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1. UVOD

Poljoprivreda je primarna ljudska djelatnost ¢iji je osnovni i nezamjenjivi cilj prehrana
stanovniStva. Komplementarno i paralelno s tim svojim osnovnim, poljoprivreda ispunjava i
niz drugih ciljeva u naSem gospodarstvu, kao $to sudjelovanje u izvozu, BDP-u, pruzanju
zaposlenja dijelu radno aktivnog stanovnistva, ali i davanju sirovinskog inputa za razliite

vrste industrija poput strojarske, kemijske, tekstilne, prehrambene i dr. (Petrac, 2002.)

Upravo ta isprepletenost poljoprivrede sa nizom drugih industrijskih grana s jedne strane,
suocCavanje sa sve vecom trziSnom konkurencijom s druge strane te oskudnost resursa s trece
strane jednostavno namece transformaciju suvremene poljoprivredne proizvodnje u smjeru
vece inovativnosti i ve¢eg fokusa na dodavanju nove vrijednosti oplemenjivanjem postojecih
proizvoda i usluga. U svijetlu takvog pristupa prirodni poljoprivredni resursi postaju

sekundarni, a primarni postaju ljudi kao poduzetni nositelji poljoprivredne aktivnosti.

Glavni izazov za buduc¢nost poljoprivredne proizvodnje i opskrbu hranom jest kako
profitabilno proizvesti Sto vise toga sa svrhom zadovoljavanja rastuéih potreba brzorastuceg
stanovni$tva, zatim brzorastu¢e srednje klase te njihovim sve ve¢im Kkvantitativnim, ali i
kvalitativnim zahtjevima po pitanju potraznje. Sve to mora biti uklopljeno u oskudnost
postojecih resursa i premisu njihove odrzivosti, pazeci pritom na razinu zagadenja okolisa i
njegovu opcu brigu. Stoga postaje jasno zasto je buduénost poljoprivrede i opskrbe hranom
toliko kompleksan poduhvat, koji zahtjeva ne samo inovativnost i nove tehnologije nego

takoder i promjenu ¢itave paradigme oko uloge nasih institucionalnih okvira.

Ovaj rad, kroz preradu konkretnih primarnih poljoprivrednih proizvoda u proizvode vise
dodane vrijednosti u obliku ponude prirodnih napitaka kroz ‘smoothie bar’, odmice
poljoprivrednu djelatnost od zadovoljavanja primarnih ljudskih potreba ka puno razvedenijoj

trzi$noj potraznji koja ukljucuje i rekreaciju, brigu o zdravlju, imidzu i druge aktivnosti.



2. MATERIJAL | METODE

Pri pisanju rada koriSteni su javni podaci Drzavnog zavoda za statistiku, TrziSnog
informacijskog sustava u poljoprivredi (TISUP), ostali relevantni javni podaci sa interneta te
podaci sadrzani u autorovom izradenom poslovnom planu za pokretni smoothie bar, Cija
SWOT analiza, tehnoloski, organizacijski, marketinski i financijski dio plana ¢ine kostur ovog
rada. U poslovni plan je ukljucena i analiza osjetljivosti od 10% te financijska projekcija za
prvih pet godina poslovanja (Stefani¢, 2015.).

Putem navedenih izvora prikupljeni su konkretni podaci na nabavnom i prodajnom trzistu za

realizaciju konkretnog poduzetni¢kog poduhvata.

Pri izradi je koriStena i baza ResearchGate-a za potrebne znanstvene radove kojima se
zaokruzila cjelina rada oko vaznosti poduzetniStva u agronomiji te znacaja dodavanja nove

vrijednosti u lancu opskrbe hranom.

Koristili su se obrasci, prirucnici i aplikacija za pisanje poslovnih planova koji se koriste u

natjecanju za pisanje studentskih poslovnih radova ,,Budi Uzor®".



3. PREGLED LITERATURE

U ovom poglavlju su razradena potpoglavlja ,,Nutricionizam kao poslovna prilika®, ,,Ekoloska
poljoprivreda®, ,,Izmijenjeni uvjeti za poljoprivredu®, ,,Znacaj agronoma u poduzetniStvu i

,Lanac dodane vrijednosti.*

3.1. Nutricionizam kao poslovna prilika

Nutricionizam je znanost o prehrani koja proucava odnos izmedu Covjeka i hrane te svega
onoga S$to proizlazi iz tog odnosa. Ukljucuje osnove biokemije, mikrobiologije, genetike i
Covjekove anatomije. Na oblikovanje danaS$njeg nutricionizma, koji je relativno mlada
znanstvena disciplina, utjecale su mnoge druge znanstvene discipline poput psihologije,
medicine, prehrambene tehnologije, antropologije, sociologije i ekonomije. Nutricionisticka
istrazivanja dala su velik obol pri rasvjetljavanju mnogih procesa vezanih uz prehranu te

pojavu mnogih bolesti i poremecaja na individualnoj razini pojedinca.

Nutricionist je stru¢njak za pravilnu prehranu i pomaze ljudima razumjeti znanstvene
spoznaje u prehrani te kako ih primjenjivati za zadovoljavanje svih nutritivnih potreba
Covjekova organizma. Grane nutricionizma su znanost o hrani, dijetoterapija, kemija hrane i

biokemija hrane.

Slika 1. Nutricionizam kao ravnoteza u prehrani

Izvor: https://mpoweredkidsgp.ca/nutrition

Nutricionizam, slijedom dobre prakse, daje velik naglasak na odabiru namirnica s lokalnog

podneblja, sezonske namirnice, domace proizvodace 1 zadovoljavajuéu kvalitetu, a


https://mpoweredkidsgp.ca/nutrition

prilagodenu individualnim potrebama, bilo da se radi o rekreativcima, profesionalnim

S$portasima, djeci u razvoju, ljudima poodmakle dobi, pretilima, bolesnicima itd.

Velik je naglasak i na piramidi pravilne prehrane, mada oko nje ima dosta nesuglasja, oko

npr. unosa ispravne koli¢ine masti i ugljikohidrata (Gardner, 2008.).

Nutricionisti su cesto skepticni u svezi sumnjivih dodataka prehrani, koji Cesto u praksi
odudaraju od propisane deklaracije i nisu prilagodeni potrebama, ciljevima i fizionomiji
pojedinca koji ih neinformirano uzimaju na svoju ruku ili na savjet drugih nestru¢nih osoba.
Oni su zaduZeni za oblikovanje zdravih obroka, koji u sinergiji sa ostalim zdravim navikama,
mogu znatno poboljsati i ubrzati mjerljive rezultate te pruziti osobama dovoljno energije za
svakodnevne obaveze i opée zadovoljstvo. No, kao i za vecinu drugih stvari 1 dobrih navika,
neophodno je da preuzimanje potpune odgovornosti za svoj zivot jer niti najvrsniji
nutricionist ne moze jesti umjesto svog klijenta, kao $to niti najvrsniji zubar ne moze redovito

prati zube umjesto svog pacijenta.

Smoothie napici u veéini nutricionistickih preporuka igraju vaznu ulogu jer je prehranu
neophodno obogatiti sa svjeze dostupnim povréem, a kuhanjem povréa dolazi do ubrzanog
razlaganja mnogih vrijednih nutrijenata. Smoothie napici su idealno rjeSenje kako doskociti
unosu svjeze pripremljenih sastojaka voca 1 povréa, omogucavaju¢i koncentrirani izvor
nutrijenata koji zadrzava prirodna vlakna namirnica. Dodatna im je prednost da se mogu lako

nositi sa sobom na putu do posla ili treninga.

U Republici Hrvatskoj zasada visokoskolsko obrazovanje nutricionista omogucéava

Prehrambeno-biotehnoloski fakultet u Zagrebu te Prehrambeno-tehnoloski fakultet u Osijeku.

3.2. Ekoloska poljoprivreda

Cilj ekoloske poljoprivrede je unaprjedenje zdravlja i produktivnost uzajamno zavisnih
zajednica, Zivota zemljiSta, biljaka, Zivotinja 1 ljudi. To znaci koriStenje prirodnih resursa na
odrziv nacin, razvoj uz ocuvanje ekosustava, odrzavanje 1 povecanje plodnosti zemljiSta te

manjenje svih oblika zagadenja (Grupa autora, 2011.).

Osnovni tehnicki uvjeti za ekolosku poljoprivredu su prostorna izolacija zemljiSnih parcela,
stoarskih farmi i preradivackih pogona od moguéih izvora zagadenja, poljoprivredno

zemljiSte Ciji je sadrzaj Stetnih tvari ispod maksimalno propisanih dozvoljenih koli¢ina,



propisana kvaliteta vode za navodnjavanje te uskladen razvoj biljne i stocarske proizvodnje.

