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POVZETEK

V danasnjem &asu se podjetja sre€ujejo z mo&no konkurenco. Kako se braniti pred
njo, pa je odvisno od vsakega posebej. Vsi iS€ejo nekaj novega, inovativnega,
modernega, drugaCnega in predvsem konkurenénega. Ravno zato so dobre
poslovne ideje vedno dobrodosle, saj z njihovo realizacijo ne pridobimo samo novih
kupcev, ampak se nam poveca tudi ugled, prepoznavnost blagovne znamke in na
koncu tudi finanéno stanje.

Predpostavljamo, da se bodo podjetja na podlagi izdelanega poslovnega nacrta
lazje odloCila za investicijo. IzkuSnje s kavo na poti kaZejo, da prodaja tovrstnih
izdelkov raste, saj ljudem primanjkuje ¢asa.

V osrednjem delu smo opisali nase podjetje ter koncept proizvodov in storitev
palaCinkomata. Raziskali smo, kdo so nasi potencialni kupci, konkurenti ter obseg
nasSega trga. Prednosti, slabosti, nevarnosti in priloZznosti smo prikazali v SWOT-
analizi. V nacrtu trzenja pa smo prikazali okvirne stroske in prihodke. Vsak poslovni
naCrt mora vsebovati tudi terminski in finanéni plan. Slednjega smo prikazali
podrobneje in ugotovili, da ima nasa ideja trzni potencial.

V raziskavi smo ugotovili, da ljudje na podezelju Se vedno veliko malic in prigrizkov
pripravijo doma, drugace je v vecjih mestih, kjer si zZelijo tovrstne prehrane, saj jim
primanjkuje ¢asa. Ugotovili pa smo tudi, da si ljudje radi privos€ijo tovrstno prehrano
tudi na pocitnicah, npr. ko so z druzino v toplicah. Zato bi bil na$ trzni potencial
ravno v turisti¢nih sredis¢ih, kot so vodni in zabavi$¢ni parki, ter toplicah.

KLJUCNE BESEDE

- paladinkomat
- poslovni nacrt
- finanéni nacrt
- poslovna ideja



ABSTRACT

Today, companies are faced with strong competition. How to defend against it, it is
up to each individual company. They are looking for something new, innovative,
modern, different and mostly competitive. Good business ideas are always
welcome, because their realization helps us obtain new customers, increase the
reputation and recognition of the brand and improve their financial status.

On the basis of the elaborated business plan, we assume that enterprises will easily
decide for investments. Experiences with »coffee to go«, shows us that the sale of
such products on the market grows, precisely because of the daily time pressure,
which are people dealing with.

In the central part of this thesis, we are describing our business and concept of the
products and services, of our pancake machine. We explored, which are our
potential customers, competitors and what is the range of our market. In SWOT
analysis, we illustrated the strengths, weaknesses, threats and opportunities. The
thesis also includes marketing plan, where we indicated costs and revenues of our
business. Every business plan should contain a schedule and financial plan. In our
detailed plan, we showed and discovered, that our idea has a big potential on the
market.

In the research, we found out that rural people still prepare a lot of meals and
snacks at home, while it is different in larger cities, where food such as pancakes is
more appropriate, because people don't have much time. We find out that people
likes to afford this kind of food on vacations, especially if they are in the spa or
swimming pools. Our next market potential is in tourist centres, such as water
resorts, entertainment parks and spas.
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1 UvOoD

1.1 PREDSTAVITEV PROBLEMA

Samostojni podjetniki ugotavljamo, da Zelijo nasSe stranke ucinkovito, odli¢no,
ugodno, predvsem pa hitro storitev ali izdelek. V diplomski nalogi opisujemo nov
izdelek, ki bi ga uvedli predvsem na manjSe in srednje velike bencinske servise, v
nakupovalna sredi$¢a v sklopu gostinskih lokalov, v termalna sredi$¢a, kot so vodni
in zabaviSéni parki, ter toplice. Trenutno na teh lokacijah nimajo sveze pedenih
izdelkov, kar bi s palaCinkomatom spremenili, saj bi lahko kupci in obiskovalci na
vsakem od njih kupili sveze peCene paladinke, pripravljene po svojem okusu.

Danes, ko vsem primanjkuje €asa, stranke velikokrat iS€ejo dober, okusen in hiter
prigrizek, ki je hitro pripravljen. ReSitev vidimo v paladinkomatu, ki bi ga postavili na
prodajna mesta z veliko fluktuacije.

Koncept paladinkomata je zamisljen priblizno tako, kot je sedaj v praksi izvedena
ideja kave na poti, ki si jo kupci lahko pripravijo Ze skoraj povsod. S paladinkomatom
pa bi imeli kupci moznost kupiti pala¢inko na poti.

1.2 CILJI NALOGE

Predpostavljamo, da bomo ugotovil, da je paladinkomat zanimiv za nove
potencialne trge. Tak3na novost bi pomenila konkurenéno prednost ter omogodila
pridobitev novih in ohranitev obstojecih strank. Cilj naloge je izdelati poslovni naért
paladinkomata za podjetja, ki Zelijo nekaj vec.

Kot je na spletni strani napisal Kos (http://www.blazkos.com/proces-razvoja-
podjetniskih-idej.php) je zelo pomembno, da ima ideja trzni potencial. Ce ni trga, si z
idejo ne moremo prav veliko pomagati. Ne smemo loviti rib tam, kjer jih ni.
Pripravljeni pa moramo biti zamenjati smer oz. obmocje plovbe.

1.3 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE

Predpostavljamo, da se bodo podjetja na podlagi izdelanega poslovnega nacrta
lazje odloCila za investicijo. IzkuSnje s kavo na poti kazejo, da je prodaja tovrstnih
izdelkov v porastu ravno zaradi pomanjkanja ¢asa ljudi.

Omejitve, ki jih opazamo, so v neraziskanosti trga oz. nerazvitosti dolo¢enih podrodij
Slovenije, kjer ne obCutijo pomanjkanja ¢asa in hitrega tempa Zivljenja.
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Dodatna omejitev, ki jo vidimo pri obravnavanju problema, je tudi pomanjkanje
informacij o izdelku, saj ga na slovenskem trziS¢u Se ni.

1.4 METODE DELA

V teoretichem delu je uporabljena opisna metoda, saj predstavljamo poslovne
nacrte, ki so jih napisali razli¢ni avtorji.

Na podlagi prodaje kave na poti uporabljamo rezultate in sklepanje za prodajo
palacink s pomocjo induktivno-deduktivhe metode.

Analiti€cna metoda je uporabljena v vseh delih poslovnega nacrta, ki smo ga
podrobneje razclenili in opisali posamezne dele.

V zadnjem delu pa smo z metodo anketiranja dobili dolo€ene ugotovitve in rezultate
o uvedbi palaCinkomata na doloCenih trznih segmentih.
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2  POSLOVNI NACRT

2.1 KAJ JE POSLOVNI NACRT?

Na  spletni  strani Mladi  podjetnik  (http://mladipodjetnik.si/podjetniski-
koticek/ustanovitev-podjetja/poslovni-nacrt) opisujejo poslovni nacrt kot enega
pomembnejSih dokumentov, ki naj bi ga podjetje izdelalo Se pred odprtiem oz.
uvedbo novih poslovnih idej. Gre za neke vrste zemljevid, ki ga mora upostevati,
kdor se srecuje z vstopom v podjetniStvo ali uvedbo nove poslovne ideje. Pomaga
pri boljSem poslovanju in odkrivanju pomanjkljivosti poslovnih idej. Velikokrat se
zgodi, da zaradi obilice novih informacij ob vstopu v podjetnistvo podjetnik ne ve za
poslovni nacrt, nekaterim se poraja misel, da je to samo za birokrate, spet drugi pa
so zaposleni samo s svojo podjetniSsko idejo. So pa tudi taki, ki najprej napiSejo
veliko strani o svoji poslovni ideji, vendar je nikdar ne realizirajo.

Slika 1 prikazuje dele poslovnega nadrta.

POSLOVNI
NACRT

PLANIRANJE PRIDOBIVANJE KONCNI REZULTATI
DELOVNEGA INFORMACIJ IN IN REALIZACIJA
PROCESA UGOTOVITVE

Slika 1: Poslovni nacrt
(Lastni vir)

2.2 OPIS PANOGE IN PODJETJA

Nacin zivljenja se v zadnjem desetletju mo€no spreminja. Hitre storitve in izdelki pri
potroSnikih pridobivajo pomen. Zaradi vse vecjega povprasevanja potroSnikov po
hitri prehrani in dejstva, da si Zelijo topel obrok, sploh za svoje otroke, menimo, da
bodo dobro sprejeli nase izdelke.

Gre za obroke, ki so hitro dostopni, hitro pripravljeni, okusni in privlaéni za vsakogar.
V panogi najdemo veliko ponudnikov, ki zadovoljujejo enake potrebe na trgu, kar
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pomeni, da zadovoljijo potroSnikove potrebe po hrani v najkrajSem mozZnem c&asu.
To so ponudniki hitre prehrane, gotovih izdelkov, pakiranih izdelkov (raznih peciv)
ter ponudniki gotovih ne termi¢no obdelanih izdelkov (sendviCev, solat, prigrizkov).

