poslovnega izida

Tabela 2: 1zkaz poslovnega izida

Izkaz poslovnega izida (IPI) cena, strosek DDV cenzagj éaVCllO
Prihodki 453 € 77 € 530 €
Prodaja izdelkov/storitev 348 € 77 € 425 €
Donacije 105 € 105 €

Sprememba vrednosti zalog

Stroski skupaj 377 € 68 € 445 €
Material 107 € 23 € 130 €
Storitve 82¢€ 8€ 90 €

Drugi stroski 86 € 19€ 105 €
Delo 20 € 20€

Amortizacija orodja 82 € 18 € 100 €
Rezultat 77 €

Davek od dobicka 19 % 15€

Cisti rezultat 62 €
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5.2 Bilanca stanja

Tabela 3: Bilanca stanja

Bilanca stanja 1. stopnja 2. stopnja
Dolgorocna sredstva 0€

Oprema (stroji, inventar) 0€

Pravice (licence, patenti) 0€

Kratkoro¢na sredstva 85€ 62 €
Denar 85 € 62 €
Terjatve do kupcev 0€ 0€
Zaloge 0€ 0€
AKTIVA skupaj 85 € 62 €
Kapital (delnice) 0€ 0€
Dobicek 62 € 62 €
Obveznosti do dobaviteljev 0€ 0€
Obveznosti do drzave 23 € 0€
Krediti 0€ 0€
PASIVA skupaj 85 € 62 €

6 Podjetje v prihodnosti

Trenutna odlocitev je, da bomo zaradi nastalih nesoglasij znotraj podjetja zakljucili
z delovanjem. Se pa bomo vsi ¢lani podjetja ob prvi priliki Se skupaj usedli in pogo-
vorili ter sprejeli odlocitev.

7 Zakljucek

V tem casu, ko je bil ¢as za pripravo dokumentacije, je prislo znotraj tima do velikih
nesoglasij. Tim Tursic, ki je bil zadolzen za pripravo dokumentacije, ni napravil
obljubljenega in zato smo se ¢lani podjetja odlocili, da ga odpustimo iz podjetja.
Tako, da je to delo padlo na druge ¢lane podjetja. Iz te izkuSnje smo se naucili po-
membnosti timskega dela, kako posluje podjetje in tudi spoznali nove postopke izde-
lave. Spoznali smo tudi, kako pomembna sta nacrtovanje in organizacija dela. Veliko
tezav smo imeli pri sestavi finan¢nega porocila, ki nam ga je s pomocjo mentorice
uspelo pripraviti in razumeti. Kot tehni¢na Sola smo se prvi¢ srecali s temi pojmi, kar
pa nam bo zelo koristilo v prihodnje.

Zal pa zaradi C-19 nismo uspeli nadega dela in dejavnosti podjetja predstaviti $iri

javnosti na Eko dnevu, 18. 4. 2020, ki naj bi potekal in ga vsako leto in ga organizira
krajevna skupnost v sodelovanju s Solo.



Avtorji: Viktoria Krusharova, Gaia Rozman, Ajda - Lea Jakse, Hana Klemencic
Mentorji: Janez Gorenc, Mitja Turk, Simon Jeraj, Aleksej Metelko
Gimnazija Novo mesto in Kmetijska Sola Grm in biotehniska gimnazija

COWLOON

1 Izdelek

Cowloon je okolju prijazna naprava, ki jo namestimo na streho hleva in z njo ujame-
mo pline, ki se v njem kopicijo. Filter nato izlo¢i metan, ki ga skladis¢imo. Cena na-
Sega produkta bo priblizno 1.500 €. Nasi kupci bodo dobili v okviru placila napravo,
ki bo ujela zrak, ga premesala ter ez filter potisnila ostale pline, metan pa obdrzala
znotraj. Filtre moramo po dolo¢enem obdobju zamenjati in zato jih bomo prodajali
posebej. Njihova cena bo 250 €. Metan bomo odkupili in ga prodali podjetjem, ki ga
uporabljajo. Krava proizvede med 70—120 kg metana na leto. Po ocenah bo Cowloon
lahko ujel vsaj 50 kg metana, Ce ga krava proizvede 70 kg. Seveda nameravamo teste
Se izvesti in dobiti bolj natan¢ne podatke. 1 kg CH, stane 0,80 €. To pomeni, da bo
zivinorejec na eno kravo letno zasluzil najmanj 40 €. Vlozeni denar se bo povrnil v
enem letu, ¢e ima zivinorejec vsaj 30 krav. Pa naj ne pozabimo na filter, ki je nekaj
novega na trgu. Hkrati z vsem tem prispevajo k zmanjsanju globalnega segrevanja.

2 Kupci

Ljudje, ki se ukvarjajo z zivinorejo, bolj specificno z rejo krav, ovc, konjev, prasicev
ter koz, in Zelijo dodatno zasluziti ter prispevati k varstvu okolja ter imajo malo vecje
kmetije, so najbolj primerni kupci za Cowloon. Taksne ljudi obi¢ajno najdemo na
podezelju, kjer imajo svoje kmetije, ali pa v urbanem okolju, kjer imajo tovarne, ki
se ukvarjajo z zivinorejo. S pomoc¢jo nase naprave zelimo omogociti zivinorejcem,
ki se ukvarjajo z notranjo rejo zivali, dodaten zasluzek z metanom. To je tudi eden
izmed dejavnikov globalnega segrevanja, zato je zmanjSevanje teh izpustov v Zi-
vinoreji zelo pomembno. Pri prebavljanju ga sproscajo predvsem krave. Ena sama
krava na leto proizvede 70—120 kg tega Skodljivega plina. Zaradi prevelike koli¢ine
toplogrednih plinov, med njimi metana, se ozracje segreva in povzroca suse po sve-
tu, kar tudi mocno prizadene kmetijstvo. Cowloon bi bil del resitve za ta problem.
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3 Konkurenca

Po nasih raziskavah nismo odkrili ni¢esar podobnega Cowloonu. Najblizje je prisla
naprava, ki iz iztrebkov Zivine proizvaja goriva, saj se notri nahaja metan, vendar ga
gre veliko v ozracje zaradi podrigavanja. Obstajajo drugi nacini za odpravo nasega
problema in se dotikajo okoljskega problema toplogrednih plinov. ReSujejo ga pred-
vsem z akcijami za zmanj$anje zivinoreje. Kot resitev obstaja tudi uporaba rdec¢ih
alg kot hrana za zivino, vendar to je drago, poleg tega pa veliko krav alge zavrne.

4 Prodajne poti

Na zacetku bi hodili izdelek predstavljat na vec¢je kmetije, kjer bi kmetu predstavili
nas$o idejo in mu ponudili priloznost dodatnega zasluzka. Nato bi oblikovali spletno
stran, kjer bi lahko kmet narocil na$ izdelek.

5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Oglasevali bi na raznih narodnozabavnih radiih (kot sta Veseljak in Sraka itd.), ki
jih nasi kupci ve¢ poslusajo, saj se na njih predvajajo kmetijske oddaje. Prav tako
bi na$ produkt predstavljali bolj na narodnozabavnih televizijskih kanalih (kot sta
Golica, Vas kanal ipd.). Seveda pa bi bilo potrebno tudi oglasevanje po Casopisih.
Smo pa tudi kontaktirali ministrstvo za kmetijstvo, prav tako bomo tudi kontaktirali
ministrstvo za okolje, da bi prisli do subvencij in oglasevanja ter da bi ozavescali o
problemu na drzavni ravni. Vecina zivinorejcev uporablja Facebook (GoingGreen),
zato smo na njem oblikovali Facebook profil, kjer izdelek reklamiramo.