(Grupa autora, 2011.)

Ekoloska proizvodnja u Hrvatskoj dosada jo$ nije niti priblizno zazivjela te sainjava
marginalan udio u ukupnoj poljoprivrednoj proizvodnji. Takoder ne postoji niti jedno
nacionalno udruZenje ekoloskih proizvodaca, niti postoje nacionalni zakoni koji bi regulirali

proizvodnju ili kontrolu organskih proizvoda na trzistu.

Nekoliko je razloga za to: trziste jos nije dovoljno razvijene, cijene su previsoke u odnosu na
kupovnu snagu, inputi poljoprivredne proizvodnje za naSe proizvodace su relativno skupi, a

oni nekonkurentni. Ne treba zanemariti niti nedostatak 'know-how'-a kod nositelja OPG-ova.

Bez obzira na sve navedeno, postoje vazni prilozi u korist okretanja ekoloskoj poljoprivrednoj
proizvodnji u Hrvatskoj. Zbog racionalizacije troskova mnogi poljoprivrednici su tokom
zadnjih 10 godina krenuli u sniZzavanje unosa mineralnih gnojiva i pesticida u tlo. Zatim
znatne koli¢ine obradivih povrSina su bile godinama izvan funkcije, a nedostatak radne snage

boljka je mnogih OPG-ova (Stefani¢, 1., Stefani¢, E., Haas, 2001.).

Najveci problem za proizvodace jest nedostatak pouzdanih informacija vezanih uz trziste
ekoloskih proizvoda. Tehnologija proizvodnje se moze savladati uz pomo¢ literature,
strukovnih udruzenja, lokalnih agronomskih cjelozivotnih programa obrazovanja i dr., ali ako
proizvodaci ne znaju Sto trziSte zahtijeva da se proizvede (a $to ne), koji su sve potencijalni
kupci (a koji nisu) i koliko su oni koji jesu spremni platiti, koji su prikladni distribucijski
kanali u odnosu na one koji to nisu itd., tada ¢e mnogi od njih biti skepti¢ni na zaokret 1

prelazak sa konvencionalne na ekolosku proizvodnju (Stefanic’, I., Stefani¢, E., Haas, 2001.).
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Slika 2. Profit konvencionalnih i organskih farmi u Njemackoj (1995.-2006.)

Izvor: Prirucnik za organsku proizvodnju - za poljoprivredne proizvodace, str.102.

Ipak, da bi se potencijalni proizvodaci mogli ozbiljnije opredijeliti za ekolosku hranu ona im
mora ponuditi puno viSe od samo dobrog marketinga. IstraZivanje sa sveuciliSta Cornell
utvrdilo je povezanost izmedu hrane sa eko certifikatom i obmanjujuéeg ,.halo efekta koji se
uz nju rada kod prosjecnog potrosaca. Onima koji su sudjelovali u navedenom istrazivanju
dana su dva identi¢na proizvoda, od kojih je jedan imao etiketu ekoloskog proizvoda, a drugi
nije. Ispitanici su u najveéem broju izrazili uvjerenje kako onaj ekoloski proizvod
istovremeno ima manje kalorija, a viSe korisnih nutrijenata. Takoder su izjavili kako su za
onaj organski proizvod spremni izdvojiti 16-23% vise novaca. (Wan-Chen Lee, 2011.).Tim
viSe jer prema rezultatima istrazivanja sveuciliSta Stanford (Grupa autora, 2012.) iza takvih
subjektivnih uvjerenja o superiornosti organske hrane sa eko certifikatom ne stoje nikakve
opipljive ¢injenice. Po njima nema nikakvih dokaza kako je ona nutritivnu vrjednija, zdravija
ili sigurnija za konzumaciju. Ekoloski uzgojena hrana takoder sadrzi mnoga dopustena
sredstva kojima se smije tretirati, a koja takoder mogu biti opasna po zdravlje ljudi (Casopis

Eko liburnia).

3.3. Izmijenjeni uvjeti za poljoprivredu

Pocetkom proslog stoljec¢a preko tre¢ine ljudi radilo je u poljoprivredi, koju je obiljezavala

radno intenzivna proizvodnja s niskom produktivnosti i velikim brojem malih farmi. Tijekom
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1950.-tih godina dolazi do razvoja umjetnih gnojiva i pesticida, koji ¢ine okosnicu Zelene
revolucije, s kojom je umnoge izmijenjen dotadasnji pristup poljoprivredi. Mehanizacija
postaje dominantna i efikasnija, a rezultati proizvodnje po jedinici povrSine neusporedivo
bolji. Navedena kretanja prati i pozamasni odljev stanovniStva u gradove te sve manji broj

poljoprivrednika dobiva zadatak proizvoditi sve vise poljoprivrednih dobara.

Nasa sadasnjost je tre¢a generacija odnosno doba precizne poljoprivrede. Krece pocetkom
ovog stoljeca kroz GPS tehnologiju i daljinsko upravljanje. Obiljezavaju ju senzori i
upravljanje podacima kroz osobna racunala koja su u punom zamahu. Preciznije upravljanje
omoguceno je kroz primjenu satelitskih tehnologija. MoZemo dati pojedinoj biljci tocno
onoliko vode ili hraniva koliko joj je potrebno. U stocarstvu dolazimo do upravljanja
pojedinom Zivotinjom, a ne vise krdom. Racionaliziramo troskove proizvodnje, a pove¢avamo
proizvodnju po jedinici povrSine i/ili grlu. Potreba za radnom snagom je sve manja, a nista se

ne radi bez poslovnog planiranja i analize trZiSta. (Stapic, 2018.)

Glavni ciljevi Zajednicke poljoprivredne politike EU su odrziva proizvodnja hrane, odrzivo

upravljanje prirodnim resursima i klimatskim uvjetima te uravnotezen teritorijalni razvoj.

Jedna stvar je ipak predvidiva u svezi buducnosti, a to je da ¢e ljudi i dalje trebati hranu.
Dapace, ljudi ¢e biti sve viSe, njihov standard ¢e biti sve veci, a njihove preferencije sve
diverzificiranije uslijed njihove vece osvijestenosti o hrani koju unose i okoliSu u kojem
borave. Uslijed navedenog tranzicija na ekolosku poljoprivrednu proizvodnju namece se sama
po sebi, a u korelaciji s njom i razvoj usluznog sektora koji ¢e morati pratiti poljoprivredu. To

su agroturizam, prerada, skladistenje, transport, servisi, softveri itd.

3.4. Znacaj agronoma u poduzetniStvu

Glavno obiljeZje danasnje globalne ekonomije, u koje je i naSe gospodarstvo manje ili vise
ukljucéeno, jest dinami¢nost. U uvjetima takve dinami¢nost ekonomija razmjera i dalje igra
vaznu ulogu, no ne klju¢nu. Kljuénim postaju brza prilagodljivost u prepoznavanju prilika te
inovativnost. Navedeno postaje velika prilika za mnoge male i srednje gospodarske subjekte,
koji u takvim okolnostima imaju odredene strateSke prednosti u odnosu na one vece. Te
prednosti se ogledaju u postizanju konkurentnosti upravo kroz navedenu prilagodljivost

novim trzi$nim prilikama koje se stalno pojavljuju.

S obzirom da procesi racionalizacije i automatizacije imaju najbrzu implementaciju u velikim

gospodarskim subjektima, u navedenim je u posljednje vrijeme najprisutnije smanjivanje
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zaposljavanja 1 radne snage. To znaci da su u danasnjim prilikama mali 1 srednji gospodarski
subjekti Cesto jedini izvor novog zaposljavanja ljudi, Sto ih viSe nego ikada Cini strateSkim
elementom nacionalnih gospodarstava, a to potkrepljuje i statistika Eurostata iz 2013., prema
kojoj 92,7% svih registriranih tvrtki svih zemalja ¢lanica EU jesu manje tvrtke, sa manje od
10 zaposlenika. Hrvatska, Cije registrirane tvrtke tvore 91,6% navedenih, dodatno afirmira

podatke iz te statistike.