Ideja o palainkomatu se je rodila leta 2014 med druzinskim dopustom, ki je bil
nekaj Cisto posebnega. Pa ne zaradi kraja, ampak zaradi ideje o paladinkomatu, saj
je pogovor po rojstvu ideje potekal samo o tem, kako bi se palaCinkomat izvedel,
izboljSal in predstavil kupcu.

ZaCelo se je z veCernim sprehodom mimo stojnic, kjer ponujajo razno sveze
pripravljeno hrano. Med drugim je neka gospa pekla tudi palacinke. Ker je bila
priprava in peka tiste palaCinke za otroke neznansko dolgoCasna in predolga, se je
enemu od otrok porodila ideja o avtomatu, ki bi delo hitreje opravil in $e zanimiveje
bi bilo pri¢akovati, kaj bo padlo iz njega. Tako se je rodila ideja o paladinkomatu.

Palacinkomat bi bil primeren za veéja podjetja, ki imajo v lasti razvejano
maloprodajno mreZo in imajo prostor za postavitev aparata. Ker bi ponujali
palaginke razli€nih okusov, bi bilo to zanimivo tudi za razna nakupovalna sredi$¢a in
termalne komplekse, kjer je veliko druzin z otroki, ter v drugih ustanovah, Kjer je
velika frekvenca obiskovalcev.

Z uvedbo paladinkomata bi na prodajnih mestih pridobili izdelek, ki je:
¢ nekaj novega na slovenskem trzisScu,

e kakovosten,

e sveze pripravljen,

e sveZe pecen,

e razli¢nih velikosti (mala, srednja ali velika palacinka),

e dober prigrizek na poti,

e hitro pripravijen,

e s samo 3 % masc¢ob,

e pripravljen po okusu stranke,

e pripravljen z marmelado, medom, ¢okolado ali samo s sladkorjem,
e Kot prigrizek ob sadju ali sladoledu,

e z dodanimi zelenjavnimi namazi in svezo zelenjavo,

e odliénega okusa,

e primeren za vse generacije.
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Slika 2: SveZe pripravijen izdelek po okusu kupca
(Vir:
https://www.google.si/search?g=popcakes&biw=1366&bih=673&source=Inms&tbm=
isch&sa=X&ei=U9ZJVbX3BMWrU7-
1gdAK&ved=0CAYQ_AUo0AQ#tbm=isch&g=popcake+pancake+machine, 2015)

Slika 2 prikazuje mozne nacine sladke in slane priprave z razli€nimi polnili, namazi
in dodatki.

Turistiéno gostinska zbornica na svoji spletni strani (http://www.tgzs.si/uploads/
Finan%C3%84 ni%20kazalniki%202010-2012.pdf) v pregledu finanénih kazalnikov
za leto 2012 prikazuje uspesnost po posameznih sektorjih dejavnosti, kar je vidno
na tabeli 1 in sliki 3.

SKD DEJAVNOST NETO CISTI DOBICEK/IZGUBA 2012
Gostinstvo splosno —93,927.261

55100 | Dej. hotelov in podobno —87,914.854

56101 | Restavracije in gostilne —4.613.642

56120 | OkrepcCevalnice in pod. obrati 726.259

56290 | Druga oskrba z jedmi 944.846

Tabela 1: UspeSnost po posameznih sektorjih dejavnosti
(Vir: Turistino gostinska zbornica, 2013. Pregled finan¢nih kazalnikov za izbrane
sektorje gostinstva in turizma, str. 8)
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20.000.000 €+ |10 Gostvinstvo
splosno
0€ H Dej. hotelov in
-20.000.000 €- podobno
/ O Restavracije in
-40.000.000 € gostilne
-60.000.000 €-/ O Okrepéevalnice
/ in pod. obrati
-80.000.000 €1 B Druga oskrba z
-100.000.000 €- jedmi

Slika 3: Graficni prikaz podatkov uspesnosti po posameznih sektorjih
(Turisticno gostinska zbornica, 2013. Pregled finan¢nih kazalnikov za izbrane
sektorje gostinstva in turizma, str. 8)

Kot navaja  Turistitho  gostinska  zbornica  (http://www.tgzs.si/uploads/
Finan%C3%84_ni%20kazalniki%202010-2012.pdf), so bile v povprecju vse druzbe
v Sloveniji in druzbe v izbranih sektorjih v bolj ali manj globoki krizi. Neto Cista
izguba v gostinstvu znaSa skoraj 94 milijonov €. Pozitivno so obratovale samo
okrepcevalnice in podobni obrati ter druga oskrba z jedmi, kar pa kaze, da je na tem
podrocju Se vedno veliko povprasevanja, saj stranke is¢ejo tovrstno ponudbo.

Verjamemo, da za to poslovno idejo obstaja priloznost na podroc¢ju prodaje »hitrih
zdravih obrokov« iz naslednjih poglavitnih vzrokov:

zdrava prehrana je lahko tudi okusna in dostopna,

¢ sodoben nacin pakiranja,

¢ hitra dostopnost,

e primerna za vsakogar,

e mozno kombiniranje razli€nih Zivil,

e moznost postavitve po celi Sloveniji,

e trZzne priloznosti,

e inovativnega poslovnega modela.

2.3 PROIZVODI IN STORITVE PODJETJA

S pala¢inkomatom bi proizvajali in prodajali izdelke, ki jih lahko razdelimo v Stiri
skupine:
e prvo predstavljajo sladke palacinke, ki si jih kupec namaze z Cokolado,
marmelado, medom ali posuje samo s sladkorjem,
e drugo pa so slane palacinke, ki si jih kupec poljubno pripravi z zelenjavnimi
namazi in svezo zelenjavo,
e v tretjo skupino Stejemo palacinke z mesnimi dodatki, npr. okus pice (razli¢cne
vrste salam in Ze v naprej pripravljenega mesa),
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o Cetrta skupina so palacinke, pripravljene s sveZim sadjem in dodatki (sladkor,
prelivi, smetana).

Osnova je palaCinkomat s palacinkami iz prve skupine, izdelke iz ostalih skupin bi
ponudili, e to omogoca prodajno mesto, saj so tovrstne pala€inke primerne samo
za objekte, ki ze pripravljajo hrano (bencinski servisi s sklopom hitre prehrane).

Osnovna cena paladinke iz prve skupine bi bila 1,9 € na storitev iz palaginkomata.
Mozne bi bile tri vrste storitev oz. palacink: ena velika palaCinka, 3 srednje velike ali
10 mini palacink, kar je prikazano tudi na sliki 4.

Slika 4: Razli¢ne velikosti palacink
(Vir: http://www.loelsberg.de/popcake-346.html, 2015)

Viri prinodkov podjetja bi temeljili na naslednjih zadevah:
e Strankam bi ponudili nizjo ceno ob predlozitvi lojalnostne kartice dolo€enega
podjetja (ponudnika storitve) in unovcitvi nekaj pik.
¢ Moznost zajtrka na poti. Ob nakupu kave (iz kavnega avtomata ali postrezeni
kavi) do desete ure dopoldan palacinka ugodneje.
e 3+ 1 gratis. Ob nakupu treh palacink je Cetrta brezplacna.

Avtomat samostojno spece palacinko s premerom 15 cm (kar je ena od opcijskih
velikosti) v 60 sekundah. Za njeno pripravo je treba v avtomat postaviti vreCko, v
katero prej dodamo vodo in vsebino pretresemo. Dodatno delo ni potrebno. Avtomat
je zelo preprost za uporabo, saj se sestavi v nekaj minutah, posebno strokovno
znanje ni potrebno. Vstavljanje vreCke z maso je preprosto in poteka v Stirih korakih,
kar prikazujejo tudi spodnje slike.

a) V vrecko s suho vsebino nato€imo dolo¢eno koli¢ino vode.
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b) Vrecko veckrat pretresemo.

d) Pritisnemo poljubni program in paladinke se za¢nejo peci.

Slika 5: Postopek priprave v 4 korakih
(Vir: http://www.loelsberg.de/popcake-346.html, 2015)

Kupec, ki si zeli pripraviti palainko, placa storitev na blagajni, nato pa Zeljeno
storitev izbere na avtomatu. Dodaja lahko razlicne okuse: med, marmelado,
¢okolado.

Potencial izdelka je v tem, da sestavine lahko kupi§ razmeroma poceni, sama

kon¢na cena izdelka pa je lahko visoka, saj v vecini primerov kupci ne gledajo na
ceno, ampak na hitrost in kakovost.

2.4 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA

Raziskava trga je proces, pri katerem zbiramo podatke o kupcih podjetja oz. nasih
artiklov, obsegu trga, analizi konkurence in spremljanju trga. Izjemnega pomena so
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tudi dejavniki, ki vplivajo na odnose med ponudnikov izdelkov in storitev ter njihovimi
kupci.

2.4.1 Kupci podjetja

Na spletni strani podjetja Data d.o.o. (http://data.si/blog/2014/10/17/segmentacija-
potrosnikov/) Meden navaja, da so pri segmentaciji kupcev pomembna naslednja
vprasanja:

e Kdo so (potencialni) potrodniki nasega izdelka?

e Kaksne vrednote imajo?

e Kaksen je njihov zivljenjski slog?

o Kje Zivijo?

e Kako jim na$ izdelek pomaga?

e Kako drugace lahko izdelek prilagodimo, tako da bo potroSnikom predstavljal

prvo izbiro?