Avtorji: Tevi Pavlica, Sara Berce, Nejc Sinigoj
Mentorja: Borut Fiorelli, Tatjana Pahor
Osnovna Sola Dornberk

PESPELNIK

1 Izdelek

1.1 Problemi

1z raziskav je razvidno, da vsako leto v naravi konca okoli 45 milijard cigaretnih
ogorkov. Ti se ne le razgrajujejo precej dolgo, ampak so zaradi svojih sestavin okolju
neprijazni in celo tako strupeni, da so smrtno nevarni za ribe in druge organizme.

25 % pozarov s smrtnimi zrtvami povzroc¢ijo malomarno odvrzeni cigaretni ogorki,
ki so eden najpogostejsih vzrokov za pozare v naravi.

Zavod za varstvo pri delu v publikaciji Delo in varnost navaja, da je bilo leta 2016
med okrog 4.000 pozari v Sloveniji, ve¢ kot 30 % pozarov v naravnem okolju. Mno-
gim izmed njih je botroval odvrzen cigaretni ogorek.

Primeri takih pozarov so:

o 17.7.2019 —pozar na Pagu, na Hrvaskem, kjer so evakuirali 10.000 prebivalcev,

o 5.7.2019 —pozarv Crnem Kalu,

o 29. 4. 2020 — manjsi stanovanjski pozar v Dornberku, ki je nastal v pisarniskem
smetnjaku polnem papirja, posledice bi lahko bile hujse, kajti zagorelo je v pi-
sarni, ki je bila polna papirja.

Podatki tudi razkrivajo, da 38 % vseh odpadkov predstavljajo ogorki, kar pomeni, da
so tudi velik okoljski problem.

V ¢lanku objavljenem v publikaciji ameriske kemijske organizacije, kitajski znan-
stveniki trdijo, da so identificirali devet kemikalij, ki se izlo¢ijo, ko pride cigaretni
ogorek v stik z vodo. Te izlocke so nanesli na poseben tip jekla N80, ki ga uporablja-
jo v ceveh za gorivo. Odkrili so, da kemikalije jeklo varujejo pred rjavenjem, kar bi
lahko v prihodnosti predstavljajo poslovno nadgradnjo nasega izdelka. Postavili bi
mrezo zbiralnikov ter predelovalnic za ekstrahiranje tega oplemenitelja jekla.
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1.2 Potrebe kupcev

Vegina kadilcev se velikokrat znajde v dvomih, kam naj ogorek odvrzejo. Ce so v
naravi in v blizini ni smetnjaka jim, tudi ¢e no¢ejo onesnazevati, ne preostane druge-
ga, kot da ogorek odvrzejo na tla. Nekateri, ki jim je res mar, pa ogorek spravijo kar
v Zep, kar pa ni higieni¢no.

1.3 Resitev

Nasa resitev je elektricni, navaden plinski ali plazma vzigalnik, ki ima komoro, v
katero lahko shranjujemo ogorke. Komora bi lahko stisnila priblizno 20 ogorkov.
Mehanizem stiskanja je misljen kot samozaporen. Stiskamo pa s pomocjo sile rok.
Ko napolnimo komoro ali ko dobimo moznost, da bi lahko ogorke odvrgli v smet-
njak, sprostimo spodnjo loputo komore in stisjen »briket« ogorkov odvrzemo.

Slika 1: Mehanizem stiskanja ogorkov Pespelnika 1.0

Loputa za polnjenje
komore z ogorki ter
stiskanje ogorkov

Predel komore za
stiskanje ogorkov

_ Elektriéni vigalnik

Loputa za lzmet
ogorkov ko je komara
palna
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Razmisljali smo tudi o moteCem smradu, ki je prisoten ob prenasanju vzigalnika. V
ta namen bomo v komoro vgradili karbonsko tkanino, ki bo vlekla nase smrad.

Zelimo si, da ¢im veé ogorkov pristane v smetnjakih oziroma pepelnikih, kamor tudi
spadajo. Radi bi ziveli v CistejSem okolju, predvsem pa bi zeleli ponudili kadilcem
moznost shranjevanja ogorkov, saj bi marsikateri ekolosko ozavescen kadilec rad
odvrgel ogorek v pepelnik, pa v blizini nima te moznosti.

Poleg tega pa bi radi zavarovali tudi zivali, saj jih veliko ogorek poje, ker ga zame-
njajo za hrano in posledi¢éno umrejo. Na udaru so tudi nasi hisni ljubljencki, deni-
mopsi, ki na sprehodih pojedo ogorke in s tem ogrozajo svoje zdravje, lastniku pa
tako odnasajo prihranke na racun zdravljenja svojega ljubljencka.

1.4 Pridobitve kupcev
Kupci s Pespelnikom ne bodo nikoli ve¢ pomislili na to, kam naj ogorke odvrzejo.

Bodo tudi varnejsi pred pozari, ne bodo pa imeli niti slabe vesti.

1.5 Neulovljiva prednost

V naravi smo opazili veliko ogorkov, tako v gozdovih kot na plazah, pa tudi v urba-
nem okolju. Problem kadilcev je ta, da ko cigaret pokadijo, ne vedo, kam bi odvrgli
ogorek. Tudi ¢e nocejo onesnazevati, ga v nekem trenutku vrzejo kar na tla. Ce pa
imajo kadilci nas vzigalnik, ogorek samo odvrzejo v vzigalnik (ki ga seveda imajo
vedno pri sebi) in tako dodatno ne obremenjujejo okolja.

Pri drugih konkurenénih izdelkih pa ogorka ne more$ shranjevati, ne da bi iz shra-
njevalnika smrdelo.

Nasa prednost je tudi ta, da gre za dva izdelka v enem. Ob mnozi¢ni uporabi nasega
izdelka bi se onesnazevanje vidno zmanjsalo, hkrati pa bi bilo bolj varno za okolje,
saj bi se izognili marsikateremu pozaru v naravnem okolju.

Nasa neulovljiva prednost je tudi v mehanizmu PeSpelnika, ki je narejen tako, da s
pomocjo lastne sile stisnemo ogorek. Palicica, ki je namenjena tlacenju, se pomika
le v eno smer, saj zati¢i ne dovoljujejo premika v drugo smer oziroma nazaj. Ko se
nabere dovolj ogorkov oziroma ko je komora polna, sprostimo zati¢, da lahko od-
vrzemo brikete ogorkov. Komora je kovinska, iz aluminijaste plocevine, obdana s
karbonskimi vlakni, da veZe nase smrad.

Pri drugi verziji PeSpelnika 2.0, ki bo okrogle oblike, pa bomo izboljsali dizajn.
Robovi bodo mehkejsi, zaobljeni, zaradi Cesar bo nas izdelek Se pridobil na praktic-
nosti. Pri spravljanju v Zepe tako ne bomo poskodovali tkanine oblacil.

Mehanizem stiskanja je pri okrogli izvedbi z vrtenjem, kar omogoca skoraj 120 %
vecji prostor komore za shranjevanje ogorkov. Na hrbtni strani bo imel son¢ne celi-
ce, ki bodo vzigalnik polnile.