Hrvatskoj, da bi se prikljudila globalnim gospodarskim tokovima 1 brzorastu¢im
gospodarstvima, nedostaje na desetine tisu¢a poduzetnicki orijentiranih ljudi sa svojim
poduzetni¢kim poduhvatima. Navedeno se posebno odnosi na podru¢je Slavonije i Baranje,
gdje TEA indeks (Tendency Entrepreneurial Activity), koji biljezi broj poduzetnicki aktivnih
osoba u odnosu na 100 stanovnika, iznosi samo 2,11. U usporedbi, TEA indeks za Istru iznosi
4,47, a za Zagreb 4,38. Logi¢no rjeSenje za poveéanje udjela poduzetnickih inicijativa je
iskoriStavanje prirodnih resursa i potencijala kao komparativnih prednosti odredene regije, a u
slucaju Slavonije i Baranje to su medu inim upravo poljoprivreda i intelektualni kapital
agronomske profesije. Poduzetnik je nositelj poduzetniStva, osoba koja neprestano tezi
promjenama, rastu i razvitku poslovanja, a u cilju odrzive konkurentske prednosti, prateci
pritom potraznju na trziStu. Poduzetnik tezi za dinami¢nom, a ne stati¢nom stabilnosti,
imaju¢i u vidu dugoroCan prosperitet poduzetnickog poduhvata i gospodarskog subjekta
(Deze i sur., 2008.).

Mnogo je prilika, ali i jo§ viSe potencijala da se navedeno poduzetniStvo implementira u
domacoj poljoprivrednoj proizvodnji, bilo kroz odabir specijalizirane ili diverzificirane

poljoprivredne proizvodnje.

Identifikacija vidljivih, konkurentnih 1 odrzivih poslovnih prilika, kao 1 prakti¢no znanje kako
od jedne poslovne ideje stvoriti potpuno razvijen poslovni plan koji ima ,,i glavu i rep®,
odnosno svoju razradenu financijsku, marketinsku i tehnolosku izvodljivost, nije ono Sto ve¢
samo po sebi ima mogucénost osigurati mnogim poduzetnim i visokoobrazovanim kadrovima
egzistenciju kroz vlastite poduzetnicke poduhvate ve¢ navedeno postaje sve trazenija
karakteristika sve veceg broja poslodavaca, koji traze upravo navedeni profil djelatnika u
strukturama svojih organizacija. Naime, mnoga poduzec¢a su odavno napustila strogu
hijerarhijsku strukturu te radni kadar koji je pojacanje za njihove redove mora imati dozu
poduzetne samoinicijative, kako bi predvodio dinamic¢ne i inovativne projekte pod
pokroviteljstvom svoje tvrtke kao organizacije, a koji Cesto imaju definirane rokove i

standarde kontrole, kao $to su npr. razni projekti iz EU fondova.



To se najbolje ogleda kroz pojam internog poduzetniStva. Kao $to je ve¢ receno, veliki
gospodarski subjekti imaju problema sa brzim prilagodavanjem trziSnim promjenama, a jedan
od nacina kako da tome (i) oni doskoce jest kroz interno poduzetniStvo svojih kadrova i
odjela. Interno poduzetniStvo ne povecava samo ukupnu konkurentnost poduzeca ve¢ ono
takoder omogucava perspektivnim i ambicioznim kadrovima tvrtke njihov osobni razvoj i
adekvatno zadovoljavanje svih potreba Maslowljeve piramide, Sto znaci da ¢e na taj nacin
mnogi od njih imati/zadrzati motivaciju ostati u svojim tvrtkama, razvijajuci i njih i svoje

poduzetnicke vjestine u njima.

Navedene poduzetnicke karakteristike zaposlenika se sve viSe odnose i na visokoobrazovani
kadar inzenjera, ukljucuju¢i i inzenjere agronomije. Zaposljavanje i samozapos$ljavanje
navedenog kadra poseban je izazov koji se moze i mora dodatno unaprijediti. Ako veé
relativni nedostatak pocetnog iskustva u struci mora biti norma za novopecene diplomirane
inzenjere, to nikako ne bi komplementarno s njim trebalo biti i postojanje raskoraka izmedu

steCenih vjestina i kompetencija na sveuciliStima sa potrebama trzista rada u praksi.

To su, naroCito nakon uskladivanja sa bolonjskim procesima, uocile i ustanove visokog
obrazovanja, koja su, ne zanemarujuéi uze strukovno-tehnoloske, u sastavan dio svojih
obrazovnih kurikula uvele i portfolio ekonomskih modula koji poti¢u poduzetnistvo i
cjelozivotno obrazovanje. Za to je bio potreban drugaciji pedagoski pristup, sa puno vise
interakcije studenata, a koji takoder rade na podizanju njihovog samopouzdanja u samostalne

poduhvate.

Na odluku o tome hoce li se mlada, netom diplomirana, osoba odluciti za poduzetnistvo
veliku ulogu igra socioekonomska pozadina iz kakve obitelji/okruZzenja proizlazi. Bez
posebnih intervencija pri odabirima, puno je veca vjerojatnost za poduzetniStvo kod onih
individua koje ve¢ dolaze iz poduzetnickih obitelji, bilo da se radi o ve¢ uhodanim obiteljskim

poslovima, bilo o prethodnim obiteljskim iskustvima u poduzetnistvu.

Cilj je izobrazbe na sveuciliStima, ukljuc¢ujuci one tehnic¢kog tipa, stvarati klicu poduzetniStva
te ukljucivanje u poduzetni¢ke poduhvate na temelju uocenih 1 dobrih prilika, koji jamce puno
viSe uspjeha nego sama nuzda kao isklju¢ivi motivator. Takoder je neophodna i razrada
poslovnog plana jer je bolje imati i manjkav razradeni podetni plan nego nikakav. (Stefanié i
dr., 2004.)



3.5. Lanac dodane vrijednosti

Model lanca vrijednosti (engl. value chain model) je 1985. godine razvio i popularizirao
ekonomist Michael Porter. Prema njemu je vrijednost iznos koji su kupci spremni platiti za
ono §to im poduzece nudi, a lanac vrijednosti je kombinacija devet generickih vrijednosnih
aktivnosti u poduzecu koje zajednickim djelovanjem rezultiraju isporukom vrijednosti

klijentima.

Poslijeprodajne
usluge / servis

, t
Marketing i
prodaja
t
Logistika izvan
poduzeca
t

Proizvodnja /
usluga

t

Logistika unutar
poduzeca

Aktivnosti potpore Primarne aktivnosti Aktivnosti potpore

Inovacije i tehnologija
Opskrba
Infrastruktura poduzeca

Vodenje ljudskih potencijala

Slika 3. Lanac vrijednosti poduzeca

Izvor: http://www.perkov-savjetovanje.hr/odrzani_seminari/Perkov_Cosic-
USPOREDBA_LANCA_VRIJEDNOSTI_I_LANCA_OPSKRBE.pdf

Svrha postojanja bilo kojeg lanca vrijednosti je isporuka Sto vece koristi za klijente, putem
meduovisnih procesa koji generiraju vrijednosti te na oblikovanoj potraznji i tijeku novcanih
sredstava. Ucinkoviti lanci dakako ne stvaraju samo vrijednost za zadovoljne klijente nego 1

profitabilne tvrtke.

Vrijednost je sve ono §to kupac u svojoj slobodnoj volji nabavlja, a cijena je ono S§to je
spreman platiti kako bi to pribavio. Ta cijena za nekoga moze biti veca, a za nekoga manja;
ovisno o subjektivnoj percepciji kupca i koliko mu isporucena korist od proizvoda nadilazi
razinu plaéene cijene. Vrijednost se dakle pojavljuje kada se opskrbom pojedinih proizvoda,

resursa ili usluga uc¢inkovito podmiruju odredene potrebe klijenata.

Lance vrijednosti se moZe promatrati kroz prizmu dvosmjernog djelovanja. Dobavljaci

generiraju vrijednost iz financijskih izvora, uvjeta placanja, stabilnosti i buduc¢ih narudzbi
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svojih klijenata, dok vrijednost za klijente derivira iz isporucenih proizvoda i usluga.Lanac
vrijednosti se sastoji od primanja narudzbi, ispunjavanju zahtjeva kupaca, definiranju

proizvoda ili usluge i dr.

Trendovi analiziranja poslovanja modelom lanca vrijednosti su povecanje konkurencije i
fokusa na inovaciju kao strateski element, razvijanje modela upravljanja za Sirenje poduzeca,
koristi ve¢ dobivene iz proizvodnje i lanca opskrbe, trend prema globalizaciji opskrbe i

proizvodnje te trendovi u menadzerskim raspravama.

