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1. uvoD

Danes zivimo v svetu hitrih gospodarsko-petith sprememb, globalne konkurence in vsgeve
zahtevnosti in osveésnosti potrosSnikov. V globalnem okolju, ki ga veustvarjamo, prezivijo
samo najboljsi, tisti, ki se znajo hitro prilagadm odzivati na spremembe. Prednost hitrih
sprememb je tudi odpiranje novih poslovnih prilogthoVsako leto se ustanovi na stotine
podjetij, a prezivijo le redka. Kljudo dolgor@énega uspeha in rasti je jasna vizija, podprta s
trdim delom, inovativnostjo in diferenciacijo, usnamo z odlEnim stratesko-razvojnim ggom

in vrhunskimi kadri. Vrednost intelektualnega kafatje neprecenljiva. Domisljija, kreativnost
in podjetniStvo so pomembnejSa sredstva, kot janfini kapital. Z vstopom v enaindvajseto
stoletje je v ZDA ogromno denarja, kic& sposobne ljudi z véami idejami. Neoprijemljiva
sredstva, kot je intelektualni kapital in podjekai&Znanje, prividijo investitorje veliko bolj kot
oprijemljiva sredstva (Strauss, Frost, 2001, gtr. 5

Podjetje, ki vam ga bom predstavil na naslednjiairgth, bo specializirano predvsencagering
storitvev Sloveniji in tujini za pravne in fizne osebeclostava vrhunske evropske hrane, Zivil in
ostalih artiklov na donttistih, ki jih najdemo v hipermarketu) pa bo wem letu delovala kot
projektni poskusCe bo projekt po enem poslovnem letu uspeSen narafskg omejenem trgu
v Kranju, tako s trznega kot tudi s firmega vidika, ga bomo Se izboljsali in razsiriliugse

pa uspesSne dele obdrzali, neuspesSne pa opustpedda projektni poskus pa v prihodnosti
vidimo bolj kot dopolnilno dejavnost, kar nam dajeupaj z zvezdnisko kuharsko ekipo, tudi
konkurergno prednost v svetu cateringa in drugih storitevndogi bomo po metodologiji
poslovnega nata, ki se uporablja na Ekonomski fakulteti v Ljali, sistematino skusSali
dokazati, da je investicija v podjetje smotrnacetki poslovanja catering storitev ne bodo tezki,
saj bo vrhunska kuharska ekipa, ki je prej opréwvlgvoje storitve v Hotelu Intercontinental in
avstrijskem vladnem protokolu, obdrzalacv® svojih strank, a bo delovala pod okriljem
podjetja, ki ga predstavljam v nalogi.

Ljudje smo ustvarjeni tako, dge se le da, opravimo stvari po najman;jSi liniji odp Udobje
skuSamo prenesti na vsa pafjeozivlijenja. Idealno za nekega potroSnika, ki niuimanjkuje
¢asa zaizlete v nakupovalne centr@ pripravo hranebi bila hitra dostava Zzelenih Zzivil,
vrhunske domé& hrane in drugih dobrin na dom, ob d@onemcasu, brez kakih wgh stroSkov
hitro in winkovito. Na ta n&n bi prihranili ¢as in denar ter ziveli z manj stresa (iskanje
parkirnih prostorov¢akanje v vrsti, iskanje artiklov v velikih centrih)

Podoben n&n hitre dostave in nakupovanja preko internetdalkgov je v ZDA in zahodni
Evropi Ze uveljavljen. Z&l se je nekje deset let nazaj, z razmahom interrieho véjih
podjetij v ZDA, ki se ukvarja z dostavo zivil indwe na dom, je Peapod, ki oskrbuje preko
155.000 gospodinjstev. Trenutno je trg démaostave za zivilske izdelke v rasti. Andersen
Consulting ocenjuje vrednost on-line prodaje zsaimo v ZDA za naslednjih deset let na 1
trilijon ameriskih dolarjev. V& kot 20 milijonov ljudi bo glede na projekcije kualo Zzivila
preko interneta (Strauss, Frost, 2001, str. 206).



Glede na to da slovenski trg in predvsem obnaSaoti@snikov na obmgu Kranja in okolice
ne moremo eridti z razmerami v ZDA, v smislu nakupovanja prekterneta, smo se odid,

da bo dostava zivil in hrane na dom najprej slugdaposkus. Za doseganje konkuneih cen
Zivil bomo potrebovali dobrega strateSkega parné§par, TuS). Po pooblastilu velikega
trgovca, partnerja bomo za njih tudi trzili in degfali zivila, platani pa bomo od provizije,
dolocene v pogodbi. Vse skupaj pa bo uokvirjeno v edarsm poslovnem modelu, ki ga
predstavljam na naslednjih straneh.

2. PANOGA DEJAVNOSTI, PODJETJE, PROIZVODI IN STORITVE

2.1.PANOGA DEJAVNOSTI

Kot trgovsko-gostinsko podijetje bo imelo Sirok sigeldejavnosti, tako da vseh klasifikacij niti

ne bi naSteval. Ukvarjalo se bo s prodajo na deimel@ drobno, cateringom, kataloSko prodajo
in prodajo preko interneta. Osnovna Kklasifikacijajagnosti bo trgovina na drobno v

nespecializiranih prodajalnah, pretezno z zii652.11), ter priprava in dostava hrane

(catering), (H55.52) (Standardna klasifikacija eegsti, 2002).

Tu bom uporabilPorterjev pristoppetih sil konkuretnosti za ocenitev privimosti panoge
(Thompson, 2003, str. 81).

Tabela 1: Porterjev pristop petih sil konkuresti

Porterjeva matrika Catering Storitev dostave
Vstopanje novih konkurentov v panogo, vstopneVisoke Srednje
ovire
Nevarnost zamenjave proizvodov/storitev Visoka WesiNizka

Pogajalska mbkupcev Srednja Nizka

Pogajalska mbdobaviteljev Nizka Visoka

Konkurerénosti med obstoj@mi konkurenti v Visoka Srednja
panogi

Vir: Lasten prikaz.

Ocene konkureimosti panoge kazejo, da vstop v to panogo ni zetaktven, je celo
neatraktiven. ldealno konkur&mo okolje v panogi je, ko so vstopne ovire visoke,imajo
kupci in dobavitelji malo pogajalske @ipko ni drugih substitutov proizvodov in storitevko

je konkurenca med podjetji zmerna. V nasem printemmno ocenili konkureino okolje obeh
dejavnosti, cateringa in storitve dostave hrangil Zm ostalih izdelkov, ki jih najdemo v
hipermarketih. Vstop v panogo je glede na ocdokaj rizi‘en a tu je potrebno omeniti, da
kupce za catering storitve podjetje Ze ima in n&x®eo v panogi, storitve se bodo opravljale le
pod drugim imenom. Storitev dostave pripravljenania; Zivil in ostalih izdelkov na dom
skupaj, pa ima glede na raziskave v zahodni EMrogDA enormen potencial. GalaStar d.o.0.
pa bo prvi ponudnik vseh teh storitev v Slovenijiprilogi naloge je tudi Studij primera Peapod,
ki trenutno dostavlja Zivila in pripravljeno hrads5.000 gospodinjstvom v ZDA in je vodilno
na tem podrgu.



2.2.PODJETJIE

Dejavnosti podjetja GalaStar d. 0. 0. bomo regadirkot druzbo z omejeno odgovornostjo, kjer
bo ve& lastnikov in je mozna dokapitalizacija (lvanjkoptbek, 1994, str. 373).

Polno ime podjetja bo GalaStar d. 0. 0. Sedez belona Kranju na Cesti 1. maja 18, 4000
Kranj. Podjetje bo registrirano v Kranju v¢éedku oktobra 2005. Zetni kapital bo v skupnem
znesku znasal oko#15.790.000 SIT oz. 190.000 EUFRStroski zagona so primerljivi z odprtjem
neke manjSe restavracije. Sam bom prisk@2L0.000 SIT oz. 38.000 EURar znaSa nekje
20% lastniSkega deleza. Glavni partner (Spar, Thgs)poleg znanja, soinvestiral izdelavo
katalogov in spletne strani, ter delno financirast@vno vozilo, kar bo znasal®.965.000 SIT
0z. 57.000 EUR kar pomeni 30-%-no lastnidtvo. Ostalih 50% paaula Andreju Segsu, kar
znasSa prispevek3.275.000 SIT oz. 95.000 EURMed osnovni kapital druzbe spadauaalnik

s primerno programsko opremo (cca. 500.000 SITy destavna avtomobila prirejena za
dostavo zivil in hrane (cca. 12.285.000 SIT), zawatno skladi® in kuhinja s primerno
opremo za catering storitve (cca. 21.200.000 S¥belava katalogov (cca. 7.300.000 SIT) ter
nekaj gotovine za izpédo tekccih stroSkov, pla (cca. 3.000.000 SIT) ter sklad za nujne
primere (cca. 1.500.000 SIT). Podjetje se zgetek ne bo kreditiralo in zadolzevalo, potreben
kapital bo priskrbljen izkljgno iz lastniSkega kapitala.

Podjetje bo imelalva klju ¢na partnerja. Prvi partner svetovalec bwhunski, svetovno znan
diplomatskih krogov v vladni patana Dunaju. On bo priskrbananjeza pripravo vrhunske
hrane in organizacijo manjSih indj@ dogodkov ter tudi poiskal prve stranke podjetju

Drugi partner bovelika trgovska hiSa ki se ukvarja pretezno s prodajo zivil (Spar, )T¥5to
partnerstvo gremo zaradi doseganja konktm#dncen na trgu zivil, ker kot manjSe podjetje
nimamo velike pogajalske niopri dobaviteljin. Podrobnosti partnerstva bodolodene v
pogodbi o dolgorénem sodelovanju. Glavna dejavnost je cateringtstgriki bo na voljo po
vsej Sloveniji, dopolnilna pa dostava zivil in heana dom na obndu Kranja po predhodnem
narc:ilu.

V financnih projekcijah Se ne omenjamo Siritve, ker zelioweniti rentabilnost projekta na
enem, geografsko omejenem pagwo V prihodnosti pa bomo tudi vsem zaposlenim djptu
omogaili lastniski delez v podjetju.



2.3.PROIZVODI IN STORITVE

Podjetja GalaStar d. 0. 0. ni proizvodno podjetjapak trgovsko-gostinsko. Bistveni dejavnosti
s katerima se bo podjetje ukvarjalo sta cateringastava zivil ter hrane na dom. Dejavnosti za
katere bomo podjetje registrirali sta:

» trgovina na drobno v nespecializiranih prodajalmabktezno z zivili;
* priprava in dostava hrane (catering).

Glavne prodajne skupine izdelkov so:

- vrhunska hrana evropske kuhirffedi dom&i prehrambeni izdelki);

- vse vrste Zivil, hrane, pifa in tobanih izdelkov;

- ostalo, kar se najde v hipermarkefiizdelki za nego telesa, kozmetika, parfumi, ikdeh
nego doma, izdelki za pisarno, Solo, izdelki za digmace, knjige, mali in veliki
gospodinjski aparati, zabavna tehnolodija).

Podjetje ni klagino trgovsko podjetje, ampak predvsem gostinsk@&rkga glavna dejavnost je
catering dostavo vrhunske evropske kulinarike, Zivil in listartiklov ha dompa vidimo kot
dopolnilno dejavnost in eno od konkuéerh prednosti. V prvem letu poslovanja bo to prajek
poskus. Te storitve bo podijetje trzilo preko kagalotelefonsko in od ust do ust ter jih v
najkrajSemcasu oz. ob Zelenem dnevu in uri stranki po predeodnelefonskem na&du
dostavilo na dom, v sluzbo ali pa na dogovorjenstmeGlavne skupine izdelkov so Zivila,
vrhunska dom& hrana ter dondaprehrambeni izdelki. Glavni in bistveni namen jpkta je
olajSati zivljenje ljudem, ki nimajo dovoljasa o0z. bi ga radi porabili za kaj drugega kot za
zamudno kuhanje¢akanje v nakupovalnih centrih, dolgih vrstah, promgnei in iskanju
kvalitetnih zivil in hrane.

Ker internet na slovenskem trge zajema vseh segmentov ljudupokojenci, starejsi, tisti, ki
nimajo prikljutka oz. rgunalnika),ceprav se vse bolj uveljavlja, bomo izdelke in gtaritrzili
preko splosnihin speciftnih katalogov.Internetna stransicer bo, kar je danes nujnost; bo
enostavna, predvsem informativne narave, s podatkpodijetju, njegovih dejavnostih,
referencah, zaposlenih in s kontaktnimi podagplosSni katalogibodo na oko privkni in
pregledni (bodo edinstveni v Sloveniji), namenjgaspodinjstvom. Katalog bo vseboval okoli
4000 artiklov, privigne fotografije, clanke iz sveta kulinarike, Sporta, zdravega ziygen
erotike, tr&a itd. Potencialni kupec bo katalog pregledal ingdefonu nardil izdelke, ki bodo
imeli svojo Sifro, povedal kdaj zeli imeti izdelldostavljene, kam in & plcila (kreditne
kartice, gotovina, brezobrestni obroki). O vselarstah bomo gradili bazo podatkov in z njimi
navezali osebni kontak&pecifiéni katalogbo krajsi in bo promoviral predvsem naSo catering
dejavnost, katere cilj so priprava tople in hladwane za vse vrste poslovnih, pdiiih in

L Ti izdelki se prav tako dostavljajo na dom, ker dml prodajnega sortimenta hipermarketov. GalaStestadlja na dom
popolnoma vse izdelke, ki jih kupec lahko najd@permarketu partnerja (Spar, Tus).
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drugih protokolarnih dogodkov. Ciljna skupina zeaedficni katalog so podjetja, ministrstva,
veleposlaniStva, zbornice.

Pripravljena topla in hladna hrana (catering) za razne protokolarne priloznosti, poroke,
obletnice, ter tudi dostava vrhunskih jedi na ddm, verjetno ena od glavnih dejavnosti
podjetja. Catering storitve bo podjetje opravljako stranke s katerimi kuharska ekipa podjetja
sodeluje ze vrsto let (Hoteli Intercontinental, mazdruzenja itd.) Trenutna ponudba dostave
hrane je sicer pestra, a omejena. Navajeni sma@atamzze, testenine in tudi nekaj ostalih jedi.
Do sedaj pa Se nobena restavracija v Slovenijiomugilavisoko kvalitetne donda evropske
kuhinjg jedi vseh evropskih drzav na enem mestu. Hraimmgwjeno po receptih vrhunskih
kuharjev (najboljSe sestavine datega izvora, zahtevna priprava, brez uporabe umdigmil

in dodatkov). To je zahteven in aliljiv projekt, ki zahteva veliko znanja in izkujeisegs,
2004, str. 6). To nam bo pomagal priskrbeti svetognani vrhunski kuhar Andrej Segs. Del
njegovih mojstrovin je zapisal tudi v knjigi Slas@ivropskih kuhinj, ki je dosegljiva v
slovensini. Strankam bomo ponudili tipne jedi iz vseh evropskih drzav. Poseben poudarek
bomo namenili italijanski, Spanski s kombinacijoms$&e kuhinje in francoski kuhinji. Zraven
hrane bo mogte narditi tudi tipicne napitke (kavacaj, koktalili itd.). Zaradi hitrega tempa
zivljenja bodo na voljo tudi hladni in topli sendviter solate in narezki. Vsak teden, mesec
bomo promovirali razino kuhinjo ene drzave v svetovnem smislu (japonsghkehiska itd.).
Pripravili bomo tudi hrano po Zzelji za ragle dogodke (poroke, rojstne dneve, obletnice,
mature, diplome, poslovne &axje, polittna sréanja itd.). Seveda bomo k vsaki jedi pripslio
tudi vrhunsko izbrana vina slovenskih in tujih pegenih vinarjev ter ostale pija. Zal pa tu ne
gre zanemarjati voljo mnozic. Ljudje po svetu swdhprehrano sprejeli z odprtimi rokami, kar
kazejo tudi fantastni poslovni rezultati restavracij s hitro prehragdcDonald's, KFC itd.).
Trendi hitre, a nezdrave prehrane je togi posledica pomanjkanjggasa in hitrega tempa
Zivljenja. NaSe jedi so zasnovane na takimada jih stranka lahko dobi v sprejemljiveiasu,
imamo pa tudi ponudbo ‘hitre prehrane," ki je rearejpo domah receptih (raztine vrste
hamburgerjev, pt&angjih jedi, pizze). Ponudba je usmerjena predvsenctihai trg dostave
hrane na dom.

Dostavazivil in hraneje ena od storitev podjetja. To pomeni, da lahkm&ia prakténo vse
izdelke, ki jih ima nek hipermarket skupaj s prigf@no hrano evropskih drzav, od doma po
telefonu. S tem stranka prihranas, ki bi ga izgubila v trgovinah, in tudi denareilin,
ponavadi potrosniki zapravimo &é&ot smo nértovali). Dostavljeno je lahko v najhitrejSem
moznemcasu (v eni uri od natda) ali pa ob doléenem dnevu, uri na Zeljen kraj. Prednost
dostave je tudi ta, da izdelke lahko dobis atmtodolaenih urah, ko so ostale trgovine zaprte,
saj bo delovntas dostave do poltip konec tedna pa do enih; ob posebnih priloznpsiievih
tudi dlje. Tak nain dostave in prodaje je velikprednostza onemogle ljudi, upokojence,
invalide. Mnogokrat, ko si nekaj zazelimo, a Zgilaenimamo na zalogi, nimantasa za nakup,
takrat enostavno dvignemo telefon in povemo kajedimo ter v naslednjih trenutkih to tudi
prejmemo.



Program dom&tih izdelkov bo noviteta. Mnogo potroSnikov se zaveda, da imgsieo
predelana hrana ni najbolj zdrava. Prav tako jeupesmarketih skoraj nemog® dobiti
vrhunsko kvaliteto sadja in zelenjave, ker je vegaej na drugsen n&in. Prav tako je tezko
dobiti meso popolnoma naravnega porekla, od zivaliso na prostem in so krmljene z
naravnimi krmili. Trg domé&h izdelkov obstaja, a je vrednost trga tezko dtemaradi
razdrobljenosti ponudnikov in sive ekonomije. Minbm domae izdelke ponudili Siroki mnozici
ljudi, a vsi ti izdelki bodo pripravljeni v manjSikoli¢inah, popolnoma naravno, brez umetnih
sestavin in industrijske predelave. Dobaviteljirigticne kmetije, ekoloSke kmetije, kidtes
gospodinje) bodo predvsem slovenski, vsi skrbneaizbin pod stalnim nadzorom pristojnih
sluzb za nadzor kvalitete. Podjetje podpkrme’ko kulinaricno tradicijo in njeno pristnost
naravno domé& hrano in ohranjanje kmikih obicajev ter razvoj podezelja. Ti izdelki
vkljuc¢ujejo meso in mesne izdelke (krvavice, prsut, kéahasalame, slanino itd.), izdelke
¢ebelarjev (med, medica, zdravilni propolis itd.hnute z&imbe vseh vrst, brezalkoholne
pijace (naravni sokovi, sirupi) in alkoholne pig@ (zganje, vino, pivo itd.), mtee izdelke
(skuta, sir itd.), marmelade, olivno olje, kis, swsadje, domze caje ter tipEne domae jedi, ki
se nardijo vnaprej in jih pripravi izkuSena knika gospodinja (potica, kruh, rezanci, krofi itd.).
Tu bi Se dodal, da je pri nekaterih res vrhunskimetih izdelkih najviSje mozne kvalitete
cakalna doba tudi wdet (prSut, vino) in da so nekateri izdelki zevea let naprej razprodani.

Vse vrste zivil, tobanih izdelkov, pija¢ in ostalo (izdelki za nego telesa in doma, izdelki za
dom, igr&e, izdelki za pisarno in Solo, eréti izdelki, izdelki za vrt, gospodinjski aparatil.if

je drugi segment izdelkov. Tu so misljeni predvsedelki, ki jih lahko kupite v hipermarketih.
Ker gre predvsem za industrijsko pridelano hramsgkprodaja v velikih katinah, je za manjSa
podjetja zelo tezko izposlovati konkutere cene. 1z tega razloga bomo tu sodelovali z exdm
vegjih trgovcev v Sloveniji (Spar, Tus), ker zaradramnja ogromnih kotin lahko dosegajo
konkurergne cene. Del izdelkov bomo kupili direktno od pr@iglca (tobani izdelki, del
pijac), veliko v&ino pa v sodelovanju z velikim trgovcem. Vse to dimoceno v pogodbi o
dolgor@nem sodelovanju. Na tak &ia imamo Se vedno Siroko ponudbo, nimamo velikih
stroskov skladi@&nja, deljene stroSke marketinga, hkrati pa dosegaitje marze pri prodaji
Zivil, a Se vedno dovolj visoke za uspeSno poslgaRrav tako pa velikemu trgovcu
pomagamo pri pridobivanju strank in tako képenu trznemu delezu v daleni regiji. NasSa
marketinSka strategija temelji na izgradnji dolgmib odnosov s strankami, kar pomentjee
zvestobo strank.

Zavedamo se, da odprtje podijetja zajema velik tinanziko, a samo v primerde zadeve niso
podrobno preverjene, izvedene in usmerjane. V ZDAapki kazejo, da wekot milijon ljudi
ustanovi svoje podjetje; od tega jih najmdfj % propade ze v prvem lety po petih letih pa
odstotek naraste na 80 % (Gerber, 2004, str.13).

Prednosti pred konkurenco so:

Prvi¢: v edinstveni kulinagini ponudbi,podprti z uveljavljenimivrhunskimi kuharskimi mojstri
poznanimi tudi v slovenskih poldno-poslovnih krogih.
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Drugi¢: v Sirokemu spektru dejavnoski ne zajema samo catering dejavnosti, ampaksrasio
hrane na dom zajema SirSo javnost in vsa gospadnig obmdju poslovanja.

Tretji ¢: poleg dostave hrane na dalostavimo tudi zivilan vseostale artikle ki jih najdemo v
hipermarketih, tako da lahko stranka r@aboje skupaj.

Potemtakem so konkurenca vse zivilske trgovindaveacije, ki se ukvarjajo z dostavo hrane na
dom. NaSa prednost je v tem, da lahko vse to k&r kankurenti ponujajo v trgovinah,
restavracijah, strankam dostavimo na dom po ekokibntenah, dosegljivim mnozicam, hitro
in ucinkovito, hkrati pa zadovoljuiemo tudi najzahte\eejkulinaréne kroge. Podjetje pa
zaenkrat tudinima fiziéne trgovine ali restavracije ker vse izdelke in storitve trzi preko
katalogov, telefona in trgovskih potnikov. Ima enuou dostavo na dom za veliko dneo
ponujenih izdelkov (dostava hrane gospodinjstvovh)Sloveniji Se ni restavracije, ki bi se
ukvarjala z vrhunsko evropsko kuhinjo, ker je t@mno zahteven projekt, tako z vidika znanja
kot visokih stroSkov organizacije. Projekt je tezkmsnemati, ker gre tu za visoko kuhinjo, ki
zahteva mnogo znanja in poznavanja evropske kikma¥elika prednost naSega podjetja bo
poslovanje brez zalog ker bomo uvedljust in time dobavo. Izdelke (zivila, ostalo) bomo
dostavljali iz hipermarketov naSega partnerja. in@imo le manjSe zaloge. Tudi program
domaih izdelkov bo prirejen tako, da jih bomo dobavlj@ enkrat na teden, po predhodnih
narcilih, tako da veéjinh zalog ne bomo imeli. Samo kar séetipriprave hrane bomo imeli
primerne zaloge glede na povpraSevanje. Posloeatiobz&eli na obmeju Kranja in bliznje
okolice, do 15 km izven mesta. Seveda pa smo =aicgtdogodke dosegljivi po celi Sloveniji
in tudi tujini.