Vse to in Se veC so vprasanja, na katera je pametno imeti odgovor. Procesu
prepoznavanja manjSih homogenih skupin znotraj Sirokega heterogenega trga, ki je
podlaga za prilagoditev ponudbe in trZzno-komunikacijskih aktivnosti, pravimo
segmentacija.

Nasa segmentacija kupcev se bo osredotoCala na tiste, ki i5¢ejo nekaj novega,
svezZega, sladkega, nekaj na hitro, z manj mascobami ali kot prigrizek na poti. To so
predvsem poslovnezi, turisti, delavci, ki se pred ali med sluzbo ustavijo na hitri
malici, Studentje in otroci s starSi, ki pridejo po gorivo, kavo na poti in man;jSi
prigrizek, po nakupih ali pa pocitnikujejo v toplicah. Najve¢ prodaje bi bilo ravno v
mestih in termalnih srediS€ih zaradi Casovne omejitve in velike frekvence ljudi.

Vrednote, ki jih imajo potencialni kupci, so hiter nacin Zivljenja, €im hitrejSa dosega
cilja, priloznost nakupa (obrok, ki je hitro pripravijen, topel, cenovno ugoden,
dostopen in raznovrsten).

Izdelek lahko prilagodimo, tako da v okolici poiS¢emo ponudnike tovrstne prehrane
in naredimo analizo konkurence, na podlagi katere lahko ugotovimo, kaj ponujajo in
¢esa ne. Pomembna je pestrost in raznolikost izbire, zdravi in svezi dodatki ter
dostopnost in hitrost nakupa. Ker se kupci v danasnjem ¢asu zelo osredotocajo na
zdrave obroke, bi bil potencial prodaje ravno to: izdelki, ki so sveZi, zdravi, sadni in
zelenjavni.

Pozabiti ne smemo na ljudi, ki doloenih sestavin ne smejo ali ne Zelijo uZzivati.
Zanje bi pripravili po eno sladko in slano razliCico (npr. dzem brez sladkorja,
zelenjavni namaz brez mle¢nih sestavin).
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Kaj danasnji kupec iSce pri izdelku, je prikazano na sliki 6.

Kaj kupec hoce?

Pritodno

-

. A
<~

Slika 6: Kaj kupec hoce?
(Vir:
https://www.google.si/search?g=kupec&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ei=wrpCVN
6SNYNEPCcTFgZAB&ved=0CAYQ_AU0AQ&biw=1093&bih=480, 2014)

2.4.2 Obseg trgain trzenje

Na strani ministrstva za Solstvo in Sport (http://www.poslovninacrt.org/
Dokumenti/Poslovni%20na%C4%8Drt%20-%20Zdravi%200brok%20d_o_o_.pdf)
primer poslovnega nacrta navaja, da je trg hitre prehrane in segment zdrave
uravnotezene prehrane v Sloveniji in po svetu med najbolj rastoCimi trgi. Vse vec je
ponudnikov, ki ponujajo omenjena Zivila v razli€nih kombinacijah. Na to, kako se bo
razvijal trg hitre prehrane, vpliva predvsem hiter Zivljenjski tempo, pomanjkanje ¢asa
in rast povprasevanja. PotroSniki pa se veliko bolj zavedajo tudi zdravega nacina
prehranjevanja, pozitivnih ucinkov tega in se izogibajo nezazelenim uc€inkom
nezdrave prehrane.

Do palacink bi kupci dostopali na prodajnih mestih (bencinski servisi, hakupovalna
srediSCa, turisticna srediS€a) po vsej Sloveniji. Sam koncept bi temeljil na
samopostrezbi, saj bi kupec samo pritisnil na gumb in pocakal, da se palacinka
spece. Na zaCetku bi bile smiselne tudi promocije in degustacije.

Odnose s kupci bi gradili tudi s pomocjo spletne strani, reklame na TV in predvsem
oglasSevanja na prodajnih mestih.

2.4.3 Analiza konkurence in spremljanje trga

Konkurenca na tem podrocju je le posredna, saj takSnih aparatov v Sloveniji $e ni,

najblizji avtomati so v Nemciji in Avstriji, na bencinskih servisih trenutno Sele na
Nizozemskem.
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Konkurenti so vsi tisti, ki zadovoljujejo kup&evo potrebo po enakem izdelku in hitrem
obroku. Takih je v Sloveniji vedno ve&. To so ponudniki pol gotovih izdelkov in ze
pripravljenih izdelkov, naj navedemo le nekatere: Marché Restaurants, Fresh na
bencinskih servisih Petrol, manjSe pekarne, npr. Pecjak itn. Konkurenéna prednost
in inovativnost pred konkurenco je v tem, da takSne ponudbe, ki je zdrava, raznolika
in privlacna, na slovenskem trgu Se ni. Glavna prednost je, da je hitro dostopna in
prilagojena kupcem iz okolice.

2.4.4 Analiza SWOT

Prednosti:
e drugacnost,
e priro¢nost,
e hitrost.

Slabosti:
¢ nifinan&nih sredstev za nakup aparatov,
e neusposobljeni zaposleni,
e iskanje primernega pozicioniranja na prodajnih mestih.

PriloZnosti:
e razSiritev ponudbe na trge JV Evrope,
¢ sodelovanje z gostinstvom Marché,
e dodatne moznosti z drugacnimi sestavinami: kombinacije s sadjem,
zelenjavnimi namazi, okus pice.

Nevarnosti:
¢ uvedba pala¢inkomatov drugega proizvajalca na drugih prodajnih mestih,
e pojav nove hitre prehrane s tovrstnimi izdelki,
e nespostovanje distribucijskih poti s strani proizvajalca.

2.4.5 Poslovni model za palacdinkomat

Poslovni model za palaCinkomat je zaradi velikega obsega prikazan na koncu
naloge v prilogi 1.

2.5 NACRT TRZENJA

Na spletni strani PodjetniSkega portala (http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-
podjetje/poslovni-nacrt/Nacrt-trzenja) je kot izhodis€e trzenjskega nalrta naveden
izdelek oz. storitev. Da podjetie doseze postavljene cilie, pa se mora prilagoditi
potrebam kupcev s pomocjo elementov trzenjskega spleta:
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e jzdelek,

e cena,

e prodajne poti/distribucija,
e trzno komuniciranje.

Vsi skupaj in vsak posebej pa morajo izpolnjevati zahteve konkurencnosti. Izdelek
smo podrobneje opisali v poglavju 2.3.

2.5.1 Cenovna politika
Najdrazji stro$ek bi bil nakup samih avtomatov in zadetnih zalog materiala. Ce bi
palaCinkomate najeli, pa je najdrazji strodek kljuCna aktivhost — marketing in

promocija.

V tabeli 2 smo pripravili prikaz strodkov za dolo¢eno Stevilo prodajnih mest, ki jih ima
v upravljanju doloCeno podjetje. Strosek bi nastal, Ce bi podjetje aparate kupilo.

Stevilo prodajnih Predviden stroSek . -
Ocena investicije
mest nakupa 1 aparata
315 2.500 € 787.500 €

Tabela 2: Investicija v aparate
(Lastni vir)

Stroski blaga, materiala, storitev, ki jih moramo upoStevati za osnovno razliico
palacinke iz skupine ena, so prikazani v tabeli 3.

. . Predviden stro$ek od
Sp o - Predviden stroSek 1 .
Stevilo prodajnih mest .. prodaje za 10
palaginke .
kos/prodajno mesto
315 0,6 €* 1.890 €/dan
315 0,6 €* 689.850 €/leto

Tabela 3: Predvideni stroski
(Lastni vir)

Pri izraCunu smo upostevali enako Stevilo aparatov in povprecno prodajo desetih
enot pala€ink na dan na posamezni lokaciji. UpoStevali smo znesek sestavin,
potrebnih za 1 kos palaCinke (pripravlena masa, namaz: marmelada, med in
Cokolada), ki je 0,6 €.
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Pri stroSkih pa nismo upos&tevali marketinga in promocij v pribliZzni vrednosti 150.000
€/leto, vendar bi ta znesek veljal samo za prvo leto, naslednja pa bi zaradi
prepoznavnosti blagovne znamke potrebovali veliko manj. Upostevati je treba tudi
odpise prehrambnih izdelkov v vrednosti 30.000 €/leto.

Skupni sestevek vseh variabilnih stroSkov: 689.850 € + 150.000 € + 30.000 € =
869.850 €/ leto.

Predvideni vsi variabilni stroski/leto: 869.850 €
Predvideni vsi fiksni stroSki 20-odstotna letna amortizacija 157.500 €
STROSKI SKUPAJ 1,027.350 €

Pri prihodkih iz prodaje smo upostevali Stevilko, ki se nam je zdela smiselna in
mozna. Vzeli smo primer prodaje kave na poti na manjSem prodajnem mestu ter jo
zmanjSali po ob&utku. Na vecjih prodajnih mestih bi se verjetno prodalo veliko vec
paladink, na manjSih pa man|. Spodaj prilagamo tabelo 4, kjer smo izra¢unali
predvidene prihodke od prodaje na deset prodanih enot palaink na vsakem
prodajnem mestu s priporo¢eno ceno 1,9 €.