S druge strane menadZment lanca opskrbe (Supply Chain Management — SCM) odnosi se na
planiranje i upravljanje svim dijelovima procesa nabave robe (pronalaZenje, evaluacija i
narucivanje) te na sve poslove logistike, distribucije i transporta, imajuc¢i u vidu konkretne
potrebe kupca proizvoda ili usluga. Cilj mu je osigurati pravi proizvod u pravim koli¢inama

na pravome mjestu u pravo vrijeme (eng. 'just in time'), uz $to nize troskove.

Suvremena trZiSna nabava preusmjerava se na inovacije koje su rezultat dosljednog
upravljanja odnosima s dobavlja¢ima, najpovoljnije globalne izvore, upravljanje elementima

nabave i IT tehnologiju.

Lanac opskrbe se moZe uspjeSno primijeniti u svakoj tvrtki, bez obzira kako je ono formalno
ustrojeno, bilo kao izdvojena organizacijska jedinica ili da ga Cine samostalne vertikalne
funkcije. Bez upravljanja lancem opskrbe nije moguce pronaci optimalno rjesenje koje bi
pomirilo parcijalne interese pojedinih funkcijskih cjelina pa se upravljanje njime postize
internom suradnjom odjela tvrtke.

Za stvaranje profitabilnog lanca vrijednosti nuzno je usuglasavanje Zelja izmedu klijenata, tj.
lanca potraZznje 1 onoga S$to je stvoreno u lancu opskrbe. I dok se lanci opskrbe primarno

fokusiraju na smanjenje troskova i dostizanje poslovne izvrsnosti, lanci vrijednosti se

fokusiraju na inovacije u razvoju proizvoda i marketingu.
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ZAHTJEVI
PROIZVOD  LANAC VRIJEDNOSTI 28V

i =
STRATESKE SASTAVLJANJE GOTOVI ZADOVOLJAN
SIROVINE PROIZVODA PROIZVOD KLIJENT
ZAHTJEVI LANAC OPSKRBE KLIJENT
PROIZVODA

Slika 4: Usporedba lanca vrijednosti i lanca opskrbe

Izvor: http://www.perkov-savjetovanje.hr/odrzani_seminari/Perkov_Cosic-
USPOREDBA_LANCA_VRIJEDNOSTI_I_LANCA_OPSKRBE.pdf

Poslovni plan se Cesto fokusira samo na dio lanca dodane vrijednosti s kojim je najuze
povezan, no lanac dodane vrijednosti je pozeljno radije gledati u cjelini umjesto tako
fragmentiranog posto se u tom lancu dodane vrijednosti, pri krac¢oj ili duzoj isporuci
proizvoda na lancu, ¢esto nalazi jo§ povoljnija poslovna prilika od one prvotno definirane u

poslovnom planu.

AMBALAZA TRGOVINA NAVELIKO UGOSTITELJSTVO E

0‘1'05 S 0,026% 0,092  0,131$
0,155% 0,33%

Slika 5. Struktura troSkova u novcu potroSenom na hranu u SAD-u

Izvor: 1. Stefani¢, Inovativno3 poduzetnistvu, 19. str.
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4. PRIMARNI POLJOPRIVREDNI PROI1ZVODI

Poljoprivreda je gospodarska djelatnost koja se sastoji u uzgoju korisnih biljaka 1 Zivotinja te
preradi, prijevozu i prometu vlastitom aktivnoSéu proizvedenih biljnih 1 Zivotinjskih
proizvoda. Primarni poljoprivredni proizvodi su oni na pocetku lanca opskrbe hranom, bez
ikakve ili sa minimalnom doradom. Tek sa vis§im stupnjevima njihove prerade i dodavanjem
nove vrijednosti na njih oni postaju viSe isplativi, a proizvodaci koji se odlu¢e na takvu
poslovnu politiku inovativnosti i dodavanja nove vrijednosti postaju znatno konkurentniji
nego da na trziSte plasiraju pocCetne sirovine bez ikakve prerade. Dapace, Cesto je to jedini
nacin da se uopée mogu odrzati na trzistu i pribaviti dovoljne marze. Navedeno je posebno
izrazeno u Republici Hrvatskoj, gdje primarni poljoprivredni proizvodi imaju izmedu 10-15%
nize cijene od prosjeka EU. U nastavku poglavlja su predoc¢eni neki od navedenih primarnih
proizvoda, koji imaju velikog potencijala za dodavanje vrijednosti pri ve¢em stupnju njihove

prerade i finalizacije proizvoda, a koriste se u poduzetnickom poduhvatu koji opisuje ovaj rad.

4.1. Jabuke

Jabuka (lat. Malus domestica) je Siroko rasprostranjena vocka porijeklom iz Centralne Azije
koja se danas uzgaja diljem svijeta. Postoji vise od 7 500 poznatih sorti jabuka, koje imaju
vrlo heterogenu uporabu. U mnogim kulturama jabuka ima religijski i mitoloski. Smatra se da

ona pozitivno utjece na zdravlje ljudi.

Jabuke su stranooplodne biljke 1 za opraSivanje se najceS¢e koriste pcele. Njezini plodovi
dozrijevaju od najranijeg ljeta sve do zime. Plodovi zimskih sorata jabuka najcjenjeniji su jer
doseZzu najbolju kakvocu, a i1 sezona potroSnje im je zimi kada nema velikog izbora drugih
vrsta voc¢a. Drvo i plod su vrlo otporni na brojne gljive, bakterije i plijesni. Genom jabuke je u
potpunosti dekodiran 2010. kao dio istrazivanja o kontroli bolesti i selektivnog uzgajanja u

njihovoj proizvodnji.

Prema podacima FAO iz 2013. u svijetu je proizvedeno oko 80 miliona tona jabuka, a sama
Kina je proizvela gotovo polovinu. Sjedinjene Americke Drzave su drugi svjetski proizvodac

jabuka, Turska treci, a slijede Italija, Indija i Poljska. (Wikipedia)

Jabuka je izuzetno vazan paritet jer se ona uzima kao temelj vocarske proizvodnje, koja sluzi

kao osnovica za usporedbu isplativosti uzgoja drugih vocaka. To vo¢e ima gotovo sve §to je
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potrebno ljudskom organizmu: voéne Seéere i voéne kiseline, vitamine, minerale, pektine i

sasvim ¢istu vodu.

Dva su stupnja zrelosti plodova jabuka:a) FizioloSka zrelost ili dozrelost - nastupa kad je plod
jabuke najkrupniji, a sjemenke mogu u povoljnim uvjetima proklijati. b) TehnoloSka zrelost
ili dospjelost ploda - nastupa kad plodovi postignu najbolje karakteristike potrebne za daljnju

namjenu (konzumacija, ¢uvanje u skladistu, cuvanje u hladnjaci ili prerada).

Slika 6. Plod jabuke Red Apple

Izvor: https://bs.wikipedia.org/wiki/Datoteka:Red_Apple.jpg

Trzisni informacijski sustav u poljoprivredi (u nastavku TISUP) je sustav centraliziranog,
redovitog prikupljanja i obrade podataka o trzistu poljoprivredno-prehrambenih proizvoda, te
raspodjele dobivenih, relevantnih, trznih obavijesti trznim sudionicima. Naglasak je na
podacima i informacijama o cijenama poljoprivredno-prehrambenih proizvoda kako bi se

osigurala stalna preglednost stanja na trzistu.

Prema podacima TISUP-a u razdoblju od 11.06.2018. do 17.06.2018. (24. tjedan kroz godinu)
na trznicama najveceg slavonskog grada Osijeka cijena jabuke sorte ldared kretala se 5,00-
6,50 kn/kg, cijena sorte Jonagold 5,00-6,50 kn/kg, a cijena sorte Granny Smith 6,50-8,00
kn/kg.
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4.2. Sljive

Sljiva (lat. Prunus domestica) je jedna od najrasprostranjenijih vodki na svijetu, koja se
posebno udomacila na nasem tlu. Poznato je preko 2 000 njezinih sorata, koje se razlikuju po
izgledu stabla te po veli¢ini, boji i obliku plodova. Najrasirenije su one s okruglim i ovalnim
plodovima. Najpoznatije su europska Sljiva (Prunus domestica) i japanska Sljiva (Prunus
salicina), a u Hrvatskoj je, koja ima u odnosu na mnoge zapadnoeuropske zemlje vece
prednosti za opcenitiji uzgoj Sljiva, najraSirenija sorta poznata pod nazivom Bistrica, koja
dozrijeva krajem kolovoza 1 pocetkom rujna.Koriste se i sorte Stanley, koja moze sluZziti kao
stolna, tj. za svjezu potro$nju, ali i za preradu. Prema tome, Bistricu i Stenlev treba podizati
iskljucivo za preradu, a za svjezu potroSnju treba proizvoditi kvalitetne, rane, stolne sorte, i to
ponajprije Ruth Gerstetter te California Blue. Obje te sorte su plave i privlacna izgleda,

odli¢ne kakvoce kao stolne sorte za svjezu potrosnju.

