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UvOoD

Zamisel o oljarni v domaci vasici Korte, se mi poraja ze kar nekaj ¢asa. Zacelo se je ze od
mladih nog, ker je pridelava oliv druzinska tradicija Ze vsaj treh generacij. Vedno je bilo
potrebno pomagati oCetu opravljati dela kot so strizenje oljk, gnojenje le-teh, kopanje lukenj
za nasaditev mladih olj¢nih dreves, itd. Pobiranje oliv pa je od vedno druzini predstavljalo
lepe dni, kot nekakSen praznik, ker se je druzina zbrala, delo na svezem zraku je prebilo rutino
vsakdanjega presedanja v pisarnah in tako tudi nam najmlaj$im vlilo veselje do tega opravila.
Oljarna pa je edini vir, ki lahko olive »spremeni« v olj¢no olje in ker takega obrata v nasi
neposredni blizini nimamo, ham je v moji mladosti (preden smo si lahko privos¢ili primerno
prevozno sredstvo) stiskanje le-teh predstavljalo velike tezave. Cilj zakljucne naloge je
izdelati poslovni nacrt, ki bi ga lahko v praksi pretvoril v realnost. S pridobitvijo oljarne, bi
Korte poleg dobre gostilne in dobrega vina, po Sloveniji in njeni okolici, zaslovele tudi po
dobrem olj¢nem olju.

Poslovni nacrt je sestavljen na podlagi prirocnika za pisanje poslovnih nacrtov z naslovom
Podjetnistvo (Drnovsek & Stritar, 2007). Sablona, ki sem jo uporabil za pisanje poslovnega
nacrta pa je v uporabi pri predmetih podjetnistva na Ekonomski fakulteti za pisanje tovrstnih
del.

V prvem poglavju poslovnega nacrta je povzetek, ki na kratko opisuje bistvene sestavine
poslovnega nacrta, sledi mu opis podjetja, panoge dejavnosti in proizvodov in storitev, ki jih
bom v podjetju ponujal. V tretjem poglavju sem predstavil trzno analizo, analizo kupcev,
opisal trende in opravil analizo konkurence. Nadaljeval sem z ekonomiko poslovanja kjer sem
prikazal stroske podjetja in njihov izvor, prihodke podjetja, analiziral donosnost podjetja
preko dobicka in rentabilnosti sredstev in kapitala ter predvidel denarni tok podjetja. Sledil je
nacrt vstopa na trg, cenovna strategija, prodajne poti, trzno komuniciranje in poudarki pri
trZzenju storitev. V Sestem poglavju je opisan postopek izvedbe storitve in izdelave izdelka,
potrebna oprema za ta opravila, delovni ¢as v katerih bom opravljal ta opravila in potreba po
zunanjih sodelavcih. V sedmem poglavju sem opredelil nacrt razvoja storitve / proizvoda,
moznost uvajanja novih storitev / proizvodov in dolo¢il sredstva namenjena razvoju. Sledil je
opis vodstvene skupine in kadrov, nato pa se splosni terminski plan, kjer sem opisal kljuéne
aktivnosti v prvem poslovnem letu. Deseto poglavje je namenjeno kriticnim tveganjem in
problemom, ki lahko prizadenejo podjetje. V enajstem so opisani vlozki v podjetje, viri
financiranja in upravljanje s kratkoro¢nimi sredstvi. V zadnjem, dvanajstem poglavju
poslovnega nacrta so predstavljeni predracuni poslovnega izida, bilance stanja in denarnih
tokov podjetja.

Kratek opis poslovne priloZnosti

Poslovna zamisel »Oljarna Korte«, je dejavnost, ki zajema storitev stiskanja oliv v oljéno olje.
Poleg tega, bi v okviru te dejavnosti prevzel ocetovo dejavnost obdelave olj¢nih nasadov in
prodaje pridelanega olj¢nega olja. Moja dejavnost je locirana na vaseh v notranjosti Slovenske
Istre, natanéneje v okolici vasi Korte (neko¢ Dvori nad Izolo). Konkurence je na tem podrocju
sicer veliko, ampak je najblizja, od vasi Korte oddaljena kar 10 kilometrov, kar za
pridelovalca oliv, ki bi rad svoj pridelek stisnil v olje, lahko predstavlja zelo veliko tezavo.
Razdalja med oljarno in kupcem je velika tezava zato, ker je za prevoz ze malo vecjih koli¢in
potrebno tudi primerno prevozno sredstvo. Tako lahko v osebni avtomobil spravimo priblizno
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300 kilogramov oliv. Povprasevanje po tej vrsti storitve je v mesecu oktobru in novembru, ko
so olive zrele in je Cas za obiranje.