Predvideni prihodki od

Pri ~ 1 .
riporocena cena prodaje za 10 kos

Stevilo prodajnih mest

palacinke /prodajno mesto
315 19€ 5.985 €/dan
315 19€ 2,184.525 €/leto

Tabela 4: Predvideni prihodki od prodaje
(Lastni vir)

Predviden prihodek od prodaje 10 palacink/315 prodajnih mest/leto: 2,184.525 €

Predviden prihodek/leto 2,184.525 €
Predvideni stroski/leto -1,027.350 €
DOBICEK 1,157.175 €

Ce bi se avtomate najelo, bi bila zadetna investicija minimalna in sorazmerno s tem
tudi viSji dobiCek, ki bi ga lahko porabili za dodatne marketinSke aktivnosti in
promaocije.

2.5.2 Prodajne poti —distribucija
Potrebna bi bila samo dobava mase za palacinke in drobnega materiala za vsako

prodajno mesto posebej ali pa v centralno skladis¢e glede na potrebe vsake
stroSkovne enote posebe;.
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Pri palaCinkomatu druge distribucijske poti ne bi bile potrebne, saj kupci sami pridejo
na prodajno mesto (bencinski servis, nakupovalni center ali turistiéno sredisc¢e), ko
pridejo po gorivo, oblacila, dodatne storitve, prehrambno blago, na oddih ali pa
samo po informacije.

Kupec si palacinko pripravi sam ter jo odnese s seboj ali zauzije na prodajnem
mestu.

2.5.3 Marketin§ko komuniciranje

Marketing ponuja Siroko izbiro aktivnosti, kaj bomo izbrali, pa je odvisno od nasega
izdelka oz. storitve, razpolozljivih finanénih sredstev ter okolja, v katerem bomo
izvajali aktivnosti.

Kljuéne aktivnosti so vsekakor marketing, ki bi se izvajal preko plakatov in
oznacCevalcev na vsakem prodajnem mestu. Poleg tega podjetja s Siroko prodajno
mrezo redno oglasujejo po televiziji, radiu in tiskanih medijih.

NajboljSa prodajna aktivnost bi bila zagotovo preko prodajalcev ali streznega osebja
na prodajnih mestih, ki bi seznanjali kupce z novim — svezim izdelkom.

Da bi bil izdelek hitreje prepoznaven in uveljavljen, bi se morale izvajati promocije
na prodajnih mestih. Primer promocije smo pripravili na sliki 7.

SVEZE PRIPRAVLJENO
SAMO 3 % MASCOB

HITRO IN OKUSNO NA POTI!

Slika 7: Komunikacija s kupci
(Lastni vir)

2.6 CLOVESKI VIRI IN ORGANIZACIJA

Dodatni Cloveski viri oz. zaposlitve v posamezni organizaciji, ki bi ponujala storitev
palaginkomata, ne bi bili potrebni, saj je z avtomatom izjemno malo dela. Ce bi
posamezna lokacija nudila tudi pala€inke iz razli¢nih skupin, pa je potrebna dodatna
organizacija in razdelitev delovnih nalog med zaposlenimi.

Taja Pajer Strelec: Pala¢inkomat s poslovnim nacrtom stran 14 od 48



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

V zacdetku bi bil pomemben samo povezovalni ¢&len — zastopnik, ki bi predstavljal
osebo med proizvajalcem oziroma distributerjem na eni ter organizacijo, ki bi
ponujala storitev, na drugi strani.

Zastopnik bi pri posamezni organizaciji nudil:
e dobavo palainkomatov,
e predstavitev delovanja,
e Ci8Cenje in vzdrZzevanje aparata,
e dobavo osnovnih sestavin (masa za palacinke),
e servis 0z. ustreznega serviserja,
e splosno pomoc¢ pri tezavah.

2.7 TERMINSKI NACRT

Na spletni strani PodjetniSkega portala (http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-
podjetje/poslovni-nacrt/terminski-nacrt) je terminski nacrt opredelien kot &asovni
okvir in soodvisnost aktivnosti, ki so potrebne pri ustanovitvi podjetja in doseganju
zastavljenih ciljev poslovnega nacrta. Zajemati mora podatke o tem, kaj je potrebno
storiti, kdo mora to storiti in do kdaj. Treba pa je upostevati tudi moznost odstopanja.
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Avg. | Sep. | Okt. | Nov. | Dec. | Jan. | Feb. Mar. | April | Maj | Junij Juljj

15 15 15 15 15 16 16 16 16 16 16 16

Splo$ne aktivnosti

Predlog za
registr. podjetja

Zacetno
financiranje

Osnhovanje
odnosa z
bankami

Registracija
podjetja

Preskrba stalnih sredstev

Izbira partnerjev
in lokacij

Najem aparatov

Razvoj

Specifikacija
sistema

Razvoj
spletnega
portala

Vnos vsebin v
portal

Izbor
dobaviteljev

Testiranje
opreme

Razvoj vzorénih
izdelkov

Izobrazevanje

Dobava

Narocanje
surovin

Marketing

Strategija mark.
komuniciranja

Priprava
promocije

Oglasevanje

Zacetek
pospesevanja

Tabela 5: Terminski nacrt za palaCinkomat
(Lastni vir)

V tabeli 5 smo prikazali okvirni terminski nacrt, aktivnosti, preskrbo s stalnimi
sredstvi, razvojem, dobavo in marketingom. Uporaben bi bil kot pripomocek za
realizacijo poslovne ideje o palaCinkomatu, zaCetek zastopstva, dobave in prodaje
kon¢nim strankam.
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2.8 KRITICNA TVEGANJA IN PROBLEMI

Na spletni strani PodjetniSkega portala (http://www.podjetniski-portal.si/nacrtujem-
podjetje/poslovni-nacrt/Kriticha-tveganja) je opisano, da razvoj podjetja prinasa tudi
dologena tveganja in probleme. Tveganja so lahko: pojav negativnih trendov v
panogi, znizanje cen pri konkurenci, nedoseganje nac¢rtovanega obsega prodaje,
tezave pri zagotavljanju finan¢nih sredstev, pojav placilne nesposobnosti med
poslovanjem. Pri pojavu doloCenih tveganj in problemov pa moramo znati tudi
ustrezno ukrepati. Za predvidevanje pojava tveganj moramo analizirati okolje in
lastne notranje vire.

Kriticna tveganja in problemi, ki bi se lahko pojavili v naSem primeru:
e ni povpraSevanja po nasih storitvah,
e izbira napacnih lokacij za postavitev avtomatov,
e neusposobljeni zaposleni pri poslovnih partnerjih,
¢ slaba higiena avtomatov,
e preteceni roki uporabe mase za palacinke,
e pojav konkurenénih avtomatov,
e nizje cene pri drugih ponudnikih, ki zadovoljujejo enako potrebo,
e banke nam ne odobrijo dovolj finan¢nih sredstev,
o neplacila poslovnih partnerjev,
¢ slab ali pomanijkljiv marketing,
e slaba kvaliteta izdelkov,
e pojav nove hitre prehrane s tovrstnimi izdelki,
e napacne analize konkurence in potencialnih kupcev.

2.9 FINANCNI NACRT

Finan¢ni nacrt mora vkljuCevati:
e projekcijo bilanca stanja,
e izkaz poslovnega izida,
e denarni tok.

Vse projekcije morajo biti napisane za prvo leto po mesecih, potem pa letno za
naslednjih pet let. Sami smo jo prikazali samo za naslednja tri leta.

2.9.1 Plan bilance stanja za prvo leto po mesecih in naslednja tri leta

Zaradi obseZnosti tabel in podatkov je plan bilance stanja za prvo leto po mesecih
prilozen v prilogi 2, plan bilance stanja za naslednja tri leta pa v prilogi 3.
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V bilanci stanja so upoS$tevani podatki iz primera v poglavju 2.5.1. UposStevana je
tudi amortizacija aparatov za 5 let, mesecCni znesek je zato 41,67 €/aparat. 1z tega
lahko sklepamo, da mora imeti palaCinkomat 41,67 € meseCnega donosa, da
pokriva samega sebe. V kratkoro¢nih poslovnih obveznostih ni upoStevan
marketing, saj predpostavljamo, da se ta stroSek poravna sproti.

2.9.2 lzkaz poslovnega izida po mesecih za prvo leto in naslednja tri leta

Zaradi obsezZnosti tabel in podatkov je izkaz poslovnega izida za prvo leto po
mesecih priloZen v prilogi 4, izkaz poslovnega izida za naslednja tri leta pa v prilogi
5.

V izkazu poslovnega izida so upoStevani podatki iz primera v poglavju 2.5.1. Pri
dolgoroéni poslovni obveznosti smo upoStevali, da podjetje razpolaga z zadostnimi
finanénimi sredstvi in lahko financira nakup aparatov oz. si mora zagotoviti druga
finan€na sredstva, katerih stroSke mora dodatno upostevati.

2.9.3 Denarni tok za prvo leto po mesecih in za naslednja tri leta

Zaradi obseznosti tabel in podatkov je denarni tok za prvo leto po mesecih prilozen
v prilogi 6, denarni tok za naslednja tri leta pa v prilogi 7.

Podatki o denarnem toku so upoS$tevani iz primera v poglavju 2.5.1. Marketing je
prvo leto upostevan v znesku 150.000 €, potem pa vsako leto za 25.000 € mani.