Slj ive su odli¢an izvor vitamina C, K, E, B6 te folne kiseline i niacina.

Sljive prema namjeni plodova:

Stolne sorte Rakijske sorte Sorte kombiniranih
svojstava

Podnosi losija tla i o$triju klimu, no najbolje rezultate ¢e dati u optimalnim uvjetima, pa bi
kod komercijalnog (intenzivnog) uzgoja to trebali osigurati. Posebno su znacajne ukupne
godisnje koli¢ine oborina i njihov raspored tijekom godine, pa tako vecina sorata najbolje
uspijeva u krajevima s godiSnjom sumom oborina 700-1.000 mm i relativnom vlagom zraka
75-85%, na dubokim, propusnim, dobro dreniranim, laganim, humusnim tlima bogatim

fosforom i kalijem.

Plodovi $ljive upotrebljavaju se za potrosnju u svjezem stanju i za preradu, pa se prema tome
razlikuje vrijeme 1 nain berbe. Sve rane sorte upotrebljavaju se kao stolno voce, dok se
jesenske sorte uglavnom upotrebljavaju za preradu. Za potrosnju u svjeZem stanju berba se
obavlja nesto prije potpune zrelosti i bere se rucno, s peteljkom, s tim da na kozici ostane
neobrisana vostana prevlaka. Pakira se u sanduke, plitke, duboke, kose letvarice i u koSarice.

Pri temperaturi od -1 do 1°C i relativnoj vlaznosti zraka od 85 % moze se ¢uvati u hladnjaci i
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do Cetiri mjeseca. Berba plodova za preradu obavlja se mehanizirano kada su plodovi potpuno
zreli, jer plodovi jedino na grani mogu dobiti sve potrebne sadrzaje (Secer, mirisne i druge

suhe tvari).

Za intenzivan uzgoj preporucuje se sadnja 400 do 500 stabala/ha, a preporucena veliCina
voc¢njaka je 3 do 10 ha. Pocetni rod ovakvog vocénjaka oCekuje se u Cetvrtoj godini nakon
sadnje, a puna rodnost nakon sedme godine. U godini pune rodnosti oc¢ekivani prirod je 32

tone/ha, a pravilnim odrZavanjem rasta i rodnosti nasad moze trajati 15 do 20 godina.

Veletrznice
Trznice 782 7.64 7,79 7,79 8,82 8,51
Prodavaonice

Slika 7. Kretanje prodajnih cijena §ljive u RH

Izvor: http://www.gospodarski.hr/Publication/2014/19/isplativa-proizvodnja-
ljive/8079#.WyxQ4tlzZdg

4.3. Breskve

Breskva (lat. Prunus persica) potjeCe iz Kine, a danas je Siroko rasprostranjena. Stablo joj
moze biti visine i do 10 m. Cvjeta rano, prije listanja. Smatra se da je ovo voée puno
polifenola, koji mogu djelovati kao prva pomo¢ kod opeklina od sunca. Kultivirane breskve se
dijele u dvije kategorije: one kod kojih je kostica slijepljena s tijelom ploda, i one kod kojih se

ona lako odvaja od tijela.

Najve¢i obujam proizvodnje breskve je u Europi gdje su Italija, Gréka, Spanjolska i

Francuska najveci proizvodaci.

Breskva u puni rod dolazi u 5. ili 6. godini nakon sadnje, a bude plodna izmedu 12-15 godina.
U punom rodu prosjecan prinos joj moze iznositi 30-40 t/ha. Pri uzgoju joj je dosta vazan
izbor polozaja za podizanje nasada jer plodovi koji se uzgajaju na terenima usmjerenima
prema zapadu dozrijevaju nekoliko dana prije ostalih, a §to omogucuje postizanje vise cijene

na trzistu.

Zbog velikog raspona vremena dozrijevanja moguce ju je konzumirati tijekom cijelog ljeta, a
moguca je 1 prerada u razne oblike preradevina (sokovi, marmelade, kompoti itd.), kojima se

moze povecati ekonomic¢nost proizvodnje. Unato¢ velikim prednostima ovog voca ne
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proizvodi ga se u dovoljnim koli¢inama na trzisStu za domacu potraznju, pa se znacajne

koli¢ine uvoze.

Kod uzgoja breskve preporuca se poluslobodni uzgojni oblik, bez armature, poSto tada vocka
ranije stupa u rodnost i daje veéi prirod u prvim godinama, uz manje investicijske troskove i
troSkove proizvodnje. Uz uvjet da se posade kvalitetne sadnice, breskva znacajniji rod daje
ve¢ nakon tri godine, a maksimalnu rodnost postize u petoj-Sestoj godini. U suvremenim
nasadima, uz dobru agrotehniku moguéi su prosjec¢ni urodi od 30-40 t/ ha. U godinama
investicije najskuplja je prva godina, na koju otpada 34% investicijskog troska. Sadnice ¢ine

23% investicijskog troska nasada bresaka.

Povrsina (ha) Proizvodnja (tona) | Prinos (t/ha)
2010. 1,749 6.356 3,6
2011, 1.660 8.940 54
2012. 1,615 4,618 2,9

Slika 8. Intenzivna proizvodnja bresaka i nektarina u RH

Izvor: http://www.gospodarski.hr/Publication/2014/22/uzgoj-breskve-je-
isplativ/8110#.WyxbG9lzZdg

Prema podacima TISUP-a u razdoblju od 11.06.2018. do 17.06.2018. (24. tjedan kroz godinu)

na trznicama najveceg slavonskog grada Osijeka cijena breskve iznosila je 9,00-9,67 kn/kg.

4.4. Kretanje cijena ostalih primarnih poljoprivrednih proizvoda

Prema podacima TISUP-a u razdoblju od 11.06.2018. do 17.06.2018. (24. tjedan kroz godinu)
na trznicama najveceg slavonskog grada Osijeka cijena narance iznosila je 6,00-7,50 kn/kg,
cijena banane 5,50-6,50 kn/kg, cijena mrkve 6,50-7,50 kn/kg, cijena lubenice 3,50-4,50 kn/kg,
a cijena visnje 5,00-7,00 kn/kg.
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5. POSLOVNI PLAN ZA ,,POKRETNI SMOOTHIE BAR*

Poslovni plan je pisani dokument koji odgovara na pitanja: Sto, kako, zasto, do kada, gdje,
kojim sredstvima i sl. Sluzi kao pocetna orijentacija samom poduzetniku i kao sredstvo

njegove komunikacije sa okruzenjem, posebice potencijalnim vanjskim investitorima.

Glavni dijelovi poslovnog plana su opis i1 analiza postojece situacije koja ukljucuje

tehnologiju i organizaciju poslovanja, marketing plan i financijski plan.

Dobar poslovni plan ukljucuje inovativnu ideju, inovativni poslovni model i inovativnu

izvedbu. (Stefani¢, 2015.)

5.1. Misija i vizija
Pokretanje tvrtke OSvjezenje d.o.o., koja ¢e se baviti usluznom djelatnosé¢u vodenja
pokretnog smoothie bara u Osijeku sa visokom razinom dodane vrijednosti u odnosu na
pocetnu sirovinu. Integrirano sa time baviti ¢e se 1 marketinSkim oglasavanjem na svojim
ambalazama za smoothie napitke. Pokretni smoothie bar na kota¢ima (preinaceni kombi)
kretao bi se na potezu osjecke Setnice Promenada, gradske trznice, kupaliSta Copacabana,
povijesne gradske jezgre Tvrda, osjeckog KBC-a, sveuciliSnog kampusa te poduzetnickog
inkubatora BIOS, kao 1 jo§ nekoliko gradskih lokacija prate¢i lokalne gradske evente i

gustocu protoka ljudi.

Misija novoosnovane tvrtke OSvjeZenje d.o.o. jest omoguditi lokalnoj sredini zdrav, ukusan,
pristupacan 1 osvjezavaju¢i dnevni obrok 's nogu.' Ujedno pridonijeti imidzu Osijeka kao
regionalnog centra u kojem se serviraju zdravi prehrambeni artikli. Nadalje, jacati svijest
drustveno odgovornog poslovanja inzistiraju¢i na zdravom proizvodu ¢ije osnovne namirnice
velikim dijelom dolaze od lokalnih proizvodaca, jacaju¢i lokalnu ekonomiju Sto veéim

inzistiranjem na navedenim dobavlja¢ima.
Ciljevi:
1. Ste¢i postojane i zadovoljne klijente.