Predvsem vidim poslovno priloznost v tem, da se na trgu pojavim, ko je na sosednjih
obmocjih vse vecja poraScenost kmetijskih zemlji§¢ z mladimi olj¢nimi nasadi in bo torej
povpraSevanje po storitvi stiskanja oliv Se vecje kot je trenutno.

Konkuren¢na prednost in strategija

Ker je na obmoc¢ju Istre pridelovanje oliv priljubljen konjicek, je tudi veliko konkurentov, ki
olive stiskajo in iz njih pridelujejo olj¢no olje. Vseeno pa menim, da bi mojo direktno
konkurenco predstavljali predvsem dve oljarni, in sicer oljarna »Oljarna Torkla« v lzoli in
oljarna »Oljarna KroZera« v Srgasih, vasici pri Smarjah nad Koprom. Ti dve oljarni pa zato,
poskusil prebiti pred konkurente predvsem z vrhunsko predelavo oliv, s tako imenovanim
»hladnim stiskanjem«, s ¢imer se pridobiva ekstra devisko olj¢no olje. Na trgu je to olje,
izmed vseh olj¢nih olj, poznano in tudi dokazano, najkvalitetnejSe in tudi najbolj zdravo. V
Sloveniji je po podatkih, ki jih vodi Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano
prijavljenih 16 oljarn, od katerih jih po mojih podatkih le 6 uporablja metodo hladnega
stiskanja (uradnih podatkov iz tega podrocja ni). Metoda hladnega stiskanja je naravna
predelava oliv, pri ¢emer v celotnem postopku temperatura ne sme preseci ¢lovekove telesne
temperature. Tako se ohranijo vse biolosko aktivne snovi v olju, ki podaljSujejo njegovo
obstojnost in pozitivno vplivajo na nas organizem (AKktivni.si, 2010).

Blizina olj¢énim nasadom in pridelovalcem oliv bi bila tudi nezanemarljiva konkurenéna
prednost. Tako bi ravno zaradi teZave prevoza oliv v oljarno in olja iz oljarne tudi tistim bolj
oddaljenim pridelovalcev oliv nudil moznost mojega prevoza oliv do oljarne in olja iz oljarne
do naro¢nika. Kupcem bo omogoceno prisostvovanje stiskanju oliv, kot garancija, da je
dobljeno olje res plod njihovega truda in njihovih pridelanih oliv. Si pa Stejem v prid tudi to,
da vecino tukaj$njih pridelovalcev oliv osebno poznam oz. jih pozna oce in da imamo z njimi
dobre prijateljske odnose, kar je za zagon oljarne lahko samo prednost.

Ciljni trgi in trZni segmenti

Ponujal bom storitev stiskanja oliv, ki bo namenjena sosednjim pridelovalcem oliv in tudi
vsem tistim, ki si bodo zazeleli kvalitetnega stiskanja oliv po metodi »hladnega stiskanja«.
Storitev bom nudil ne glede na tezo oliv, ki jo bo nekdo pripravljen stiskati, vendar bo za
lastno olivno olje potrebno minimalno 300 kilogramov oliv. Sicer bom manjse koli¢ine
zdruzil, da bo zadostovalo za en obrat oljarne in bom dobljeno oljéno olje pravi¢no porazdelil.
Olj¢no olje, ki ga bom pridelal iz lastnih oliv, bom prodajal v steklenicah, ki bodo imele
nalepko s kombiniranim logotipom, kjer bo jasno razvidno, da je olj¢no olje pridelek moje
oljarne. Tako bom dosegel zeleno prepoznavnost, predvsem v izlozbah hotelov, kjer bom
olj¢no olje prodajal. Da bi bila moja ponudba popolna, bom imel tudi moznost prevoza oliv
do oljarne, kar bo marsikateremu pridelovalcu oliv olaj$alo stiskanje le-teh. Seveda bom
stisnjeno olje tudi, po Zelji kupca, odpeljal h kupcu na dom. Pri¢akovano povprasevanje po
stiskanju oliv in prodajo olj¢nega olja sem ocenil na podlagi trzne raziskave in analize, ter na
preteklih izkusnjah, ki jih imam na tem podro¢ju. Kupec storitve stiskanja oliv je lahko tako
kmet, ki med drugim obdeluje olj¢ne nasade in se tako profesionalno ukvarja s pridelavo oliv,
kakor tudi vsa gospodinjstva, ki oljéne nasade obdelujejo amatersko in to samo iz osebnega
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zadovoljstva in ljubezni do narave. Kmet ima tako vecje koli¢ine olj¢nih nasadov in zaradi
tega tudi vecje koli¢ine oliv, amaterski pridelovalci oliv, pa v vecini pridelajo manjse koli¢ine
oliv in za obdelavo olj¢nih nasadov tudi porabljajo zgolj lastni prosti Cas.