Pri bilanci stanja, izkazu poslovnega izida in denarnem toku ni upoStevana rast
prodaje, ampak enaka konstantna prodaja. V primeru povecanja/zmanjSanja prodaje
se sorazmerno poveca/zmanjsa tudi dobicek.
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3 RAZISKAVA

3.1 METODOLOGIJA

Za izdelavo raziskovalnega oz. praktiCcnega dela naloge smo uporabili metodo
sprasevanja s pomocjo anketnih vprasalnikov. Anketa je bila izvedena preko spletne
aplikacije 1ka. Vpras$alniki so bili razdeljeni s pomocjo spleta in socialnih omrezij.

3.2 REZULTATI RAZISKAVE

V raziskavo, ki je potekala od 12. 5. 2015 do 18. 5. 2015, je bilo vkljuéeno 321
anketirancev, od tega je bilo neveljavnih anket 121, veljavnih anket pa 200. V
rezultat raziskave smo zajeli samo veljavne ankete, ki jih je bilo 200.

Anketa se je zaCela z nagovorom, nadaljevala pa z demografskimi podatki
udeleZencev.

Palaginkomat je avtomat, ki spe€e palacinke v samo 1 minuti. Deluje na principu
avtomata za kavo. Stranka izbere Zzeleni izdelek (izbira lahko med 1 veliko, 3
srednjimi ali 5 manjSimi palaCinkami), pritisne gumb, avtomat speCe palacinko,
stranka pa si jo izboljSa z razli¢nimi dodatki, kot so sladkor, marmelada, ¢okolada,
sadje, smetana, zelenjavni namazi, sveza zelenjava, mesni dodatki itd.

1. SPOL

Anketo je izpolnilo ve€ Zensk kot moskih. Od 200 udelezencev je bilo 120 zensk.

SPOL STEVILO ODGOVOROV %

MOSKI 80 40
ZENSKI 120 60
SKUPAJ 200 100

Tabela 6: Razdelitev udeleZzencev po spolu
(Lastni vir)
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SPOL

B MOSKI
m ZENSKI

2. STAROST

Slika 8: Grafi¢ni prikaz spola udelezencev
(Lastni vir)

Pri starostni razdelitvi smo imeli &tiri razrede, pri ¢emer smo ugotovili, da je bilo
najvec udelezencev starih med 41 in 60 let, najmanj pa v prvi starostni skupini do 20

let.
STAROST STEVILO ODGOVOROV %
DO 20 LET 3 2
21-40 LET 74 37
41-60 LET 100 50
NAD 61 LET 23 12
SKUPAJ 200 100
Tabela 7: Razdelitev udelezencev po starosti
(Lastni vir)
STAROST
B DO 20 LET
W 21-40LET
41— 60 LET
m NAD 61 LETI

Slika 9: Grafi¢ni prikaz udeleZzencev po starosti

(Lastni vir)
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3. TRENUTNI STATUS ANKETIRANCA

Kot je prikazano v tabeli 8, je bilo SolajoCih udelezencev 3 %, aktivnih (zaposlenih)
je bilo 82 %, neaktivnih (upokojenih) 11 %, brezposelnih 6 %. 1z tega je razvidno, da
je bilo najvec aktivnih udeleZenceyv, in sicer 163.

STATUS STEVILO ODGOVOROV %

SOLAJOCI 5 3
AKTIVNI 163 82
NEAKTIVNI 21 11

BREZPOSELNI 11 6
SKUPAJ 200 100

Tabela 8: Razdelitev udeleZencev po statusu

(Lastni vir)

STATUS

m S0LAJOC!
B AKTIVNI
NEAKTIVNI
m BREZPOSELNI

Slika 10: Grafi¢ni prikaz udeleZencev po statusu

(Lastni vir)
4. KJE ZIVITE?
KJE ZIVITE STEVILO ODGOVOROV %
MESTO 75 38
PODEZELJE 121 61
DRUGO 2 1
SKUPAJ 198 99

Tabela 9: Kje Zivijo udelezenci

(Lastni vir)
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Iz slike 11 je razvidno, da smo imeli najve¢ anketirancev s podezelja.

KRAI BIVANIA

B MESTO
m PODEZELJE
DRUGO

Slika 11: Kraj bivanja udeleZencev
(Lastni vir)

5. KAKO POGOSTO KUPUJETE MALICO ALI PRIGRIZKE V/NA

POGOSTOST STEVILO ODGOVOROV SKUPAJ
NAKUPA V/NA NIKOLI | OBCASNO | VECKRAT | REDNO
NAKUPOVALNIH | 46 | 24 | 103 | 54 | 25 | 13 | 17 | 9 191
SREDISCIH % % % %
BENCINSKIH 66 | 38 | 98 | 56 | 10 |6% | 2 1 176
SERVISIH % % %
TURISTICNIH 64 | 37 | 102 | 59 6 |3%] 1 1 173
SREDISCIH (vodni % % %
in zabavis¢ni parki,
toplice)

Tabela 10: Pogostost nakupa na doloCenih prodajnih mestih
(Lastni vir)

Iz tabele 10 je razvidno, da skoraj 60 % udeleZzencev ob¢asno kupuje malico ali
prigrizke tako v nakupovalnih srediS€ih kot na bencinskih servisih in v turisti€nih
sredi8€ih. Redno jih kupuje zelo malo, in sicer najve¢ od tega, 9 %, v nakupovalnih
srediScih.
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POGOSTOST NAKUPA

120 -

100 -

30 - B REDNO
VECKRAT
60 -
m OBCASNO
40 -
B NIKOLI
20 -

0 T T T
NAKUPOVALNIH  BENCINSKIH TURISTIENIH
SREDISCIH SERVISIH SREDISCIH

Slika 12: Pogostost nakupa na doloéenem prodajnem mestu
(Lastni vir)

6. CE KUPITE MALICO, KAKSNA JE NAJVECKRAT?

VRSTA MALICE STEVILO ODGOVOROV %
TOPLA (enolongnice, 60 30
hamburgeriji ...)
HLADNA (sendvi€i, solate 118 59
)
DRUGO 14 7
SKUPAJ 192 96

Tabela 11: Vrsta malice, za katero se najveckrat odloéijo
(Lastni vir)

Kot drugo pa so udelezenci zapisali:
¢ tople malice,

e burek,
e keksi,
e sadje,
e Kosilo.

Na sliki 13 je razvidno, da v danasnjem &asu potroSniki najveckrat posegajo po
hladni hrani, kot so sendvici, solate, in Ze vnaprej pripravljeni gotovi hrani, ki jo hitro
kupijo in zauZijejo. Tovrstna hrana je tudi lazje dosegljiva kot topla, na katero je
veCinoma treba Cakati in si je potrebno zanjo vzeti ¢as. TakSna malica je v vecCini
primerov tudi drazja.
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VRSTA MALICE

\

mTOPLA
B HLADNA
DRUGO

Slika 13: Vrsta malice
(Lastni vir)

7. KAKSNA CENO STE PRIPRAVLJENI PLACATI ZA OSNOVNO AMERISKO
PALACINKO (1 KOS, 15 CM, MALO DEBELEJSA Z VKLJUCENIMI DODATKI —
MED, MARMELADA, COKOLADA)?

CENA PALACINKE STEVILO ODGOVOROV %
1,5€ 127 64
1,9 € 54 27
25€ 10 5

SKUPAJ 191 96
Tabela 12: Primerna cena palaéinke
(Lastni vir)
CENA PALACINKE
\

m1,50€
m1,90€
2,50€

Slika 14: Primerna cena palacinke

(Lastni vir)
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Najprimernej8a cena osnovne ameriSke paladinke za udelezence je 1,5 €. Le 5 %
anketirancev bi jih plaalo po 2,5 €.

8. KOLIKO BI BILI PRIPRAVLJENI PLACATI SE ZA DODATKE, KOT SO SADJE,
ZELENJAVA, ZELENJAVNI NAMAZI, MESNI DODATKI?

PLACILO DODATKOV | STEVILO ODGOVOROV %
0€ 65 33

1€ 112 56

2€ 12 6

3€ 2 1

SKUPAJ 191 96

Tabela 13: Dodatno placilo dodatka

(Lastni vir)
PLACILO DODATKA
3,00€
2,00€
100€
0,00¢€
0 50 100 150

Slika 15: Dodatno placilo
(Lastni vir)

Za dodatke bi bili pripravljeni pla¢ati 1 €, najmanj primerna cena dodatkov pa bi bila
3 €.
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9. ZA KATERO VRSTO PALACINK BI SE ODLOCILI?

VRSTA PALACINK STEVILO ODGOVOROV %

SLADKE (med, 110 55
marmelada, ¢okolada,
sadje, smetana)

SLANE (zelenjavni 28 14
namazi, sveza zelenjava,
mesni dodatki)

RAZLICNO 54 27

SKUPAJ 192 96

Tabela 14: Vrsta palacink, za katero bi se odlocili
(Lastni vir)

VRSTA IZBRANIH PALACINK

B SLADKE
B SLANE PALACINKE
RAZLICNO

Slika 16: Vrsta izbranih palacink
(Lastni vir)

Dobra polovica udelezencev (55 %) bi se odlodila za sladke palacinke, kar nam
pomaga pri odlo€itvi za dodatke, saj bi bila zadosti osnovna razliica palacinke, ki
vsebuje dodatke, kot so med, marmelada, Cokolada, sladkor, smetana. 27 %
vpraSanih bi se verjetno odlocilo na podlagi trenutnega razpolozZenja in privlaCnosti
ponudbe.