2.4. POSLANSTVO IN VIZIJA PODJETJA

Poslanstvo GalaStar je hitro in varno dostaviti vrhunsko hradovila in vse karclovek
potrebuje za zdravo in uspesSno zivljenje v n&jeai uri od nardila po posteni ceni in s
smiselnim dohikom. Catering storitve pa opravljamo na najvisSjel@znem nivoju in vedno z
mednarodno priznanimi vrhunskimi kuharji. Storitgeravimo prijazno, zabavno in inovativno
na najvisjem moznem nivoju, s popolno predanogfno presegati pr@kovanja nasih strank.
Osebni stik, dolgorni odnosi, skrb za zdravje in dobro duSevn@upe v kombinaciji s
¢lovesko toplino je vodilo podietja.

Vizija GalaStar je postati vodilno podjetje v Slovenijivezpostavljanju pristnih dolgotaih
odnosov s strankami, ki zadovoljuje najviSje stadd&akovosti z izjemnodinkovito dostavno
sluzbo vrhunske hrane, zivil in vsega Emvek potrebuje za kvalitetno zivljenje.

2.5. STRATEGIJA VSTOPA IN RASTI

Podjetje bo z&lo s poslovanjem nekje v &tku oktobra 2005. Na obrja Kranja in bliznje
okolice, oddaljene do 15 km, bomo hrano, Zivil@atalo dostavljali na dom. Zajeli bomo nekje
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50.000 prebivalcev. Catering ponudba pa je na yajceli Sloveniji, ter v tujini za ze obstoge
stranke.

Potrebo po kvalitetni dondaponudbi hrane in vrhunskih kuharskih mojstrovamszasledil pri
potrosnikin samih, saj so sami izrazili zanimanfeKranju in njegovi okolici je zelo tezko
dobiti vrhunsko kulinatino ponudbo, ker je ponudba gostincev, ki dostavlja dom, zelo
enoliéna in so je ljudje navealani. Kulinaréno eksperimentiranje z novimi jedmi doma pa
zahteva velik@asa, energije (nakupovanje primernih sestavinhknij lahko kupiti ali pa jih v
Sloveniji sploh ni) in velikokrat tudi denarja, kaa ne daje nobene garancije, da bo jed uspela.
Veliko lazje in ceneje je to storitev kupiti. Preako pa je veliko ljudem rutinsko nakupovanje
Zivil v breme zaradi razinih dejavnikov, kot je bolezen, utrujenost, pomanjk ¢asa,
invalidnost, slabe vremenske razmere, pozrienwe ure, itd. Tako sem s pregledom podobnih
podjetij v tujini (Peapod) in doma razvil ta konteki na enostaven, hiter in ekonomskcima
zadovolji v& potreb hkrati in reSi mnogo do sedaj tezje re$ljproblemov. Ljudje smo bitja, ki
delujemo po liniji najmanjSega odpora, se radim@istarih navad in imamo radi udobjée je
mozno eno stvar narediti hitreje in bolje, bomomoznost izkoristili in se nanjo postopoma
navadili.

V prvem poslovnem letse bomo osredatdi na pridobiteveim ved pogodbenih catering poslov
na obmdju cele Slovenije, katere nam bo vetku priskrbel Andrej Segs z Ze uveljavljeno
lastno klientelo. Prav tako pa bomo na objudranja in okolice z&eli s trzenjem (splosni in
specifeni katalog, telefon, oglasevanje na radiu, skupheet kampanije z velikim trgovcem)
storitev dostave zivil, hrane in dotiila izdelkov. V nadaljnjih poslovnih letih pa bomeaog
polozaj v catering storitvah Se izboljSevali na q@ogl cele Slovenije, program dostave zivil in
ostalih artiklov na dom pa bomo skupaj z velikigowvcem po enem letu poslovanja ocenili,
analizirali in se na podlagi odziva potroSnikovsjownih rezultatov odiéli za morebitno Siritev

in spremembo ponudb&e bodo rezultati in odziv potrodnikov vzpodbudngmo storitev
dostave razsirili v Maribor ali Ljubljano.

Ze v prvem letu bodo v ponudbi nasega podjetjaesiettdelki in storitve: catering za
najzahtevnejSo klientelo (vsa Slovenija). Kot pktje poskus pa dostava vrhunske evropske
kulinarike na dom (Kranj in okolica), dostava ziwilvseh ostalih artiklov (Kranj in okolica), ki
so na voljo v hipermarketih (izdelki za nego telasdelki za dom itd.). Zgeli bomo z manjSimi
prodajnimi akcijami, vedno po posvetovanju z velikrgovcem.

Najvetjo moznost rasti na zZatku vidim v catering storitvah(vsa Slovenija), na obniu
Kranja in okolice pa wdostavi zivil, vrhunske hrane in dodfta izdelkov na domCenovna
politika bo vodena tako, da bomob vsaki dostavi ustvarili dobiek. To bomo dosegli tako, da
bo dostava na dom brezpte samo ob minimalnem vrednostnem nakupu hranezioi.
(opisano v nadaljevanju naloge), drigapa se bo dostava zé&waala. Cenavrhunsko
pripravljene hrane evropske kulinarik® rahlo viSja, kot so cene povpnén restavracij, ki se
ukvarjajo z dostavo hrane na dom, a Se vedno bahe ¢ake, da bodo lazje dostopne
povpre&nemu ¢loveku v primerjavi z drugimi vrhunskimi restavrgeni. Drazje bo predvsem
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zaradi viSje kvalitete pripravljene hrane in uvelj@ne kuharske ekipe. Ponudba bo v&§uala
tudi cenejSe obroke, a Se vedno vrhunske kvalit@ana zivil bo v veliki meri odvisna od
pogojev, doldenih v pogodbi o dolgotmem sodelovanju s partnerjem (Spar, TusS). Delili si
bomo del stroSkov trzenja, mi bomo njihove izdelkali in dostavljali na dom. Od vsakega
prodanega proizvoda preko naSe firme bomo imelodbgno doldeno marzo (med 15 % in 50
%), ki je ekonomsko sprejemljiva za obe straniplbSnem bodo cene vseh storitev popolnoma
konkurergne. Glavno vodilo cenovne politike naSega podjetjada z vsako dostavo ustvarimo
dobicek in daz vsakim prodanim proizvodom ustvarimo dodano vredost

V zatetku bo nekaj vestroskov z izdelavo splosnih in speaiiih katalogov, ki bodo vsebovali
nekje 4000 produktov raznih prodajnih programouVd®pi katalog). Ta katalog bo imel okoli
700 strani, a ga bomo pripravili samo za Kranj koleco. Katalog bo zanimiv in privigen na
oko, vseboval bo tudi zanimivdanke. Imel bo slike izdelkov, kratek opis izdelkaak izdelek
pa bo oznéen s Sifro. Lastniki podjetja mislimo, da bo wWetku nakupovanje preko kataloga
ucinkovitejSe kot nakupovanje preko interneta, sagnm velik delez upokojencev, ljudi, ki ne
zaupajo nakupovanju preko interneta, in tistinpkljucka za internet sploh nimajo. Velik del
materiala (teksticlanki, fotografije, razlage, opisi itd), ki ga bomgporabili za izdelavo
kataloga, se enostavno prenese na internet, kanjzanstroske izdelave kvalitetne spletne strani.

3. TRZNE RAZISKAVE IN ANALIZA

»Dobro voditi posel pomeni upravijati s prihodnostjupravljati s prihodnostjo pomeni
upravljati s podatki (Kotler, 1998, str. 123).«

3.1.KUPCI

Glavnakorist, ki jo bodo imeli kupci (gospodinjstva)asih storitev dostave hrane, Zivil in
ostalega, jeprihranek ¢asa in denarjater posledino kvalitetnejse ZivljenjeCas, ki bi ga
porabili v nakupovalnih centrih in za kuhanje, lalgorabijo za kaj drugega. Idealno za nekega
potroSnika, ki mu primanjkujéasa za nakupe in pripravo hrane, bi bila hitra a@stzelenih
Zivil, vrhunske domé& hrane in drugih dobrin na dom ob d@onemcasu, dnevu, brez kakih
vecjih stroskov hitro in ginkovito.

Glavnakorist uporabnikovcatering storitevje priprava katerekoli vrhunske kvalitetne hrane
raznih svetovnih kuhinj po izbiri natnika za velike in manjSe dogodke, priloznosti in
prireditve. Poleg tega jim naSe podjetje lahkdrtuge in organizira celoten dogodek ali pa samo
svetuje (menu, moderne kreacije iz hrane, izbitaunskih vin in ostalih brezalkoholnih in
alkoholnih pij&, izbira kozarcev, kroznikov, prostora itd.).

Potencialne kupce za obe vrsti storitev (catermgastava) smo segmentirali z demografskega
in socialno-ekonomskega vidika kot tudi z geografsk vidika. Dolgoréno so potencialni
kupci:



Zastoritev dostaverhunske hrane, Zivil in ostalih artiklov vsa godmjstva in posamezniki v
Sloveniji, kratkor@no vsehl8.190 gospodinjstew Kranju in okolici. S tem bomo zajeli nekje
50.000 prebivalcev. Zanimive skupine za naSe swgb tudi (Popis prebivalstva, gospodinjstev
in stanovanj, 2002) :

STATUS STEVILO
Upokojenci 7106
Mladina (Studenti, srednjesolci) 5344
Invalidi 4700
Zaposlerf 5000

Z dohodkovnega vidika (neto mé&sedohodek na osebo) pa smo razdelili badkupce na:

. revne (150.000 SIT me&eso ali manj);

. sredniji sloj (150.000 SIT-400.000 SIT m&se);
. premozne (400.000 SIT-1 mio meése);

. bogate (1 mio megao ali ve).

Za storitev dostave vrhunske evropske kuhinje wil Aia dom na obm#u Kranja in okolice se
bomo osredoi®li na srednji in premoznisloj, saj nizjega dohodkovnega razreda visoka
kulinarika ne zanima ali pa je predraga. S svojnnenjskimi akcijami bomo predvsem skusali
dvigniti kulinaricno zavest srednjemu sloju, saj ni nujno, da je takaa astronomsko draga, da
se jo kupiti po dostopnih cenah. Ponudba jedi pfidaa, razlénih cenovnih razredov, odvisno
od izbranih jedi. Brez najmanjSega problema zadmrnol najzahtevnejSe okuse poznavalcev.
Glede na to, da se za vrhunsko kulinariko zanirpegalvsem premozni in bogati ljudje, ker si to
tudi lahko privosijo, se bomo poleg njih osreddth predvsem na srednji sloj. Kvaliteto zdrave
prehrane in pravilni n@n prehranjevanja bomo promovirali vsem ljudem giexle na dohodek
in status tudi po Solah, drugih institucijah in pph. Na sploSno bi radi dvignili kulturo
kulinarike v Sloveniji, ker jo hitra prehrana kvari

Storitev cateringdbomo ponudili celotni slovenski javnosti, manjsi geslov pa se bo opravil
tudi v tujini; predvsem pa se bomo osreddima:

. pravne osebe;

. zdruzenja, zbornice;

. drzavne in privatne institucije;

. drZzavne organe, agencije in predstavnistva;

. fizicne osebe, ki organizirajo §fedogodek (poroke, obletnice itd.).

2 Zaposleni znotraj podjetij in organizacij pogostikposegajo po storitvi dostave hrane, ker nimajouejene malice na
delovnem mestu. Nekateri zaposleni delajo po celidaimajocasa kuhati in nakupovati
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Potencialno so stranke vse drzavne in privatnétuiege, pravne in fizine osebe v Sloveniji, ki
organizirajo véje in manjSe protokolarne dejavnosti, dogodke, kgepotrebna profesionalna
catering storitev na najviSjem nivoju (pomembnitaeki, obiski, obletnice, praznovanja itd.).
Med potencialne stranke pa spadajo tudi gostilnkeoieli, ki organizirajo npr. teden ali &&r
francoske kuhinje in zelijo dvigniti svoj ugled takda najamejo priznano kuharsko ekipo, ki
privabi tudi zanimive osebnosti in medije. Pri dmién institucijah in veéjih podijetjih gre
predvsem za dolgotao obliko sodelovanja. Pri pravnih osebah so n§ai ¢rg predvsem
srednjain velika podjetja, ki tovrstne storitve tudi najbolj potugjo. Kar se pa &e fizicnih
oseb, uporabljajo catering storitve za poroke,tngsineve, obletnice, zabave predvdmygati

in premoznj kar je tudi nasS ciljni trg za fizhe osebe. Catering storitve so dostopne po vsej
Sloveniji. Glede na to, da bo naSa kuharska elg@patino vrhunska, pa bo delovala in dédoe
storitve opravljala tudi v tujini, predvsem za preio imena podjetja in kuharskih mojstrov.
To so razne predstavitve v hotelih, restavracikainaricnih tekmovanjih, televiziji itd. Ker je
del kupcev s katerimi je nasa kuharska ekipa zelewdla v preteklosti pretezno iz tujine, bomo
del storitev opravljali tudi v tujini za dotene stranke (Hoteli Intercontinental, posamezniki,
avstrijske drzavne institucije, francoska kuharakeza itd.).

3.2.0BSEG TRGA IN TRENDI

Trendi nakupovanja v Evropi in tudi Sloveniji seeapinjajo. Vsaka sprememba je priloznost za
rast in razvoj,ce jo le zaznamo dovolj zgodaj in jo znamo izkatiistNajpomembnejSe
priloznosti, ki jih prepoznavajo trgovci zaradi epremb v navadah porabnikov so:

1. Zaradi spremenjenega Zivljenjskega stila in dalovmavad kupcev se@ovetuje delez
sprotnih oziroma poznejSih nakupov potrosniki potujejo v& kot kadarkoli prej, imajo dolg
delavnik, zaposlena Zenska v gospodinjstvu je franine ve izjema. Vé&ji trgovci na drobno
zato oblikujejo nove oblike prodajaln za sprotn@zmejSe nakupe in jih postavljajo na
Zelezniske in avtobusne postaje, glavne ulicealcimskeirpalke.

2. Vse véji delez nakupov v prodajalnah s prehrano in pija@ami pomenijo zivljenjski
izdelki, Se posebno v velikih prodajalnah. Potrosniki gotedenske zaloge hrane in pija
pogosto nakupijo Se elektni material, izdelke programa naredi si sam in @ldaV Veliki
Britaniji je bila letna rast prodaje prehrambnildeikov v letu 2001 pet do osem odstotkov,
medtem ko je bila letna rast prodaje neprehramiagigélkov kar 16 odstotkov, podobni rezultati
se kazejo tudi pri nas (Oseli, 2004).

3. Kljub temu danakupovanje s pomdjo tehnologije (Internet, avtomatizirana prodajna mesta,
interaktivna TV)Se ni zelo razvitg to Se ne pomeni, da se v prihodnosti ne bbraevijalo.
Ravno tako kot je za zadovoljevanje potreb porabnilteba razviti razéine oblike fizEnih
prodajnih mest, je treba v izbiro prodajnih kanaljuciti tudi nakupovanje s tehnologijo.

4. Gostinska ponudba v prodajalnah na drobno je Se engriloznost za rast V Veliki
Britaniji je bila v letu 2001lletna rast prodaje v gostinstvu visja kot letna trgsodaje

prehrambnih izdelkomed osem do deset odstotkov. V Sloveniji pa deazejo podobni trendi.
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Ta pozitiven trend lahko trgovci s prehrambnimialid izkoristijo bodisi z grosistno prodajo
v gostinske lokale bodisigostinsko ponudbo v svoji prodaji na drobno

Kar se tte same storitveateringa sotrendi sledéi:

1. Ve&tja vpletenost catering podijetja v organizacijo dogdka. V nekaterih primerih catering
podjetja organizirajo celoten dogodek. Pomagajo igkanju in najemu ustrezne lokacije,
pripravi prostorov, izbiri menujev, pijater poteka prireditve same (iskanje moderatorja,
glasbenih skupin, pevceyv, itd.).

2. Vizualen izgled hrane(moderne kreacije jedima vedno véji pomen. Tako hladni kot
topli bifeji morajo biti dodelani do najmanjSih potnosti. Hrana mora biti izjemno priciza
tudi na oko.

3. Raznovrstna ponudba razknih jedi v globalnem smislu Danes mora dobra ponudba
cateringa vsebovati razhie jedi iz celega sveta, od najbolj ek&oith do tradicionalno-lokalnih
jedi.

4. Pestra izbira razliénih vin in pija ¢ raznih svetovnih regij je danes Ze obvezdred vsakim
catering dogodkom se je potrebno adtiotudi za primerna vina, ki gredo skupaj z d&#aim
tipom jedi. Izbira vin ne sme biti ozka tendv8iroka v globalnem smislu. Pred dogodkom
samim se za nataike lahko pripravi tudi degustacija vin.

5. Prestizne dogodke in priloznosti za catering stilve praviloma dobivajo najboljSi v
poslu, s priznanimi kuharskimi mojstri. Ker je konkurenca ostra in je raznoraznih catering
storitev mnogo, so najboljSi posli rezervirani zgboljSe v panogi.

Pri catering storitvah in pondbpri organizaciji dogodkov je potrebno omeniti, gaza novo
nastala podjetja pot zelo tezka, saj posla ni ewast dobiti. Naroniki se odl@ajo za
preverjene catering ponudnike. Tu so zelo pomemihkasnje, kuharska ekipa, poslovni
kontakti in znanje.

Zaradi Sirokega prodajnega programa in tafi registracij klasifikacij je realno vrednost
skupnega trga (Zivila, gostinstvo) zelo tezko oteM nadaljevanju bom poskusal oceniti
priblizno vrednost trga.

Zadnjo raziskavo (Obiskovanje gostinskih lokalo®02), ki je trajala od sredine maja do
sredine junija 2000, so opravili s potym telefonskega anketiranja med 2809 nakim
izbranimi gospodinjstvi po vsej Sloveniji. Dobtatrtina anketiranih gospodinjstev ima Stiri
¢lane, 23,55 % dvalana, 22,3 % trélane, 16 % je entanskih gospodinjstev in 12,9 % ima pet
ali vet ¢lanov. Povpréno slovensko gospodinjstvo po podatkih raziskave/jumg 2000
nakupuje blago za vsakdanjo rabo vsak drugi dan alil4-krat na mesec Vrednost
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povpr&nega nakupa v tem obdobju je znaSala 3.763 tolgp@yprecni mese&ni izdatek za
nakup blaga vsakdanje rabe pa 52.160 tolarjev

Tabela 2: Gospodinjstva v Kranju in okolici (mésiizdatki so v SIT)

Povpre&no St.¢clanov na gospodinjstvo 3
St. gospodinjstev 18.190
Povpré&ni meseéni izdatek na gospodinjstvo za nakup blaga vsalkdan] 52.160
rabe

Vir: Popis prebivalstva, gospodinjstev in stanov&gj02.
(St. gospodinjstev) x (povptei meseni izdatek) = vrednost trga (mes®)

18.190 x 52.160 SIT 949 MIO SIT/mesec
949 MIO SIT x 12 mesecevH, 3 MRD SIT/letno

Povpré&na velikost gospodinjstva v Kranju in njegovi okolznasa 3lane na gospodinjstvo
(Popis prebivalstva, gospodinjstev in stanovanQ2)0Vseh gospodinjstevje v Kranju in
okolici po podatkih Statisthega uradal8.190 Povpréni meseni izdatek za nakup blaga
vsakdanje rabe zna3a 52.160 tolarjée. naredim priblizno oceno geografsko omejenega trga
(Kranj in okolica) — pomnozim Stevilo gospodinjstea tem podrgu s povprénim mesénim
izdatkom za nakup blaga vsakdanje rabe. Vredngatrta podr§u Kranja in okolice za blago
vsakdanje rabe je mas® priblizno 949 milijonov tolarjev.etno pa 11,3 milijarde tolarjev.

Tabela 3: Vrednost gostinskih storitev v Kranjwkolici ( vrednosti so v SIT)

Povpre&na vrednost posameznega rideo 2.000
St. prebivalcev 39.000
St. potencialnih strank (60 % &t. preb. ) 23.400

Vir: Obiskovanje gostinskih lokalov, 2002.
(povpre&na vrednost natdla ) x (St. potencialnih strank) = vrednost trgaec€no)

2.000 SIT x 23.400 = 46, 8 MIO SIT/dva tedna
46, 8 MIO SIT x 2 93, 6 MIO SIT/mes&no x 12 mesecev %,1 MRD SIT/letno

Vrednost gostinskih storitev na podpo Kranja in okolice pa bi lahko ocenil takole: pejgno
Stevilo obiskovalcev gostinskih lokalov; v novembleta 2001 je bilo izmerjeno, kako
intenzivno Slovenci, starejSi od 18 let, obiskujg@stinske lokale. Ugotovljeno je bilo, da je 61
% anketirancev v zadnjih dveh tednih obiskalo kakgmstinski lokal (hotel, gostilno,
okrepievalnico, dnevni bar ali menzo v podjetju) (Obiskojpe gostinskih lokalov, 2002).
Povpré&na vrednost natila je okoli 2000 tolarjevgeprav je to zelo tezko izmerljivo, saj vsi

gostinci ne spremljajo teh podatkov in jih tudi pejavljajo pristojnim institucijam in
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zdruzenjem. V Kranju in okolici je priblizno 39.0@0ebivalcev, ki so stari med 18 in 80 let in
kateri bi lahko bili potencialno odjemalci (Popiepivalstva, gospodinjstev in stanovanj, 2002).
Glede na to, da je 23.400 prebivalcev (60 % vsdbnomalnih odjemalcev od 39.000 preb.) v
zadnjih dveh tednih enkrat obiskalo kak gostingkial in tam potroSilo povptao 2000
tolarjev, je vrednost tega trga priblizno 93,6 joiia SIT meséo (46,8 MIO SIT v dveh
tednih), kar znasd,1 milijarde SIT letno. Realna Stevilka pa je bistveno viSja, saj v tej
raziskavi ni zajetih najstnikov, ki bodo tudi n&at hrano, catering storitev, popotnikov in
turistov ter Studentov, ki nimajo stalnega preb#éa v Kranju.

Skupna vrednost geografsko omejenega trga letidag®a vsakdanje rabe in gostinsko ponudbo
skupno je grobo t&nol12,4 milijarde tolarjev ali 5,1 milijona evrov.

Kar se tée vrednost catering trgar Sloveniji je stvar dokaj zapletena, saj je ddanaih
podatkov in informacij za ocenitev vrednosti slosteega trga skoraj nemog®o priti, ker
konkurenca in nakmiki zelo neradi govorijo o zneskih, namenjenihtpkmlarnim dejavnostim.
Znano je, da so najug uporabniki catering storitev drzavne institucgijeeleposlanistva,
ministrstva, zbornice, itd., ki za svojo dejavngsitrebujejo protokolarne storitve. Kar se [ge ti
podjetij, so najvei narocniki srednje velika in velika podjetja, ki za razsi@anja, sestanke,
obletnice najemajo take storitve. Za catering igaoizacijo dogodkov podijetja in institucije
namenjajo zelo razine zneske, odvisno od pomembnosti dogodka in atawlelezencev.
Zneski se gibljejo od 200.000 SIT do 15.000.000 saTdogodek in tudi we odvisno od izbire
menujev, pij&, osebja itd.