Tako kmeti, ki se profesionalno ukvarjajo s pridelavo oliv, kot amaterski pridelovalci oliv,
torej pridelovalci oljcnega olja, so hkrati tudi prodajalci najkvalitetnejSega olj¢nega olja.
Olj¢na olja, ki jih najdemo na policah raznih trgovin, niso tako kvalitetna in zdrava, kot so to
domaca olj¢na olja, ki so le mehansko pridelana olja, brez dodatne predelave. Takih olj se za
enkrat na policah trgovin Se ne da kupiti. Velika vecina pridelanega olj¢nega olja se na trgu
proda brez racuna, torej na ¢rno. Le redki prodajalci domacega olj¢nega olja imajo obrt in
preko le-te prodajajo svoje izdelke. Nadzor nad tem pa je skoraj nemogo€, ker veina
pridelovalcev olj¢nega olja le-tega uporablja tudi v lastne namene. V letu 2001 je bilo
pridelanega 400.000 litrov olj¢nega olja, leta 2010 pa ze 650.000 litrov (Ministrstvo za
kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano, 2011).

Ekonomika, dobi¢konosnost in moznost Zetve

Na podlagi analize sem ocenil koliko oliv bi bilo mozno stisniti in koliko oliv bi lahko
pridelal. Posledi¢no sem ocenil tudi koliko olj¢nega olja bi lahko pridelal. Oljarna je zaradi
svojega specificnega znacaja lahko produktivna samo v €asu, ko pridelovalci oliv obirajo in
zelijo stisniti svoj pridelek. Ker naj bi se z vsakim letom poslovanja povecevala
prepoznavnost mojega podjetja, predvidevam 10 % letno rast stiskanja oliv. Za prvih pet let
poslovanja sem postavil enotne cene, saj predvidevam, da bi na tak nacin najlazje dosegel
Zeleno rast prodaje. Je pa kljuéni faktor pri tem »Drustvo oljkarjev slovenske Istre«, ki doloca
minimalno in maksimalno ceno stiskanja oliv - trenutno je to min. 20€ in max. 24€ za 100
kilogramov oliv (DOSI, 2011).

Prodaja oljénega olja je v celoti odvisna od koli¢ine pridelanega olja, pri cemer ocenjujem, da
bom lahko prodal vse, kar bom od pridelanega namenil za prodajo. Po oceni, ki temelji zgolj
na preteklih izkusnjah in predvidevanjih, ki jih podajo prodajalci olj¢nih sadik, bom iz
trenutnih 270 litrov oljénega olja v prvih petih letih, z novimi Ze nasajenimi olj¢nimi drevesi,
prisel na priblizno 400 litrov pridelanega olj¢nega olja.

Ob dokoncanju vseh finan¢nih izkazov sem izracunal tudi rentabilnost sredstev in rentabilnost
kapitala, ki bosta v vseh prvih petih letih poslovanja podjetja pozitivna (Tabela 5).
Rentabilnost sredstev (ROA) bo v povpreéju v prvih petih letih 8,8 %, medtem ko bo
rentabilnost kapitala (ROE) v enakem obdobju v povprecju 10,4 %. Oba kazalnika se bosta
skozi obdobje povecevala, izjema je le drugo leto poslovanja, ko v primerjavi S prvim letom
poslovanja kazalnika ostaneta na isti ravni. To je posledica celoletnega poslovanja, ker v
prvem letu podjetje ne obratuje celo leto, medtem ko v naslednjih letih podjetje obratuje skozi
celo leto. Zato v drugem letu pride do povisanja stroskov, kar tudi zniza dobicek in je tako
Cisti dobicek na ravni prvega leta. Notranja stopnja donosa izracunana za obdobje prvih petih
let znasa 10,5 %, kar je veliko ve¢ od trenutne stopnje donosa raznih varnih nalozb.