10. KJE BI SI KUPILI PALACINKE, CE Bl BIL AVTOMAT POSTAVLJEN V/NA:
¢ nakupovalnem sredi$¢u na hodniku,
e bencinskih servisih,
e turisti¢nih srediScih (vodni in zabavis¢ni parki, toplice),
e drugo.
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Pri tem vpraSanju je bilo ve€ moznih odgovorov.

PRODAJNO MESTO ZA

STEVILO ODGOVOROV

%

NAKUP
NAKUPOVALNO 83 29
SREDISCE (na hodniku)

BENCINSKI SERVISI 73 26
TURISTICNA SREDISCA 96 34
(vodni in zabaviS¢ni parki,

toplice)
DRUGO 32 11
SKUPAJ 284 100

Tabela 15: Prodajno mesto za nakup

(Lastni vir)

KJE Bl KUPILI?

TURISTICNA

B DRUGO

B NAKUPOVALNO

B BENCINSKI SERVISI

Slika 17: Kje bi kupili palaginke?

(Lastni vir)

Iz tabele 15 je razvidno, da bi se najveckrat odloCili za nakup v turisti¢nih sredis¢ih
(vodni in zabaviS¢ni parki, toplice), verjetno zato, ker bi bili tam z druzino, otroki,
poleg tega pa tam niso omejeni s Casom.

Dobili smo tudi veliko drugih dobrih predlogov, kje bi bilo smiselno postaviti

palainkomat:

e Vv posebej za to postavljenih hiSicah,

e na ulici,
e v lokalih,

e na stojnicah — zunaj,

e v sluzbi za malico,
e Vv restavraciji,
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e parki, turistiéne znamenitosti, cilji (npr. Smarna gora),
e v izobrazevalnih ustanovah,

e na prireditvah,

e avtobusna ali zelezniSka postaja.

11. KOLIKO OCENJUJETE, DA LETNO POTROSITE ZA MALICE ALl
PRIGRIZKE, KI JIH NE SKUHATE ALI PRIPRAVITE DOMA (KUPITE IN JESTE
DRUGJE)?

LETNI IZDATEK ZA STEVILO ODGOVOROV %
MALICO ALI PRIGRIZKE

0€-50 € 47 24

50 €-300 € 84 42

300 €-700 € 35 18

700 €-1000 € 14 7

Nad 1000 € 12 6
SKUPAJ 192 96

Tabela 16: Letni izdatek za malico
(Lastni vir)

LETNI IZDATEK ZA MALICO

Nad 1000€
700€ -1000€

300€-700€

50€-300€

0€-50€

0 20 40 60 80 100

Slika 18: Grafi¢ni prikaz letnega izdatka za malico
(Lastni vir)

Iz slike 18 lahko vidimo, da anketiranci povpre¢no letno porabijo za malico ali
prigrizke med 50 in 300 €, v tujini je tovrstnega prehranjevanja veliko ve&. Pri tem
smo ugotovili, da Slovenci veliko malic in prigrizkov pripravimo doma in jih vzamemo
s seboj, le malo je takih, ki pa se prehranjujejo zgolj s hitro prehrano (6 %). Verjetno
smo taksSne podatke dobili tudi zato, ker je bila vecina udelezencev s podezelja.
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12. KATERE DODATKE POLEG NASTETIH SE PREDLAGATE?

Pri tem vprasanju smo prejeli veliko predlogov dodatkov, ki bi jih lahko uvedli zraven
Ze obstojecih, ko bo prodaja stabilna in bodo kupci Zeleni nekaj novega. MoZnega je
veliko prilagajanja in kombinacij razlicnih sestavin, glede na okolje in povpraSevanje
kupcev.

Dodatki, ki so jih predlagali, poleg obstojecih:

e nutela,

e zeliSéni namazi,
e skuta,

e rozine,

e arasidovo masilo,
¢ beljakovinski namazi,

¢ sladoled,

e kokos,

e razni siri,

e omake s Cilijem,
e orehi,

e limona zmeSana s sladkorjem,

e sadni preliv (npr. sveZze zmiksane jagode ali borovnice),
e javorjev sirup,

e Sirni namaz,

e kisla smetana,

¢ vaniljeva krema,

e zdrobljeni keksi,

e leSnikova krema,

e skuta s sadjem.

13. KAJ Bl VAS PREPRICALO K PONOVNEMU NAKUPU?

Pri tem vprasanju je bilo moznih ve¢ odgovorov. Najbolj si udelezenci zelijo okusne
prehrane in ugodno ceno, kar je vidno v tabeli 17 in pa grafi¢no prikazano na sliki
19. 1z tega lahko ugotovimo, da si Slovenci Se vedno Zelimo dobre, kvalitetne
prehrane, ki pa mora biti cenovno ugodna.

Pod drugo pa so napisali Se:
e kvaliteta,
e (Cistoda avtomata,
e svezina izdelka,
e eko - bio certifikat,
e higiena.

Taja Pajer Strelec: Pala¢inkomat s poslovnim nacrtom stran 29 od 48



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

MOTIVACIJA ZA STEVILO ODGOVOROV %
PONOVNI NAKUP
CENA 89 47
OKUS 161 84
DOSTOPNOST 69 36
HITROST 46 24
DRUGO 12 6
SKUPAJ 191 96

Tabela 17: Motivacija za ponovni nakup

(Lastni vir)

PONOVNI NAKUP
DRUGO
HITROST
DOSTOPNOST
OKUS
CENA

(.] 5|0 100 150 200

Slika 19: Graficni prikaz razlogov za ponovni nakup
(Lastni vir)

3.3 KLJUCNE UGOTOVITVE RAZISKAVE

Z raziskavo smo pridli do klju¢nih ugotovitev, s katerimi smo zaznali, da si Slovenci
obCasno kupujejo malico ali prigrizke v nakupovalnih sredis€ih, na bencinskih
servisih in v turistinih sredidcih, zelo malo je takih, ki kupujejo malico in prigrizke
veckrat ali redno.

Ce kupijo malico, je v vecini hladna (sendviéi, solate ...), saj je hitreje dostopna in
cenejSa, kar nekaj predlogov pa se je nanaSalo na tople malice ali kosila.
PalaCinkomat bi bil zato primeren iz veliko razlogov, saj nudi npr. toplo, hitro,
ugodno, kvalitetno in kombinirano po zelji.

Cena, ki so jo pripravljeni placati za osnovno palacinko (med, ¢okolada, marmelada,
sladkor) je 1,5 €, za dodatke (zelenjavni namazi, mesni dodatki, sveze sadje in
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zelenjava) pa bi placali Se dodaten 1 €. Maksimalna sprejemljiva cena za palac€inko
bi bila 2,5 €, kar bi bilo glede na nase izraCune sprejemljivo.

Slovenci smo bolj sladkosnedni, saj bi ve¢ kot polovica udelezencev izbrala sladke
palaCinke (med, okolado, marmelado, smetano, sadje).

Glede mesta postavitve nismo dobili prepricljivega odgovora. Najve¢ povprasevanja,
bi bilo v turistiCnih srediS¢ih (vodni in zabaviS¢&ni parki, toplice), saj je tam najvecja
koncentracija ljudi, predvsem druZzin z otroki.

Slovenci $e vedno veliko malic in prigrizkov pripravimo doma in jih vzamemo s seboj
v sluzbo, Solo, na potovanja in izlete. Zato udelezenci vedinoma za malico in
prigrizke porabijo samo 50-300 €.

Najveckrat pa so bili predlagani dodatki, ki bi jih Se ponudili: nutela, skuta, kokos in
sir. Te dodatke bi bilo smiselno dodati zraven obstojeCega izbora.

Razlogi, ki so jih navedli za ponovni nakup palacinke, pa bi morali biti: okus, cena,
dostopnost, kvaliteta in Cistoca.
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4  ZAKLJUCEK

V diplomskem delu smo Zeleli podrobno prikazati novo poslovno idejo, ki je primerna
za marsikatero trziS€e ter prodajno mesto. Primerna je za vsa podjetja, ki so
pripravljena in iSCejo spremembe, za vse, ki si Zelijo nekaj novega, inovativhega,

modernega, drugacnega, predvsem pa konkurenénega.

Z raziskavo smo ugotovili, da si ljudje Zelijo sprememb, ki so primerne za moderni
nacin Zivlienja in pomanjkanje Casa, vendar pa si zelijo kvalitetnih, okusnih in
cenovno dostopnih izdelkov. Veliko moznosti ponujajo tudi razliéni dodatki, ki se jih
lahko kombinira glede na segmentacijo kupcev, zmogljivosti prodajnega prostora,
Zelje in povprasevanje kupcev ter okolico, v kateri se izdelki prodajajo.

Pala¢inkomat bi bil na podlagi raziskave primeren za urbana sredis§¢a, predvsem za
vecja mesta, kot sta Ljubljana in Maribor. Na podezelju ljudje Se vedno veliko malic
in prigrizkov pripravijo doma. Uvedba bi bila smiselna v turisti¢nih srediScih, kot so
vodni in zabaviS¢ni parki, ter toplice, saj si ljudje tam v vecji meri privo&€ijo tovrstno
prehrano. Spet drugi pa si jo tam privosc&ijo zaradi obilice asa, pomanjkanja izbire,
zadovoljstva otrok ali samo kot priboljSek.