3.3.KONKURENCA

Konkurenca je zaradi Siroke ponudbe podjetja vel&kékrati v Sloveniji ni podjetja, ki bi se
lahko pohvalila z enako ponudbo! Konkurenca so pedijetja, ki se ukvarjajo s catering
storitvami, pripravo hrane, prodajo zivil ter ogtadrtiklov. Konkurenca je na obrtjo Kranja
in Slovenije zelo podobna. Neposredna konkurenazbnadju Kranja so sled& podjetja:

. Zivilske trgovine (Spar, Mercator, Tus, diskontggdvina Meta, ki se ukvarja tudi z
dostavo na dom, Bofrost );

. podjetja, ki se ukvarjajo s pripravo in dostavortegAljaz, Mlin, Titanic, Romano,
Tond& - gre predvsem za pizzerije z razSirjeno ponudbo);

. podjetja, ki se ukvarjajo s cateringom in organipagdogodkov v celi Sloveniji.

Nasemu glavnemu partnerju (Spar, Tus) bomo s wijoritiostave zivil in ostalih artiklov na
dom, ki jo dopolnjuje tudi vrhunska kulinarika, pagali povéevati trzni delez v Kranju in

okolici, predvsem pa bomo z edinstveno storitviom@agali izboljSevati odnose z starimi
strankami ter pomagali pridobivati nove.
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Tabela 4: Rezultati raziskave slovenska trgovina@zember 2003; trzni delezi (v odstotkih)

Mercator 41,3
Spar/ Interspar 21,3
Tus 10,3
ERA 4,3
Mercator Zivila 3,4
Vele 2,4
Leclerc 1,8
Koloniale 1,4

Vir: Obiskovanje gostinskih lokalov, 2002.
Slabosti in prednosti konkurenceso sledeée:

Catering podjetjain podjetja za organizacijo dogodkofeventov). Prednost Ze obsitfe
podjetij je predvsem Ze uveljavljeno ime v Slovemj redne stranke s katerimi sodelujejo.
Najveija vrednost nekaterih Ze obsife podjetij so poslovni kontakti, ki jim omogajo
pridobitev poslov. V Sloveniji kot zelo majhnem ekonskem prostoru je zelo tezko pridobiti
vecje in pomembnejSe posle brez dobrih poslovnih Kdotain ustrezne refergne liste oz.
uveljavljenosti podjetja samega. Nekatera catepodjetja so v lasti vgih druzb (npr. Droga),
kar jim posredno daje ¥ finantno trdnost in mrezo poslovnih kontaktov.

Kot SibkejSe toke bi lahko naStel predvsem nezvémemena kuharskih mojstrov in malo
mednarodnih izkuSenj v primerjavi z naso kuhardkipe Prav tako ni veliko podjetij, ki bi Zze
organizirala dogodke za najviSje druzbene krogessé rezervirani za pé€o podijetij.

Prednosti konkurence Slabosti konkemce
Uveljavljeno ime Manj zvefekuharska imena
Stalne stranke Malo mednarodnih iz&nj
Poslovni kontakti Manj strank v tujini

Finanéna trdnost

Trgovci z zivilikot so Spar, Mercator, TuS, diskonti in trgovinaeti®l ki ima tudi spletno
trgovino Zivil in dostavo le-teh na dom, a je mmaina vrednost nakupa 10.000 SIT. Kupec
placa nar@eno blago ob dostavi, in sicer z gotovino ali kaamni. Brezpl&no dostavljajo do 25
km iz TrZzica. Mercator ima moznost brez{hee dostave na dom po predhodnem &argreko
interneta le v Ljubljani in Mariboru. Dostava jeelpla&na ob nakupu nad 10.000 SIT, za
upokojence in Studente pa ob nakupu nad 5.000@lhiskovanje gostinskih lokalov, 2002). Na
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obmaju Kranja nilte od velikih trgovcev Se ne dostavlja zivil na dddihée nima velikih
katalogov in telefonskih na&d. Prodaja preko interneta je v Sloveniji zal oerg, je v razvoju,

a se izboljSuje. Internet ne zajema vseh trznimsegov (upokojenci). Obstaja samo spletna
trgovina Meta, katere spletna stran ni zanesljivdeluje bolj na obmiu Trzi¢a. Nobeden od
njih nima take ponudbe izdelkov (evropska kuhirgamai izdelki itd.) in storitev kot mi.
Prednosti velikih trgovcev so velika pogajalskacmmi dobaviteljih, lastne nizko cenovne
blagovne znamke, prepoznavnost, marketingimadinartno stanje. Prav tako pa je z vsakim
merjenjem opazno tudi zmanjSanje deleza malih prikatrgovin, z z#&etnih 16,79 % (v
novembru 2000) na 8,47 % (maja 2002), kar kazeetite's kupne m&i prebivalstva v v&e
trgovske centre. Prav iz tega razloga potrebujemdnega strateSkega partnerjain moramo
dopolniti svojo dejavnost z gostinsko ponudbo

Priprava in dostava hrane na dorNa obmgju Kranja delujejo predvsem pizzerije z razSirjeno
ponudbo: Aljaz, Mlin, Titanic, Romano, TahaSpila (pripravlja narezke za manjSe dogodke).
Njihove slabosti so omejena ponudba, emaiponudba hrane in samo visoka kvaliteta pizz, ne
pa tudi ostale hrane. Prednosti bi bile poznanonmed strankami, daljSa tradicija in kvalitetne
pizze.

Prednostasega podijetja v smislu catering storitev je psedvv vrhunski kuharski ekipi, ki je
mednarodno priznana in tudi medijsko uveljavljehBer(ija, Avstrija, Francija, Italija itd.).
Poleg kuharskega mojstra Andreja Seg3a, ki je viesiu Ze preko 30 let in je prejel najvisja
mozna priznanja in nagrade v tujini ter¢gstnic¢lan mnogih kuharskih zdruzenj in organizacij
po svetu, so v veliko pomicstranke, s katerimi je Zze sodeloval, in prijatelgdnosi z drugimi
kuharskimi mojstri. Prav poslovni kontakti in redetna lista v catering poslu so daleajveji
kapital. V Sloveniji verjetno ni nobenega kuharskemojstra, ki bi kuhal za wekot 50
predsednikov, ministrskih predsednikov in kraljepitedstavnikov raztnih drzav (Bill Clinton,
Vladimir Putin, Milan Ki¢an itd). Pridobitev prvih natd za naSe podjetje in preboj v sam vrh
tega posla v Sloveniji tako verjetno ne bo zelaweb zaradi ze uveljavljene kuharske ekipe.
Prav tako pa bo naSa kuharska ekipa delovala tutdijini na najprestiznejSih kulin&nih
dogodkih.

Slabostje edino to, da je glavni kuhar veliko bolj prizna tujini kot doma, ker je deloval
predvsem zunaj, a je v zadnjih letinckeat deloval tudi v Sloveniji ter bil opazen tudssani
medijev (NaSa Zena, Playboy, Lady, Gorenjski glas,Slovenija itd.) . Prav tako pa bo treba
dolgorano h kuharski ekipi pripeljati neko novo kuharskeezdo, ki bo lahko nadaljevala
posel, ter redno sodelovati z drugimi kuharskimjstrokot je npr. Jamie Oliver.

Prednost podjetjav celotni ponudbi (dostava Zzivil in hrane na dooatering), pred vso
konkurenco jesirSa in edinstvena ponudbastoritev, ki jih konkurenti nimajo (domiaizdelki,
vrhunska evropska kuhinja, hitra dostava, ponakspniis, Zivila itd.). Mi bomo izdelke trZzili
preko interneta (strani bodo informativne narakajalogov in preko trgovskih potnikov. Hkrati
podjetje deluje po sistemu dobgust in time, tako da v&ih zalog ne bomo imeli, tako tudi ne
stroskov. Pri pripravi hrane imamo veliko prednd®l; sodelujemo s svetovno uveljavljenim

kuharskim mojstrom in imamo edinstveno kulin&no ponudbo! Prav tako pa bongostili
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razne kuharske mojstre iz celega svefapr. ob tednu tajske kuhinje bomo gostili vrhuetsk
mojstra tajske kuhinje. Imeli bomo tutlD0-%-no garancijo za zadovoljstvo strank z vsemi
nasimi proizvodi in storitvami. Prednost bo tudi naS marketing, ker ne bo dajatiprka samo
na pridobivanju strank, ampak tudi na gradnji dabgnih odnosov.

Slabosti podjetja so: odvisnost od velikega trgovca z Eivihanj lastnih blagovnih znamk;
Siroka ponudba in zato skrb vzdrZzevanja visokeitetal omejena sredstva nacetku; nakup
kombiniranega vozila za razvoz zamrznjene hrane) i izdelkov, ki se dostavljajo pri
doloceni temperaturi (mkani, mesni izdelki). Takih vozil na trgu ni, zato bado morali izdelati
po nar@ilu, kar bo za malo podjetje velika investicija.adp in nekatera druga Zivila bomo
razvazali v posebnih zabojih, ki vzdrzujejo tempera nekaj ur, saj nobeden od izdelkov ne bo
ve¢ kot eno uro v dostavnem vozilu. Quternih dejavnikovslabosti lahko omenim krhko
zdravje glavnega kuharja, moznost prevelikega stenarail, ki jih ne bo mozno urestiti, in
usklajevanje catering natibv tujini s tistimi v Sloveniji ob enakih termihi Obstaja moZznost
konfliktov med velikim trgovcem in direktorjem padja.

3.4. SPROTNO OCENJEVANJE TRGA

V prihodnosti si bo podijetje zgradilo lastno bazmlg@tkov o vseh tipih strank (redne,abne,
priloznostne). Za vsako stranko bomo imeli osngvoéatke (ime, priimek, naslov, kraj), hkrati
pa tudi podatke o nakupiRFM - recency (kdaj), frequency (rednost), monetamgdmost)
(Strauss, Frost, 2001, str. 116). S tem bomo idvddkaj je stranka opravila zadnji nakup,
rednost nakupov in njihovarrednost Svojo ponudbo bomo prilagodili individualnim gtkam
glede na podatke. Izvajali bomo tudi anonimne ambeit strankah ter redno preverjali kakovost
nasih storitev in produktov ter odzive naSih straMlarketing bomo sproti prilagajali trgu in
posameznim trznim segmentom. Prakticirali bomo tegigo pridobivanja novih strank,
vzdrzevanja dolgofmih odnosov in pox&vanja vrednosti nakupov.

4. EKONOMIKA POSLOVANJA
4.1.KOSMATI DOBI CEK IN DOBI CEK 1Z POSLOVANJA
Kot vidimo v spodnji tabeli, bo podjetje prvi dvetil poslovalo z izgubajrugo leto pa bo ze

doseglo dobi¢ek. Zaradi veéanja obsega poslovanja se bodo prihodki iz posjavan
proizvajalni stroski véali od prvega do petega leta.
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Tabela 5 : Prikaz poslovanja GalaStar d. o. o. vipi5 letih delovanja (v 1000 SIT)

Kazalci poslovanja / Leto 1. 2. 3. 4. 5.
Prihodki poslovanja 100.895 109.637 125.600 139.02%2.573

- Proizvajalni stroski 7.14( 7.210 7.210 7.210 0.21
- Amortizacija 5.443 5.509 5.509 4.069 3.9p2
= KOSMATI DOBICEK 8.589| 14.299 26.187 35.144  42.966
- Stroski prodaje 7.340 9.340 9.340 9.340 9.340
- Stroski uprave 6.600 6.600 6.600 6.600 6.600
=DOBICEK 1Z POSLOVANJA -4.852 559 12.34F  21.304  29.126
+ Prihodki financiranja 0 ) D 0 0

- Odhodki financiranja 0 D D 0 0
=DOBICEK 1Z REDNEGA -4.852 559 12.347 21.304 29.126
DELOVANJA

- Davek na dohodek pravnih oseb 0 130 3.087 5.326 .2817

= CISTI DOBICEK -4.852 429 9.260 15978 21.844

Vir: Izkaz uspeha GalaStar d .0. 0., 2005 (Prildga

Ce pa bo projektni poskus dostave hrane, Zivil italds izdelkov na dom uspel, se bo
poslovanje razsirilo v ostala mesta in bodo prgeiwa stroski ter prihodki v@i, hkrati pa tudi
investicije v osnovna sredstva. V primeru neusppiigektnega poskusa §é investicij v
osnovna sredstva nednmjemo, tako da se amortizacija ne bo bistvenerspijala. Davek na
dobicek pa bo podjetje ptalo v tretiem poslovnem letu, ko bo doseglo poeitiyposloven izid.

4.2.DONOSNOST IN DOBICEK

Prihodki iz poslovanja bodo v petih letih nasas hitreje kot proizvajalni stroski, kar poslédo
pomenivecanje dobitka, tako da bo v petem letu dobk iz rednega delovanja znaSal okoli
29,1 milijona SIT. Glede na to, da bo s tem n&b&idi davek na dobek, bo podjetje v petem
letu imelo okrog 21,8 milijon&istega dohika. Projekcije pa ne upoStevajo Siritve storitev
dostave zivil, hrane in ostalega na dom v druggekp@ Sloveniji.Ce bo projekt uspel, bo
dobicek veliko veji. Konstantno oceno dofka lahko realno ocenimo Sele po projektnem
poskusu. Ta ocena pa upoSteva samo catering st¢nitwejih sprememb v dobku ne bo) in
poskusni projekt na geografsko omejenem trgu.
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Tabela 6 : Gibanje dolika GalaStar d. 0. 0. v prvih petih letih poslova(al000 SIT)

Kazalci poslovanja / 1. 2. 3. 4, 5.

leto

Dobicek pred davki -4.852 559 12.347 21.3p4 29.126
Davek na dolgiek 0| 130| 3.087 5.326 7.281
Cisti dobiek -4.852| 429 9.260 15.978 21.844

Vir: Izkaz uspeha GalaStar d .0. o. (Priloga 1).

Interna stopnja donosanaj bi v prvih petih letih znaSala nekje,2 %. Kot lahko vidimo
spodaj na sliki 1, kjer je donosnost sredstev emazs kazalnikom ROA, naj bi donosnost
naragala skozi vseh pet let. V primeru uspeha projekdnpgskusa in vgh investicij v
osnovna sredstva bo kazalec padel.

Slikal: Stopnje donosov

STOPNJE DONOSOV

0,40

0,30 1

0,20

0,10

STOPNJE

0,00 =
I/ I
-0,10 v

-0,20

LETO

‘—Q—ROA —&—ROE ROS

Vir: Izkaz uspeha GalaStar d. 0. 0. (Prilogal).

Tabela 7: Gibanje stopenj donosa v prvih petilgibslovanja

Kazalec / 1. 2. 3. 4. 5.
leto

ROA -0,11| 0,01, 0,19 0,2f 0,30
ROE -0,11| 0,01 0,22 0,383 0,37
ROS -0,05| 0,00 0,07 0,11 0,14

Vir: Izkaz uspeha GalaStar d. o. o. (Priloga 1).

Donosnost kapitala izrazena s kazalnikom ROE bo v vseh petih letilovdeja podijetja
naragala. V primeru pov&anja obsega kapitala zaradi uspelega projekinegiupa lahko
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kazalec rahlo pade. Tudi deléistega dohika v prihodku podjetja se bo v prvih petih letih
poslovanja zviSeval in v petem letu dosegel ravefol

4.3.SESTAVA STROSKOV PODJETJA

Med variabilne stroSkelahko uvrstimo stroSke potroSnega materiala inamjih storitev
(skladigenje). Podstalne stroSkepa lahko uvrstim stroSke uprave, prodaje, najeoslopnih
prostorov, stroske elektrike, ogrevanja itd. Steopka& pa uvrstimo megbolvariabilng ker niso
popolnoma odvisni od obsega storitev. Variabilno&kti predstavljajo 60 % stroskov, fiksni pa
40 %. Variabilni stroski predstavljajo &e del stroSkov, ker z w@njem obsega poslovanja
naragajo stroski storitev in materiala. Podroben ogleéhs stroskov je prikazan v finamh
projekcijah.

Tabela 8: Delez stroskov v strukturi odhodkov pgaljer %)

Stroski skupaj / leta 1. 2. 3. 4. 5.
Stroski materiala (VC) 240 230 21)1 20,0 189
Stroski storitev (VC) 350 34,1 319 322 325
Proizvajalni stalni stroski | 27,0 | 24,9| 21,7 196 17,0
(FC)
Stroski prodaje (FC) 6,8 6b 58 52 4,7
StroSki uprave (FC) 6,5 60 53 47 4,3

Vir: Izkaz uspeha GalaStar d. o. o. (Priloga 1).
4.4.UPRAVLJANJE Z DENARNIM TOKOM PODJETJA

Pozitivni denarni tok bomo dosegli v drugem letuslpganja, saj bomo Ze ob cadku
poslovanja imeli dovolj poslotez celo leto za pozitivni denarni tok, ki bo vsaém manejsi.
Ob uspelem projektnem poskusu bomo skupaj z glaymmnerjem vlozili vé sredstev v
Siritev poslovanja, tako da prej drugih vlaganjnartujemo. Podjetje bo vesas nadzorovalo
denarni tok, tako da bo ostalo likvidno.

5. NACRT TRZENJA
5.1.CELOTNA TRZENJSKA STRATEGIJA

Gostinsko-trgovsko podijetj&alaStar bo z&elo s poslovanjem naegionalnem nivoju, v
Kranju in bliznji okolici, kar se tie dostave hrane in Zivil na dom. Prav inovativnaygia in
trzenje lahko prineseta uspeh (Ant@net al., 2002, str. 230). Catering storitve pa bodo
dosegljivepo vsej Sloveniji po predhodnem natitu, del poslov pa bo za stare stranke (Hoteli
Intercontinental, francoska kuharska zveza, agkgigrzavne institucije) opravljen tudtwjini .
Catering storitve so dogovorjene vnaprégpsih tudi za eno leto, ¥moma pa nekaj tednov, dni,
odvisno od dogodka.
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Poslovati bomo z#li z omejenimi sredstvi, med samim poslovanjem ddolje spoznavali trg
in obnaSanje kupcev, ter vse dejavnosti (dostakiprgva hrane, ponudba) v podjetju stalno
izboljSevali. V prihodnosti bomo, glede na uspe$mwsegrama dostave hrane in zivil na dom,
mogae ta program razsirili tudi v druga mesta (Ljubgamaribor). Osredotali se bomo na
kvaliteto in prikladnost proizvodov in storitev. & fiasSe storitve pa bomo opravili na inovativen
in hiter n&in (dostava).

Trzili bomo predvsem storitev cateringa po vsejvBhoji, delno tudi v tujini, storitev dostave
hrane, ostalih artiklov in zivil na dom pa v Kranio okolici. Med ostale izdelke spadajo
predvsem izdelki za&iroko potrosnjo,kot so izdelki zavsakdanjo rabo(zivila, pripravijena
hrana, nega telesa itd.) in izdelki, ki lsgpujejo po preudarkiizdelki za Sport in rekreacijo,
gospodinjski pripomeki) (Vahcic et al., 2002, str. 52).

Prednosti, ki jih ima GalaStarpred konkurenco so sletie

1. Prikladnost proizvodov in storiteWse izdelke naSega prodajnega programa lahkokstra
najdejo v brezpknem katalogu, hkrati pa jih po ekonomski ceni hifncana, zivila) in varno
dostavimo na Zeleno mesto, tudi v poznikeraih in n@&nih urah ter med vikendi in prazniki.
Catering storitve pa so na voljo 24 ur na dan, \dsak

2. Inovativnost Predvidevamo, da bo najijedel prometa ustvarjen s prodajo in dostavo
domae hrane in vrhunsko evropsko kuhinjo (catering),pdebo ustvarjen tudi z dostavo Zzivil.
V zatetku bomo poudarijali kataloSko trzenje v kombinagihitro dostavo. Take ponudbe do
sedaj Se nima nobeno podjetje v Sloveniji. Vsetddtge pa se lahko natbpreko kataloga ali
po telefonu. Vse izdelke v roku ene ure dostavimaaom. Pri catering storitvah se je potrebno
narciti vnaprej, odvisno od velikosti dogodka. Caterisigritve bomo trzili preko trgovskih
potnikov. Na vse naSe izdelke in storitve nudim6-%-no garancijo za zadovoljstvo kupca, kar
pomeni dage kupec ni zadovoljen s kvaliteto izdelka ali 4@} mu vrnemo denar in se mu
pisno oprawimo.

3. Hitrost lzdelke iz programa zivil, del doh izdelkov in vrhunsko pripravljeno evropsko
hrano dostavimo v roku ene ure. Za vse izdelke madsvetovanje po brezgiai telefonski
liniji. Za dolo¢ene manjSe (do 20 ljudi) nenapovedane dogodkeytkelpujejo catering storitev,
lahko opravimo popolno storitev Se v istem dneéeuseveda nismo ze oddani za drug dogodek.

Ker se GalaStar ukvarja tudi z izdelki Siroke potrosSnje, so potehte stranke za tovrstne
storitve vsa gospodinjstva na ob¥oKranja in okolice (catering je dosegljiv po v&ipveniji,
delno tudi v tujini).

Glavneciljne skupine (demografska razdelitev) za dostavo hrane in dwikkupine (Steuihi
podatki so v tretiem poglavju), ki nimajo velikasa za nakupovanje in kuhanje ali pa sami
zaradi zdravstvenih tezav tezko skrbijo zase. Tamakojenci, invalidi (slepi, paraplegiki itd.),
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zaposleni (tisti, ki jim primanjkuj€asa in tisti, ki nimajo urejene malice v sluzbi)ladina
(Studenti, srednjesSolci).

Z dohodkovnega vidika, kot je opisano na stranid® se bomo za storitev dostave vrhunske
evropske kuhinje in zivil na dom na ob#w Kranja osredotdli na srednji in premoznisloj.
Zanimiva pa so tudi manjSa podjetja, kjer zapostmgosto uporabljajo storitev dostave hrane
na delovno mesto.

Storitev cateringabomo ponudili celotni slovenski javnosti, predvseenbomo osredotdi na

pravne osebe in institucije, kot je to prikazanostrani 15. Kar se de fizicnih oseb catering
storitve za poroke, rojstne dneve, obletnice, zahgwrabljajo predvsernogati in premoznj

kar je tudi nasS ciljni trg za fizhe osebe. Od pravnih oseb pa se bomo osré&tiata srednje

velikain velika podjetja

Storitvi primerno je potrebno izbrati tudi ¢ia trzenja. Storitev cateringa bomo trzili vse leto
preko trgovskega potnika in glavnega kuharja, kiirha del svoje klientele in mednarodno
uveljavljeno ime, ki se bo sedaj trzilo preko padjgsalaStar Kot podporni material bomo
pripravili posebne manjSe kataloge, ki vkljjejo vse vrste jedi, menujev, vin in pij#d., ter
fotografije vseh jedi in nekaterih dogodkov, ki jihAndrej Seg$ Ze organiziral. V katalogu bo
tudi referena lista nekaterih strank, s katerimi je Andrej edodal v svoji karieri kot
posameznik in v okviru podjetja, ki nastaja. Pgdjenh svojo kuharsko ekipo pa bomo
promovirali tudi preko prestiznih kulingnih tekmovanj, katerih se bomo udelezevali vsaj
enkrat na dva meseca in jih spremljajo doima tuji mediji; preko kuharske knjige glavnega
kuharja ter z inStrumenti, ki se uporabljajo za@skz javnostjo (revij@asopisi, televizija itd.).