Oba mehanizma nameravamo patentirati.
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Slika 2: Razvoj PeSpelnika 2.0-izvedba s son¢nimi celicami

e® 9

Roka], namenjen vreenju/stiskanju ogarkow

Konektor za USB
polnjenje Ctip

Stikalo m viig
viigainika

Komora za stiskanje

ogorkov /

Mehanizem stiskanja

Elektricni viigalnik

\ Sonéne celice

3V, 50ma

Loputa za cavredi
briket ogorkov

Vzmet2s povratek
stiskarja ko sprostime
zotit

Batenja 702030
3,7 v 400méh, LIPO

Elekariéng vezje
viigainika

2 Kupci

Nasi kupci so vecinoma kadilci. Te bi lahko razdelili v dve skupini: okoljsko oza-
vesceni kadilci in tisti, ki to niso. Na ekolosko plat naSega izdelka opozarja tudi nas
logotip, ki nakazuje delno reciklazo ogorka na samem izvoru, ko kadilec cigaret
prizge z vzigalnikom in ogorek na koncu tudi spravi van;j.

Glede starostne skupine nasih kupcev je nas proizvod najbolj mnozi¢no namenjen
kadilcem, ki so okoljsko osvesceni, to pa so obi¢ajno mlajse generacije, med 18 in 45
letom starosti. StarejSe kadilce pa nas izdelek okoljsko osveséa z logotipom.
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3 Obstojece alternative

Obstojece alternative, ki smo jih nasli na spletu, spadajo med prenosne pepelnike,
ki pa niso tako priro¢ni, saj so v ve€ini primerov namenjeni za uporabo na plazah,
povrh tega pa iz njih smrdi, ker niso neprodusni. Nasa konkurenca je tudi elektricna-
cigareta, saj pri njej ne nastajajo ogorki.

Vzigalnika, ki bi nam omogocil Se shranjevanje in stiskanje ogorkov, nismo zasledi-
li, kar pomeni, da smo prvi s tako idejo, ki jo lahko patentiramo. [zdelek namerava-
mo patentirati v ¢im krajSem casu, takoj ko bomo imeli dovolj zagonskih sredstev.

Slika 3: Obstojece alternative

| <

4 Prodajne poti

""‘-.-.

Nas izdelek bomo prodajali v trgovinah, trafikah, na bencinskih servisih, v barih in
drugod, kjer vecina kadilcev kupuje cigarete.

Pespelnik bomo prodajali tudi v spletnih trgovinah, kot so: Mimovrste, Amazon ...

Spletno reklamo smo si zamislili s poudarkom na nasem izvirno izdelanem logotipu.
Prikazali bi obmocje polno ogorkov in hisnega ljubljencka, recimo psa, ki ogorek
poje, in njegovega nemocnega lastnika, nato pa bi predstavili nasega zadovoljnega
kupca, ki ne smeti okolja in ogorek spravi v PeSpelnik.

Pespelnik bomo promovirali na spletu ter na razli¢nih prireditvah, pred veletrgovi-
nami in v medijih ob svetovnem dnevu Zemlje, 22. aprila, pa ob svetovnem dnevu
vode, 22. marca, v mesecu pozarne varnosti v oktobru ...
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5 Struktura stroskov in dobicka

Tabela I: Stroski nasega Pespelnika 1.0

W rahanizemn lekiriine g

mehanizem elektricnega viigalnika 1€ uligniniks
mehanizem shranjevanja ogorkov 1€ : - :;::fm“""'"-'"-
ka rbDnS kﬂ VIaknO UFEU € W karbonsko viskno
ogrodje viigalnika 1€

¥ ogrodje ufigalniks
sestavljanje 0,50 €
promaocija 0,50 €] [upe——
kalup 1€ Wi
skupno 5,50 €]

K tem stroskom moramo pristeti Se 1,80 € za druge stroske, kar pomeni, da bodo
skupni stroski 7,30 €.

Izvedeli smo, da cena kalupa znaSa okoli 2.000 €. To pomeni, da ¢e v enem letu pro-
damo 2.000 vzigalnikov, gre od vsakega 1 € za kalup.

Ker v prvem letu nameravamo prodati 2.000 PeSpelnikov, bi potrebovali okoli
15.000 € zacetnega kapitala. Stroske financiranja bi pokrili z lastnim kapitalom, in
sicer s pomoc¢jo starsev.

Dobicek bi v prvem letu znasal okoli 44.000 €. Priblizno polovico bi porabili za pa-
tent. Ostalo bi nam Se okoli 20.000 €. Tako bi delno pokrili stroske izdelave Pespel-
nikov v drugem letu. Ko bi prodali te Pespelnike, bi denar, ki smo ga zasluzili s pro-
dajo Pespelnikov, porabili za izdelavo novih. Tako bi v drugem letu prodali priblizno
6000 Pespelnikov. Ce bi v tretjem letu prodali 20.000 Pespelnikov, bi za izdelavo
potrebovali 146.000 €. V vseh treh letih bi bilo 234.600 € stroskov. Dobicek pa bi
znasal 205.400 €.

6 Interakcije s kupci in drugimi kljuénimi delezniki

Govorili smo z nekaj podjetniki, ki so bili kadilci, in nasa ideja jim je bila zelo vsec.
Tudi sami so nam povedali, da so velikokrat v dilemi, kam bi ogorek dali, saj ko so v
naravi nocejo onesnazevati, a vseeno onesnazujejo. To so nam predstavili kot perec¢
problem kadilcev.

Tudi vecini anketiranih nekadilcev je bila ideja vSec, saj tako zmanjSamo onesnaze-
vanje, kljub temu, da je kajenje Ze samo po sebi Skodljivo in bi morali svoje energije
usmeriti tudi v preprecevanje te skodljive razvade.
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Nekaj mnenj nekadilcev:

0 Vas izdelek mi je zelo vse¢, kljub temu da ne kadim, saj vedno, ko grem na spre-
hod, vidim povsod ob poti ogorke.

O Vasa ideja mi je vsec, ker na poti v sluzbo opazam vedno vec ogorkov, ki so
smrtonosni za nekatere organizme.

7 Razvoj na trgu

Z ekipo Pespelnika nameravamo ustanoviti podjetje, ki bi imelo proizvodnjo delno
v tujini, delno v Sloveniji. Prodaja bo potekala po zgoraj opisanih poteh, tako doma
kot v tujini.

V 1. letu nameravamo prodati 2.000 kosov, v 2. letu pa bomo prodajo potrojili. Zace-
li bomo sodelovati z drugimi slovenskimi podjetji in proizvodnjo preselili izklju¢no
v Slovenijo, Pespelnike pa bi Se naprej prodajali tudi v tujino. V 3. letu zelimo pro-
dajo povecati na 20.000 kosov.

Izdelka zaradi pomanjkanja zagonskega kapitala in Covid-19 nismo uspeli narediti
do faze prodajnega prototipa, a imamo naérte. Ce naletimo na investitorja, bi izdelek
razvili, saj smo dobili veliko pozitivnih komentarjev in celo nekaj povprasevanj po
nasem izdeleku.