Vodstvena skupina in kadri

V mojem podjetju bom imel enostavno organizacijsko strukturo, kjer bom sam predstavljal
vodstvo podjetja in bom tudi opravljal vse administrativne, organizacijske, oglaSevalske in

ostale zadeve. V casu najvecjega povprasevanje, v mesecu oktobru in novembru, ¢e bo to
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potrebno, bom za pomozna dela v oljarni zaposlil Studenta. Pri obiranju oliv bodo klju¢no
vlogo odigrali druzinski ¢lani in ¢e bo potrebno, bom tudi za ta opravila najel Studente. Od
Studentov bom zahteval tocnost, resnost in marljivost. Vodenje rac¢unov, ter izdelavo bilanc in
izkazov bom prepustil ratunovodskemu servisu, s katerim bom profesionalno sodeloval in mi
bo tudi svetoval v primeru tezav oziroma izgub. Profesionalno bom sodeloval tudi s hoteli na
slovenski obali, ter na ta na¢in skusal povecati prihodke in pospesiti prodajo olj¢nega olja.

1 PODJETJE, PANOGA DEJAVNOSTI, PROIZVODI IN STORITVE

1.1 Podjetje

V zadnjem casu je na obmocju Slovenske Istre zaznati vse ve¢jo poraséenost kmetijskih
zemlji$¢ z oljénimi nasadi. Pri¢a temu so tudi Stevilke Drustva oljkarjev slovenske Istre, ki
bodo predstavljene v nadaljevanju. Ker trenutno na obmoc¢ju Kort in sosednjih vasi $e ni
nobene oljarne, sem v tem videl poslovno priloznost.

Podjetje, ki ga bom ustanovil, se bo imenovalo OLJARNA KORTE d.o.0. Podjetje bo
delovalo kot enoosebna druzba z omejeno odgovornostjo. Sedez podjetja bo na isti lokaciji,
kjer bo tudi postavljena oljarna, to je v Kortah, Korte 142, spada pa v ob¢ino Izola. Vlozek v
podjetje bo razmeroma visok, saj bo potrebno poleg ustanovitvenega kapitala financirati
nakup oljarne in ureditev prostorov za vgraditev le-te. Kot moj zacetni vlozek v podjetje
bodo, poleg denarnega vlozka, tudi stvarni vlozki v obliki kmetijskih zemlji$¢ z nasadi oljk in
osebno vozilo za prevoz oliv od kupcev v oljarno in nazaj. Ti stvarni vlozki bodo pripomogli
kot hipoteka za pridobitev kredita za financiranje nakupa oljarne. Osnovna oprema za urejanje
oljénih nasadov in pobiranje oliv (zaboji, mreze, grabljice, Skarje, lestev, Stroj za obiranje
oliv), s katerimi ze razpolagam, bi tudi predstavljala stvarni vlozek. Redno zaposlenih v
podjetju ne bo. Razlogi za to se skrivajo v sezonski komponenti, ki jo ima podjetje, saj bo
poslovni proces potekal priblizno dva meseca v letu. Poleg tega pa bo delo zelo enostavno in
bom, ¢e bo to potrebno, za pomoc€ najel dijake in Studente za delo preko Studentskega servisa.

Sedez podjetja bo v Kortah, Korte 142, 6310 Izola, kjer bo oljarna tudi postavljena. Bo
storitveno podjetje, ki bo svojim potencialnim strankam omogocalo stiskanje oliv z metodo
hladnega stiskanja v olj¢no olje, prevoz oliv v oljarno in olja nazaj na kupcev naslov, ter
nakup mojega oljénega olja. Prodaja bo potekala tako na domu, kot tudi v nekaterih hotelih
slovenske obale.

1.2 Panoga dejavnosti

Panoga v Kkateri bo moje podjetje, Oljarna Korte, delovalo, spada pod okrilje predelovalnih
dejavnosti, in sicer proizvodnja olja in mas¢ob. To bo glavna dejavnost. Stranska dejavnost bo
prodaja olj¢nega olja in zato bo podjetje spadalo tudi v panogo trgovina, vzdrzevanje in
popravilo motornih vozil. Moji ozji konkurenti bodo vse oljarne, ki stiskajo olive v olj¢no
olje, najblizjo in zato tudi najve¢jo konkurenco, pa mi bosta predstavljali oljarni: Oljarna
Torkla in Oljarna KroZera. Sicer bo moja oljarna, Oljarna Korte, kvalitativno bolj$a in
cenovno ugodnejsa od Oljarne Torkla, ki se nahaja v Izoli. Si pa bova z Oljarno Krozera iz
Srgasev, kar se kakovosti in cene tice, zelo podobni.