Storitev dostave hrane in zivil na ddmo na voljo v Kranju in okolici. Trzenjska strafi@agbo
zasnovana skupaj z glavnim partnerjem (Spar, TuBpipromovirala dostavo vrhunske hrane in
Zivil na dom. Storitve bomo trzili preko sploSndgdaloga, potem tudi preko manjSih reklamnih
zlozenk, ki jih bomo preko promotork vsak tedenallagtrankam v hipermarketih nasega
partnerja. Prav tako pa bomo oglaSevali preko segdavnega obveéanja (Radio Belvi, Radio
Kranj), na zéetku ve&krat na teden, po preteku treh mesecev pa po pofepartnerjem pa
bomo imeli skupne oglase na velikih plakatih pnegbtinami in na za to primernih mestih (ob
cesti). Del promocij vrhunske kulinarike (degusicin zdrave prehrane, s katero bomo skusali
dvigovati kulinaréno zavest in zdrav &m prehranjevanja, bomo na vsake Stiri mesece
organizirali tudi v Solah in podjetjih.

Internetna stran pa bo imelankcijo informiranjao storitvah, izdelkih in osnovnih podatkih
podjetja. Vsebovala bo nekaj receptov, slik, téorimacije o strukturi in ciljih podjetja.

5.2.CENOVNA STRATEGIJA IN PRODAJNA POLITIKA

Pri catering storitvahje cena odvisna odelikosti dogodka Stevila gostov, dodatno najetega
osebja (natakarji, pondaiki v kuhinji, kuharji, hostese itd.) tézbranih jedi in pija & Ce nase
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podjetje organizira celoten dogodek, sicer redkgetem je potrebno priSteti tudi cene
organizacije. Ponavadi je nek catering dogodekravipen takole: aperitiv, hladni bife, predjedi,
glavne jedi s solatami, sladice in razne vrstecpifaranik glede na finatne zmoznosti in
potrebe izbere vrste jedi in pijana podlagi katerih mu naredimo prefina. Cene celotnega
menuja (predjed, glavna jed, sladica, fajaso raziine: od 2500 SIT do 20.000 SIT alicvea
osebo, odvisno od izbire jedi. Tudi izbira vin iolikina brezalkoholnih in alkoholnih pia
vpliva na kono ceno. Cenovni razpon vin je Sirok, od 600 SIT5@d00 SIT na steklenico.
Cena priprave hrane z vrhunskimi jedmi in vini Zadseb se giblje nekje med 6000 SIT do
50.000 SIT na osebo, kar znaSa nekje med 300.0D@&PR.500.000 SIT za celoten dogodek.
Vedji je dogodek, manjSi so strosSki na gosta. Sprejeméudi nardila za ve&je dogodke - 200
oseb in vé. Za redne stranke imamo posebne popuste in ugbdRosdaja teh storitev poteka
preko trgovskega potnika.

Pri nakupu kulinatinih dobrot iz vrhunske evropske kuhinje nad 1200 Bdmo vse ostale
izdelke (Zivila, ostalo) v doltenem obm¢gju brezpla’no dostavili na domsaj se ustvari dovolj
velika dodana vrednosCe pa se za nakup naSih kuligaih dobrot stranka ne odip

dostavimo ostale izdelke priakupu nad 3000 SITStroski dostave se ne zéwaavajo za
obmaje Kranja in okolice, oddaljene do 15 km. Predva®o, da se bodo stranke otite za
vecje nakupe Zivil, saj je povp¥rea vrednost nakupa v letu 2001 znaSala priblizn@Q% SIT,

od januarja do marca 2002 pa je znaSala Ze 15.30(CBiskovanje gostinskih lokalov, 2002).

Cen vseh nasih izdelkov tu ne bom nasSteval, kprggram preobsezen, saj gre za ket 4000
izdelkov (zivila, ostalo, hrana). Cene izdelkow{kihrana), ki se trzijo preko velikega trgovca,
bodo naknadno dotene po podpisu pogodbe z velikim trgovcem o dolgoem sodelovanju.

Pripravljena topla in hladna hrana se bo trzila po cenah, ustreznih ciljnemu trgus@ewo bo
rahlo drazja od klagne gostinske ponudbe, predvsem zaradi @dmaestavin, ki se ne
proizvajajo industrijsko, ter zaradi sodelovanja vehunskim kuharskim mojstrom. Vsa
kulinaricna ponudba bo na visokem nivoju, cene pa se bodielezad 400 SIT naprej (npr.
hladni sendwuii). Kosilo (juha, glavni obrok, sladica), ki v paeni restavraciji stane med 900
SIT in 2000 SIT, bo pri nas stalo med 1000 SIT3@SIT. Cene hrane bodo od 20 % do 40 %
viSje kot v drugih restavracijah, ki se ukvarjajaastavo hrane na dom, a Se vedno cenejSe od
'slow food' restavracij, ki imajo vrhunsko ponudii®edne stranke (natajo hrano vsaj 3x
tedensko v minimalni vrednosti 1.200 SIT) bodolenE0 % do 15 % popusta, prav taka@jee
skupinska nar@la.

Program domacih izdelkov (meso in mesni izdelki, izdelki iz medu, sadje,avitd.) Cene teh
izdelkov bodo tudi viSje od cen podobnih izdelkovsupermarketih, predvsem nacua
kvalitete, saj bodo dondmizdelki najviSje mozne kvalitete in na popolnomaravni osnovi.
Cene bodo v povptgu draZje od 10 % do 30 %e je npr. cena Kras pruta v supermarketu
8.000 SIT, bo cena tega prSuta 10.000 SIT ali Veizdelki se proizvajajo v majhnih kdlnah

in z naravnimi postopki.
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Cene zavse vrste izdelkov ki setrzijo preko naSega velikega trgovcalcene zivil, tobanih
izdelkov, pij&, izdelki za nego telesa in doma itd.), bodo defe tako, da ob prodaji in dostavi
vsakega izdelka nas partner (Spar, Tus) in mi usteadobiek. Ce Zelimo slediti n&elu, da
vsaka dostava ustvari débk, mora biti tudi koliina nardila vrednostno ustrezna. Ob néio
nase vrhunske hrane nad 1.200 SIT bomo zivila fal®srtikle brezpkno dostavili na dom v
Kranju in okolici. Ob naréilu zivil, brez hrane, pa mora biti to n&rfo vecje od 3.000 SIT.
Marza izdelkov, ki se trzijo in dostavljajo za ng&epartnerja, bo med 8 % in 50 % vrednosti
izdelka. Razpon je tako Sirok zaradi raalh vrst izdelkov in raztinih marz pri izdelkih. V
povpreju dobi veliki trgovec 60 % dodane vrednosti izdelkni pa 40 %Ce mi prodamo in
dostavimo X izdelek katerega maloprodajna vredp@st000 SIT (600 SIT vrednost izdelka,
400 SIT marza), bo veliki trgovec dobil 240 SIT (60 % od 400 SIT), mi pa 160 SIT (40 %
od 400 SIT). Drazji proizvodi bodo imeli &e marze kot cenejSi proizvodi. Natare Stevilke
bodo doléene v pogodbi o dolgotaem sodelovanju, saj o bolj konkretnih Stevilkahn&e
moremo govoriti, preden nam partner ne odobri \&etilk.

Tabela 9 : Primer razdelitve marze med velikim wgem in GalaStar d. o. o.

Vrednost izdelka 1000 SIT

ViSina celotne marze (100 %) 400 SIT
Delez marze velikega trgovca (60 %) 240 SIT
Delez marze GalaStar (40 %) 160 SIT

Vir: Lasten prikaz.
5.3. TRZNO KOMUNICIRANJE

Trzno komuniciranje bomo prilagodili vsakemu pragrastoritev posebej, ker gre za raab
ciline trge, je potrebno izbrati raztie trzenjske pristopeCatering storitvebomo trzili preko
trgovskega potnikaki bo predstavljal podjetje, in s potjo podpornega materiala, kot je
catering katalog, ki bo vseboval vse pomembne mémije (cene, menuje, opise jedi,
fotografije, referetino listo strank itd.). Internetna stran bo imelakitijo informiranja. V
catering poslu je potrebno redno vzdrzevati in najggati odnose s svojimi strankami ter
pridobivati nove. Edini primeren tiaa trznega komuniciranja zaradi vrste storitve ilnega
trga je preko trgovskih potnikov.

Storitev dostave hrane, zivil in ostalega bomo trzili preko obseznih katalogov, zlozemklia

in delno tudi preko trgovskega potnika (manjSa ega] ki naréajo malice zunaj podjetja).
Uporabljali bomo komunikacijske kanale, ki jih upblja nas glavni partner (Spar, TuS), saj
bomo njihovo blagovno znamko in ime podjetja traiiupaj z naSim imenom podjetja. Veliki
zivilski trgovci se posluzujejo predvsem televizijadia, interneta, plakatov in poSte. Tako
bomo prek lokalnih radijskih postaj, plakatov, mostformirali Ze obstoj®e stranke kot tudi
ostale potencialne stranke naSega partnerja o stoxitvi dostave zivil in vrhunske hrane na
dom. Storitev pa bodo stranke néale preko brezptaih katalogov. Ko se bo kupec odiiokaj
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zeli, nam bo preko telefona povedal Sifre in &olb izdelkov, ki mu bodo v eni uri od klica
dostavljeni na dom.

Podjetje bo imeli podrobno izdelarstrategijo pridobivanja strank, kar bo naloga vodstva,
strategijo gradnje dolgoroénih odnosov s strankami in pastrategijo, ki bo poveaevala
vrednost nakupov. Kot majhno podjetje na 2atku ne bomo investirali veliko denarja v
oglaSevanje, ker je trg premajhen. Uporabili borgoraj opisane komunikacijske kanale ter
skusSali ustvariti tudi pozitivho reklamo od ust kst med ljudmi samimi.

Oglasevanje(Radio Belvi, Radio Kranj, plakati ob cesti, sejuiinarike) bomo uporabikamo
za storitev dostave hrane, zivil in ostalih artikloa dom Ta trzenjska akcija bo potekala skupaj
z glavnim partnerjem in bo seveda imela n&elau funkcijo obve&nja, informiranja nove
storitve Ze obstojgm strankam naSega partnerja in pa potencialnininmgtrankam.

Odnosi z javnostjo(revije, casopisi, javne prireditve, izboljSevanje prehraradme na Solah)
so pomembni za celotno podjetje. Tu naloga ne ko tezka, saj imamo vrhunsko kuharsko
ekipo, ki je medijsko ze poznana v Sloveniji innyjtako da bomo pozitivno podobo in ugled
samo Se nadgrajevali na r&nih prireditvah in pa s promocijo zdrave prehrangolah in
podjetjih.

Osebna prodajg preko trgovskega potnika, se bo uporabljala samsetoritev cateringa. Prav
tako, ¢eprav v manjSi meri, pa za skupinska daov manjSih podjetjih, ki nat@jo malico za
svoje zaposlene zunaj podjetja.

PospeSevanje prodajéo potekalo predvsem za storitev dostave zivdnbrin ostalih artiklov
na dom. Predvsem z akcijskimi cenami zivilskihldotv naSega glavnega partnerja (Spar, Tus)
ter promocijskimi cenami dodenih jedi, npr. v tednu francoske kuhinje, bodgetk cenejSe.

Vsaki stranki in osebi, ki ima stik z nasSim podget, bomo skusSali usttiena prijazen, edinstven
nain. NaSe stranke bomo redno in pozitivho pregelnén nikoli obljubljali vet, kot je realno
mogaie dati. Cilj je presegati strankina ¢akovanja ob vsakem stiku s: prijaznostjo,
vljudnostjo, drobnimi pozornostmi in darili.

Tabela 10: Stroski trznega komuniciranja podjetia@star d. o. o.

VRSTA STROSKA LETNA VISINA STROSKA CAS NASTANKA STROSKA
(v 1000 SIT)
Vzdrzevanje spletne 240 | Prvo leto
strani
lzdelava katalogov 4.800 Enkrat letno veliki, man;s
veckrat letno
OglaSevanje na radiu 1.800 Vse leto, vsako leto
SKUPAJ 6.840

Vir: Lasten prikaz.
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5.4. PRODAJNE POTI

Storitve in izdelki bodo iz podjetja odtekali nazligne n&ine. Catering storitvev prvi vrsti
zajemajo pripravo in postrezbo hrane in fijgosle bo sklepal predstavnik podjetja, né&eiau
direktor sam. Storitve bomo trzili direktno, brezspednikov. Hrano in pif@ pa bomo do mesta
dogodka pripeljali z nasSim dostavnim vozilom, kigerejeno za dostavo tople in hladne hrane.
StroSke transporta krije naak.

Storitev dostave hrane, zivil in ostalih artikloa dom bomo prav tako trzili direktno, brez
posrednikov in zastopnikov. Hrano bomo dostavilidmen samo ob na&dih vecjih od 1200
SIT, zivila in ostalo pa ob natitih vecjih od 3000 SIT, samo v Kranju in okolici.

6. NACRT DIZAJINA IN RAZVOJA
6.1.STATUS RAZVOJA IN PRIHODNJE NALOGE

Podjetje nima proizvodne dejavnosti, ampak stonidveako da bi tu lahko omenil predvsem tri
stvari, ki bi lahko sodile v ta del: razvoj katadggspletne strani in uposStevanje kulidaiin
trendov posamezne evropske kuhinje.

Razvoj kataloga in manjSih promocijskih katalogov bo velik stroSek za podjetje (samo
katalog bo vseboval ¥ekot 4000 produktov). V z@tnih fazah bomo bolj promovirali katalog
in telefonsko narganje, ker internet Se ne zajema dovolj velike pagijé ljudi na tem obmigu.
Katalog bomo izdelali enkrat letno, dkeat letno pa njegove dopolnitve oz. manjSe kamliog
promocijske akcije. Zasnovan bo tako, da bo p¢mmana pogled in prijeten za branje.
Profesionalni fotograf bo posnel fotografije vsedijin izdelkov, ki jih bo naSe podjetje trzilo.
Velik del jedi ter izdelkov, ki jih bomo trzili valelovanju z nasSim glavnim partnerjem, je ze
fotografiranih. Vsi izdelki bodo imeli sliko, opissnergijsko vrednost izdelka, Sifro, ceno
(spremembe cen bomo redno spreminjali in jih pal§ijpo posti). Stroske kataloga si bomo
delili. Katalog bo vseboval tudi recepte, gospaskrj nasvete in zanimivélanke s slikami
(Sport, kulinarika, potovanja, finance, razni ndsverotika, pravilna prehrana, zdravje itd.).
Uredil se bo raunalnisko, natisnil v tiskarni in poslal potenciainstrankam na dom (en katalog
na gospodinjstvo) ali osebno iZibstrankam v supermarketih (strankam, ki izrecmospo
zanj). Na dom bomo redno posiljali tudi promocijskaterial.Clanke bodo napisali zunaniji
sodelavci, nekaj pa tudi sami. Katalog bo vsebogédse razlinih podjetij, partnerjev, in ker bo
narejen v dokaj veliki nakladi, se bo izdelava ddinancirala tudi z oglasevanjem.

Spletno stran bomo izdelali, a v zstku bomo vé pozornosti namenili katalogom in mini
katalogom. Spletna stran bo etku bolj informativna in bo ljudi usmerjala na &atge.

Spremljanje kulinari ¢nih trendov je v naSem poslu nujno. Vé&ss nam bo tu pomagal in
svetoval Andrej Segs, ker je vé&ass aktiven na tem podfjo. V dolgor@ni prihodnosti pa bomo
morali poiskati naslednika.
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6.2.KRITI CNA RAZVOJINA VPRASANJA

Pri izdelavi kataloga, ki bo v 2atku nadome&&l spletno stran, hkrati pa bo véss pritegoval
pozornost ljudi, ko bo lezal nekje v stanovanjukljeicnega pomena, da bo stalpotegoval
pozornost ljudi s svojim videzom in svojo vsebina V ta namen bomo vKIjili zanimive
clanke, reklame in nasvete, hkrati pa bomo dgsljudem posiljali promocijski material, ki jih
bo opominjal na katalog in nove cene, ponudbo itd.

6.3.1ZBOLJSAVE PROIZVODA IN NOVI PROZVODI

Kakih vegjih izboljSav proizvodov ne raujemo, razen pri pripravi hrane. Notranja pohtik
podjetja je ze tako zasnovana, da hr&ege dobra, ne gre v prodajo, ampak gre v prodajoos

vrhunska hrana, vrhunsko poreklo kuharja, sestawirpriprave. Novi proizvodi se bodo
postopoma dodajali v prodajni program.

6.4.SREDSTVA NAMENJENA RAZVOJU

Kakih vegjih razvojnih projektov ne bomo imeli, ker smo twgko in storitveno podjetje. Veliko
pa bomo investirali \ElovesSke vire (znanje kuharjev in zaposlenih), kilsstveni za razvoj
celotnega podjetja in dolgamoi obstoj.

6.5.INDUSTRIJSKA LASTNINA

Ko bomo uvajali lastne blagovne znamke, se bomoustilezno zavarovali glede na zakone o
intelektualni lastnini. V z&tku pa nimamo nobene intelektualne lastnine. Kskhaiecepti sami

po sebi niso velika vrednost, ker je tu n&jaeskrivnost sama izvedba, ki pa je lahko vrhunska
samo ob dolgoletni praksi in izkuSnjah. Male stvaii hrano naredijo vrhunsko, so tista
skrivnost, ki bo ostala v podjetju, v visokih kudnienih krogih pa itak ni velikih skrivnosti, le
manjSa odstopanja.

7. STORITVENI NA CRT
7.1. GEOGRAFSKA LOKACIJA PODJETJA

GalaStar d. 0. 0. bo locirana v Kranju, na Cestndja 18. Lokacija je za tako vrsto dejavnosti
idealna, saj smo locirani na robu najega naselja (Planina) v Kranju, v neposredni biizi
centra. Poslovni prostori so locirani zraven glaeaste, tako da je dostop do vseh delov mesta
in okolice enostaven in hiter. Prav tako pa so tprosn skladi€e nasSega glavnega partnerja
(Spar, TuS) oddaljeni le 3 do 4 min voznje. Ker dowrani ob glavni cesti, bomo na poslovni
zgradbi imeli tudi viden napis z imenom, dejavnmsty telefonsko Stevilko podjetja. Prav tako
bodo stranke lahko same priSle po hrano v naSeoyus|prostore. Ob cesti pa bodo tudi
primerni znaki, ki bodo kazali pot do naSega pgdjdRoslovni prostori bodo najeti.
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7.2. POSLOVNI PROSTORI

Bodcti poslovni prostori podjetja so v moji lasti, takia jih bom podjetju v zetku oddal.
Pisarniskih prostorov imamo 130 kvadratnih met@w, z&etku ve& kot ene pisarne ne bomo
potrebovali. Ena pisarna je ze opremljena, stéanid kopalnica za delavce tudi. Kuhinja in
manjSi skladi&ni prostor bosta v prizidku zgradbe (cca. 60 kvaminametrov), ki ga je potrebno
adaptirati, tako da bo ustrezal vsem standardonpd®ebi bomo uredili tudi drugo skladev
kletnih prostorih zgradbe (cca. 600 EUR). Strosla@acije in nakup vse potrebne opreme za
kuhinjo bodo znaSali priblizno 90.000 EUR. Po poitreomo uredili Se eno pisarno, kjer bo
potrebno kupiti samo opremo. Prva pisarna je zelpgpa opremljena. Poslovni prostori bodo
imeli tudi en veji vecnamenski prostor, kjer se bodo delavci lahkoc¢dpanaspali in kaj
pojedli. V tem prostoru bomo organizirali del intega izobrazevanja in &e sestanke. Pred
zgradbo je urejeno parkiti€ za Stiri sluzbene avtomobile. V prihodnosti neslimo menjati
sedeza podijetj&e se bomo Sirili na ostala podja Slovenije, pa bomo v sodelovanju z glavnim
partnerjem poiskali primerne poslovne prostore.rigunosti (po petih poslovnih letih) bomo
poslovne prostore Se izboljSali, vmes pa bomo nfilvali samo nujne adaptacije in sprotno
vzdrzevanje (dolkgeno v najemniski pogodbi).

7.3. OPERATIVNI CIKLUS

Operativni ciklus pri podjetju je kljfnega pomena. NasSo ponudbo lahko razdelimo na: hkano
jo pripravimo mi; domée izdelke in izdelke Siroke potrosnje, ki jih lahkapimo v velikih
trgovskih centrih.

Hrano (vse vrste toplih in hladnih obrokov) priprae sami v lastni kuhinji. Pri tem je
predvsem potrebno paziti na to, da imamo dovolpgaFaloge, ki se potrebujejo v kuhiniji,
delimo na: sestavine, ki se hranijo pri temperatued -18° Cin -24° C, sestavine, ki se hranijo
med +1° C in +4° C ter tiste, ki se hranijo prisidiemperaturi. Te sestavine imajo tudi réaii
rok trajanja. Sestavine bomo shranjevali v zamriroka, hladilniku in skladi8u, ki vzdrzuje
sobno temperaturo. Pri tem bomo izvajali ram postopke kontrole zalog, ki so pri delu s
hrano izjemno pomembni. Poleg visokih standardgyiehie,¢istoe, dezinfekcije in postopkov
priprave hrane se bomo v nasem podjetju tudi stobgali metodeHACCP. HACCP (Hazard
Analises and Critical Control Points = Analiza taeg in kritcne kontrolne tdke) je metoda s
katero zagotavljamo, da je priprava varne hrane padzorom (Higienski minimum za
restavracije McDonald's, 2001, str. 51). Obstagnogriticnih tock, ki jih je potrebno dnevno
kontrolirati in dokumentirati ter po potrebi spmejati korektivne ukrepe. Krithe kontrolne
tocke (KKT) so:

KKT 1 Sprejem zivil v restavracijo (kontrola zamrznjefiil* -18° C do -24° C) in hlajenih
zivil (T=+1° C do +4° C)).

KKT 2 Skladi€enje zamrznjenih zivil° (kontrola temperature v raonalnikih (T=-18° C do -
24° C)).
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KKT 3 Skladigenje hlajenih izdelkov (kontrola izdelkov v hladiih (T= +1° C do +4° C)).

KKT 4 Primarni in sekundarni rok uporabe (vizualna kolatdatumov rokov uporabe, kontrola
FIFO — First In First Out, kontrola, ali so vsi &éki shranjeni v zaprtih posodah).

KKT 5 Friteze (kontrola nastavitev temperatui@sa péenja, notranje temperature izdelkov po
cvrtju, kontrola kakovosti olja). Notranja T ocwyteizdelka mora biti wga od 75° C.

KKT 6 Grill (kontrola nastanitev temperatur ptp&asa peéenja, notranje T izdelkov po
pecenju). Notranja T penega mesa mora biti 69° C.

KKT 7 Peica (kontrola nastavitev temperatutasa péenja, notranje temperature izdelkov po
pecenju T=69° C), kruSna pédrugi standardi).

KKT 8 Omarice za hranjenje toplotno obdelanih izdelkamnfrola nastavitev T).