Pri delu s strankami se kaZe, da so navajene na sveze pe€ene izdelke, pakirane so
se izbrale v sili. Z uvedbo paladinkomatov na razli¢na prodajna mesta bi zadovoljili
potrebo po okusnem sveze peCenem izdelku, prilagojenem okusu stranke. Poleg
tega ne predstavlja veliko dodatnega dela za prodajalce, saj je aparat preprost za
uporabo in CiS€enje. V tej poslovni ideji vidimo potencial tako s financnega vidika,
kot tudi novost, saj podobnega izdelka na slovenskem trziséu Se ni — PALACINKA
NA POTI.

Y

Pancakes

Slika 20: Primer postavitve na bencinskem servisu
(Vir: http://www.loelsberg.de/popcake-346/merchandiser.html, 2015)
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PRILOGA 1. Poslovni model za paladinkomat
POSLOVNI MODEL ZA PALAGINKOMAT
KLJUGNE AKTIVNOSTI
PONUDBA VREDNOSTI CONGS! S KUPG) SEGMENTACIJA KUPCEV
> MARKETING
> NEKAJ NOVEGA ) > POSLOVNEZI
> PROMOCLE > OSEBNA POMOG
> PLAKATI > KAKOVOSTEN > TISTI, KI IMAJO
KLIUENI > OZNAGEVALCI SVEZ IZDELEK » PROMOCIJE MALO GASA
ARTNER)! > TV OGLASI, > RAZLIGNIH » TVOGLASI > DELAVCI
e RADIO VELIKOSTI i g'g'\li'gg SVSAT,\'TJ'EZBA > STUDENTJE
> PREKO » HITRO » OTROCIV
> QSERAX'TTOEVLJ PRODAJALCEV PRIPRAVLJENO FREROISEES TNE SPREMSTVU
N SUROVIN > SPLETNASTRAN | » SAMO3% STRANI STARSEV
> POSLOVNI MASGOB > TISTI, KI ISCEJO
PARTNERJI KLJUGNI VIRI > RAZLICNI OKUSI DISTRIBUCIJSKE POTI NEKAJ SLADKEGA
> PRILAGODLJIVO ALI NEKAJ NA
> APARATI > ODLICNEGA > PREKO HITRO
> PRODAJINA OKUSA PRODAJALCEV » ZAPOSLENIMED
MESTA » ZAVSE > KUPEC SAM MALICO
GENERACIJE > TURISTI
> DOBAVITELJI > DOBAVITELJ
- VIR PRIHODKA
TROSKOVNA STRUKTURA ) )
S : SAF?AR ATIS UKTU > TRIRAZLICNE VRSTE STORITEV — PALAGINK
> SUROVINE > NIZJA CENA OB KORISCENJU LOJALNOSTNE KARTICE,
 MARKETING DOLOCGENEGA POSLOVNEGA PARTNERJA
 PROMOCLIE > CENEJSA PALACGINKA DO 10. ure OB NAKUPU KAVE

» 3+ 1GRATIS




(Vir: lastni)
PRILOGA 2: Plan bilance stanja za prvo leto po mesecih

AVG. SEP. OKT. NOV. DEC. JAN. FEB. MAR. APR. MAJ JUN. JUL.
15 15 15 15 15 16 16 16 16 16 16 16

Postavka v EUR na dan 31. 7. 2015

|. Neopredmetena sredstva in dolgoro¢ne
aktivne ¢asovne razmejitve

1. Neopredmetena sredstva

2. Dolgoroc¢ne aktivne ¢asovne
razmejitve
1l. Opredmetena osnovna sredstva 787.500 | 774.375 | 761.250 | 748.125 | 735.000 | 721.875 | 708.750 | 695.625 | 682.500

1. Zemljisce

2. Poslovni prostori/zgradba

3. Oprema, vozila, mehanizacija 787.500 74371 761.25 748.125 | 735.000 | 721.875 | 708.750 | 695.625 | 682.500

4. Racunalniki z opremo

5. Drugo

11l. Nalozbene nepremiénine

V. Dolgoroc¢ne finan€ne nalozbe

V. Dolgoro¢ne poslovne terjatve

|. Sredstva za prodajo
1. Zaloge 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000

11l. Kratkoro€ne finan€ne nalozbe
IV. Kratkoro¢ne poslovne terjatve

V. Denarna sredstva

1. Rezervacije




2. Dolgoroc¢ne pasivne ¢asovne
razmejitve

|. Dolgorocne finan¢ne obveznosti

11. Dolgoro€ne poslovne obveznosti

|. Obveznosti za odtujitev

787.500

774.375

761.250

748.125

735.000

721.875

708.750

695.625

682.500

Il. Kratkoro¢ne finanéne obveznosti

I1l. Kratkoro¢ne poslovne obveznosti

2.000

2.000

2.000

2.000

2.000

2.000

2.000

2.000

2.000

(Vir: lastni in http://www.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vloge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-
nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podijetnike, 2015)



PRILOGA 3:

Plan bilance stanja za naslednja tri leta

Postavka v EUR na dan 31. 12.

2016

2017

2018

plan

plan

plan

A. DOLGOROCNA SREDSTVA

616.875

459.375

301.875

I. Neopredmetena sredstva in dolgoro¢ne aktivhe ¢asovne
razmejitve

1. Neopredmetena sredstva

2. Dolgorogne aktivne ¢asovne razmejitve

Il. Opredmetena osnovna sredstva

616.875

459.375

301.875

1. Zemljis¢e

2. Poslovni prostori/zgradba

3. Oprema, vozila, mehanizacija

616.875

459.375

301.875

4. Racunalniki z opremo

5. Drugo

Ill. Nalozbene nepremicnine

IV. Dolgoro¢ne finan€ne nalozbe

V. Dolgoro€ne poslovne terjatve

B. KRATKOROCNA SREDSTVA

2.000

2.000

2.000

I. Sredstva za prodajo

Il. Zaloge

2.000

2.000

2.000

Ill. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe

IV. Kratkoro¢ne poslovne terjatve

V. Denarna sredstva

C. KRATKOROCNE ACR

C. TERJATVE DO PODJETNIKA

A. PODJETNIKOV KAPITAL

B. REZERVACIJE IN DPCR

1. Rezervacije

2. Dolgoro¢ne pasivne ¢asovne razmejitve

C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI

616.875

459.375

301.875




I. Dolgoroéne finanéne obveznosti
II. Dolgoro¢ne poslovne obveznosti 616.875 459.375 301.875
€. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 2.000 2.000 2.000

I. Obveznosti za odtujitev

Il. Kratkoro¢ne finanéne obveznosti
Ill. Kratkoro¢ne poslovne obveznosti 2.000 2.000 2.000
D. KRATKOROCNE PCR

(Vir: lastni in http://www.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vioge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-
nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podijetnike, 2015)



PRILOGA 4:

Izkaz poslovnega izida za prvo leto po mesecih

Postavka v EUR

AVG.

SEP.

OKT.

NOV.

DEC.

JAN.

FEB.

MAR.

APR.

MAJ

JUN.

JUL.

15

15

15

15

15

16

16

16

16

16

16

16

1. Cisti prihodki od prodaje

182.044,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

a) Cisti prihodki na
domacem trgu

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

182.043,75

b) Cisti prihodki na trgu
EU

c) Cisti prihodki na trgu
izven EU

2. Drugi poslovni prihodki

3. Stroski blaga, materiala
in storitev

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

72.487,50

a) Nabavna vrednost
prodanega blaga in
materiala

b) Stroski porabljenega
materiala

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

59.987,50

1. Stroski surovin in
materiala

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

57.487,50

2. Stroski pomoznega
materiala

3. Stroski nadomestnih
delov

4. Drugi stroski materiala

5. Popravek vrednosti

2.500

2.500

2.500

2.500

2.500

2.500

2.500

2.500

2.500

c) Stroski storitev

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

1. Stroski promocijskih
aktivnosti

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

12.500

2. I1zdelava proizvodov

3. Stroski prevoznih
storitev

4. Stroski vzdrzevanja

5. Stroski najemnin

6. Stroski drugih storitev




4. Stroski dela

a) Stroski plac¢

b) Stroski pokojninskih
zavarovanj

c) Stroski drugih
zavarovanj

d) Drugi stroski dela

5. Odpisi vrednosti,
amortizacija

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

13.125,00

1. Neopredmetena
sredstva

2. Opredmetena osnovna
sredstva

2.1. Poslovni
prostori/zgradba

2.2. Oprema, vozila,
mehanizacija

2.3. Racunalniki z
opremo

2.4. Drugo

6. Drugi poslovni odhodki

7. Finanéni prihodki

8. Finan¢ni odhodki

9. Drugi prihodki

10. Drugi odhodki

11. DOHODEK/NEGATIVNI
1ZI1D

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

12. Davek od dohodkov iz
dejavnosti

13. PODJETNIKOV
DOBICEK/IZGUBA

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

96.431,25

Povprecno Stevilo
zaposlencev izracunano na
podlagi delovnih ur

Stevilo zaposlenih na dan
31. 12.