Glavna dejavnost mojega podjetja, se po standardni klasifikaciji (SKD) uvrs¢a v skupino C —
predelovalne dejavnosti, ter naprej v skupino C 10.410 (10 — proizvodnja zivil, 10.4 -
proizvodnja rastlinskih in zivalskih olj in mascob, 10.41 proizvodnja olja in mascob, 10.410
proizvodnja olja in mascob). Stranske/registrirane dejavnosti bodo po standardni klasifikaciji
tudi v skupini G — trgovina, vzdrzevanje in popravilo motornih vozil in skupini H — promet in
skladiS¢enje (Statisti¢ni urad RS, 2011). Podrobnejsa opredelitev je v Prilogi 5.

Ze dalj Gasa se pri¢akuje in spodbuja gradnjo oljarne v Kortah, vendar za sedaj $e ni resnega
interesenta, ki bi bil pripravljen tak projekt izvesti. Razlogi za to so predvsem v sezonskem
znacaju takega objekta, ki obratuje in prinasa prihodke le v ¢asu pobiranja oliv, ostale mesece
Vv letu pa je oljarna dejansko zaprta.

Pri analizi ve¢jih trgovskih verig v Sloveniji, ki ponujajo ekstra devisko olj¢no olje, sem
ugotovil, da veé¢ino oljénega olja prihaja iz drugih drzav (Gréija, Spanija in Italija), medtem
ko oljénega olja slovenskega porekla na prodajnih policah skoraj ni. Ugotoviti je mogoce tudi,
da so olj¢na olja lahko polnjena na ozemlju Slovenije, vendar so predelana iz oliv z
italijanskim, $panskim ali grikih poreklom. Zalostno je predvsem to, da se na trgovskih
policah nahajajo predvsem taka olja, ki pogojem za klasifikacijo med ekstra deviska oljéna
olja sploh ne spadajo, se pa prodajajo s tem »nazivom«. Zalostna potrditev teh navedb se
nahaja v spodnji analizi kakovosti olj¢nih olj.

Analizo kakovosti oljcnega olja je opravil Laboratorij za preizkusanje olj¢nega olja
Znanstveno raziskovalnega sredi§¢a Univerze na Primorskem (UP ZRS) iz Izole, in sicer na
podlagi 17 vzorcev ekstra deviskega olj¢nega olja (Analiza kakovosti oljénih olj InSpektorata
Republike Slovenije za kmetijstvo, gozdarstvo in hrano, z dne 16.12.2010).

“Ekstra devisko ali 'Extra-Vergine' olj¢no olje je vsako olj¢no olje z manj kot 1 % Kisline, ki
se pridobi s prvim stiskanjem oliv po metodi hladnega stiskanja. Vecina danasnjih olj¢nih olj
je ekstra deviskih zgolj po imenu, kar pomeni, da ustrezajo le minimalnim standardom.
Oznaka ekstra deviSko pomeni zadostitev kemi¢nim zahtevam in ne odraza kakovosti in
okusa (Vsi-zdravi.org, 2011).”

Analizirali so predvsem pristnost ekstra deviskega oljcnega olja in skladnost njegovih oznak

ter ugotovili naslednje:

- v 8 vzorcih so ugotovili senzori¢ne napake in s tem neskladno deklarirano kategorijo;

- v 2 vzorcih so poleg senzoricnih napak ugotovljene neskladnosti tudi na podlagi
kemijskih poskusov (preseZena vrednost parametra K232', presezene vsebnosti
eritrodiola® in uvaola, zelo presezena vsebnost stigmastadienov).

Zaradi ugotovljenih napak so v nadaljevanju poostrili in razsirili nadzor ter odvzeli dodatnih
15 vzorcev deklariranih kot ekstra devisko olj¢no olje. V skupno 12 vzorcih so ugotovili
neskladnosti pri senzori¢ni oceni in s tem neskladje v deklarirani kategoriji, poleg tega so v 3

! parameter K232 se poleg parametrov K270 in AK uporablja za ugotavljanje starosti, slabe skladiienosti in
primesanosti manj kakovostnih olj. (VIR: Glasnik ZRS Koper, 2011).