Avtorice: Lara Melihen, Teodora Ivanovié, Tjasa Sterle
Mentorici: Simona Hribar Kojc, Dominika Slokar De Lorenzi
Osnovna $ola Sostro Ljubljana Dobrunje

NARAVNA KOZMETIKA
MLADIH USTVARJALCEV

1 Izdelek

Naso kozmetiko predstavljajo izdelki, ki reSujejo tri probleme ljudi. Ljudje se vedno
bolj Zelimo zdravo prehranjevati, varovati naravo, je ne onesnazevati in obremenje-
vati. Zavedamo se, da je na trziS¢u ogromno kozmeti¢nih izdelkov, ki pa vsebujejo
tudi nenaravne kemikalije. Nasa kozmetika je izdelana iz popolnoma naravnih snovi,
je brez konzervansov, primerna za vse starosti in oba spola. Ko izdelek porabimo, je
embalaza ponovno uporabna.

2 Kupci

Nas izdelek bodo kupili potrosniki, ki se zavedajo pomena naravne kozmetike in
hkrati neobremenjevanja okolja z odpadno embalazo. Izdelek je namenjen vsem,
kupcev ne moremo razporediti v skupine. Nasi ciljni kupci se zavedajo pomena ka-
kovostne naravne kozmetike, ob nakupih so pozorni na deklaracijo in embalazo, v
kateri je produkt.

3 Konkurenca

Na trgu je ogromno izdelkov, ki zagotavljajo naraven pristop, a po podrobne;jsi ana-
lizi deklaracije velikokrat naletimo na dodatke (za obstojnost, diSave, barvila ...).
Obstajajo proizvodi, kjer se v zaprti embalazi, tudi po donmevni porabi, skriva Se
ogromno vsebine. Ce embalaZe ne prerezemo oziroma je ne moremo e bolj odpreti,
gre ta vsebina v smeti. Nasa kozmetika ima rok trajanje 1 mesec oziroma 2 meseca
v primeru hrambe v hladilniku in je popolnoma iz naravnih snovi. Je v li¢ni embala-
71, ki je veckrat uporabna. Od konkurence smo bolj$i, ker zagotavljamo kozmetiko
naravnega izvora. Ob porabi izdelka lahko kupci ponovno vrnejo embalazo in jo
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napolnimo. Je cenovno dostopna. Embalazo lahko »okrasimo« glede na posebne
priloznosti, kot darila. Nasa kozmetika je iz naravnih sestavin (¢ebelji vosek, olivno
olje ...) in zaradi roka uporabnosti pakirana v majhni, ponovno uporabni embalazi.
Vedno vec je oseb, ki so alergi¢ne na dodatke v kozmetiki in hrani. Nasa kozmetika
pa je izdelana iz malega Stevila sestavin, brez dodatkov.

4 Prodajne poti

Nase izdelke ponujajamo na razli¢nih Solskih prireditvah ob posebnih praznikih (bo-
7i¢, novo leto, velika no¢ ...), temu primerno je okrasena embalaza. Izdelek je tako
primeren tudi za darila.

5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Oglasujemo na Solskih oglasnih deskah, na Solski spletni strani, na Solski televiziji.
Promocija bi lahko potekala tudi po druzbenih omrezjih. Nasa reklama bi temeljila
na tem, da bi poudarili uporabo naravnih sestavin, povratne embalaze in embalaze
za posebne priloznosti.

6 Trzni potencial poslovne ideje

Vsako leto proizvedemo 100-200 krem in balzamov za ustnice, ki jih tudi prodamo.
Ob povecanem povprasevanju jih naredimo tudi vec.

7 Viri financiranja poslovne ideje

Izdelki so cenovno ugodni, od 1 EUR do 3 EUR, odvisno od vrste izdelka in se-
stavin. V okviru placila kupci dobijo naravno kozmetiko za roke, telo in ustnice,
povratno embalazo, ki je ob Zelji kupca tudi okrasena za posebne priloznosti. Na leto
proizvedemo 100 — 200 krem in balzamov za ustnice. Cena embalaznih sestavin je
2 EUR. 1/4 zasluzka gre za zabavno sreCanje vseh udeleZencev in sodelujo¢ih ucen-
cev, ostalo pa za ponoven nakup sestavin, embalaZze ...



Avtorji: Jure Rudolf, Tjas Notersberg, Noel Arnus
Mentorici: Janja Rudolf, Natasa Kolar

Osnovna $ola Ormoz

SLOVENIARING ORMOYZ,

Moznosti za profesionalno ali ljubiteljsko ukvarjanje z avtomobilisti¢nimi ali moto-
risticnimi $porti so v Sloveniji zelo omejene, ker kljub pobudam Se vedno nimamo
za to primernega objekta. To nas je pripeljalo do ideje, da bi pripravili naért za izgra-
dnjo vrhunskega dirkalis¢a v Ormozu. Za lokacijo smo izbrali zapus¢eno obmocje
glinokopa, ki je dovolj oddaljeno od mesta, a kljub temu dobro dostopno. Z izgra-
dnjo takega objekta bi obfina Ormoz pridobila prepoznavnost doma in v tujini ter
razli¢ne poslovne priloznosti za razli¢ne gospodarske panoge v regiji.

1 Izbira lokacije in varovanje narave

Pri izbiri lokacije nismo pozabili na varovanje in ohranjanje narave. [zbran del zem-
ljisca je dovolj oddaljen od naravnega rezervata Ormoske lagune in reke Drave, zato
z izvajanjem dejavnosti na dirkaliScu ne bi vznemirjali ali ogrozali zivali, predvsem
raznih ptic, in motili obiskovalcev. S tem, ko bi ob najbolj izpostavljenem delu dir-
kalis¢a postavili protihrupno ograjo, bi pred hrupom zascitili dele naselja Dobrava.
Glede na to, da je zemljisce planirano kot nova industrijsko-obrtna cona in je v celoti
zazidljivo (D. Vrbnjak, osebna komunikacija, 24. 2. 2020), lahko sklepamo, da ni
nobenih okoljevarstvenih zadrzkov. Lokacija tudi ni primerna za kmetijske povrsine
ali pogozdovanje, ker je rodovitna zemlja na tem obmocju odstranjena zaradi izkopa
gline.

2 Risanje nacrta

Nacrt smo roc¢no narisali na dejanske fotografije lokacije. Za risanje smo uporabili
dve razli¢ni fotografiji, eno smo naredili sami, drugo nam je z dronom naredil bivsi
ucenec nase Sole. Na fotografiji, narejeni z dronom, je tudi lepo vidno celotno obmo-
¢je. Nacrt dirkaliS¢a smo narisali tako, da smo postopno dodajali objekte, posebej pa
smo narisali ciljno ravnino, ker je zaradi oddaljenosti nismo mogli podrobno narisati.
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3 Naért dirkaliS¢a

Slika I: 1zbrani fotografiji za risanje nacrta

Avtor fotografije: Noel Arnus Avtor fotografije: Denis Zuran

4 Nacrt celotnega dirkali§¢a (brez ciljne ravnine, Ki je zaradi
oddaljenosti narisana na posebno fotografijo)

Kot prvo smo se lotili oblikovanja steze. Stezo smo v lokacijo postavili tako, da
zavzema velik del povrSine, ki ima obliko narobe obrnjene ¢rke P. Ciljno ravnino
smo postavili na zahodno stran iz dveh razlogov. Prvi razlog je bil, da bi ves hrup iz
morebitnega ozvocenja usmerili stran od stanovanjskih objektov. Drugi razlog pa je
bil sama oblika terena. Stezo smo narisali tako, da bi bila njena dolzina okoli 3.500
metrov in bi imela 17 zavojev. Ker povrSina ni popolnoma ravna, bi na stezi bilo ne-
kaj rahlih vzponov in padcev, kar bi stezi dodalo dolocen karakter. Stezo smo zasno-
vali tako, da bi jo obdajal vsaj 3 metre Sirok pas trave. Na zahtevnejSih zavojih smo
predvideli izletne cone, ki bi bile iz gramoza. V zavojih smo dodali tudi robnike, ki
omogocajo, da jih uporabniki hitreje izpeljejo. Celotna steza bi bila zaradi varnosti
ograjena z visoko zZi¢nato ograjo, pred njo pa bi uporabnike varovala nizja kovinska.