Sestavine za pripravo hrane in damazdelke bomo dobavljali od razhih dobaviteljev. Pri
tem bomo uvedli visoke standarde. Za vsako sesiabomo skuSali ugotoviti, od katerega
dobavitelja prihaja, pod kakSnimi pogoji je bilagegena, narejena. Skusali bomo dosgm
viSjo stopnjo sledljivosti (poznati izvor, pod kakSnimi pogoji je vzgojen®g sestavine bomo
delno dobavljali sami, delno dobavitelji, pri & koli¢inah tudi Spediter, ki ima za to
usposobljena vozila (zamrzovalnik, hladilnik itdNarctila za program donggh izdelkov bomo
sprejemali vsak tedetiakalna doba bo en teden, ker bomo uvedli sisteraw#djust in time, saj
ne bomo imeli v&ih zalog, hrana pa se bo pripravljadamo po predhodnem naréilu. V
primeru, da priprava dotenega obroka traja rekot eno uro, bomo o tem obvestili stranko.
Hrana mora biti vedno sveza, vrhunske kvalitet@eoporénega naravnega izvora! Toplo in
hladno hrano bomo v vozilu, ki ima toplotno omarza vzdrzevanje temperature, tudi hitro
dostavili stranki. Podjetje daje 100-%-no garanzgostrankino zadovoljstvo storitve, tako da je
strankage hrana pride mrzla do nje, upréama do nove hrane ali pa se ji vrne denar.

Izdelke Siroke potrosnje, ki jih bomo trzili v sdaeanju z velikim trgovcem, bomo dostavljali

iz skladi€a oz. trgovine partnerja. Vsa kontrola bo oprawdjenskladigu. Mi bomo poskrbeli,

da izdelki varno in hitro pridejo iz sklade do strankinega doma. Izdelke, ki zahtevajo razvoz
pod posebnimi pogoji (hlajeni in zamrznjeni izdglkhomo razvazali z vozilom, ki ima vgrajen
zamrzovalnik in hladilnik hkrati, poleg tega pa imali prostor za izdelke, ki se hranijo pri
sobni temperaturi.

7.4. PRAVNE ZAHTEVE, DOVOLJENJA IN VPRASANJA OKOLJA

Predvsem moramo biti pozorni na to, da se izpadjguysi zakonsko dot@ni pogoji za delo s

hrano. Kuhinja in prostori morajo ustrezati predpashigiene, protipozarne varnosti in hranjenja

zivil (Pravilnik o minimalnih tehriinih pogojih in 0 minimalnem obsegu storitev za opaaje

gostinske dejavnosti, 2000). Kuhinja in prostorirgjo biti primerno opremljeni — vsa oprema
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odporna proti rji, kuhinja mora imeti hladilnik mamrzovalnik, tako da se vsa zivila hranijo pri
doloceni predpisani temperaturi (Pravilnik o varnostmzanjenih zivil, 2002). Potrebno se je
drzati standardov HACCP (Pravilnik o uradnem nadzemperature zamrznjenih zivil, 2002).
Vsi ljudje, ki delajo s hrano, morajo imeti oprarijt&aj iz varstva pri delu (Zakon o varnosti in
zdravju pri delu, 1999, 2001) in higienskega minmau (Pravilnik o higieni zivil, 2002).
Prostori morajo biti tudi ustrezno protipozarno aa@wani (gasilni aparati, protipozarni sistem),
prav tako pa mora biti toaletni prostor za osebjezilo za razvoz hrane mora biti ustrezno
prilagojeno s tridelnim temperaturnim ob&em (zamrzovalnik, hladilnik, sobna temperatura).
Kombi pa bo imel vgrajene tudi toplotne omarice,vkdrzujejo temperaturo ze pripravljene
hrane. Dostavno osebje potrebuje vozniski izpit &elorije. Dejavnost podjetja ne ogroza
okolja, tako da ne potrebujemo nobenih dovoljerjgenc.

8. VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

8.1. ORGANIZACIJISKA STRUKTURA

Slika 1: Organizacijska shema zaposlenih v Gala8tar. o.

[ DIREKTOR }

[ SVETOVALCI ’ POMOCNIK DIREKTORJA ]

[ KUHINJA ] [ DOSTAVA ]

[ POMOCNIKI, STREZBA

Vir: Lasten prikaz.

Podjetje bo s 1. 9. 2005 redno zapostioektorja Andreja Seg3a in Se enega izkuSenega
kuharja, ki z Andrejem dela Ze velet. Direktor in delni lastnik podjetja bo AndrSpgs. Vsi
ostali delavci bodo z delom peli 1. 10. 2005. Direktor bo podjetje vodil, hkrpa bo opravljal
vlogo komercialista, skrbel za odnose z javnostjo promoviral podjetje na razhih
kulinari¢nih tekmovanijih. Prav tako pa beilkuharje v podjetju in tudi kuhal.

Pomadnik direktorja bo z delom ptiel 1. 10. 2005 in bo zaposlen za d@&o¢as, najprej za
eno leto z moznostjo stalne zaposlitve. Opravljal &dministrativna dela (sprejemanje
telefonskih klicev, nar@l, urejanje dokumentov itd.), skrbel za nabavotaeas ter direktorju
pomagal pri trzenju storitev. V odsotnosti direkdobo odgovoren za normalni potek dela v
podjetju.
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Prvi kuhar bo tudi zaposlen redno in bo vodil kuhinjo, kadadreja ne bo, hkrati pa bo tudi
zastopal podijetje na kulinanih tekmovanjih in se vedno bolj uveljavljal v kudiricnin krogih.
Drugi kuhar, ki ga bo Andrej Se izbral, bo zaposlen za detocas, najprej za eno leto z
moznostjo stalne zaposlitve. Seveda bo svoje noejsie skupaj s svojo ekipo pripravljal tudi
Andrej Seg$ in drugi vrhunski kuharski mojstri, kbdo pogodbeno sodelovali z nasim
podjetjiem. Prav tako pa bo v prvem mesecu poslavanjvodil kuhinjoPomaeniki v kuhiniji

(dva do trije kuharski vajenci) istrezba (po potrebi) na posameznih dogodkih bodo zaposleni
preko Studentskega servisa za daljSe obddbgstavno osebje trije do Stirje delavci (po
potrebi), bodo tudi zaposleni za daljSe obdobjenimalno 1 leto) preko Studentskega servisa.
Eden bo razvazal dopoldan, drugi popoldan, tretjpp menjava, ker se bo delalo sedem dni na
teden od jutra do wera.

Prvi svetovalecin delni lastnik podjetja pa bo veliki trgovecpg, TuS). Podjetje bo torej
imelo redno zaposlenega samo direktorja in enedsarku Za dolden ¢as z moznostjo
zaposlitve za nedoten cas kuharja in pomimika. Dve do tri osebe iz dostavnega tima in
pomainika v kuhinji pa bomo zaposlili preko Studentskegavisa za daljSe obdobje. Podjetje
bo v prvem poslovnem letu imelo 6 do 7 zaposleretavtev (direktor, kuhar, porioik v
kuhinji in dve do tri dostavne osebe — odvisno otigb).

Tisto osebje, ki ga bomo zaposlili preko Studergskservisa, bomo poiskali preko oglasov in se
po razgovorih odldli za najbolj primerne osebe. Pogoj za prijavodpoavljen vozniski izpit B
kategorije. Poménik v kuhinji in kuhar bosta morala imeti izpit lagienskega minimuma in
varnosti pri delu ter dok@ano vsajcetrto stopnjo izobrazbe (Pravilnik o minimalni st@p
izobrazbe oseb, ki opravljajo dela v gostinki desti, 1995). Dostavno osebje in pamik v
kuhinji bodo zaposleni honorarno. Direktor in pkuihar redno, drugi kuhar in portrok najpre;j
pogodbeno, potem redno.

8.2. VODILNO OSEBJE

Direktor podjetja, Andrej Segs, bo skrbel za Wankcij v podjetju. V prvi vrsti bo to stratedko
planiranje (marketing, finance, izvedba storit&eyveski viri, spremljanje trendov v panogi) in
vodenje podjetja. Vodenje podjetja ni enostavnagel a je Andrej v svoji 30-letni karieri ze
mnogokrat organiziral raznorazne kulidae dogodke, tako da ima dovolj izkuSenj. Ker ni
strokovnjak za vsa podt@ in obstajajo ljudje, ki so veliko bolj izkuSekot on, bo imel ob sebi
svetovalce, ki so preverjeni strokovnjaki s pdgaofinanc, prava, cateringa in podjetniStva
(vrhunski kuhar, ré&unovodja, odvetnik, partnerji, lastniki restavradip katerih mnenja bo
uposSteval ter se na koncu odigo lastni presoji. Vodenje majhnega novega pjaje izredno
obXutljivo, ker so finadna sredstva omejena in lahko ena gapaodl@itev unki celo podjetje.
Podjetje se ne bo zadolzevale, pa se bo, bodo to manjSi zneski, ki ne predsjavijevarnosti,
tako da bo podjetje vesas likvidno. V zaetnih fazah bo poskrbel za uveljavitev podjetja in
pridobivanje novih strank, hkrati pa bo skuSal datirstranke, s katerimi ze dolgasa sodeluje
in ki bodo sedaj stranke podijetja (Hoteli Intercoantal, avstrijske drzavne institucije, nekateri
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posamezniki itd.). Prav tako pa bo pomagal v kuhmjpri organizaciji dogodkov, kar tudi
najbolje obvlada.

Pomoenik direktorja, Andraz Segs, bom tudi pomagal pri vodenju podjétjaati pa skrbel
tudi za r&unovodstvo in administrativha dela (sprejemanjediarurejanje dokumentov itd.),
za nabavo sestavin ter pomagal pri trzenju stodtawma in v tujini. V odsotnosti direktorja bom
odgovoren za normalni potek dela v podjetju. Zgsstrokovno usposobljenost bom skrbel Se
naprej. Teoretine poslovno-ekonomske osnove sem dobil ze prijgt@tionomije doma in v
tujini, na Ekonomski fakulteti v Ljubljani, v Bradiavi in v Valenciji. Vestas Studija pa sem se
izpopolnjeval tudi z delom doma in v tujini na lignih podrajih, kot je opisano v prilogi.

Prvi in drugi kuhar bosta tudi skrbela za pripravo hrane. Oba kuhkgterih cilj je, da se tudi
prebijeta v visoke kuharske kroge na mednarodmirgori tem pa bosta imela tudi mentorja, se
bosta tudi udelezevala raznih prestiznih tekmovakulinaricnin dogodkov. Recepte in znanje
bo priskrbel Andrej Segs ter stalno nadziral keaditdela in pomagal pri delu. Kuhar bo
odgovoren za nat@nje sestavin, preverjanje zaldgto¢o v kuhinji, nar@anje/nosenje uniform
in osebno higieno ter vrhunsko kvaliteto hrane. thikji mu bo pomagal pondaik. Stalno
izobrazevanje doma in v tujini ter udelezevanjentakuharskih tekmovanj bo tudi ena od nalog
kuharjev. Ker gre tu za visoko kuhinjo, bodo mevilsoka in zelja po ¢enju mora biti velika.
Oba kuharja sta dolgoletna sodelavca Andreja Segka, da svoj posel obvladata in si tudi
ustvarjata ime v mednarodnih krogih.

8.3. PROFESIONALNI SVETOVALCI

Pravni svetovalecbo Samo OSabnik, odvetnik in strokovnjak za goapskb pravo. On nam bo
svetoval na podigu pravnih zadev, zakonov in urejal pogodbe teretmdal pri pogajanjih.

Veliki trgovec in nasS dolgokmi partner (Spar, Tus), ki bo tudi delni lastnikdpetja, nam bo
svetoval in pomagal prpodjetniSko-finan¢énih odloé¢itvah, strategijah Sirjenja in nas pri
vedjih in preverjenih projektih tudi finaimo podpiral.

Transakcijski raun podjetja bo odprt pri Factor banki v Ljubljaratunovodstvo pa bo interno.
8.4. POLITIKA ZAPOSLOVANJA IN NAGRAJEVANJA

NaSe podjetje bo svojim ljudem naklonjeno. Zavedaepda so ljudje primerno motivirani
samo v doléenih pogojih, zato bomo te pogoje tudi skuSali astv Ljudem bomo dali
stimulativni zasluzek, ki se bo s pridnostjo, téaden in delom povéeval (Nordstrom,
Ridderstrale, 2001, str. 198). Vse osebje bo vkijw v proces strokovnega izobraZevanja ter
tudi izobrazevanja za delo s strankami, vodenjajvaaije itd. Te stroSke bo krilo podjetje. Eno
od temeljnih pravil podjetja je, da nikomur ne abljamo ve&, kot smo dejansko sposobni dati.
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Osebje, ki bo zaposleno preko Studentskega sgidostava, poma@nik v kuhinji, strezba), bo
imelo z&etno fiksno urno postavko 700 SIT + stimulacijaldéstaost, éljivost, vljudnost do
strank, iskanje novih strank, nadure itd.). Stimigase bo zviSevala za 50 SIT na mesec, za
izjemne dosezke tudi ¥e(pozrtvovalnost, nadure, prostovoljno delo itddko da bo priden
delavec lahko imetez ¢as urno postavko tudi do 1200 SIT. Podjetje bo delmega celotnega
osebja sproti ocenjevalo in pomagalo izboljSevati.

Drugi kuhar bo zaposlen pogodbeno za eno leto z moznostjoskb@oza daljSicas in bo
poleg internega izobrazevanja in mentorstva And&ggSa deleZzen tudi eksternega 3Solanja
doma in v tujini.Prvi kuhar pa bo zaposlen redno in bo véass izboljSeval svoje znanje.
Dolgoraeni cilj obeh kuharjev je, da si ustvarita mednamdmne in sta tudi medijsko opazena.
Oba kuharja sta ze dokaj uveljavljena v svetu laulke, zato bosta tudi Zala z visjim
dohodkom, ki se bo zviSeval glede na uspesSnostepadjfOba bosta Zala z mes&im neto
osebnim dohodkom 170.000 SIT + stimulacija (nadpréjnost, éljivost, poslovni rezultati
itd.). S kvalitetnim delom kuhinje in podjetja se beto osebni dohodek kuharjev péeeal, saj

se zavedamo, da konstantno visoki dosezki v kuhatjtevajo veliko motivacijo in predanost.

Pomadnik direktorja bo imel dohodek enak kot oba kuharja, torej 170.80F + stimulacija.
Direktor podjetja, ki bo edini zaposlen za ned@nocas, bo imel 200.000 SIT neto dohodka +

stimulacija (poslovni rezultati), saj bo kotdueski lastnik podjetja ob uspesnem delu imel tudi
najvesjo udelezbo pri doksku.
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9. SPLOSNI TERMINSKI PLAN

Tabela 11: Terminski riat aktivnosti GalaStar d. o. 0. v prvih petih letielovanja in priprav

Aktivnost | Maj | Jun | Jul Avg | Sept | Okt | Nov | Dec | Jan | Feb | Mar | Apr | Maj |2 3|4 |5
2005 | 2005 | 2005 | 2005 | 2005 | 2005 | 2005 | 2005 | 2006 | 2006 | 2006 | 2006 | 2006
Priprava N
poslovnega
narta

Adaptacija
poslovnih
prostorov
Podpis —»
pogodbe z
glavnim
partnerjem
Registracija —>
podjetja
Podpis —>
najemniske
pogodbe

Zaposlitev
delavcev

Priprava

katalogov

Spletna stran
Posiljanje

katalogov

v

v

v

v

\4

OglasSevanje

\ 4

Ocenitev
projektnega
poskusa
Prejem,
izvedba
narcil

Vir: Lasten prikaz.

\4

10. KRITI CNA TVEGANJA IN PROBLEMI
10.1. MAKRO RAVEN

Potencialno tveganje za podjetje bi lahko bilo maklepne mai prebivalstva in recesija. Na
sre&o pa se podjetjem, ki se ukvarjajo s prodajo izokelka vsakdanjo rabo in Zivil (Zivilski
industriji), padec kupne ndone pozna tako, ker gre za izdelke, ki jih ljudjgno potrebujejo za
Zivljenje. V primerurecesije pa predvidevam, da bi se zmanjSala &iéaqripravljene hrane iz
programa evropske kuhinje. Sigurno se boméestai z manjSimi nihanji, a wgh pretresov in
sprememb ne pfakujemo.

V primerunaravnih katastrof (pozar, potres) in viomov bomo uveljavljali zaveatne premije.
Prav tako pa se denar ne bo hranil v poslovnihtpribs razen majhnih zneskov, ki bodo v sefu.
Vsi prostori so dobro zavarovani proti viomom. \é#njost, da pride do takih problemov je
relativno majhna.

Kar lahko oldutno zviSa operativne stroske podjetjgp@razitev bencina in dizelskih goriv
Smo storitveno podjetje, ki vse svoje izdelke ioriste dostavi na dom. Na cene nafte vpliva
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ve¢ dejavnikov, ki jih je potrebno vzeti v obzir: gija teaja dolarja, poviSanje troSarin,
moznost vojnega stanja na ohjile glavnih dobaviteljic nafte, politika OPEC-a itd sedanjih
menjalnih razmerjih je dolar v primerjavi z evromkdj Sibek in izgublja svojo ngpevro pa jo
dobiva. Sodek nafte se Se vedno vrednoti v ameriskih dolailed poslovanjem se bomo
soc:ali s podrazitvijo nafte, a predvidevamo da to oélstveno vplivalo na uspesnost podjetja,
dokler bodo te podrazitve manjSe.

Kar se tte zakonodaje na podrdju prodaje zivil in priprave hrane ne gakujemo kakih
bistvenih sprememb. Vse osebje in prostori bod@mfeni in izSolani bolje, kot to predpisuje
zakon, tako da bistvenega tveganja tu ni.

Slovenska vlada vodi dokaj socialno politiko, zgéo zaposlovanje ljudi v Sloveniji za
podjetja velik stroSek Prispevki (zdravstveno, pokojninsko, socialno aravanije), ki jih
podjetje pléuje delavcem, so v primerjavi z drugimi evropskidizavami visoki. Tu so Se
druge omejitve in restrikcije (dami sistem, birokracija, n€inkovitost bank in finatnega trga,
trg kupovanja in prodaje podijetij), ki podjetniSkesaktorju ne omog@ polnega razcveta in
dinamgnosti, kakrsSno poznajo ZDA in Velika Britanija. Rpa je, da Ministrstvo za delo in
druzino v sodelovanju z Zavodom za zaposlovanjevesutionira zaposlovanje brezposelnih
oseb.

Ker na samem zatku sami ne bomo uvazali izdelkov, nas uvoznetdajae bodo bremenile,
tudi zato ker so nasi dobavitelji v velikigai iz EU in Slovenije.

V prihodnosti obstaja moznost financiranja podjetjalolznisSkim kapitalom, a bo Se vedno
prevladoval lastniski kapital, tudi ob morebitnikapitalizaciji, tako dai¢inkovitost banénega
sistemane bo bistveno vplivala na naSe poslovanje.

10.2. MIKRO RAVEN

Na mikro ravni obstaja vrsto tveganj, ki jih je pino natagno analizirati in poiskati mozne
resitve.

Konkurenca v tej panogi je velika in se vsak dan p&aye. Mi smo specializirani za catering,
ter dostavo zivil in hrane na dom. NaS partner deneod velikin trgovcev (Spar, Tus).
Neposredna konkurenca so vsa podjetja, ki se uleag prodajo zivil in dostavo hrane na
obmaju Kranja, ter vsa podjetja, ki se ukvarjajo s gagom po vsej Sloveniji. Na obniju
Kranja ni nobenega podjetja, ki dostavlja zivilaa@m. Obstaja nekaj pizzerij, ki dostavljajo
hrano na dom, a nimajo obsezne ponudbe, kudinega znanja in imena, kot ga imamo mi.
Hkrati pa bomo verjetno veliko dohodka ustvarilstarimi strankami (Hoteli Intercontinental,
avstrijske drzavne institucije itd.) s katerimigeektor sodeloval ze prej v drugi obliki. Poleg
tega dopolnjujemo dve dejavnosti skupaj (dostawal m izdelkov za vsakdanjo rabo ter
vrhunska hrana po sprejemljivi ceni), kar nam deggo konkureno prednost. Ostala velika
trgovska podjetja, razen Mercatorja, dostave hramdom nimajo dobro organizirane, Mercator
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pa jo ima samo na obr&ja Ljubljane in Maribora. Najuga nevarnost obstaja, da sodelovanje
med nami in glavnim partnerjem (Spar, TuS) ne balitetno, predvsem v smislu deljenega
marketinga in politike cen. Poleg tega pa ima vehigovec kot delni lastnik podjetja GalaStar
tudi interes, da se ustvatim ve¢ dodane vrednosti. Dolga¥oa politika podjetja je znizevanje
stroskov, a nikoli na tan kvalitete hrane. Pri pripravi hrane so tudi tabedji, Se posebejce
imas kvalitetne odnose z dobavitelji.

Ker v niSi dostave zivil in hrane na dom ni takenkarence, ki bi imela ponudbo in kvaliteto
storitev kot mi, bomo lahko z vsako dostavo ustvddbicek. Ves¢as pa bomo budno in vestno
spremljali poteze konkurence, dopolnjevali kvabtstvoje storitve in vegas izboljSevali svoj
polozaj na trgu z vsemi moznimi prijemi, ki so sgaelovoljeni.

Zaloge in dobava Kar se tte zalog zivil in izdelkov za vsakdanjo rabo, ki flomo trzili v
sodelovanju z velikim trgovcem, ne bomo imeli vilikstroSkov, ker bodo vse zaloge v
skladi€u velikega trgovca — zato pa bomo imeli manjSi takar bo on kril stroSke zalog in
transport do skladég. Pri programu donddan izdelkov tudi ne bomo imeli vgh zalog, ker se
bodo vsi izdelki nar¢ali po predhodnem natibu strank s¢akalno dobo do enega tedna. Obstaja
pa nevarnost nezanesljivosti dobaviteljev in mozmestalne kvalitete izdelkov, ker ne gre za
industrijsko nadzorovano proizvodnjo. V ta namemba vsakim, Se najmanjSim, dobaviteljem
sklenili pogodbo, kjer bodo natamo dolaiene vse obveznosti obeh strani (dobavnatkali cas
dobave, stroski transporta, kvaliteta, nadzor kediitd.). Pri evropski in svetovni kulinariki je
vcasih problem dobiti sestavine, ki jih v Sloveniji Nse recepte smo prilagodili tako, da se
vecino sestavin da dobiti pri nas.

Izpad elektriéne energije V primeru izpada elekttne energije za datjasa podjetje lahko utrpi
vecjo Skodo, predvsem zaradi zamrznjenih zivil. Kragpadi niso problem, ker so sodobne
hladilne naprave narejene tako, da v takih primeaithrzujejo temperaturo Se vsaj nekaj ur.

Okvara strojev in naprav. Na te probleme je vedno potrebndwaati, zato bomo imeli redne
preglede vseh naprav in bomo upoStevali vse posteplrzevanja in rednega servisiranja. V
primeru nepiakovanih tezav, bomo poklicali serviserja, ki bbaeo odpravil. Vsa vozila bodo
tudi redno servisirana, v primeru prometnih nezgadodo vsa vozila tudi zavarovana, tako da
bodo stroski povrnjeni. Dostavno osebje se moratdpravil o cestnoprometnih predpisih in v
primeru krsitev tudi samo kriti stroske.