2. Prosiriti bazu zadovoljnih korisnika 1 za 36 mjeseca postati jedan od najprodavanijih

brendova zdrave hrane u isto¢noj Hrvatskoj.
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3. Imati kvalitetan proizvod uz koji ¢e se nadovezati kvalitetna usluga koja se prilagodava

svojim kupcima.

4. Integrirati djelatnost pruzanja osnovnog proizvoda sa marketinskom djelatnosti privlacenja

drugih poslovnih subjekata da se oglasavaju na nasim ambalazama.

5. Vratiti investiciju i poceti ostvarivati profit unutar prve polovice trec¢e godine poslovanja.

Zadaci:

1. Osobno pro¢i kvalitetnu obuku kako bi bio svima u stanju pruziti dobru i standardiziranu

uslugu.

2. Kontinuirano na temelju feedbacka klijenata poboljsavati kvalitetnu proizvoda.

3. Uvoditi nove linije proizvoda.
4. Brendirati logo tvrtke i pojedine proizvode.

5.2. SWOT analiza

Proucavanjem stanja na trziStu sastavljena je SWOT analiza, kako bi utvrdile sve kriticne

tocke proizvodnje te ih pokusalo $to vise neutralizirati 1 izbjeéi pri lansiranju poduhvata.

Tablica 1. Ponderirana SWOT analiza

SNAGE

SLABOSTI

Predugovori sa proizvodac¢ima sirovina 4

Oznaka zemljopisnog podrijetla dijela sirovina 4
Skracen lanac distribucije 4

Izravna komunikacija s kupcima i rjeSavanje
prigovora na licu mjesta 4

Mobilnost na viSe lokacija prema potrebi 4

Neiskustvo vlasnika u poduzetniStvu 3
Ograniceni pocetni kapital 3

PRILIKE

PRIJETNJE

Manjak vremena za kvalitetan obrok 4
Nedostatak specifi¢ne ponude na trziStu 4
Lokacija neposredne prodaje je
prometno regionalno srediste 4

Trend ekoloske osvijestenosti i brige o zdravlju 4
Relativno niske nove investicije u prosirenje 4
Trend jacanja ekonomije lokalne zajednice 5

relativno

Prevelike vladine regulative i porezi 4
Nedovoljan oporavak nacionalne
ekonomije 4

Velik broj konkurenata sa ponudom
jeftinijih prehrambenih supstituta u
lokalnoj sredini 4

Nedostatak navika Sirih potrosackih masa
za konzumaciju necega novog 4

Lokalno trziste nije toliko veliko 4
Ovisnost 0 vremenskim prilikama 5
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Istovremeno je cilj iste bio uociti 1 sve snage na kojima bi se pruzanje usluge smoothie bara

moglo osloniti, ali 1 prilike koje bi ga u dogledno vrijeme §to viSe unaprijediti.
5.3. TehnoloSka analiza poslovnog poduhvata

Tehnoloska analiza se sastoji od same tehnicko-tehnoloske analize projekta u uzem smislu te

od organizacije poslovanja.

5.3.1. Tehnicko-tehnoloska analiza projekta
SMOOTHIE MIKSER PROFI COOK PC-SM 1103

Snazan i dugoodrzivi profesionalni motor od 2 000 W , sa velikom brzinom i fleksibilnih
rasponom brzine (4 000-32 000 okretaja u minuti).

Robusni smoothie profesionalni mikser od nehrdajuceg celika za izradu pirea, sjeckanje,
mijeSanje, miksanje, i sl.

Brza priprema vo¢nih i posebno zelenih povrtnih sokova.

Miksa i izraduje pire od voca i povrca bez drobljenja. Takoder se moze koristiti za izradu
juha.

Brzo i precizno sjeckanje mjesavine zelenila za zdrav, lako probavljiv i cjelovit obrok.

3 osvijetljene programske tipke: Puls funkcija, funkcija drobljenja leda i funkcija miksanja
Stepless regulacija brzine za savrSene smoothie

Odvojiva XL posuda (BPA free) sa mjernom skalom kapaciteta 2.0l

Poklopac sa otvorom za punjenje promjera 50 mm

Poklopac sa mjeracem (6,5 cl)

Soft touch rucka na posudi

Robusni, Sesterokrakni noz od nehrdajuceg celika za efikasno miksanje

Uklju€en profesionalni tamper (25cm) za optimalno punjenje posude

Stabilno i neklizajuée podnozje

220-240V, 50-60Hz, 2000W , 32000 okretaja

VW TRANSPORTER 2,4 D

Godina proizvodnje: 1996. godiste Motor: Diesel
Snaga motora: 57 Kw
Radni obujam: 2400 cm3
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Mjenjac: Mehanicki mjenjac
Broj stupnjeva: 5 stupnjeva
Potro$nja goriva: 75 1/100km
Oblike karoserije: kombibus
Broj vrata: 4

Broj sjedala: 6

Vrsta pogona: prednji

PRIPREMA SMOOTHIEJA

Sve namirnice koje se koriste za pripremu narezu se na male komade, veli¢ine oko jednog
centimetra. Posuda u kojoj ¢e se one mijesati ne smije biti napunjena vise od dvije treéine.
Prije dodavanja voc¢a u blender dosipati 0,2dl (10% kapaciteta posude) vode kako se ne bi
ostetili nozevi. Nakon toga se dodaje voce po izboru. Zatim se ukljuci u struju (koja ¢e u
pokretnom kombiju biti napajana iz akumulatora), stavi posudu na snaznu bazu snage 2 000
W visokog okretnog momenta i pritisne. Sest odvojivih nozeva od nehrdajuceg &elika sa
zakrivljenim oStricama i reverzibilni nacin rada povecavaju snagu mijeSanjam sa funkcijom

koja oStricu noza vraca unazad.

Takve karakteristrike omoguéavaju visoku preciznost, brzinu i iskoriStavaju maksimum iz
sirovine; cijede skrivene hranjive tvari, otvaraju sjemenke, rezu peteljke, sjeckaju tvrdu koru
te mrve, drobe i rezu sirovinu. Nakon jedne minute mijeSanja dodaje se i led, koji napitku daje
potrebnu gustocu 1 svjezinu. Led je izbor ispred zamrzavanja namirnica, posto je cilj da one
ostanu u svjeZzem stanju i da ne izgube svoja hranjiva svojstva. Nastavlja se mijesati jo§ 2

minute 1 pravi se vrtlog koji vu€e hranu i led za brze mijeSanje 1 glatku smjesu.

Smoothie napicima se ne dodaju Seceri niti konzervansi, kako bi oni ostali autenti¢ni i zdravi
obrok. Probrano voce za smoothie uostalom niti ne treba dodatno zasladivanje, posto vec

samo po sebi ima dovoljno prirodne fruktoze.

Smoothie napitci koje nudimo od 0,5 I, ovisno o sastavu imaju 250-400 kcal, a one koje

nudimo od 0,75 I, opet ovisno o sastavu, 350-600 kcal.

Preporucena konzumacija smoothieja je u Sto kra¢em roku nakon pripreme zbog fermentacije,
pogotovo ukoliko se pripremio sa ledom i od svjezeg, a ne zamrznutog voc¢a. U suprotnom je

obavezno polaganje istog u hladnjak, ali ne duze od 24 h.
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5.3.2. Organizacija poslovanja

U cilju snizavanja troSkova radim samostalno, uz prijavu od 5 000,00 kn bruto2 place. U
drugoj godini poslovanja uzimam kao ispomo¢ i zamjenu sezonskog radnika na jedan mjesec
u godini za takoder 5 000,00 kn bruto2 placu, a od trece i ostalih godina poslovanja sezonskog
radnika za istu naknadu zapoSljavam na dva mjeseca u godini. Ostale mjesece radim
samostalno, a slobodne dane i tjedni odmor refundiram kroz TOWS matricu iskoriStavanja

slabosti kao §to je ovisnost o vremenskim uvjetima.

Kvalifikacije koje sezonski radnici moraju imati su SSS, B Kkategorija, pasivno znanje
engleskog jezika, komunikativnost i savjesnost.

Umjesto zakupa poslovnog prostora cjelokupnu uslugu nudim kroz pokretni smoothie bar na
kota¢ima, obilaze¢i gradske lokacije sa preinatenim kombijem, koji mi je, uz profesionalni

blender za smoothije, glavno poslovno sredstvo.