Do samega objekta smo nacrtovali asfaltirano cesto, ki bi se pred dirkaliS¢em razsi-
rila tako, da bi bilo ob cestis¢u dovolj prostora za ureditev dodatnih parkirisc.

Nadaljnje objekte smo oblikovali tako, da smo se postavili v polozaj morebitnega
obiskovalca. Ko bi ta prisel do dirkalis¢a, bi imel najprej moznost varno parkirati vo-
zilo s katerim se je pripeljal. Parkirisc¢a smo uredili tako, da smo ¢im manj posegali v
dejanski prostorin da ne bo dodatnega krc¢enja gozda Levo od parkiris¢ smo predvi-
deli glavni vhod na dirkalisce, kjer bi obiskovalec dobil vse potrebne informacije. Za
umescenost v naravni prostor bi ta objekt pokrivala zelena streha, na katero bi lahko
namestili tudi elektrarno na son¢no energijo.

Ob skrajnem levem robu dirkalis¢a, tik poleg gozda, pa smo nacrtovali sluzbeno
cesto, ki bi bila namenjena, vozilom, ki bi skrbela za varnost in oskrbo ter redarjem.
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To cesto bi zavarovali z rampo, da bi jo lahko uporabljali izkljuéno za brezhibno
delovanje dirkalisca. Ta cesta bi bila dovolj odmaknjena od prostorov namenjenim
obiskovalcev.

Na koncu smo narisali $e razne dodatke (cicisteza, objekt za zaposlene, medicinska
oskrba).

Slika 2: Dirkalisée

5 Nacrt ciljne ravnine

Ker je na narisanem nacrtu celotnega dirkaliS¢a zaradi oddaljenosti slabo vidna cilj-
na ravnina, smo se odlocili, da postavitev tega dela dirkalis¢a predstavimo posebe;.
Postavitev objektov smo si najprej skicirali, nato pa jih ¢im bolj natan¢no narisali
na izbrano fotografijo. Orisali smo pogled, ki je mogoc s tribun na levi strani ciljne
ravnine, in pot, ki pripelje do tja. Ob ciljni ravnini smo nacrtovali dva objekta, vsa-
kega na eni strani steze. Oba objekta bi povezoval most, ki bi predstavljal Startno
in ciljno ¢rto, zato bi na mostu bil tudi Startni semafor. Ideja mostu se nam je zdela
primerna, ker ponuja tudi dober pogled na stezo, tako da bi ga lahko ob pomembnih
dogodkih uporabljali pokrovitelji in njihovi gostje. Na levi strani ciljne ravnine bi bil
izvoz v bokse. Bokse bi uporabljale ekipe in bi bili dovolj prostorni in udobni tudi
za bolj steviléne ekipe. Za boksi bi bil »paddock«, kot se imenuje prostor za boksi,
namenjen ekipam in uporabnikom. Tam bi bil tudi prostor za tovornjake, s katerimi
bi pripeljali opremo in dirkalnike. Dovoz bi potekal po sluzbeni poti, ki vodi mimo
parkiris¢ za obiskovalce. Med robom gozda in dirkaliS¢em smo nacrtovali protizvoc-
no ograjo. Kot zadnje smo dodali Se reflektorje, ki bi omogocali ve¢ moznosti za
uporabo samega objekta.
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V prvi etazi nad boksi bi bil balkon, ki bi bil ponovno namenjen povabljencem,
izbrancem in pokroviteljem, obCasno pa vsem obiskovalcem, odvisno od po-
membnosti dogodka. Tu bi bil tudi gostinski lokal, ki bi skrbel za hrano in pijaco.
Objekt na desni strani bi bil ponovno namenjen obiskovalcem in povezan s tribuna-
mi. Poleg smo predvideli kontrolni stolp, namenjen vodstvu prireditev. S kontrolne-
ga stolpa bi vodstvo imelo pogled na dogajanje pred boksi in ves ¢as radijsko zvezo
s funkcionarji in varnostniki na stezi.

Slika 3: Ciljna ravnina

6 Pogovor z Zupanom

Za pogovor z zupanom smo se odloc¢ili zato, ker smo Zeleli pridobiti njegovo mne-
nje. Zanimal nas je predvsem njegov pogled ali je izgradnja za ob¢ino smiselna.

Na pogovor k zupanu smo se naro¢ili po telefonu. Zupana smo najprej prosili za
dovoljenje, da pogovor snemamo. Potem smo mu predstavili naso podjetnisko idejo
in pripravljene nacrte dirkali§¢a. Pogovor smo vodili po vprasanjih, ki smo si jih
pripravili vnaprej, seveda pa smo jih sproti prilagajali pogovoru.

Zupan je v intervjuju povedal, da je Ze sli$al za podobne ideje. Poudaril je, da je
lokacija glinokopa Ze sedaj namenjena industrijski gradnji, tako da sama gradnja na
tem obmocju ne bi predstavljala tezavo. Pravi tudi, da v primeru ¢e se najde investi-
tor, je ob¢ina takoj za izgradnjo dirkalii¢a. Zupan se zaveda, da je to ideja, ki odpira
razliéne moznosti in priloznosti za gospodarski razvoj ob¢ine in lokalne skupnosti.
Ker bi bil objekt v slovenskem prostoru edinstven, bi po njegovih besedah zagotovo
privabil veliko gostov. Kljub temu da ni ravno velik navdusenec nad avto moto Spor-
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ti, se mu zdi nasa ideja dobra in pravi, da bi najbrz tudi sam potem kdaj preizkusil
lastne vozniske sposobnosti.

Iz pogovora smo pridobili tudi nekaj potrebnih podatkov za razvijanje nase podje-
tniske ideje. Zupan nam je povedal, za kolik$no velikost zemljisca gre, priblizno je
ocenil vi§ino potrebne investicije in kje poiskati morebitne investitorje.

Slika 4: Tjas§, Jure in Noel pri zupanu Obc¢ine Ormoz g. Danijelu Vrbnjaku

7 Zakljucek

Zakljuc¢imo lahko tako, da je izgradnja dirkali§¢a na zapus¢enem delu glinokopa v
Ormozu zagotovo priloznost, s katero bi obcina Ormoz pridobila prepoznavnost in
moznost za gospodarski razvoj, s tem pa tudi nova delovna mesta. Z uresnicitvijo
naSega nacrta in ideje bi v Ormoz privabili obiskovalce, ki bi imeli moznost preiz-
kusiti se v dejavnostih, ki bi jih ponujali. Lahko pa bi se prisli le sprostit ob kavi in
opazovat otroke med igro.