Slab marketing in informiranost kupcev. To je za novo podjetje, ki ponuja nove storitve,
izjemno pomemben dejavnik. Nujna strateSka potexgrezivetje je partnerstvo z velikim
trgovcem. V supermarketih in hipermarketih bodo Same plakati z naso ponudbo, na voljo
bodo tudi letaki in v najbolj prometnih dneh (salqtetki popoldan) tudi promocije. Poleg tega
bomo imeli oglase na radiu. NaSe marketinsSke degstviiinformiranost kupcev, pregavanje,
spodbujanje k wgim nakupom) bodo usmerjene samo na Kranj in okolRoleg tega bomo
imeli svoje kataloge in spletno stran. Redno paddamov posSiljali tudi promocijske letake in
mini kataloge v sodelovanju z velikim trgovcem. N& n&in bomo promovirali njihovo in
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svojo blagovno znamko. Tu pa obstaja nevarnostefikely stroskov, a bomo z ¥anjem
prometa veéali tudi investicijo v marketing.

Tehniéni problemi (nesrée, poskodbe pri delu). Vsi delavci so v primerukoofh pri delu tudi
zavarovani.

Pladilna nedisciplina pri nas ne bi smela biti problem. Stranke bod@éelale ob prejemu in to
z gotovino, kasneje tudi s kreditnimi karticami.cjgenevarnost neptdne discipline obstaja v
primeru ve&jih dogodkov, kjer so stroski priprave hrane visokiem primeru se zavarujemo s
pogodbo in damo moznost odigaanja na obroke. Iz izkuSenj ba@do sodelavcev in
svetovalcev pa predvidevamo, dajue problemov s plé&lno nedisciplino ne bomo imeli, saj
bomo imeli opravka s stanji na visjih nivojih, kjer tovrstnin problemov pavadi ni, poleg
tega pa se vedno zahteva prediia

Stroski podjetja presegajo n@&rtovane. To bi lahko resno ogrozilo likvidnost majhnega
podjetja. Prav iz tega razloga bomo v prédreh stroskov upostevali opcijo, ki vkuje viSje
stroske. Vedno se pojavljajo nefakovani izdatki in v vsakem trenutku lahko pridestieari in
okoliscin, katerih ni m¢ nadzorovati. Podjetje bo zaradi tega imelo skladajne primere, ki
bo na posebnem danu. Ta sklad se bérpal v primeru neptakovanih dogodkov in tudi visjih
stroskov od n&tovanih. Dobro strateSko finamo planiranje je predpogoj za stroSkovno
ucinkovitost,¢eprav praksa ponavadi rahlo odstopa od teorije.

Zagotavljanje finan¢nih sredstev Mi bomo majhno podjetje in za rast in Siritev netujemo
finantna sredstva. Z&tni zagon bo financiran z lastniSkim kapitalom.jivi@ napaka lahko
uni¢i celo podijetje, zato bomo uposStevali nasvete gganpartnerja in finagmih svetovalcev.
Podjetje naj bi se financiralo samo. \£etmih letih bomo velik del denarja namenili razvaju
rasti. Za sam z#tek bo podijetje imelo dovolj sredstev, nadaljeggrg je odvisno od vodenja,
ki bo pod budnim nadzorom vseh lastnikov.

11. FINANCNI NACRT
11.1. PREDRACUN IZKAZA USPEHA

Predviden izkaz uspeha (glej Prilogo 5, na stijeliydelan na podlagi ocenitve trga in trznih
podatkov, s katero sem predvideval obseg prodagtraskov vseh storitev v prvih petih letih
poslovanja. V projekcijah je za projektni poskusritinacije storitev dostave Zzivil, pripravljene
hrane in ostalih izdelkov na dom vkigno samo delovanje na ob&wKranja.

Prihodnje stroSke sem ocenil glede na predvidendgpo storitevgeprav je popolnoma realno
sliko o stroSkih mogee dobiti Sele ob dejanskem poslovanju. N&jvdel stroSkov podjetja
bodo variabilni stroski storitev in materiala, kastajajo ob pripravi hrane, dostav, pakiranju, ki
z vetjo prodajo tudi nard@®jo. Velik del vseh stroskov pa predstavljajo tphizvajalni stalni
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stroski, ki so vsako leto ¢p. Delezi variabilnih in fiksnih stroSkov v odhotttkpadajo zaradi
vecanja prihodkov.

Tocko preloma bo podjetje doseglo v tretjem letu delovanja. epeposlovnem letu bo imelo
podjetje 29,1 milijona SlIdobi¢ka iz rednega delovanja in 21,8 milijona Slitega dohika.
Seveda bo viSina daika ob uspelem projektnem poskusu néabkss zaradi Siritev poslovanja v
druge kraje, ob neuspelem poskusu pa bo ostalaliigpo enaki ravni

11.2. PREDRACUN BILANCE STANJA

Pri pripravi bilanc za vseh pet let sem predpogifvda se bo storitev dostave zivil in
pripravlijene hrane kot projektni poskus opravljgilamo na obmigu Kranja in ne po vsej
Slovenije ter da bodo kupci gkvali za uporabo storitev pred samo izvedbo abjtak izvedbi.

Zacetni kapital podjetja znaSa 45,7 milijona SIT, ki ga bodo ¥pla lastniki podjetja ob

ustanovitvi. Kapital podjetja naj bi se v petihibepovetal za 67 %, na 76,4 milijona SIT, pri
tem sem tudi upoSteval, da si lastniki razdelijondijone SIT dobéka v cetrtem letu in 8

milijonov SIT v petem.

Podjetje se bo v celoti financiralo z lastnimi stdin se ne bo zadolzevalo. &kujemo, da
bodo kupci catering storitev svoje obveznosti poedivv dogovorjenih rokih, tako da bo
podjetje ostalo likvidno. V primeru nelikvidnostapomo najeli kratkokmi kredit pri Factor
banki.

11.3. PREDRACUN IZKAZA FINAN CNIH TOKOV

Podrobneje je izkaz fin&nih tokov prikazan v prilogi 1 na strani 1. Zargdihodkov iz poslov
cateringa na Z&tku delovanja bomo Ze v drugem letu dosegli pazitienarni tok. Podjetje bo
financirano iz lastniSkega kapitala in bo samo Vmpru nelikvidnosti vzelo kratkotoi
premostitveni kredit pri banki. Tako bo na&wau podjetja vedno zadostna Kaotia denarja za
placevanje tekéih obveznosti. Ob uspelem projektnem poskusu, &atarsledi Siritev, se bo
podjetje dokapitaliziralo delno z lastniSkim kafota, delno s krediti.

11.4. DAVCNI STATUS

Podjetje bo zavezanec za @la davka na dohodek ter davka na izjalae plée zaposlenih in
prispevkov za socialno varnost. Prav tako pa bggbhedda¥ni zavezanec za davek na dodano
vrednost, zato bo podjetje obdano z 8,5-%-no d@&no stopnjo (Zakonu o davku na dodano
vrednost, 1998). Pri prodaji catering storitev priav osebam pa bomo obd@ni z 20-%-im
DDV-jem. Dobiek se obday s 25-%-no dagno stopnjo.
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11.5.KONTROLA STROSKOV

Za kontrolo strosSkov bo odgovoren direktor podijeijabo skrbel za stroSkovn@iankovitost in
nadzor stroskov. Stroski se bodo preverjali redmeakim naréilom, predvsem variabilni.

12. SKLEP

Namen te diplomske naloge je bil prikazati, daneesticija v novo nastalo podijetje, katerega
glavna dejavnost je catering, dopolnilna pa dostatanske hrane, zivil in ostalih artiklov na

dom, rentabilna. Vrhunska kuharska ekipa pod @hriljAndreja Seg3a bo svojo dejavnost
cateringa doma in v tujini nadaljevala pod okriljpodjetja GalaStar d. o. o.

Glede na to, da je strank za catering storitev flaaolahko samo storitev cateringa dosega
pozitiven poslovni izid, bo to glavna dejavnost jetjd. Hkrati pa se bo podjetje, ker v Sloveniji
In tujini naraga povprasevanje strank po storitvi dostave zivikualitetne hrane na dom, skupaj
s strateskim partnerjem odito za uresniitev tega projekta na obrgjo Kranja in okolice, kar
niti ne zahteva velikih investicij, saj z opravljam catering storitev ze imamo skoraj vso
potrebno opremo. To bo edinstvena ponudba v Slpvédlede na uspesnost dela v prvem
poslovnem letu, se bo odllo o nadaljnjih korakih Siritve te storitve v deigraje.

Glede na finatne projekcije bo GalaStar d. o. o. zaradi Ze zagjetuh strank za catering
storitve pozitivni poslovni izid dosegla v tretjelatu delovanja, kar kazejo tudi pozitivni
naragajoci kazalci donosnosti sredstev - (ROA), kapital&ROE) in prodaje - (ROS) (Priloga
5). Trzni potencial storitev dostave hrane inlgpa se bo pokazal po enem letu delovanja, tako
predvidevamo, da se bodo s potencialno Siritvijslgaanja vsi kazalniki donosnosti Se
poveali. Poslovna ideja Se ni poslovna priloznost, dokli preverjena s poslovnim drgom,
resntna vrednost priloznosti pa se pokaze Sele v p&ebernik, 1997, str. 46).

Ugotavljam torej, da bo v primeru uredihie tega poslovnega &da investicija v podjetje
GalaStar donosna in z velikim potencialom S§evdonosnosti.
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XIII. PREGLEDNICE IN FINANCNI PRIKAZI

PROJEKCIJE 2003/2004 | Simulacija: 1]
Mesec Leto

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ] n v \")
BILANCA STANJA
SREDSTVA 45790] 43569 42184] 41358] 40953 43485] 43010] 42534 42039] 41533] 41128] 40712] 40939] 40939 41497] 53585] 64845 78406
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) 0| 28688| 23984| 24435 24314 23570| 23405| 22951| 22485| 22067 21593| 21133| 20552| 20552 15281| 9689 5586 1626
NEOPREDMETENA SREDSTVA o 38%0[ 3780 3670] 3560 3450 3340] 3230 3120] 3010] 2900 2790] 2680] 2680| 1360 40 0 0
g;gsgy\f: ENA OSNOVNA 0| 19906 19563| 19219| 18876| 18532| 18189| 17845 17502| 17158 16815| 16471| 16128] 16128| 12139| 7951| 3922 0
FINANCNE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATVE 1Z POSLOVANJA o 4891 241 346[ 379 88| 376] 376] 364|300 ar9| 372] 44|  244[ 282] 198] 164|126
ZALOGE MATERIALA / TRGOVSKEG 0 0] 400[ 1200] 1500 1500[ 1500] 1500] 1500[ 1500] 1500] 1500[ 1500] 1500] 1500 1500 1500] 1500
ZALOGE PROIZVODOV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DENAR 45790] 14882 18200 16923] 16639] 19915 19605] 19583 19554 19467| 19535 19579] 20387] 20387 26216] 43896] 59259| 76779
gs"___’gg’;’:‘f” bo virov 45790| 43569| 42184| 41358| 40953 43485| 43010| 42534| 42039| 41533| 41128| 40712| 40939| 40939| 41497| 53585 64845 78406
KAPITAL 45790| "43569| 42184| 41358| 40953 43485| 43010| 42534| 42039| 41533] 41128] 40712] 40939 40939| 41368| 50628/ 62606| 76450
OSNOVNI KAPITAL 45790] 45790 45790| 45790] 45790 45790| 45790| 45790| 45790| 45790] 45790| 45790| 45790| 45790| 45790| 45790| 45790| 45790
ZADRZANI DOBICEK o -2221| -3606| -4432] -4837| -2305| -2780| -3256| -3751| -4257| -4662| -5078| -4852| -4852| -4422| 4838| 16816] 30660
DOLG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|  130] 2057 2239] 1955
OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOSTI IZ POSLOVANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 130] 2957 2239] 1955
IZKAZ USPEHA
PRIHODKI POSLOVANJA 1950 5880] 8000 9060] 12210[ 8910 8910] 8760] 9060 9060] 8985 10110 100895 109637 125600 139073] 152573
PROIZVAJALNI STROSKI 2602| 5637| 7197| 7937 8099| 7807 7807| 7677| 7937 7937| 7872] 8355 86864| 89830| 93905| 99860 105685
AMORTIZACIJA 454|454 454 454|454 454 454|454 454 454|454 454 5443] 5509 5509| 4069 3922
KOSMATI DOBICEK IZ PRODAJE -106]  -211] 349|669 3657 649] 649] 629 669] 669| 659] 1301] 8589| 14200| 26187| 35144| 42966
STROSKI PRODAJE 620] 620 620] 520 570 570] 570] 570] 620] 520 520] 520 6840] 7140 7240 7240] 7240
STROSKI UPRAVE 495| 55| 555  565| 555 555 555  555|  555| 555 555]  555| 6600] 6600| 6600 6600] 6600
DOBICEK I1Z POSLOVANJA -2221| -1386] -826] -406| 2532 -476| -476| -496] -506] -406| -416] 226 -4852] 559 12347| 21304 29126
PRIHODKI FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ODHODKI FINANCIRANJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK I1Z REDNEGA DELOVANJA -2221| -1386] -826] -406| 2532] -476| -a76| -496] 506 -406| -416] 226] -4852]  559| 12347| 21304 29126
IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOBICEK PRED DAVKI -2221| -1386] -826] -406| 2532 -476| -476| -496] -506] -406| -416] 226 -4852| 559 12347| 21304 29126
DAVEK NA DOBICEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0] 130] 3087 5326] 7281
CISTI DOBICEK -2221| -1386] -826] -406| 2532] -476] -476| -496] -506] -406| -416] 226] -4852] 429] 9260| 15978| 21844
1ZKAZ DENARNIH TOKOV
DENAR KONEC OBDOBJA 45790] 14882 18200] 16923] 16639] 19915 19605] 19583 19554] 19467] 19535] 19579] 20387 20387| 26216] 43896] 59259] 76779
CISTI DOBICEK 221 1386 -826] -406| 2532| -476] -476| -496| -506] -406| 416 206] -4852| 420| 9260| 15978| 21844
AMORTIZACIJA 454|454 454 454|454 454 454|454 454 454|454 454 5443] 5509 5509] 4069 3922
POVECANJE DOLGA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 130] 2827] -718] 284
POVECANJE KAPITALA (BREZ DOBICKA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| -4000| -8000
POVECANJE SREDSTEV (BREZ DENARJA)| 29141] 4251[  905|  333] -201[ 288 of 13 B 20 6| -128] 25904 238] 84| 34| -3
DENARNI TOK 30008 3319] 277| -285| 3277] -310] 22|  -30[ 87 68 44| 808| -25403] 5829 17680| 15363] 17520




PROJEKCIJE 2003/2004 |Simulacija: 1|
Mesec Leto
OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | 1] I v V | DRUGIPODAT
DATKI IME PODJETJA: GALASTAR d.o.0.
SKUPINA: S 00.00

POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OBDOBJU
POVPRECNO STEVILO ZAPOSLENIH V OB] 5| 5| 5/ 5| 5| 5| 5| 5| 5| 5/ 5| 5| 5| 6| 6| 5/ 6|
ANALIZA RAZMERIJ DO DRZAVE IZ NASLOVA DDV
TERJATVE ZA DDV KONEC OBDOBJA 5281|  984| 1280 1408| 1451 1392| 1392| 1366| 1428 1408| 1395| 1484] 1484| 1339 1405 1505 1602
OBVEZNOSTI ZA DDV KONEC OBDOBJA 390|  744| 935] 1030] 1363| 1016] 1016| 1003|1030 1030 1023] 1240] 1240] 1057 1207 1340 1475
SALDO 1Z NASLOVA DDV | 4891 "241] " 346] 379 88] 376l ave| 364|399 379|372 oad| 244" "282[ 198 164 126
NEOPREDMETENA SREDSTVA Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST o] 4000] 4000 4000 4000| 4000] 4000 4000 4000| 4000| 4000] 4000 4000| 4000 4000] 4000| 4000 4000
SKUPAJ AMORTIZACIJA of 110 110] 110[ 0] 110 110] 10| 10| 10| 110 10|  110] 1320] 1320] 1320 40 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI o] 110 220] 330] 440] 550] 660 770|  880] 990| 1100 1210| 1320| 1320] 2640] 3960 4000 4000
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST o] 38%0] 37s0| 3670 3560| 3450] 3340 3230 3120] 3010] 2900] 2790 2680 2680 1360 40 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU o] 4000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 4000 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 800 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 800 0 0 0 0
KATALOGI
NABAVNA VREDNOST 0| 4000] 4000 4000 4000] 4000] 4000 4000 4000| 4000] 4000 4000 4000| 4000 4000] 4000 4000 4000
AMORTIZACIJA 1o 10 1o 1o 1o 10 110[  110]  110[ 110[  110]  110] 1320] 1320] 1320 40 0| 0,33/ Amortizacijd
POPRAVEK VREDNOSTI 10| 220] 330 440| 550] 660|770 80| 990| 1100] 1210] 1320] 1320] 2640| 3960] 4000] 4000) [
NEODPISANA VREDNOST o] 38%0] 3780| 3670 3560| 3450] 3340 3230| 3120] 3010] 2900] 2790 2680 2680 1360 40 0 0 |
NABAVE V OBDOBJU 4000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 4000 0 0 0 0] 0,20/Stopnja DDV
NEPREMICNINE Stevilo enot: 1
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NEPREMICNINA
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00/ Amortizacijg
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 |
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 |
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ol 0,00 DDV
OPREMA Stevilo enot: 8
SKUPAJ NABAVNA VREDNOST 0] 20250] 20250| 20250 20250 20250| 20250| 20250| 20250 20250| 20250| 20250| 20250 20250 20450| 20450| 20450| 20450
SKUPAJ AMORTIZACIJA o 344|344 3a4|  3a4| 344|344 344|  344| 34|  344] 344| 3a4| 4123] 4189] 4189 4029] 3922
SKUPAJ POPRAVEK VREDNOSTI o 34| es7| 1031] 1374] 1718] 2061| 2405| 2748] 3092| 3435] 3779 4123] 4123| 8311] 12500 16528 20450
SKUPAJ NEODPISANA VREDNOST 0] 19906] 19563 19219 18876 18532 18189| 17845 17502 17158| 16815 16471| 16128 16128| 12139] 7951 3922 0
SKUPAJ NABAVE V OBDOBJU o] 20250 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 20250 200 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 4050 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 4050 40 0 0 0
RACUNALNIK+SOFTWARE
NABAVNA VREDNOST o s00] 500 500 500 500 500, 500 500 500] 500, 500, 500| 500 500] 500 500/ 500
AMORTIZACIJA 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14| 1e5]  165] 165 5 0] 0,33 Amortizacijg
POPRAVEK VREDNOSTI 14 28 4 55 69 83 9| 110] 124] 138]  151] 65| 165] 330] 495 500/  500) [
NEODPISANA VREDNOST o 46| 473] 459| 445] 431] 418] 404| 390] 376] 363 349] 33| 33| 170 5 0 0 |
NABAVE V OBDOBJU 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 500 0 0 0 0| 0,20/Stopnja DDV
DOSTAVNI AVTO1
NABAVNA VREDNOST o] 7000] 7000[ 7000] 7000] 7000] 7000] 7000/ 7000] 7000] 7000 7000| 7000f 7000 7000 7000 7000/ 7000
AMORTIZACIJA w7l 7| 7] 7| | 7| 17 7] 7] m7[ 7] 117] 1400]  1400]  1400] 1400] 1400 0,20 Amortizacig
POPRAVEK VREDNOSTI 17| 233] 350 467| 583] 700|817 933| 1050| 1167| 1283] 1400 1400 2800 4200] 5600  7000) |
NEODPISANA VREDNOST o] e883| 6767| 6650 6533] 6417] 6300 6183| 6067| 5950] 5833) 5717| 5600] 5600 4200] 2800] 1400 0 |
NABAVE V OBDOBJU 7000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 7000 0 0 0 0| 0,20]Stopnja DDV
DOSTAVNI AVTO2
NABAVNA VREDNOST 0| 5000 5000] 5000/ 5000 5000] 5000 5000 5000/ 5000] 5000 5000 5000| 5000/ 5000] 5000 5000/ 5000
AMORTIZACIJA 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83| 1000] 1000] 1000 1000 1000 0,20 Amortizacijg]
POPRAVEK VREDNOSTI 83 67| 250 333] 417] s00] 583] 67| 750] 833 o17| 1000| 1000] 2000] 3000 4000 5000 [
NEODPISANA VREDNOST o] 4917] 4833|4750 4667 4583] 4500 4417| 4333] 4250] 4167| 4083| 4000| 4000| 3000] 2000 1000 0 |
NABAVE V OBDOBJU 5000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 5000 0 0 0 0| 0,20/Stopnja DDV
TELEFON,FAX,BLAGAJNA
NABAVNA VREDNOST of 150 50| 150] 150] 1s0] 1s0]  150|  150| 10| 150, 50|  150|  150| 150|150  150| 150
AMORTIZACIJA 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 38 38 38 38 0| 0,25/ Amortizacijg
POPRAVEK VREDNOSTI 3 6 9 13 16 19 2 2 28 31 34 38 38 75 13|  150] 150 |
NEODPISANA VREDNOST ol 147 1aa] | r3s[ 134|131 28] 125] 122 119 116]  113] 113 75 38 0 0 |
NABAVE V OBDOBJU 150 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 150 0 0 0 o] o020 DDV
OPREMA KUHINJE
NABAVNA VREDNOST o] 7000 7000] 7000| 7000] 7000] 7000 7000 7000| 7000] 7000 7000 7000| 7000/ 7000] 7000 7000 7000
AMORTIZACIJA w7 7| 7] 7| nr| m7[ 17 7] 7] 17[ 7] 17| 1400]  1400]  1400] 1400 1400 0,20 Amortizacijg
POPRAVEK VREDNOSTI 17| 233] 350 467| 583] 700] 817 933] 1050| 1167| 1283] 1400 1400] 2800] 4200] 5600]  7000) |
NEODPISANA VREDNOST o] ess3| 6767| 6650 6533] 6417] 6300 6183| 6067| 5950| 5833] 5717| 5600] 5600 4200] 2800] 1400 0 |
NABAVE V OBDOBJU 7000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 7000 0 0 0 0| 0,20/Stopnja DDV
PISARNISKO POHISTVO
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00/ Amortizacijg
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 |
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 |
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ol 0,00 DDV}
NAMIZNI RACUNALNIK2
NABAVNA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 200] 200, 200/ 200
AMORTIZACIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 66 66 66 2| 0,33 Amortizaciig
POPRAVEK VREDNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 66 132]  198] 200 |
NEODPISANA VREDNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 134 68 2 0 |
NABAVE V OBDOBJU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 200 0 0 0] 0,20/Stopnja DDV
CATERING OPREMA [