(Vir: lastni in http://www.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vlioge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-
nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podjetnike, 2015)

PRILOGA 5: Izkaz poslovnegaizida za naslednja tri leta

Postavka v EUR

2016

2017

2018

plan

plan

plan

1. Cisti prihodki od prodaje

2,184.525,00

2,184.525,00

2,184.525,00

a) Cisti prihodki na domagem trgu 2,184.525,00 2,184.525,00 2,184.525,00
b) Cisti prihodki na trgu EU
c) Cisti prihodki na trgu izven EU

2. Drugi poslovni prihodki
3. Stroski blaga, materiala in storitev 869.850,00 869.850,00 869.850,00

a) Nabavna vrednost prodanega blaga in
materiala

b) Stroski porabljenega materiala 719.850,00 719.850,00 719.850,00
. Stroski surovin in materiala 689.850,00 689.850,00 689.850,00

. Stroski pomoZnega materiala

4. Drugi stroski materiala

1
2
3. Stroski nadomestnih delov
5

. Popravek vrednosti

30.000,00

30.000,00

30.000,00

c) Stroski storitev

150.000,00

75.000,00

50.000,00

75.000,00

50.000,00

. Stroski promocijskih aktivnosti 150.000,00

. Izdelava proizvodov

. Stroski prevoznih storitev

. Stroski najemnin

1
2
3
4. Stroski vzdrzevanja
5
6

. Stroski drugih storitev
4. Stroski dela
a) Stroski pla¢

b) Stroski pokojninskih zavarovanj

c) Stroski drugih zavarovanj




d) Drugi stroski dela
5. Odpisi vrednosti, amortizacija 157.500,00 157.500,00 157.500,00
1. Neopredmetena sredstva

2. Opredmetena osnovna sredstva

2.1. Poslovni prostori/zgradba

2.2. Oprema, vozila, mehanizacija

2.3. Racunalniki z opremo
2.4. Drugo
6. Drugi poslovni odhodki

7. Finan¢ni prihodki
8. Finan¢ni odhodki
9. Drugi prihodki
10. Drugi odhodki

11. DOHODEK/NEGATIVNI 1ZID 1,157.175,00 1,232.175,00 1,257.175,00
12. Davek od dohodkov iz dejavnosti
13. PODJETNIKOV DOBICEK/IZGUBA 1,157.175,00 1,232.175,00 1,257.175,00

Povprecno Stevilo zaposlencev izratunano
na podlagi delovnih ur

Stevilo zaposlenih na dan 31. 12.

(Vir: lastni in http://www.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vioge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-
nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podijetnike, 2015)



PRILOGA 6: Denarni tok za prvo leto po mesecih

AVG. SEP. OKT. NOV. DEC. JAN. FEB. MAR. APR. MAJ JUN. JUL.
Postavka v EUR
15 15 15 15 15 16 16 16 16 16 16 16
A. DENARNI TOKOVI PRI POSLOVANJU 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25 | 109.556,25
1. Dobi¢ek (izguba) pred obdavcitvijo 96.431,25 | 96.431,25 96.431,25 96.431,25 96.431,25 96.431,25 96.431,25 96.431,25 96.431,25
2. Amortizacija 13.125 13.125 13.125 13.125 13.125 13.125 13.125 13.125 13.125

3. Davki iz dobicka

4. ZmanjSanje (- povec€anje) poslovnih
terjatev

5. ZmanjSanje (- povec€anje) zalog

6. Povecanje (- zmanjS$anje) poslovnih
dolgov

7. Povecanje za finan¢ne odhodke

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri
poslovanju

B. DENARNI TOKOVI PRI NALOZBENJU

1. Prejemki (+) in izdatki (-) pri
neopredmetenih dolgoro¢nih sredstvih

2. Prejemki (+) in izdatki (-) pri
opredmetenih osnovnih sredstvih

3. Prejemki od kratkoro¢nih finanénih
nalozb

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri
nalozbenju

C. DENARNI TOKOVI PRI FINANCIRANJU

1. Prejemki (+) za vplacan in izdatki (-) za
vracilo kapitala

2. Prejemki (+) in izdatki (-) za dolgoro¢ne
finanéne obveznosti in DPCR

3. Prejemki (+) in izdatki (-) za
kratkoro¢ne finan¢ne obveznosti

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri
financiranju




C. KONCNO STANJE DENARNIH
SREDSTEV

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

109.556,25

1. Denarni izid v obdobju

2. Zagetno stanje denarnih sredstev

3. Kon¢no stanje denarnih sredstev

(Vir: lastni in http://mww.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vlioge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-
nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podijetnike, 2015)




PRILOGA 7:

Denarni tok za naslednja tri leta

Postavka v EUR

2016

2017

2018

A. DENARNI TOKOVI PRI POSLOVANJU

1,314.675,00

1,389.675,00

1,414.675,00

1. Dobi€ek (izguba) pred obdav¢itvijo

1,157.175,00

1,232.175,00

1,257.175,00

2. Amortizacija

157.500

157.500

157.500

3. Davki iz dobicka

4. ZmanjSanje (- povec€anje) poslovnih terjatev

5. Zmanj$anje (- povecanje) zalog

6. Povecanje (- zmanj$anje) poslovnih dolgov

7. Povecanje za financne odhodke

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri poslovanju

B. DENARNI TOKOVI PRI NALOZBENJU

1. Prejemki (+) in izdatki (-) pri neopredmetenih dolgoro¢nih sredstvih

2. Prejemki (+) in izdatki (-) pri opredmetenih osnovnih sredstvih

3. Prejemki od kratkoro¢nih finanénih nalozb

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri nalozbenju

C. DENARNI TOKOVI PRI FINANCIRANJU

1. Prejemki (+) za vpla€an in izdatki (-) za vracilo kapitala

2. Prejemki (+) in izdatki (-) za dolgoro&ne finan&ne obveznosti in DPCR

3. Prejemki (+) in izdatki (-) za kratkoro€ne finan¢ne obveznosti

Prebitek prejemkov ali izdatkov pri financiranju

C. KONCNO STANJE DENARNIH SREDSTEV

1,314.675,00

1,389.675,00

1,414.675,00

1. Denarni izid v obdobju

2. Zacetno stanje denarnih sredstev

3. Konéno stanje denarnih sredstev

nacrta/poslovni-nacrt-za-samostojne-podjetnike, 2015)

(Vir: lastni in http://mww.podijetniskisklad.si/pomoc-uporabnikom/pripomocki-za-pripravo-vioge/pripomocek-za-pripravo-poslovnega-




PRILOGA 8: Anketni vprasalnik

PalaCinkomat je avtomat, ki speCe palacinke v samo 1 minuti. Deluje na principu
avtomata za kavo. Stranka pritisne zeleni izdelek (izbira lahko med 1 veliko, 3
srednjimi ali 5 manjSimi palainkami), avtomat spe€e paladinko, stranka pa si jo
izboljSa z razlicnimi dodatki, kot so sladkor, marmelada, ¢okolada, sadje, smetana,
zelenjavni namazi, sveza zelenjava, mesni dodatki itd.

Spol: M Z

Starost:
a) Do 20 let
b) 21-40 let
c) 41-60 let
d) 61 letalived

KaksSen je va$ trenutni status?
a) Solajodi
b) Aktivni
c) Neaktivni
d) Brezposelni

1. Kje Zivite?
a) Mesto
b) Podezelje
c) Drugo

2. Kako pogosto kupujete malico ali prigrizke v/na:

a) Nakupovalnih mestih

b) Bencinskih servisih

c) Turisti€nih sredi8cih (vodni in zabavid¢ni parki, toplice)
Mozni odgovori: nikoli, ob¢asno, veckrat ali redno.

3. Ce kupite malico, kak3na je najveckrat?
a) Topla (enolonénice, hamburger;i ...)
b) Hladna (sendviéi, solate ...)
c) Drugo

4. Kaksno ceno ste pripravljeni placati za osnovno amerisko palacinko (1 kos 15 cm,
malo debelejSa z vkljuéenimi dodatki — med, marmelada, ¢okolada)?

a) 1,5€

b) 1,9€

c) 25€



5. Koliko bi bili pripravljeni plaCati Se za dodatke, kot so sadje, zelenjava, zelenjavni
namazi, mesni dodatki?

a) 0€

b) 1€

c) 2€

d) 3€

6. Za katero vrsto palacink bi se odlogili?
a) Sladke pala€inke (med, marmelada, ¢okolada, sadje, smetana)
b) Slane palaginke (zelenjavni namazi, sveza zelenjava, mesni dodatki)
c) Razliéno

7. Kje bi si kupili palaginke, ¢e bi bil avtomat postavljen v/na:
a) Nakupovalnem srediS¢u na hodniku
b) Bencinskih servisih
c) Turisti¢nih srediscih (vodni in zabavisS¢ni parki, toplice)
d) Drugo

8. Koliko ocenjujete, da letno potroSite za malice ali prigrizke, ki jih ne skuhate ali
pripravite doma (kupite in jeste drugje)?

a) 0€-50€

b) 50 €-300 €

c) 300€-700 €

d) 700 €-1000 €

e) Nad 1000 €

9. KakSne dodatke poleg nastetih Se predlagate?

10. Kaj bi vas prepri€alo za ponovni nakup?
a) Cena
b) Okus
c) Dostopnost
d) Hitrost
e) Drugo