Avtorja: Nastja Stevanic, Nejc Pungarsek
Mentorica: Ivanka Cigli¢
Gimnazija in srednja Sola Kocevje

SKODELICA Z ZEPKOM

1 Problem in resSitev

Ko pijes ¢aj iz skodelice, nastane problem: kam odloziti vrecko za ¢aj, ne da pri tem
umazes posodo ali mize, saj vrecka za ¢aj ne sme biti ve¢ kot 5 min v vodi. To je
problem tudi za lokale, kavarne in restavracije. Ce naroéis ¢aj, dobis veliko posodic;
to so kroznicek, skodelica, pokrovcek, tasa, zraven pa med, sladkor in Zlicka. To
zavzame veliko prostora na mizi in potem si v€asih v zadregi in ne ves, kaj bi najpre;j

prijel v roke.

Z Nejcem sva prisla na poslovno idejo iz Cisto preprostega razloga, in sicer sva
opazala tezave pri skodelicah za pitje ¢aja doma in tudi v kavarnah, gostilnah, resta-
vracijah ...

Resitev je poseben loncek z Zepkom, v katerega lahko damo vrecko za €aj, sladkor
in zlicko, tako je vse bolj organizirano, enostavno in lepo. Ne potrebujemo dodatnih
posodic in ne umazemo mize oz. posode. Ker je manj posod, je tudi manj pomivanja
in prihranimo pri vodi, kar ima tudi ekoloski pomen. Loncek pa je izdelan iz lokalne
gline. V nasem kraju je rokodelski center, ki spodbuja obnovo lokalne obrti in kjer se
tudi mladi uc¢imo ves¢in izdelave stvari iz naravnih materialov, ki se v celoti dajo re-
ciklirati. Glina je primaren in ¢loveku prijazen material, ki daje obcutek domacnosti
in ozave$Canja »nazaj k naravi in brez plastike«.
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2 Kupci

Namenjena je mladostnikom, odraslim in starejSim (10-100 let), ki bi radi imeli
unikatne, urejene skodelice. Lahko jih uporabljajo tudi lastniki lokalov, kavarn in
restavracij, ki ljubijo domacnost. Vsak loncek je lahko unikaten. Lahko se izdelajo
kompleti lonckov natanko po Zzeljah kupca, na primer z njegovim logotipom ali s
prav posebnim sporocilom, morda s kak$nim vzgojnim, ki bi ozavescal ljudi »nazaj
k naravi«. Tako bi lahko nanj narisali domaca zelis¢a, z namenom, da pivce domacih
Cajev ozavestimo, kako izgledajo npr. sivka, arnika, meta itd. Lahko ga kupijo turisti
kot turisti¢ni spominek. Nanj bi lahko narisali vse mogoc¢e znamenitosti kraja, npr.
na Koc¢evskem bi na loncke narisali Friderika in Veroniko, ki sta zivela v nasem gra-
du Fridrihstajn, za Ribnico bi lahko narisali ribniskega krosnjarja ali kak izdelek iz
suhe robe, pa kocevsko deklico s piscalko naSega kiparja Staneta Jarma in Se in Se.
Tako skodelico bi lahko imel prav vsak.

3 Konkurenca

Na nek nacin imamo konkurenco, ker nekateri izdelujejo svoje unikatne skodelice
(lahko so barvne, bolj poceni, bolj kakovostne ...), vendar gre v vecini primerov
za cenene kitajske variante. Mi pa smo edinstveni v tem, ker uporabljamo lokalno
slovensko kocevsko-ribnisko glino in imamo pri prodaji sporoc¢ilo — »domacnost,
var¢nost, iz domacih materialov, prihranek vode ...«. NaSa skodelica je posebna
prav zaradi Zepka, v katerega lahko damo vrecko za ¢aj, sladkor, Zlicko ali pa tudi
kaksen bomboncek. Zaradi vseh teh stvari je skodelica bolj organizirana in prakti¢-
na. Narejena je iz nase gline.

4 Prodajne poti

H kupcem (gostinskim obratom, Solam ...) bomo pristopili osebno. Predstavili bomo
namen prihrankov in ozavescali kupce o ekologiji, nato pa oblikovali dizajn po Ze-
ljah (barve, napis, risbe). To je misSljeno za lokale, kavarne, ki jih je povsod dovolj.
Prodajali bi tudi preko prijateljev, ki bi priporocali prezentacije naprej, podobno kot
poteka prodaja AMC posode in podobno. Ko se bodo narocila povecala, nam bodo
pomagali Se drugi loncarji, ki jih je na Kocevskem in Ribniskem kar nekaj. Risala bi
jaz in tudi prijateljica, ker naju to veseli.

Seveda bi kasneje imela tudi trgovinico v domacem kraju, namenjeno turistom in
domacinom.

Kupcem bomo kasneje lahko nase izdelke ponudili preko spletne trgovine oz. trgo-
vine v zunanjem svetu. Ce nekateri ne morejo priti do trgovine, ker je predalec ali pa
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zaradi drugega razloga, lahko skodelice narocijo preko spleta. To je tudi ena izmed
prednosti pri nakupu. Pozorni moramo biti, da je izdelkov dovolj na zalogi in da smo
vsem na voljo pri kak§nem vprasanju.

5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Kupci bodo za nas slisali po radiu, preko letakov, interneta, Casopisa. Vendar pa
bomo v zacetku zbirale narocila zgolj preko osebne prodaje, tako se bo nas dober
izdelek prenasal »od ust do ust« (prijatelji, sorodniki, druzina ...). S tem bomo tudi
zacela proizvodnjo po korakih.

6 Trzni potencial poslovne ideje

Slika 1: Primer skodelice z lonckom

Prodajna cena = 5,00 EUR/kos

Stroski dela (pecenje) in materiala = 3,2 EUR/kos

Pri¢akovani dobicek in ostali stroski = 0,90 EUR/kos

DDV ne bi racunali, ker prva tri leta ne bomo davéni zavezanec.

Za prvo leto potrebujemo 3.300,00 € lastnega kapitala. Potrebujemo ga za nakup
vretena in peéi ter materiala in drugih stroskov (elektrika, voda). Placo bi vkljucili
tretje leto, ko bo koli¢ina prodaje vecja. Dobicek bi bil tretje leto 14.300,00 EUR, kar
bi pomenilo povpre¢no 1.200,00 EUR na mesec.
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Tabela I: Prikaz prihodkov in stroSkov v prvih treh letih

. 2. leto (3.000 3. leto (9.000
Leto 1 l;rto d(802 sl«g%lc) skodelic) skodelic)
eanost v Vrednost v EUR Vrednost v EUR

Prihodki 4.000,00 15.000,00 45.000,00
StroSki materiala in dela 2.560,00 9.600,00 27.900,00
Rezijski stroski davki 300,00 500,00 2.800,00
Ostanek za s. p. 420,00 2.200,00 14.300,00

7 Viri financiranja poslovne ideje, bilanca stanja

Tabela 2: Bilanca uspeha

AKTIVA PASIVA

SS Vrednost v EUR LV Vrednost v EUR

Oprema: pec, 1.300,00 - -

vreteno 500,00 Lastni kapital 3.300,00

GS — skupaj 1.800,00 TV — skupaj 3.300,00

Zaloge materiala, surovin 1.000,00

Drobni inventar 500,00

Skupaj 3.300,00 Skupaj 3.300,00

8 Zakljucek

Z Nejcem sva zelo uzivala v razvijanju te poslovne ideje. Bilo je vloZzenega veliko
Casa in truda, ampak se je izplacalo.