PROJEKCIJE 2003/2004 | Simulacija: 1]
Mesec Leto

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | 1] i IV V | DRUGIPODAT
NABAVNA VREDNOST o] 600 600 600 600] 00| 600] 00| 600/ 600/ 600/ 600| 60O] 600| 600|600  600|  600) |
AMORTIZACIJA 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 0] 120 120]  120] 120 120| 0,20|Amortizacijs
POPRAVEK VREDNOSTI 10 20[ 3] 40| 0| eo] 70| 80 9| 100] 110] 20| 120] 240] 360] 480 600 [
NEODPISANA VREDNOST o] s%0| s80] 570 60| 50| 40|  530|  520] 510|500 490] 480] 480] 30| 240 120 0 |
NABAVE V OBDOBJU 600 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 60 0 0 0 0| 0,20/Stopnja DD
FINANCNE NALOZBE Stevilo enot: 1
SKUPAJ NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE NALOZB 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NALOZBA
NALOZBA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE NALOZBE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00]Letna obres
TERJATVE IZ POSLOVANJA Stevilo enot: 1
SKUPAJ TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ PREJETE OBRESTI IPD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TERJATEV
TERJATEV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE TERJATVE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREJETE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00]Letna obres
ZALOGE MATERIALA / TRGOVSKEGA BLAGA
SKUPAJ VREDNOST ZALOGE MATE| 0 0| 400] 1200 1500 1500 1500| 1500 1500| 1500| 1500| 1500 1500] 1500] 1500] 1500] 1500]  1500)
ZALOGE EVRO KUHINJE | 0l 400/ 1200/ 1500/ 1500] 1500] 1500/ 1500 1500|1500/ 1500/ 1500] 1500/ 1500/ 1500/ 1500/  1500]
KAPITAL
SKUPAJ GIBANJE KAPITALA 45790) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 45790 0 0| -4000| -8000
POVECANJE / ZMANJSANJE KAPIT/  45790) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 45790 0 0 0 0
DELITEV DOBICKA 0 0 0| 4000 8000
OBVEZNOSTI IZ FINANCIRANJA Stevilo enot: 1
SKUPAJ OBVEZNOSTI 1Z FINANCIR) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOS] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOST
OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00]Letna obres
OBVEZNOSTI 1Z POSLOVANJA Stevilo enot: 1
SKUPAJ OBVEZNOSTI IZ POSLOVA! 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZMANJSANJE OBVEZNOS] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBVEZNOST
OBVEZNOST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ZMANJSANJE OBVEZNOSTI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00|Letna obres
PRIHODKI POSLOVANJA / SPREMENLJIVI STROSKI Stevilo enot: 4
SKUPAJ PRIHODKI o] 1950] 5880] 8000| 9060| 12210 8910 8910 8760 9060| 9060 8985 10110] 100895| 109637| 125600 139073| 152573
SKUPAJ IZSTOPNI DDV o 300 744| 935| 1030 1363] 1016] 1016| 1003] 1030| 1030| 1023 1240 11820] 12683 14483 16081 17703
SKUPAJ STROSKI MATERIALA o es0| 1455] 1975] 2235 2385| 2135| 2135| 2035| 2235] 2235] 2185| 2585| 24245] 25200] 26525] 27750| 28875,
SKUPAJ STROSKI STORITEV 0 52| 1952 2912| 3302] 3404| 3362 3362 3332 3302] 3392 3377| 3420| 35349 37360| 40110| 44840 49540)
SKUPAJ STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ ZALOGE PROIZVODOV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV o] 140 es1| or7| 1125] 1158] 1099] 1099 1073] 1125] 1125] 1112] 1201] 11919] 12512] 13327] 14518] 15683
|EVRO KUHINJA-ST.NAROCIL
NETO PRODAJNA CENA | 15 15| 15 15| 15 15 15| 15 5] 15 15 8] 17 7] 7] 7] 17
PRODANA KOLICINA | 0 600 1000] 1200/ 1200] 1100] 1100] 1000| 1200] 1200] 1150 1200| 11950] 13000] 13500 13600 13600)
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 900] 1500 1800 4500 1650| 1650 1500 1800| 1800] 1725| 1800] 20625] 22437] 23300] 23473| 23473
1ZSTOPNI DDV o 81| 135| 1e2] 405| 149] 149] 135| 62| 162] 155| 162 1856] 2019] 2097| 2113] 2113] 0,09|Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA 0 600] 1000 1200/ 1200] 1100] 1100] 1000] 1200] 1200] 1150] 1200] 11950] 13000] 13500] 13600] 13600)
STROSKI STORITEV 0| 180 300] 360 360| 330| 330| 300 360| 360| 345] 360] 3585] 3900] 4050] 4080| 4080)
STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VSTOPNI DDV 0 1s6] 260 312] 312| 286| 286| 260] 312| 312] 299|312l 3107| 3380] 3510] 3536|  3536]
SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO! L OO P O < O O O U O O e I O - I
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO O ) O ) O ) ] I ) N )N I Y A | R 1)
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 02 02 02 02[ 02 02 02 02 02 02 02 02 02 02 02 02
MATERIAL 100 10 10 10 1o 100 1ol 10l 10 10 10 10 10l 10 10 10| 0,20Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 05 05 05 o5 o5 o5 05 05 05 05 05 0§ 05 05 05 05
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
ZUNANJE STORITVE o0 03] 03] 03] 03] 03] 03[ 03[ 03] 03 03 03 o3 03 03 03 03 03
VSTOPNI DDV V STORITVAH o1 o1 o1 ot o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1 od o1 o1 o1 ot
TRANSPORT 03 03[ 03[ 03[ 03[ 03 03 03 03 03 03 03 03] 03[ 03] 03] 0,20[Stopnja DDV
CENA STORITVE 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03[ 03 03
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NEPOSREDNO DELO o0 oo o0 00 00 00 00 00 00 00 o0 o0 oof 00 00 00 00 00
DELO 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00 00[ 00 00
CENA DELA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NAROCILA(IZDELKI ZA VSAKDANJO RABO+ZIVILA)
NETO PRODAJNA CENA | 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 40/ 45 45 45
PRODANA KOLICINA | 0 600 1000] 1200] 1200] 1200] 1200] 1200| 1200] 1200] 1200] 1200| 12400] 13000] 14000 16000 18000|
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0| 2280] 3800] 4560| 4560 4560 4560 4560 4560 4560 4560 4560] 47120] 52000] 63000] 72000] 81000)
1ZSTOPNI DDV 0 205] 342] 410] 410] 410] 410] 410] 410 410] 410] 410] 4241| 4680] 5670 6480 7290 0,09|Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA o 180 300/ 360] 360] 360] 360 360] 360 360 360 360] 3720] 3900] 4200/ 4800 5400) |




PROJEKCIJE 2003/2004 |Simulacija: 1]
Mesec Leto
ospoBE: 1|1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12| 1 I W IV V |DRUGIPODAT

STROSKI STORITEV 0] 1260| 2100| 2520/ 2520 2520| 2520| 2520 2520 2520 2520 2520] 26040 27300 29400 33600 37800

STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VSTOPNI DDV 0 288 480 576 576 576 576 576 576 576, 576, 576] | 5952| 6240| 6720| 7680|  8640]

SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 2,4

MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 0,3] 03 03 03 03 0,3]

VSTOPNI DDV V MATERIALIH 01 0,1 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01

MATERIAL 0,3 03 03 03 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 03 0,3] 0,20 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 0,3 03 03 03 0,3)

POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

ZUNANJE STORITVE 0,0 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

VSTOPNI DDV V STORITVAH 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4

TRANSPORT DO SKLADISCA 05 05 05 05 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 05| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

SKLADISCENJE ‘ 04 04 04 04 04 04 04 04 04 04 0,4 0.4 0,4 0,4 0,4 04| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

PRIPRAVA NAROCIL ] 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 0,3 03 03 03 03] 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 03 0,3 0,3 03 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

STORITVE VELIKEGA TRGOVCA ] 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 09 0,9 0,9 09 0,9 09 09| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 09 09 09 09 09 09 09 09 09 09 09 0,9 0,9 09 09 0,9

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

OSTALO

NETO PRODAJNA CENA ‘ 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0} 15,0 16,0 16,0 16,0 16,0}

PRODANA KOLICINA 0 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 550 600 650 700 750)

ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PRIHODEK 0 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750] 8250 9600 10400 11200| 12000

IZSTOPNI DDV 0 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 743 864 936| 1008|  1080] 0,09 Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA 0 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 275 300 325 350 375)

STROSKI STORITEV 0 460 460 460 460 460 460 460 460 460 460 460] 5060| 5520| 5980 6440 6900

STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VSTOPNI DDV 0 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97] 1067 1164 1261 1358 1455

SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 9,7 9.7 97 97 97 97 97 9.7 9.7 9.7 97 97 97 97 97 97 9,7

MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5] 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

VSTOPNI DDV V MATERIALIH 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1

MATERIAL 0,5 05 05 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 05 05 05| 0,20 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

ZUNANJE STORITVE 0,0 9.2 9.2 9.2 9.2 92 9.2 92 9.2 92 9.2 9.2 9,2) 9.2 9.2 9.2 9.2 9,2)

VSTOPNI DDV V STORITVAH 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 1,8] 18 18 18 1,8]

TRANSPORT 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3,0 30 30 30 30| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3,0 30 30 30 3,0

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

SKLADISCENJE ‘ 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 2,0 20 20 20 20| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 2,0 20 20 20 2,0

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

PRIPRAVA NAROCIL ] 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2| 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2) 0,2 0,2 0,2 0,2)

POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

STORITVE VELIKEGA TRGOVCA ] 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 40 40 40 40 40 4,0) 4,0 40 40 4,0] 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE ‘ 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0

POTROSEK (STORITEV. NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

NEPOSREDNO DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

DELO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

CENA DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

CATERING STORITVE

NETO PRODAJNA CENA ‘ 150,0( 150,0] 150,0[ 150,0[ 1500 150,0[ 150,0] 150,0[ 150,0] 150,0] 150,0[ 150,0] 150,0] 1600 170,0] 1800 1900

PRODANA KOLICINA ‘ 13 13 13 13 16 13 13 13 13 13 13 20) 166 160 170 180 190)

ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PRIHODEK 1950( 1950| 1950{ 1950{ 2400| 1950{ 1950| 1950| 1950| 1950| 1950| 3000] 24900 25600 28900 32400| 36100

IZSTOPNI DDV 390 390 390 390 480 390 390 390 390 390 390 600] 4980 5120| 5780 6480 7220] 0,20 Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA 650 650 650 650 800 650 650 650 650 650 650| 1000] 8300| 8000| 8500| 9000 9500

STROSKI STORITEV 52 52 52 52 64 52 52 52 52 52 52 80 664 640 680 720 760)

STROSKI DELA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VREDNOST ZALOGE PROIZVODA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

VSTOPNI DDV, 140 140 140 140 173 140 140 140 140 140 140 216) 1793  1728|  1836| 1944| 2052

SPREMENLJIVI STROSKI / ENOTO 540/ 540 540 540/ 540 54,0 540 540/ 540/ 540/ 540/ 5401 540/ 540/ 540 540/ 540

MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 0,0 500, 500/ 500/ 500 500 500 500/ 500/ 500/ 500 500 500] 500/ 500 500/ 500 500

VSTOPNI DDV V MATERIALIH 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0} 10,0 10,0 10,0 10,0

MATERIAL 500, 500, 500/ 500/ 500 50,0 50,00 50,0 50,0 50,0 50,0] 50,0 500/ 500/ 500/ 500/ 0,20 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 500 50,0 50,0 50,0/ 50,0 50,0] 50,0/ 50,0] 50,0 50,0 50,0] 50,0 50,0 50,0 50,0] 50,0

POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

ZUNANJE STORITVE 0,0 40 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0

VSTOPNI DDV V STORITVAH 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8

TRANSPORT 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3,0 30 30 30 30] 0,20 Stopnja DDV
CENA STORITVE 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3,0 30 30 30 3,0 |




PROJEKCIJE 2003/2004 | Simulacija: 1]
Mesec Leto

OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | 1} I IV V | DRUGIPODAT
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
SKLADISCENJE 100 10 10 10 10 10 10[ 10l 10 10 10 10 10 10 10 10| 0,20[Stopnja DDV
CENA STORITVE 10 10 100 10 100 10 10 100 10 10/ 10 10 100 100 100 10
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NEPOSREDNO DELO 00 00 00 00 oo 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
DELO 00[ 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00[ 00[ 00 00
CENA DELA 00[ 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROIZVAJALNI STALNI STROSKI
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STH o 1900] 2230] 2310| 2310| 2310| 2310 2310 2310 2310] 2310| 2310| 2350 27270| 27270| 27270| 27270| 27270
SKUPAJ VSTOPNI DDV 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68| 816] 816] 816] 816] 816
PLACA KUHARJA1 340 340| 340| 340| 340| 340] 340] 340] 340| 340| 340| 340| 4080] 4080] 4080 4080 4080| 0,00 Stopnja DDV
PLACA KUHARJA2 340 340 340  340| 340] 340] 340] 340 340 340| 340| 340| 4080] 4080] 4080 4080 4080 0,00 Stopnja DDV
PLACA DIREKTORJA 400  400]  400]  400] 400 400 400  400|  400]  400]  400]  400| 4800 4800 4800 4800 4800| 0,00|Stopnja DDV
PLACA DOSTVALJALEC1-STUDENT o 165 165] 65| 165| 165 165 165| 165 165  165|  165| 1815 1815 1815 1815 1815| 0,00 Stopnja DDV
PLACA DOSTVLJALEC2-STUDENT o 165 165 65| 165| 165 165 165] 165 165  165| 165 1815 1815 1815 1815 1815| 0,00 Stopnja DDV
ODVOZ SMETI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15| 180] 180] 180] 180]  180| 0,20|Stopnja DD
VODA KOMUNALA 25 25 25 25 2 2 2 2 2 2 2 25| 300] 300/ 300/ 300 300| 0,20|Stopnja DD
DROBNI INVENTAR 300, 3000 300 300 300 300 300 300, 300/ 300 300 300] 3600] 3600] 3600 3600 3600| 0,20 Stopnja DDV
PLACA POMOCNIKA DIREKTORJA 340| 340|340 340 340 340] 340] 340| 340| 340 340 340] 4080[ d4080| 4080 4080 4080 0,00]Stopnja DDV
PLACA POMOC.KUHINJA-STUDENT 140) 140|140 40|  140| 140| 140| 140| 140] 140, 40|  140| 1680 1680 1680 1680 1680 0,00 Stopnja DDV
STREZBA-STUDENT 0 0 80 80 80 80 80 80 80 80 80 120 840 840| 840| 840  840] 0,00|Stopnja DDV
STROSKI PRODAJE
SKUPAJ STROSKI PRODAJE of 620 620 620] 520 570 570| 570|570  620]  520|  520|  520| 6840 7140| 7240| 7240 7240
SKUPAJ VSTOPNI DDV 124] 124 124 104]  114]  114] 14| 114|124 104 104]  104] 1368] 1380 1400] 1400] 1400
KATALOG+MINI KATALOG 400|400/ 400] 400] 400 400 400 400| 400 400] 400] d00| 4800 4800 4800| 4800 4800| 0,20|Stopnja DD
VZDRZEVANJE SPLETNIH STRANI+ZAKUP 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20| 240|300 400] 400]  400| 0,20|Stopnja DDV
OGLASEVANJE 2000 200 200/ 100/ 150/ 150] 150 50| 200] 100| 100] 100] 1800] 1800] 1800 1800| 1800| 0,20|Stopnja DDV
ZAPOSLEN TRZNIK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 240 240 240 240| 0,00|Stopnja DDV
STROSKI UPRAVE
SKUPAJ STROSKI UPRAVE of 495 555| 55| 55|  555| 555|555 555  555| 655|555/  555| 6600 6600]  6600| 6600| 6600
SKUPAJ VSTOPNI DDV oo 1] 1l o [ ] ] 1] 1l 1] ] 1320) 13200 1320]  1320] 1320
NAJEMNINA 150]  150] 150, 50|  150]  150|  150|  150|  150] 150, 150 150 1800 1800 1800 1800] 1800| 0,20 Stopnja DDV
ELEKTRIKA 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30| 30| 360] 360] 360 360] 0,20|Stopnja DD
TELEFON 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15| 180] 180] 180,  180]  180| 0,20 Stopnja DDV
RACUNOVODSKI SERVIS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o| 0,00|Stopnja DDV
STUDENTSKI SERVIS 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50| 00| 600] 600 600 600| 0,20|Stopnja DD
ADMINISTRACIJA,VODENJE 250 250 250  250|  250|  250| 250|250 250 250  250|  250| 3000| 3000] 3000 3000 3000| 0,20 Stopnja DDV
STREZBA STUDENT 0 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60] 660 660 660  660|  660] 0,20|Stopnja DDV
IZREDNI PRIHODKI
SKUPAJ IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PRIHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00{Stopnja DD
1ZREDNI ODHODKI
SKUPAJ IZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ODHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0,00[Stopnja DD




PROJEKCIJE 2003/2004 [simulacija: 1]
Mesec Leto
oBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 1] m v V |DRU
CILJNE SPREMENLJIVKE
KAPITAL 45790| 43569 42184] 41358] 40053 43485 43010] 42534] 42039] 41533 41128 40712] 40939] 40939] 41368 50628] 62606] 76450
DOBICEK 0] 2021] -1386] 826 406 2532 -476] _ -476] 496 506 _ -406] _-416] _ 206] 4852 429 9260 15978] 21844
DENAR 45790 _14882] 18200] 16923] 16639] 19915 19605 19583] 19564] 19467] 19535 19579] 20387] 20387] 26216 43896 59259] 76779
STRUKTURA PRIHODKOV (v %)
SKUPAJ PRIHODKI 100,0]__100,0] _1000[ 1000 100,0] 100,0] 1000 1000] 1000 100,0] 100,0] 100,0] 1000] 1000 100,0] 100,0] 1000
SKUPAJ PRIHODKI OD PRODAJE 100,0] 1000 _1000[ _1000] 100,0] 100,0] 1000 1000[ 1000 100,0] 100,0] 100,0[ 1000] 1000 100,0] 100,0] 1000
PROIZVOD 00| 153 _188] 199] 369] 185 185 17| _199] 190 192 178] 204] 205 _ 186 169 154
PROIZVOD 00| 388 475 503|373 512 512 521] 503 503 508 451 467 474 502 518 531
PROIZVOD 00| 128] 94| 83 61 84| 84 86 83 83 83 74| 82 88 _ 83 81 79
PROIZVOD 1000] 33,2 244 215] _197] 219 219] _223] 215 215 21,7 297 247] _233] _230] 233 237
PRIHODKI FINANCIRANJA 0000 00 00 00 00 00 00 00 _ 00 00 00 00 00 _ 00 00 00
TZREDNI PRIHODKI 000000 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 _ 00 _ 00 00
1 00% T T T T T T T 1 T T T I T T U T
| | | | | I | I I I | | | | | |
| | | | | ] | I ] ] | | ] | | I
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PROJEKCIJE 2003/2004 [simulacija: 1]
Mesec Leto
opoBE: -1 | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12| 1 I m v V |[DRU

STRUKTURA ODHODKOV (v %)

SKUPAJ PRIHODKI 100,0/  100,0 100,0( 100,0/ 100,0{ 100,0/ 100,0 100,0 100,0{ 100,0/ 100,0{ 100,0 100,0/ 100,0f 100,0{ 100,0/ 100,0
SKUPAJ STROSKI MATERIALA 33,3 24,7 24,7 24,7 19,5 24,0 24,0 23,2 24,7 247 24,3 25,6 24,0 23,0 21,1 20,0 18,9
SKUPAJ STROSKI STORITEV 2,7 33,2 36,4 374 279 37,7 37,7 38,0 374 374 37,6 33,8 35,0 34,1 31,9 32,2 325
SKUPAJ STROSKI DELA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
AMORTIZACIJA 23,3 77 57 5,0 37 51 51 52 50 50 5,0 45 54 50 44 29 26
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI 97,4 37,9 28,9 255 18,9 25,9 25,9 26,4 255 255 25,7 23,2 27,0 24,9 217 19,6 17,9
SKUPAJ STROSKI PRODAJE 318 10,5 7.8 57 47 6,4 6,4 6,5 6,8 57 58 51 6,8 6,5 58 52 47
SKUPAJ STROSKI UPRAVE 254 94 6,9 6,1 45 6,2 6,2 6,3 6,1 6,1 6,2 55 6,5 6,0 53 47 43
ODHODKI FINANCIRANJA 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
IZREDNI ODHODKI 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DAVEK NA DOBICEK 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,1 2,5 38 48
CISTI DOBICEK 113,9 -23,6 10,3 4,5 20,7 5,3 5,3 -57 -5,6 4,5 4,6 2,2 4,8 0,4 74 11,5 14,3
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PROJEKCIJE 2003/2004 ISimulacija: 1 I
Mesec Leto
OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | 1] 1] IV V | DRU|
POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA V OBDOBJU
POVPRECNA SREDSTVA NA
ZAPOSLENEGA 8936| 8575 8354| 8231| 8444 8650| 8554 8457 8357 8266 8184| 8165 8188 6870 7923| 9869| 11938

POVPRECNA SREDSTVA NA ZAPOSLENEGA B
< -
b L
a .
w
© L
7]

OBDOBJE o
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA
PRIHODEK NA ZAPOSLENEGA 390 1176 1600 1812| 2442| 1782 1782 1752 1812| 1812| 1797| 2022 20179| 18273| 20933| 23179| 25429
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PROJEKCIJE 2003/2004 ISimuIacija: 1 I
Mesec Leto
OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1M1 12 | ] ] \% V | DRUY|
CISTI DOBICEK NA ZAPOSLENEGA
CISTI DOBICEK NA ZAPOSLENEGA
444 -217)  -185 81| 506 95 95 99| -101 -81 -83 45| 970 72| 1543 2663| 3641
4000 T T T T T T T T T T T T T T T | —
I I | | I | | | I I I | I 1 | I
I ] | | I | | | I I 1 | 1 1 | I [
I I | | I | | | I I I | I I | I
3000 T T T T T T T T T T T T T T T ]
| | | | | | | | | | | | | | | 1 [—
I I | | I | | | I I I | I I | I
I I | | I | | | I I I | I 1 | I [ E—
! 2000 T T T T T T T T T T T T T T
w I ] | | I | | | I I I | I I | | —
% I I | | I | | | I I I | I I |
| I | | I | | | | I I | I I | .
8 1000 T T T T T T T T T T T T T [—
': I I | | I | | | I I I | I I
n I I | | I | | | I I I | I I [ E—
-— I I | | I | | | I I I | 1 1
o 0 .
| | | | I | | | I I I | I I | I
I I | | I | | | I I I | 1 1 | I ]
I I | | I | | | I I I | I I | I
-1000 i 1 i f t i f : f t : f t : f ]
I I | | I | | | I I I | I 1 | I [E—
I ] | | I | | | I | 1 | I I | I
I I | | I | | | I I I | I I | I S
-2000
OBDOBJE -
STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA (V %)
CELOTNE OBVEZNOSTI 1000/ 1000| 1000/ 1000/ 1000/ 1000/ 1000 1000 1000 1000/ 100,0| 1000/ 1000/ 100,0| 100,0/ 1000 1000  100,0
KAPITAL 100,0 1000[ 1000/ 1000/ 1000 1000/ 1000/ 1000 100,0{ 1000 1000/ 1000| 1000 99,7| 945 965 975
DOLG 00 0,0 00 00 0,0 00 0,0 00 0,0 00 00 0,0 00 03 55 35 25
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PROJEKCIJE 2003/2004 [simulacija: 1]
Mesec Leto
OBDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 I ] m v V |DRU
STOPNJE DONOSOV
ROA (CISTI DOBICEK /
POVPRECNA SREDSTVA) ROA 060 039 024 012 o072 013 -013) -014| -015| -012| -012| 007 011 001 019] 027] 030
ROE (CISTI DOBICEK / POVPRECNI
KAPITAL) ROE 060 039 024 012 o072 013 013 -014| -015| -012| -012| 007 011 001 022 033 037
RETURN ON SALES (CISTI
DOBIGEK / PRIHODEK) ROS 414 024 00| 004 021| -005 -005 -006/ -006/ -004| -005| 002 -005 000 007 011 014
STOPNJE DONOSOV —
0,40 T
0,30 ]
0,20 L
w
jur ]
3 -
3 010 ]
=
%] [—
0,00 L]
-0,10 ]
-0,20 L]
LETO
—&—ROA ——ROE ROS
[ | |
INTERNA STOPNJA DONOSA (IZ PODATKOV PO LETIH) 0 1 I n v v
INTERNA STOPNJA DONOSA 14,2% 45790 0 0 0| 4000 84450
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PRILOGA 2: Kratek Zivljenjepis direktorja Andreja Segsa

Ima ve& kot 30 letne mednarodne kuharske izkusnje. Je qm@vrancoz v zgodovini visoke
kuhinje, katerega so visoki francoski kuharski kiogenovali zaAMBASADORJA bretanske
kuhinje v tujini . Nagrajen je bil zZlato kuharsko kapo 1998 in z medaljo'Prosper
Montagnier St. Fortunat,' kar je najvisje mozno priznanje francoske kuhif$egs, 2004, str.
5). Andrej je prvi tujec, ki je ta prestizni nazmgvojil, saj je dotlej veljajo da te nagrade lahko
doseze le Francoz. Takrat pa so ga spoznali togeskki mediji,éeprav so ga tuji mediji Ze
poznali (RTV, Lady, Gorenjski Glas, Kraanka, Playboy, Lisa itd.). Najprej jeczh Delati v
mreZi restavracij MOVENPICK v Nediji, kasneje je bil Sef kuhinje mondene restavebijite

M hle' v Vechtu v severni Netiji, priznani kot privatni klub, kjer se staje visoka finatina in
politicna druzba severnih dezel. Delal je v hotelu INTERIJONENTAL na Dunaju, kjer je bil
Sef vrhunske restavracije 'Brasserie’, katero jstrgska vlada uporabljala tudi za svoje
protokolarne dejavnosti. Sedaj pa Andrej zaenleateduje v vladni pata avstrijske vlade, kjer
pripravlja vrhunske kulinathe dobrote za najviSje potitie, diplomatske in poslovne kroge.
Velike uspehe, kjer je predstavljal dunajsko kubipa Hotele Intercontinental pa je dosegel tudi
v Houstonu, Pragi, Atenah, Rimu, San FranciscusBr, San Diegu, Abu Dabyu, Budimpesti,
Palermu, Sorrentu, itd. Je tugistni¢lan nacionalnih in regionalnih zdruzenj kuharje\aSige,
Francije in Italije.