U svakom se trenutku u realnom vremenu putem socijalne mreze na Facebooku azurira

trenutna lokacija i prodajno mjesto gdje se smoothie bar trenutno nalazi i pruza usluge.

Slika 9: Izgled kombija na lokaciji
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Izvor: modificirano prema https://www.alibaba.com/product-detail/2018-popular-new-
design-electric-food_60495552069.html
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5.4. Trziste i marketing plan

5.4.1. Analiza triiSta

Samostalnim ispitivanjem trzista ustanovio sam da bi proizvod kojeg nudim bio inovativan, a
potencijalnih kupaca, koje treba gerila marketingom dodatno educirati, dostatno za rentabilno

poslovanje.

Popravlja se i gospodarska slika. Nezaposlenost kroz odredene mjesece u zemlji bila je padala
najvise od svih ostalih zemalja ¢lanica EU (npr. u ozujku 2017. 7,6%). BDP je u 2016. imao
najveci rast u posljednjih 10 godina (2,9%).

Broj turista u Osijeku i Baranji prema podacima lokalne Turisti¢ke zajednice ima stalni
porast, a i prema Strategiji razvoja turizma do 2020. cilj je podié¢i udio kontinentalnog turizma

sa sadaSnjih 2% na 8-10%.

Uzlet niskotarifnih kompanija koji povezuju osjecku zra¢nu luku sa europskim sredistima,
povecano uplovljavanje putnickih kruzera sa Dunava u grad, renoviranje kompleksa
Bizovackih toplica i blizina podunavske biciklisticke rute koja posredno navodi na grad daju

razloga za dodatni optimizam.

S druge strane, dokazano je da je oko 90% novih oboljenja povezano sa nezdravim na¢inom

zivota 1 prehrane te ljudi toga sve viSe po€inju biti svjesni.

Posebno je zanimljiv indikator 1 trziSte franSiza. lako se OSvjeZenje d.o.0. nema u bliskoj
buduénosti namjeru okretati ka njemu, vazno je primijetiti kako je ono u stalnom porastu, a
tome porastu posebno pridonose dvije rastuce industrije: s jedne strane fast food prehrana, a s
druge strane heterogeni splet ponude vezan uz zdrav nacina zivota. Nasi smoothie napitci
distribuirani kroz pokretni bar tvorili bi pomirbu i kombinaciju toga dvoje, istovremeno
udovoljavaju¢i modernom nacinu zivota koji trazi brzi 'obrok s nogu', a s druge strane

osiguravajuci da taj obrok bude i zdrav i visoke kakvoce.

Kvaliteta certificiranih namirnica od lokalnih proizvodaca, zatim tehnologija pripreme koja
oplemenjuje proizvod dodanom vrijednosS¢u, usluga izravne opskrbe krajnjem kupcu,
brendirana linija proizvoda, ali i ambalaza koja je umjesto troska alternativni izvor prihoda
neupitni su razlozi za optimizam i pokretanje proizvodnje te plasiranje smoothie napitaka na

lokalno osjecko trziste.
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5.4.2. Analiza lokacije

Priprema 1 prodaja smoothie napitaka vrSila bi se na vise lokacija na javnoj povrSini grada
Osijeka, putem kombija koji bi bio mobilan i pratio s jedne strane gustocu protoka ljudi

(ukljucujuéi sve lokalne evente), a s druge strane lokacije ciljanih grupa potrosaca.

5.4.3. Marketing mix
PROIZVOD

Smoothie vo¢ni napitak od §ljiva, krusaka, jabuka, breskvi, lubenica, treSanje, viSanje, jagoda
i kupina, nabavljenih od domacih proizvodaca iz isto¢ne Hrvatske. Ambalaza za smoothie
napitke biti ¢e plasticna i ukljucivati ¢e ponudu od 0,51 i1 0,751. Ambalaza ¢e ujedeno sluziti

kao sredstvo oglasSavanja drugih poslovnih subjekata na njoj.

CIJENA

Cijena za svaki napitak od 0,5 1 iznositi ¢e 16 kn, a za napitak od 0,751 iznositi ¢e 20 kn.
PROMOCIA

Pocetna dva tjedna dijeliti ¢e se besplatni uzorci. U placene oglase ciljane publike putem
Facebooka uloziti ¢u 3 000 kn, a u letke i plakate po gradu uloziti ¢u dodatnih 3 500 kn.
Tokom ¢itavog radnog vremena vr$iti ¢u putem drustvenih mreza u realnom vremenu redovita
azuriranja 1 obavijesti gdje se i u kojem trenutku vozilo nalazi, kako bi ta informacija bila
dostupna svakom kupcu. Takoder ¢e svaki kupac biti uvrSten u program nagradivanja

vjernosti; naime dijeliti ¢e se bodovi 1 nakon svaka tri kupljena smoothija iduci ¢e biti gratis.
DISTRIBUCIA

Prodaja ¢e i¢i izravno krajnjim kupcima putem prodaje kombijem na javnoj povrsini. Lokacija
prodaje ¢e biti u pokretu, na vise mjesta u Osijeku, prateci lokalne evente, ciljane potrosace 1

potraznju.

5.4.4. Zastita i upraviljanje intelektualnim vlasnistvom

Odmabh po registraciji zastititi ¢u naziv i logo tvrtke OSvjezenje d.o.o0. sa kombiniranim zigom

koji sadrzi figurativne i verbalne elemente.
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Naknadno po potrebi, tj. tijeku potraznje za pojedinim napitcima proSiriti ¢u zaStitu
intelektualnog vlasnistva 1 na neke od konkretnih napitaka iz ponude (npr. OSvjezenje
smoothie mix, OSvjeZzenje Plum Smoothie, OSvjeZenje Pear smoothie, OSvjezenje Apple
smoothie, OSvjezenje Peach smoothie, OSvjezenje Watermelon smoothie, OSvjezenje

Blackberry smoothie itd.)

5.5. Financijski plan

Ukupna predracunska vrijednog poslovanja iznosi 105 100,00 kn, dok se povrat cjelokupne

investicije ocekuje u prvom tromjesecju tre¢e godine poslovanja.

U izlozenoj projekciji prvih pet godina poslovanja prihodi od usluga marketinga variraju od

13.733,50 kn u prvoj godini poslovanja do 17.772,70 kn u petoj godini poslovanja.

Sveukupni prihodi od prodaje napitaka i marketinskog oglasavanja u navedenoj projekciji
variraju od 235.753,50 kn u prvoj godini poslovanja do 304.124,70 kn u petoj godini
poslovanja.

Provedena analiza osjetljivosti od 10% pokazuje pozitivnu bilancu kroz sve godine poslovanja

obuhvacene poslovnim planom.

Tablica 2: Proracun ulaganja u projekt

R. br. | Struktura ulaganja u projekt Ukupna ulaganja, kn Udjel, %
1. Osnovna sredstva (vidi tablicu opreme) 45.100,00 42,91
1.1. Osnivacka ulaganja 2.000,00 1,90
1.2. Zemljiste i gradevinski objekti 0 0
1.3. Oprema 40.100,00 38,15
1.4. Istrazivanje i razvoj 3.000,00 2,85
2. Obrtna sredstva 60.000,00 57,09

Ukupna ulaganja u projekt 105.100,00 100,00

26




Tablica 3. Oprema

R. br. Naziv Iznos, kn
1. Smoothie Mikser Profi Cook PC-SM 1103 1.300,00
2. VW Transporter 2,4 D 37.000,00
3. Fiskalna blagajna 1.800,00
Tablica 4. 1zvori financiranja projekta
R. br. Izvori financiranja Iznos, kn Udjel,%
1. Tudi dugoro¢ni kapital 0 0
2. Drugi izvori financiranja 63.060,00 60,00
3. Vlastiti izvori sredstava 42.040,00 40,00
Ukupno 105.100,00 100,00
Tablica 5. Racun dobiti i gubitka
Stavie Iznosi po godinama projekta
I II III v v
1. Ukupni prihodi 235.753,50 253.024 .40 272.838,10 288.907,20 304.124,70
Prihodi od proizvoda 222.020,00 238.280,00 256.920,00 272.020,00 2B6.352,00
Prihodi od usluga 13.733,50 14.744.40 15.918,10 16.887,20 17.772,70
2. Ukupni rashodi 177.650,00 186.950,00 157.850,00 232.650,00 203.150,00
Materijalni troskovi 95.650,00 100.950,00 106.450,00 108.850,00 111.150,00
TroZkovi usluga 17.000,00 16.000,00 16.400,00 48.800,00 17.000,00
Ostali troékovi poslovanja 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
TroZak stalnih radnika 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Trofak sezonskih radnika 0,00 5.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
3. Operativni dobitak prije amortizacije (EBITDA) 58.103,50 66.074,40 74.988,10 56.257,20 100.974,70
4. Amortizacija 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
5. O perativni dobitak ( EBIT) 54,103,50 62.074,40 70.988,10 52.257,20 96.974,70
6. Financijski rashodi - kamate 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7. Dobitak (+) / gubitak (-) prije oporezivanja 54.104,00 62.074,00 70.988,00 52.257,00 96.975,00
8. Porez na dobit (20%) 10.820,B0 12.414,B0 14.197.60 10.451,40 19.395,00
9. Dobitak (+) / gubitak (-) nakon oporezivanja 43.282,80 49.659,52 56.790,48 41.805,76 77.579,76
Tablica 6. Analiza osjetljivosti
Iznos po godinama projekta
I II III Iv v
A| Prihodi -10,00% 212.178,15 227.721,96 245.554,29 260.016,48 273.712,23
B| Rashodi +10,00% 155.415,00 205.645,00 217.635,00 255.915,00 223.465,00
C| Prihodi-10,00% - Rashodi +10,00% 16.763,15 22.076,96 27.919,29 4.101,48 50.247,23
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6. ZAKLJUCAK