Slika 2: Loncek z zepkom




Avtorja: Neja Zupancic, Jernej Ravbar
Mentorica: Mateja Nemani¢
Ekonomska Sola Novo mesto

1 Poslovna ideja

FOOD FOR YOU je poslovna ideja prodaje paketov s svezimi, vnaprej priprav-
ljenimi sestavinami za pripravo jedi, ki bi jim bil prilozen recept. Na primer: tuna
poke bowl; piscancji wrap z zelenjavo; file postrvi, zelenjava, sladki krompir; rizevi
rezanci z zelenjavo in piS€anc¢jim mesom. Vse, kar je potrebno za okusne in zdrave
obroke, je skrbno nacrtovano in izbrano ter dostavljeno pred vhodna vrata vsakega
naroc¢nika v Casu, ki je zanj najbolj primeren. Svet se vrti ¢edalje hitreje in lahko bi
rekli, da zahteve sodobne druzbe vcasih postanejo nehumane. Velikokrat se zgodi, da
ljudje ne zmorejo opraviti vsega, kar od njih zahteva okolica, druzina. Cedalje ve¢
ljudi se sooca s pomanjkanjem casa, kar pa vodi v stres in lahko negativno vpliva na
¢lovekovo zdravje. Veliko ljudi se zaradi pomanjkanja ¢asa prehranjuje z nezdravo
in hitro pripravljeno hrano, ki vsekakor skoduje zdravju. Pomanjkanje ¢asa velikok-
rat nastopi zaradi slabe organizacije posameznika.

Ideja FOOD FOR YOU resuje problem pomankanja ¢asa za pripravo zdravih jedi.
Nas cilj je, da gospodinjstvom omogoc¢imo uzivanje zdravih, hitro pripravljenih do-
macih obrokov, ¢lanom gospodinjstev pa bomo prihranili skrb za nabavo potrebnih
sestavin in iskanje receptov.

Podjetje ponuja izbiro paketov sestavin za pripravo jedi po lastni izbiri. Paket je
cenovno ugoden in okolju prijazen, saj paketi in vrecke niso iz plastificiranega ma-
teriala, ampak iz kartona in papirja. Paketi vsebujejo razlicne sestavine za pripravo
jedi, poleg pa je prilozen tudi recept. Zelimo, da paket vsebuje vse hranilne snovi
(beljakovine, mas¢obe in ogljikovi hidrati), ki jih ¢lovek potrebuje. Ker smo z idejo
Se v zgodnji fazi razvoja, bi na zacetku ponujali 2 velikosti, kasneje pa 4 razli¢ne
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velikosti paketa. Velikost paketa bo odvisna od Stevila ljudi, ki jim bo obrok na-
menjen. Paket vsebuje vnaprej dolocene sestavine jedi, ki bi bile pakirane v okolju
prijazni papirnati embalazi. Sestavinam je prilozen tudi recept za pripravo jedi, ki bi
vseboval tudi fotografije postopka priprave. Izdelek ima kratek rok uporabe, saj ho-
¢emo sestavine kupcu ponuditi kar se da sveze. Da smo naredili prototip, smo morali
najprej ugotoviti, katera embalaza in katera velikost bi najbolj ustrezala sestavinam.

»Druzinski paket« je pripravljen za 4-Clansko druzino. Izdelan je iz kartona, v ka-
terem so paketki sestavin iz papirnate embalaze. Ker hocemo, da paket vsebuje vse
potrebne hranilne snovi, ki naj bi jih ¢lovek pri vsakem obroku zauzil, smo v paket
vkljucili naslednje sestavine: zelenjavo (bucka, paprika, por, cebula, Cesen ter peter-
8ilj), piScancje meso, bio kvinojo in zeleno solato. Poleg sestavin je v paketu prilo-
zen Se recept za pripravo te jedi.

Slika 1: Prototip kartonske Skatle za Stiri osebe
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Slika 2: Prototip sestavin druzinskega paketa

PrilozZen je recept
Sestavine za 4 osebe:

300 g piscancjih prsi brez kosti
350 g kvinoje

bucka

por

paprika

1 zlicka kurkume

strok Cesna

Sopek svezega petersilja

sol in poper

O0Oo0oo0OooOoooao

Priprava:

1. Pis¢ancje meso narezemo na trakce, zelenjavo pa na kocke.

2. Na olivnem olju preprazimo ¢ebulo, nato pa dodamo piscanca in zelenjavo (buc-
ke, paprike in por), po nekaj minutah pa dodamo kvinojo, dobro premesamo in
zalijemo z vodo, da so vse sestavine ravno prekrite.

3. Dodamo kurkumo, ki ima izjemno protivnetno in antibakterijsko delovanje ter
je odli¢en vir mikro- in makrohranil ter prehranskih vlaknin, svez ¢esen in nase-
kljan petersilj, s katerim ne skoparimo, ter solimo po okusu.

4. Kuhamo cca 15-20 min.

5. To je odlicna jed, tudi Ce si jo pripravite dan prej in vzamete s seboj v sluzbo.
Kvinojo lahko pripravite tudi kot solato, jo skuhate in ko se ohladi, zmeSate s
sezonsko zelenjavo (denimo s ¢eSnjevim paradiznikom, avokadom, feta sirom in
baziliko).
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»Paket v dvoje« je pripravljen za 2 osebi. Prav tako je paket izdelan iz kartona, ki
vsebuje sestavine, ki so pakirane v reciklirani embalazi. V paketu so naslednje se-
stavine: zelenjava (bucka, paprika, por, ¢ebula in ¢esen), sladki krompir, avokado,
solata in tofu (nefermentiran izdelek iz soje). Poleg sestavin je priloZen recept za
pripravo jedi.

Slika 3: Primer obroka
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Slika 5: Prototip sestavin paketa za pare

Recept
Sestavine

olivno olje

dva sladka krompirja

1/2 ¢ebule

2 stroka Cesna

1 rumena paprika

bucka

por

1 zlicka limoninega soka
200 g tofuja

Oo0ooooooao

Sestavine za preliv

1/4 avokada

1 zlica limoninega (ali limetinega) soka
sol

poper

1 majhen koscek cebule

voda

O0o0oooao

Postopek

Sladka krompirja dobro operi in skrtaci (z grobim delom gobice bo Cisto enostavno)
pod tekoCo vodo. Vecje nepravilnosti obrezi. Z vilico ju prepikaj in peci priblizno
eno uro na 200 °C. Krompir prerezi na polovico in previdno izbolbi, da ne poskodu-
jes lupinice. Na olivnem olju poprazi ¢ebulo in Cesen ter dodaj na kockice narezano
papriko, por in bucko. Kuhaj nekaj minut. Izdolben sladek krompir pretlaci, potem
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pa ga dodaj k popeceni zelenjavi. Dodaj poper, sol in limonin sok ter premesaj. V
ogreto ponev z olivnim oljem popeci Se tofu. Vse sestavine za preliv zmiksaj v tekoci
preliv. Krompirjeve lupinice napolni z nadevom, okrasi s prelivom ter k jedi dodaj
Se pecen tofu.