PRILOGA 3: Zivljenjepis pomo &énika AndraZza Seg3a

Rojen sem bil 29.12. 1979 v Kranju. Osnovno Solm s#okortal v Kranju, maturiral na
Gimnaziji Moste, kjer sem prejel priznanje za ¢&eli uspeh v tretjem letniku in pel s
Studijem ekonomije na Ekonomski fakulteti v Ljulblja Prva dva letnika sem dokeal v
Ljubljani, tretiega v okviru mednarodnega progranzanenjave Studentov CEEPUS na
Ekonomski Univerzi v Bratislavi¢etrtega pa v okviru ERASMUS programa na Universidad
Politecnica de Valencia (EPSG). Vzporedno sem de util jezike tako da tekie govorim
anglesko, Spansko (v teh dveh jezikih sem tudii&ldn hrvasko. Nemsko pa na srednjem
nivoju. Vescas Solanja sem se aktivno ukvarjal s Sportom (tditiess) in s teniSkim klubom
Merkur Protenex osvojil tudi ekipni naslov drzavaggvaka v 1. slovenski ligi.

Ves ¢as Studija sem delal v raghih podjetjih in organizacijah, kjer sem si nabidalovne
izkusnje in kapital:

- Agencija za plalni promet RS (reklamacije, 4 mesece), Kran;;

- Amway Slovenija d.o.o. (mrezni marketing, 1 let8lpvenija;

- Ekoguma d.o.o. (proizvodnja in pothpri organizaciji proizvodnje, 2 meseca), Kamnik;

- Tobana Ljubljana d.o.o. (marketing — promocije v cdb\&niji, 4 leta), Ljubljana;

- Constructa d.o.o. (gradbenistvo, 2 meseca), Ljoblja

- Biogreen d.o.o. (urejanje okolice, gradnja avtoeest predoru Sv. Rok, Dalmacija, 1
mesec), Hrvaska,

- McDonald's Slovenija d.o.o. (strezba, 3 mesecelligna;
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- Universidad Politecnica de Valencia (UPV), Escu®itecnica Superior de Gandia
(mednarodna pisarna — organizacifaji Spandine za vse tuje Studente UPV, 6 mesecev),
Spanija;

- MasTequila s.I. (odnosi z javnostjo, organizadijgodkov, 10 mesecev), Spanija;

- Wesser and Partner ( marketing, prodaja ), trenutthelovnem razmerju, Velika Britanija.

Poleg tega pa sentiutudi tenis. Opravljen imam tudi izpit iz varnogtri delu in higienski
minimum za delo z zivili pri Zavodu za zdravstverasstvo, ki je z zakonom dalen,ce delas z
zivili. Svojo izobrazevalno pot pa bom nadaljevamednarodnim Studijem MBA doma in v
tujini.

PRILOGA 4: Studija primera PEAPOD.COM

V nalogi bi rad na kratko predstavil podjetje Peh@eapod, 2004), ki deluje v ZDA in je del
poslovnega sistema Royal Ahold iz Nizozemske. Ra&e pa bi v tem delu analiziral situacijo
evropske trgovine na drobno in stanje gostinst®&ovenskem prostoru na splosSno, saj je nase
podjetje trgovsko-gostinsko.

PEAPOD

Peapod (2004) sta leta 1989 ustanovila brata AndréelMhomas Parkinson. Koncept Peapoda je
zasnovan kot reSitev za ljudi s pomanjkanjasa. Danes je Peapod eden od vodilnih podjetij v
ZDA, ki se ukvarja s prodajo zivil preko internétama ve kot 1500 zaposlenih. Royal Ahold,
mednarodni poslovni sistem, ki se ukvarja s protiagme, je danes ski lastnik Peapod-a in

je v partnerskem razmerju z AHOLD USA, ki ima v tlagerigo supermarketov in pa
Stop&Shop, ter Giant Food.

Peapod je iz leta v leto dosegal konstantno rastgye s povpro stopnjo veé kot 25% letno.
Danes je Andrew Parkinson predsednik druzbe, Thdtaalsinson pa vodja tehnologije. Druzba
danes oskrbuje ¢ekot 11.518.314 gospodinjstev po celi ZDA. V svojpnodajnem programu
imajo ve& kot 8000 izdelkov raztnih kategorij: morska hrana in meso, pripravljemania,
naravna in organska hrana, pisarniSke in Solskeelp®ine, sezonske izdelke, video, cd-ji,
izdelki za zdravje in lepoto, vino, pivo in vse tapija. Prav tako pa trzijo del izdelkov pod
lastno blagovno znamko Paepod by Stop&Shop in Redpo Giant. Distribucijo imajo
centralizirano, razvazajo izdelke iz lastnih sk¥diecjih mest: Chicago, Washington D8lew
York, New Jersey, itd. V letu 2003 so dostavili jgvizdelke vé kot 147.000 strankam, od
svojega obstoja do leta 2003 pa so izpolnilt ket 6 milijjonov nardil. Povpreéna vrednost
narocila znaSe143 stranke pa nat@jo navadno dvakrat mes®m. Meséno ustvarijo okoli 41
milijonov dolarjev prometa, letno pa slabe pol maide ameriSkih dolarjev. Za dostavo
zar&unajo $4.95,¢eprav se cena storitve dostave spreminja gledeokacijo in velikost
kosSarice. Stranke lahko n&mo najvé za en teden naprej, dostavijo pa lahko najhitreje
naslednji dan od prejetega klica. Stranka prav t&doci tudi dvourno okno v katerem naj jim

12



bodo izdelki dostavljeni. V Chicagu Peapod sodelajeznanimi domé&mi blagovnimi
znamkami kot so Chicago's Best, Charlie Trott&os, Malnati's Pizza.

Sami z&etki poslovanja so dokaj pionirski, a kakorkoli sistanovitelja zgradila hvale vredno
podjetje. Ustanovitelja sta sprejemala @deo'on-line’ samo ne preko interneta. Peapod je
strankam priskrbel software in jim celo prodajaldeme, tako da so stranke lahko direktno
kontaktirale podjetje. Ustanovitelja sta sama giswaosebnimi avtomobili razvazala izdelke,
pomagali pa so jim prijatelji in njuni zeni. Santa &delke pobrala iz polic supermarketa, ki je
bil njun partner (Chicago-area Jewel Food Stords)zapakirala in dostavila (pick and pack
strategy). PovpraSevanje po tej storitvi je raskot da se je posel hitro razSiril tudi na druga
podraija in regije. Na z&etku je bil edini marketing, ki sta si ga lahkovo&ila reklama od ust
do ust.Zacela pa sta zalagati okoli 400 gospodinjste\Kasneje se je partnerstvo in politika
skupnih blagovnih znamk z Jewel Food stores izkazal kljwni dejavnik uspeha. Z rastjo
posla sta investirala ¥g denarje tudi v marketing in na tacma vztrajno, vsak mesec
poveevala Stevilo strank in se Sirila.

Prelomno obdobje za podjetje je bilo leta 1996skoimela ze 43.200 strank, leta 1997 uspesSno
izvedejo prvo uvrstitev delnic na borzo in uvrsigeoje delnice na NASDAQ. Inc. magazine je
uvrstil Paepod na list600 najhitreje rastocih privatnih podijetij v ZDA . Leto 2000 je bilo
prav tako eno Kljénih let v razvoju podjetja. Royal Ahold je postatmski lastnik Peapod-a.

S skupnim partnerstvom Royal Aholda je Peapod miéelick and brick' strategijo. Druga pa
ima Peapod model centralne distribucije dveh foomatnanjSe skladé& kjer prevzemajo blago
in vedje skladige. Dostavijo najhitreje naslednji dan od prejetegexila.

Njihova misija je: Postati vodilni svetovni in najbolj zazeleni ponikdnnteraktivnega
nakupovanja zivil.

PRILOGA 5: Kratka analize trgovine na drobno v Evropi

Evropska trgovina je v primerjavi z ameriSko Sedezaetni stopnji konsolidacije. Medtem ko
ima najvejin pet trgovskih verig v ZDA 35 odstotkov trga, amajvejih pet v Evropi le 26
odstotkov trga. Omenimo faktor Wal-Marta, ki evrbpstrgovce spodbuja k mednarodnim
prevzemom. AmeriSko podijetje je nare nakupom Wertkaufa (1997) in Interspara (1998)
za’elo nastopati na nemskem trgu, z nakupom hitovskee1999) pa na trgu Velike Britanije.
Francoski verigi Carrefour in Promodes sta se luttovali na Wal-Martove akcije z zdruzitvijo
in tako pridobili ma& v Belgiji, Franciji, na Portugalskem, v Juzni Arik&r Spaniji in drugod.
Hkrati se je zganil tudi nizozemski trgovétiold (ki je dotlej kupoval samo izven Evrope) z
nakupom 50-odstotnega deleza v podjetju ICA, vedjin skandinavskega trgovca na drobno
(Nasvet, 2002).

V Kanadi in ZDA je mogoe tudi opaziti, da se naj¥je trgovci Sirijo zunaj meja ene ali dveh
regij, kar se kaze tudi v ¥gh zasluzkih v primerjavi s tekmeci. Podobno séekéudi v Evropi.
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Od leta 1991 do 1994 je najyjiln deset realiziralo 90 odstotkov svoje rasti mmdem trgu. V
letih 1994 do 1998 so bile Stevilke dridga: skoraj polovica rasti, ki je bila zaznana v tesu,
je izhajala iz mednarodnih prevzemov in ne prevaemdrzavi.

Vsekakor je ameriski trg drugan od evropskega. Okus kupcev in nakupne navadeose
ameriskih regijah ne razlikujejo toliko kot po epskih drzavah. Evropski trgovci na drobno
zato tezje dosegajo prihranke pri Siritvi v drugegopske drzave. Vendar se tudi pri tem
spreminja: predvsem med mlajSimi potrosniki so okusi in nakupe navade vse bol
poenoteneg kar Se pospesSuje uvedba evra in potem prisotposizvajalcev na «eevropskih
trgih.

Kljub Stevilnim oviram pri poslovanju na mednardamigih morajo evropski trgovci na drobno
ukrepati zdaj. Vodilni polozaji v evropski trgovina drobno bodo jasni v prihodnjih nekaj letih,
mogae celo mesecih.

Temeljni izzivi evropske trgovine na drobno so:

1. Trgovci si prizadevajo k doseganjaljSih nabavnih moznosti Sistem popustov v evropskih
drzavah je zelo raznékn, kar trgovcem otezuje pregled nad dejansko @éoseheto ceno v
posameznih drzavah. Kerdeevropski proizvajalci sluzijo (tudi) na ¢an razlike v ceni med
evropskimi drzavami, jih trgovci tezko prefajo za ugodnejSe prodajne moznosti. K temu
lahko dodamo Se avtonomijo nabavnih oddelkov zpdtgovskega podijetja v posameznih
drzavah, ki vztrajajo pri tem, da imajo zadnjo loesepri strategiji asortimenta in izbiri
dobaviteljev.

2. Trgovci stremijo kpoenotenju asortimentana razlénih trgih. V raziskavi za vodilnega
trgovca iz juzne Evrope so ugotovili, da je le 2@%ortimenta izdelkov enak v Franciji in
Spaniji. Zadnje raziskave temu navkljub dokazujeja,lahko trgovci s strategijo poenotenja
asortimenta dosezejo izboljSanje nabavnih pogoge za 3 ali 4 odstotke. Podjetja, ki imajo
uveljavljene trgovske blagovne znamke, imajo pm t&ratesko prednost. Kljub temu ne morejo
vseh izdelkov s trgovsko blagovno znamko prodajatseh drzavah. Nemski ALDI tako v vseh
drzavah, kjer je prisoten, poenoteno ponuja le @6taikov vsega asortimenta s trgovskimi
blagovnimi znamkami.

3. Trgovci stremijo kpovetanju vpliva na dobavitelje izdelkov. Doslej so mednarodni trgovci
dosegli Se najmanjSe prihranke na tem p&droVegji proizvajalci prehrambnih izdelkov Se

vedno zavré&ajo dolgor@nejSe sodelovanje s trgovci, ker ne Zelijo izgubgimostojnosti. To se

bo verjetno spremenilo, saj se ravnotezje&imavno zaradi konsolidacije v trgovini na drobno
nagiba na stran.

McKinseyjeva analiza napoveduje dva scenarijakaasolidacijo v trgovini na drobno v
Evropi. Po prvem imenovanem scenariju, torej evkopgi prvakov, se bo oblikovalo nekaj
evropskih velikanov, ki bodo obvladovali areo evropskih drzav. Doslej ni bilo nobenega
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takega igralca. Wal-Mart namirenastopa v Nemji in Veliki Britaniji, francoska podijetja v
juzni Evropi in Beneluxu, nemski trgovci krepijogyolozaj v Avstriji in nekdanjih drzavah
Sovjetske zveze. Trgovci iz Velike Britanije osjajgecinoma na dom@m trgu.

Po drugem, tako imenovanem scenariju regionalmtbuse bodo oblikovala podjetja, ki bodo
pokrivala nekaj drzav in na teh trgih ne bodo imatatnejSih konkurentov (Mercator v
Sloveniji). Potencialna delitev Evrope na regije & nakazuje: Juzna Evropa, Avstrija in
Nemgija, Skandinavija in Svica.

Pri McKinseyju ocenjujejo, da se bo struktura trgaje trenutno bolj podobna regionalnim
utrdbam, spremenila in se priblizala evropski pgvakov. To napovedujejo aktivnosti velikih
trgovcev, kakrsni so Carrefour, Promodes, METRO|-Wart. Veliki nakupi trgovcev Ahold,
METRO ali Wal-Mart v Franciji lahko povztgo, da bodo tudi preostala podjetja Sirila svojo
prisotnost na W& evropskih trgih. Najvgih deset lahko tako do leta 2005 doseze tudi 60
odstotkov evropskega trga.

INTERNETNA PRODAJA V SLOVENIJI

Slovenija ima v primerjavi z drugimi evropskimi dxami relativno velik delez populacije, ki
uporablja internet. Ocenjujemo, da gre kar za Siaiklov prebivalcev Slovenije. Od sosed nas
prehiteva le Avstrija, v SirSem evropskem pogleduNentija, Svica, Nizozemska, Danska, tri
skandinavske drzave in Islandija (Oseli, 2004) .

Vsako gospodinjstvo mora na tak ali droga n&in nakupovati trajne in netrajne dobrine. Za
trajne dobrine si ponavadi radi vzamema: v@sa, se dobro pozanimamo o ponudbi, se
pogovorimo s strokovnjaki in se po tehtnem razrkisl®dlaiimo za nakup, ki najboljSe
odgovarja nasSim zeljam in potrebam. Pri netrajrobrdhah je pred nakupno vedenje dré&ma
Dobrine kot so zivila, kozmetika, stvari za vsakdamporabo (praskiistila, Samponi, brivska
pena itd.) je vedno potrebno imeti na zalogi in pakupu takih dobrin ponavadi ne
premisljujemo veliko, je bolj nakupovanje iz navade ga potrosSniki opravljamo enkrat ali
dvakrat tedensko in prav iz tega razloga je prodajalkov za vsakdanjo potrosnjo in zivil
preko interneta poslovna priloznost.

In kaj kupujejo Slovenci prek interneta? Prevlagjenjige, sledijo oblaila in obutev, ki so v
zadnjemc¢asu na véni spletnih trgov prehitela nakupe glasbe (glask@b-ji so po delezu
kupcev v Sloveniji na&etrtem mestu). Sledijo ¢analniSka oprema, vstopnice za prireditve in
zabavna elektronika. V Sloveniji je &&akor 5% spletnih kupcev kupilo tudi naslednjeske
izdelkov: letalske karte, filme na DVD-jih ali vidkasetah, kozmetiko, opremo za dom, belo
tehniko, Sportno opremo in hotelske namestitve.

Najved slovenskih spletnih kupcev je nakupovalo v spldngovini Amazon.com (v njej

slovenski spletni kupci kupijo najgeknjig in DVD-jev). Med najbolj obiskanimi spletnim

trgovinami z izjemo Amazona in kataloSkega trgoweckermanna (pri katerem slovenski
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spletni kupci kupijo najueobl&il in obutve) med slovenskimi spletnimi kupci pragiljejo bolj
specializirane trgovine (za razliko od recimo Aisav, ki v primerjavi s slovenskimi najie
nakupujejo v spletnih trgovinah z raznovrstno pdra)dkot so:

. Big Bang, kjer kupijo najweglasbenih CD-jev,

. Emka, kjer kupujejo knjige,

. Superge, kjer kupujejo oldida in obutev,

. Kolosej, kjer kupijo najv&kino vstopnic,

. racunalniske trgovine, med katerimi je na prvem mégiavina EnaA,

. letalski ponudniki, med katerimi je na prvem meRganair,

. druge spletne trgovine s specializirano ponudboréiterjeva spletna prodajalna).

Najve:, kar 65 % kupcev navaja, da je talkcinanakupovanjgriro ¢en, saj ni treba obiskati
trgovine, veé kot polovica kupcev navaja 24-urni delowass in prihranekasa, 43 % kupcev pa
navajanizje cene

Med razlogi za spletno nakupovanje so prav takogrobme informacije spletnih uporabnikov,
ki na spletu ne nakupujejo. Teh je med uporabhikyporabljajo internet wkrat tedensko ali
vsak dan, 43 %. Njihovi razlogi proti spletnim npkwm:

. izdelka ne vidijo v Zivo (59 %),

. dostava izdelkov ni brezplaa (35 %),

. ni varno (31 %),

. izdelka ne dobim takoj (19 %),

. ni zagotovila, da bo izdelek res dobavljen (14 %),

. nimam pl&ilne ali kreditne kartice (12 %),

. (druge razloge je navedlo manj kot 10 % uporabnjikov

Po podatkih raziskave RIS za lansko leto (Nasv@02) je nakupovanje hrane preko
interneta popolnoma nezanimivo za kar 55 % slovensk uporabnikov. Tistih, ki jih
tovrstno nakupovanje zelo zanima je samo 6,5 %ulRdrraziskave se na Zalost odrazajo v
spletnih straneh slovenskih trgovcev z Zivili. Np&uanje preko interneta je mozno samo v
Sestih trgovinah in Se to pod pogojem, da si doma nanto dola@denem podrgu, kjer ima
trgovina omogoeno dostavo. Od najgh trgovcev omogeata spletno prodajo samo Mercator
in Era, medtem ko recimo E. Leclerc sploh nima lizdié spletnih strani!

Trend prodaje v primerjavi s preteklimi leti se izboljSuje. Stevkupcev nara%a iz meseca v
mesec od zZ#etka poslovanja MIT (Mercator internetna trgovida)danes, s tem pa natagudi
vrednost posameznega nakuppovpreéna rast vrednosti nakupav mesecu januarju 2002
napram januarju 2001 j85 %. Od z&etka poslovanja do danes se je Stevilo kupcev v MIT
povealo v povpréju za ve& kot 150 %. V letu 2001 je bila m&se stopnja rasti posameznega
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nakupa v povprgu 5 %. Povpre¢na vrednost nakupaje v letu 2001 znaSala priblizrial.200
SIT, od januarja do marca 2002 pa znasa%800 SIT

Prav iz teh razlogov smo se odilg da trzimo svoje storitve preko katalogov. Epséii trgovci
na drobno s prehrano in pi@ so v nakupovalnem zanosu. Po analizi svetovalpegietja
McKinsey se je obseg prevzemov v evropski trgomanidrobno od leta 1994 do 199&etveril
(z 2,9 milijona USD na 12,4 milijona USD).

Tabela 1: Petnajst najpomembnejSih trgovcev na oobEvropi

‘15 najpomembnejSih trgovcev na drobno v Evropi

Vrstni red Podjetje zlaqu))nl prihodki v 2001 (v milijonit FI?:rl:zzdki:rane v skupnih
i |Carrefour 70502 1705
2. Metro 54.799 1495
3. Rewe 41375 1735
4. Tesco 38.867 185,38
5. [Intermarché 34.741 | 82,4
6. [Edeka 131.000 | 84,7
v (Aldi 30.079 1843
8. /Auchan 32190 | 74,8
o. |Sainsbury 24.379 /90,0
10. |Ahold 127.049 1907
11. |Leclerc 26.071 1523
\12. |Schwarz-Gruppe \20.408 | 83,5
13. \Wal-Mart 20.021 68,8
14. Casino 22,643 76,2
\15. |Tenge|mann \15.429 | 61,7

Vir: Nasvet, 2002.

SLOVAR CEK

Catering event

kulinari¢ni dogodek, kjer se pripravijo in postreZejo ré&zé jedi in pij&e

Coctail

meSanica razinih alkoholnih in brezalkoholnih piga

Event dogodek
Box-ih posebni zaboji, ki vzdrzujejo toploto hrane
Slow food gre za vrhunsko pripravljeno hrano, ki se uzivagsov Stevilnih malih

obrokih (5 obrokov in w§

Click and brick
strategijo

gre za strategijo, ki omoga strankam, da storitve in izdelke kupujejo T
internetu (click), ter v dejanski trgovini (brick)

na

Word of mouth

reklama od ust do ust
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