Znacenje poduzetniStva u poljoprivredi je u razvoju novih proizvoda zasnovanih na
drugacijim tehnologijama i tehnickim rjeSenjima, stvaranju novih potroSaca te Sirenju trzista.
Usprkos dinami¢nim promjenama koje nam donose globalizacija i razvoj tehnologije iste nam
otvaraju i brojne nove moguénosti. Nije vise upitno hoce li se poljoprivreda kao gospodarska
djelatnost razvijati nego je osnovno da poslovni subjekti u poljoprivredi na vrijeme krenu
prihvacati promjene, gledajuci na njih kao na nove prilike, ne Zive¢i u nostalgi¢noj proslosti
kada su mnogi parametri trziSta, tehnologije i proizvoda bili manje-vise stati¢ne konstante.
U uvjetima te i takve nove ekonomije najznacajniju ulogu imaju poduzetni i inovativni ljudi
koji medu ostalim stvaraju nova trziSta, uocavajuci potencijale nezadovoljene potraznje i

novih proizvoda koji imaju potencijala stvarati nove potrosace.

Navedeni rad prikaz je primjera kako finalizirati i dodatno oplemeniti neke od osnovnih

poljoprivrednih sirovina, pruzajuci ih kao uslugu ve¢e dodane vrijednosti.

Pocetkom 21. stolje¢a godine smoothie barovi prerastaju u multimilijunsku industriju. I
hrvatsko trziSte prvenstveno biljezi oporavak. Takoder s jedne pocinje pratiti trendove zdrave
prehrane, a s druge njegova visa srednja klasa ima tendenciju manjka vremena za dugotrajno

pripremanje obroka.

Smoothie napitci distribuirani kroz pokretni bar odgovorili bi upravo na zahtjeve ta dva
trenda. A tu je 1 tre¢i trend kupovanja od provjerenih lokalnih proizvodaca. PodrZavajuci
lokalnu proizvodnju i kruznu ekonomiju, vecinu vocnih sirovina planiram ugovarati i
nabavljati od strane domacih proizvodaca iz isto¢ne Hrvatske. Banane, kivi, naran¢e i mozda
jo$ neko naknadno voce nece biti obuhvacene u ovu kategoriju nabavke zbog nemogucnosti
nabavke od domacih proizvodaca i sezonskog ogranienja koje je dodatna barijera za ovo
podneblje. Kada je u pitanju racionalizacija poslovanja tada sam joj maksimalno podreden
nabavljanjem rabljenog motornog vozila, degresijom tro§kova obavljaju¢i sve samostalno iz
njega (od nabavke sirovine do pripreme 1 izravne prodaje), obilaze¢i viSe lokacija 1 rezanjem
troskova poslovnog prostora i skladista. Medutim kada je u pitanju standard usluge i kvaliteta

sirovine, tada inzistiram na primjeni najvisih standarda za svoje potrosace.

Smoothie voéni napitak od $ljiva, krusaka, jabuka, breskvi, lubenica, treSanja, visanja, jagoda
1 kupina, nabavljenih od domacih proizvodaca iz isto¢ne Hrvatske. Ambalaza za smoothie
napitke biti ¢e plasticna i1 ukljucivati ¢e ponudu od 0,511 1 0,751. Ambalaza ¢e ujedeno sluziti

kao sredstvo oglaSavanja drugih poslovnih subjekata na njoj.
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Smoothie napitci distribuirati ¢e se pod brendiranom linijjom proizvoda, npr. OSvjezenje
smoothie mix, OSvjezenje Plum Smoothie, OSvjezenje Pear smoothie, OSvjezenje Apple
smoothie, OSvjezenje Peach smoothie, OSvjezenje Watermelon smoothie, OSvjezenje

Blackberry smoothie itd.

Cijeli poslovni poduhvat je sa moje strane tehnoloski potpuno izvediv, legalan i odrziv.
Smoothie napicima se ne dodaju Seceri niti konzervansi, kako bi oni ostali autenti¢ni i zdravi
obrok. Probrano voce za smoothie uostalom niti ne treba dodatno zasladivanje, posto veé
samo po sebi ima dovoljno prirodne fruktoze. Smoothie napitci koje nudimo od 0,5 I, ovisno o

sastavu imaju 250-400 kcal, a one koje nudimo od 0,75 |, opet ovisno o sastavu, 350-600 kcal.

Ukupna predracunska vrijednog poslovanja iznosi 105 100,00 kn, dok se povrat cjelokupne

investicije ocekuje u prvom tromjesecju trece godine poslovanja.

U izlozZenoj projekciji prvih pet godina poslovanja prihodi od usluga marketinga variraju od

13.733,50 kn u prvoj godini poslovanja do 17.772,70 kn u petoj godini poslovanja.

Sveukupni prihodi od prodaje napitaka i marketinskog oglaSavanja u navedenoj projekciji
variraju od 235.753,50 kn u prvoj godini poslovanja do 304.124,70 kn u petoj godini
poslovanja. Provedena analiza osjetljivosti od 10% pokazuje pozitivnu bilancu kroz sve
godine poslovanja obuhvacene poslovnim planom. Poduhvat je s ekonomske strane dakle

profitabilan, likvidan, konkurentan i dovoljan za pristojan obiteljski Zivot.

Uz postojeci nedostatak adekvatne ponude pravo je vrijeme za pokrenuti jedan smoothie bar
na prostoru Osijeka. Proizvod kojeg nudim je u odnosu na dosada$nju ponudu inovativan, a

potencijalnih kupaca dostatno za rentabilno poslovanje.
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PRILOZI

8.1. Obrazac prijave za registraciju ziga

Popunjava Zavod Datum i sat podnoSenja prijave, klasifikacijska oznaka i ur. broj:

Broj prijave:

Popunjava podnositelj prijave

1. ZAHTIJEV ZA Ovom prijavom trazi se registracija ziga za predloZeni znak i
REGISTRACIIU ZIGA priloZeni popis proizvoda i usluga

2. PODACI O PODNOSITELJU PRIUAVE

Osobni identifikacijski broj | 49535039570
(oIB)*
: . , Biki Ivan
Prezime 1 ime (za fizicke
0sobe)

OSvjezenje d.o.o.

Pravha osoba (puni naziv

pravne osobe)

Adresa  (podatke  navesti
redom): ulica, broj, poStanski
) . . ... | Bistricka 93, 3100 Osijek, Hrvatska
broj, grad, drzava prebivalista

ili drzava poslovnoga sjedista

Tel.: 0917536978 Telefaks: - E-posta: ib.ivanbiki@gmail.com




3. PODACI O ZASTUPNIKU

Osobni identifikacijski  broj
(oI1B)*

Prezime i1 ime (za fizicke

osobe)

Pravha osoba (puni naziv

pravne osobe)

Adresa (podatke navesti
redom): ulica, broj, postanski

broj, grad

Tel.: Telefaks:

E-posta:




4. PODACI O ZNAKU

Prijava se podnosi za

a)

x| |

verbalni Zig u znakovima standardnog

oblika

D trodimenzionaln

figurativni Zig o
171g

jedna boja ili kombinacija boja

druga  vrsta ziga
(odrediti koja):
zajednicki zig D jamstveni zig
naznaka boja:

transliteracija

znaka:

prijevod

znaka:

opis znaka:

g) prikaz znaka

@SVIEZENJE

d.o.o.