Slika 6: Obrok — paket za por

2 Kupci

2.1 Najpomembnejsi kupci

Po svetu zivi Cedalje ve¢ ljudi, ki zaradi sluzbe ali drugih obveznosti nimajo Casa
za pripravo jedi, hkrati pa nimajo volje, da bi prosti Cas zapravljali po trgovinah in
zbirali potrebne sestavine za zdrav in bogat obrok. Povecuje se tudi Stevilo ljudi, ki
jim ni vseeno, kaj jedo in kaj zdravega bodo pripravili svojim otrokom. Nasi kupci
bodo iz okolice Dolenjske. Kupcem Zelimo resiti oba problema - prihraniti ¢as ter
jim zagotoviti zdrave in kakovostne sestavine za pripravo jedi. Prva skupina nasih
kupcev so druzine in pari, ki imajo za pripravo jedi le slabe pol ure ¢asa. Druga sku-
pina pa so kupci, ki nimajo ¢asa ali volje za nakupovanje zivil. Ocenili smo, da bodo
nasi kupci stari od 20 do 55 let.

2.2 Potencialni kupci

Cedalje ve¢ ¢asa mladi prezivijo doma sami, saj imajo star$i vse ve¢ obveznosti.
Druga skupina nasih kupcev so mladi, stari od 14 do 20 let. S tem bi pri mladih po-
vecali zanimanje in jih tako spodbudili za pripravo zdravih obrokov doma.
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3 Konkurenca

V Sloveniji je na tisoCe gostincev, ki imajo moznost dostavo hrane na dom, in so
potencialna konkurenca, vendar vecina njih se ne ozira na zdravje ljudi. V Sloveniji
se nezdravo prehranjuje ze vec kot polovica prebivalstva, zato zdravje pesa velikemu
odstotku ljudi. Smo prvi, ki bomo dostavljali paket zdravih sestavin za pripravo jedi.
Poleg tega ima nas paket veliko prednosti, npr. za zdrav obrok ti priprava vzame
15-30 minut, sestavine so sveze. Prav tako spodbujamo mlade, ¢etudi starSev ni
doma, da si pripravijo zdrav obrok in s tem nadgrajujejo svoje kuharsko znanje.

Nasa morebitna pomanjkljivost je, da moramo paket dostaviti v ¢im krajSem casu,
saj vsebuje nekatere dokaj hitro pokvarljive sestavine.

Najpopularnejsi konkurenti so picerije, saj je njihova ponudba mladim vedno pri
roki, tako po okusu kot tudi ceni.

Tabela I: Analiza konkurencnih prednosti

‘ Ostarija pri Selaku Gostilna Luzar
Kenlirenca (Dobrava pri Skocjam) (Skocjan) Jood Fog Tow
Spodbujanje k
pripravi jedi X \-/
Zdrava hrana X X \/
Hrana, bogata s
hranilnimi snovmi X X \/

4 Prodajne poti

Pakete bomo prodajali preko spletnega narocanja. Kupcem bomo na voljo 7 dni
v tednu, 24 ur na dan. Narocila bodo oddajali preko spletne strani in po telefonu,
Stevilka podjetja: +386 05 535 400. Omogocili bomo placilo s placilno kartico Visa/
Mastercard oziroma s PayPal in placilo po povzetju. Se pa ob izbiri placila priSteje
Se strosek dostave, ki znasa 1,50 € za vsakih 10 km prevoza. Dostavljali bomo ne-
posredno, kar pomeni, da pripravljen paket kupcu dostavimo sami ¢im hitreje. Paket
bodo prejeli v roku enega dne, saj bomo narocilo pripravili in dostavili kar se da
hitro.
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5 Trznokomunikacijske aktivnosti

Nasi kupci nas bodo lahko nasli na nasi spletni strani, Facebook in Instagram profilu.
Ker se zavedamo, da nekatere skupine nasih kupcev ne uporabljajo spleta in druzbe-
nih omreZij, nas bodo lahko opazili v ¢asopisih Dolenjske in Bele krajine, letakih in
revijah (Moje zdravje, Ona, Zarja in v reviji Maja). Prav tako bomo podjetje promo-
virali z vizitkami, ki jih bomo delili kupcem.

Povezave do nasih strani:
0 e-naslov: foodforyou.cook.n.eat@gmail.com,
0 Instagram: https://www.instagram.com/foodforyou.cook.n.eat/.

Slika 7: E-naslov podjetja

Google

Welcome

o foodforyou.cook.n.eat@gmail.com w

Slika 8: Instagram profil podjetja
Instagram & @0o@®
ﬁ foodforyou.cook neat Espene O m
W 4 posts 0 followers 0 following

FOOD

B posTs

=1
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6 Trzni potencial poslovne ideje

V anketi, ki smo jo objavili na razli¢nih spletnih straneh, smo ljudi vprasali tudi
glede cene paketa. Raziskave so pokazale, da je 70 % kupcev pripravljenih za paket
placati 1015 €, 28 % kupcev 15-20 € in 3 % kupcev 20 € in ve¢. Cena paketa pa
je odvisna od velikosti paketa ter sestavin, ki se nahajajo v paketu in sicer od 1015
€. Za zacetek nudimo 2 razli¢ni velikosti paketa, in sicer paket za 2 osebi, ki meri
45,5 x 35,5 x 25,5 cm in paket za 4 osebe, ki meri 41 x 51 x 41 cm. Cena paketa bo
odvisna od sestavin, ki bodo v posameznem paketu.

Paket za 2 osebi:

tuna poke bowl (riz, avokado, file tune): 8,50 €,

piscancji wrap z zelenjavo (tortilija, piscanec, zelenjava): 8,00 €,
file postrvi, zelenjava, sladki krompir: 9,00 €,

riZzevi rezanci z zelenjavo in pis¢ancjim mesom: 8,25 €.

Ooo0Ooaog

Paket za 4 osebe bo dvokratnik cene za 2 osebi.

Na samem zacetku predvidevamo, da bomo imeli do 15 narocil na teden. S ¢asom pa
se nam bo Stevilo narocil povecevalo.

7 Viri financiranja poslovne ideje

Stroski bodo povezani z izdelavo paketov, oglasevanjem in dostavo. V tabeli so
predstavljeni vsi stroski, ki nastanejo pri enem paketu.

Tabela 2: Struktura stroskov paketa

Strosek En paket s sestavinami

Delo 1,50 €

Kartonasta embalaza z vtisom logotipa 2 €/kos

Papirnate vrecke 0,34 €/kos

Sestavine (2 osebi) 8,00—9,00 €

Sestavine (4 osebe) 16,00—18,00 €

Stroski prevoza (regionalno - Dolenjska) 1,50 €/10 km

Skupaj stroski 11,84 €—12,84 € + str. prevoza
(paket za 2 osebi)
19,84 €-21,84 € + str. prevoza
(paket za 4 osebe)

Marza 2,5€

) 14,34 €-15,34 € (za 2 osebi)

Prodajna cena 22,34 €-24,34 € (za 4 oscbe)

+ str. prevoza
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Okvirni stroski oglasevanja pa so naslednji:

o Facebook: 50 €,
o vizitke: 10 €/100 kosov.

Za pricetek proizvodnje bomo potrebovali okoli 3.000 € zacetnega kapitala. V zne-
sek ne vstejemo prevoznega sredstva za dostavo paketov, ker prevozno sredstvo ze
imamo. Denar, ki ga bomo potrebovali za zagon proizvodnje, imamo prihranjen. S
tem denarjem bomo kupili kartonske skatle in vrecke za izdelavo paketa, sestavine,
pokrili zacetne stroSke oglasevanja ter najeli prostor, kjer bo priprava paketov pote-
kala.
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