¢ Eritrodiol (obiGajno pomeni kar vsoto glikolov eritrodiola in uvaola) je sestavina neumiljive frakcije, ki je
znacilna za nekatere vrste mascob. V olj¢nem olju, pridobljenem z ekstrakcijo s topili, ga najdemo v precej visjih
koncentracijah kot v drugih oljih, na primer v preSanem oljénem olju ali olju iz grozdnih pesk, ki ga prav tako
vsebujeta, tako da lahko njegova prisotnost kaze na s topili ekstrahirano olj¢no olje. (VIR: Pravilnik o oljénem
olju, Ur.l. RS, §t. 30/1999).
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vzorcih ugotovili tudi neskladja v kemijskem parametru (presezena vrednost stigmastadienov)
3

Slika 1: Prikaz ugotovitev analize kakovosti olj¢nih olj inspektorata Republike Slovenije za
kmetijstvo, gozdarstvo in hrano, opravijenih na 32. vzorcih ekstra deviskega oljcnega olja

O senzoriéna neskladnost

B kemijska neskladnost

DO ustreznost

Vir: Analiza kakovosti oljcnih olj inspektorata Republike Slovenije za kmetijstvo, gozdarstvo in hrano (Lastni
prikaz), 2011.

Iz zgornjega grafa je razvidno, da je bila ustrezno deklarirana kakovost in kategorija oljénih
olj, ki so jih zajeli v analizi, manjSa od tretjine. Ve¢ kot polovica jih je imela senzori¢ne
napake, manjSi delez analiziranih olj, pa je bil neustrezen tudi po kemijskem preizkusu
ustreznosti.

Kot izhaja iz omenjene analize, so bile v vecini vzorcev ekstra deviskega oljcnega olja
ugotovljene nepravilnosti, in sicer so bila kakovostno slabsa olj¢na olja deklarirana kot ekstra
deviska olj¢na olja (najbolj kakovostna olj¢na olja) oziroma so bila ekstra deviskim oljénim
oljem primeSana razli¢na rafinirana rastlinska olja.

Kazenske dolo¢be Zakona o kmetijstvu® predvidevajo denarne globe za kritelje, ki Zivila v
prometu ne oznacijo skladno in s predpisanimi zahtevami, in sicer:

- 0d 1.000,00 do 5.000,00 EUR za pravne osebe;

- 0d 400,00 do 2.500,00 EUR za samostojne podjetnike;

- 0d 80,00 do 500,00 EUR za posameznike in odgovorne osebe pravne osebe.

Clankov in raziskav, ki pri¢ajo o zdravilnih uéinkih olivnega olja je vse veé. Prav vsi pa
omenjajo, da je velika razlika med domacim ekstra deviSskim olj¢nim oljem in tistim, ki ga je
moc¢ kupiti na policah nasih veleblagovnic. Prav tako je vse vec tudi dejanskih uporabnikov
ekstra deviskega olj¢nega olja, ki bi radi z njim vsaj malo poboljSali svoje prehranske navade.
Iz raznih ¢lankov (Ena A magazin, 2011 & Viva, portal za zdravo zivljenje, 2011) je zaznati
trend razSirjanja sredozemske kulinarike, ki temelji ravno na olj¢nem olju in diSavnicah. V
zadnjem obdobju tudi zdravstvena stroka pripisuje oljcnemu olju zdravilne ucinke in
blagodejno delovanje na ¢lovesko telo (FIDIMED, 2011).

¥ Stigmastadieni so vrsta ogljikovodikov preko katerih se ugotavlja prisotnost razli¢nih rafiniranih rastlinskih olj
(oljénih, son¢nicnih, palmovih, itd.) v deviskih olj¢nih oljih. Deviska olj¢na olja ne vsebujejo stigmastidienov,
rafinirana pa jih. (VIR: Pravilnik o oljénem olju, Ur.l. RS, §t.30/1999).
* Zakon o kmetijstvu (ZKmet), Ur.l. RS, §t. 54/2000, §t. 51/2006 (UPB-1).
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1.3 Proizvodi oziroma storitve

Storitve in proizvodi, ki jih bo moje podjetje ponujalo potencialnim kupcem, so stiskanje oliv
Vv olj¢éno olje, prevoz oliv do oljarne in olja iz oljarne do kupca storitve, ter prodaja lastno
pridelanega ekstra deviskega olj¢nega olja.

Za posameznega kupca bo najbolj ugodno stiskanje minimalno 300 kilogramov oliv, ker bo
tako stisnjeno olj¢no olje v celoti njegov pridelek (300 kilogramov zato, ker je to minimalna
potrebna koli¢ina za en obrat oljarne). Cenovno pa ne bo ugodnosti, ne glede na to koliksno
koli¢ino bo posamezni kupec hotel stisniti. Cena stiskanja 100 kilogramov oliv bo za vsakega
kupca enaka. Za prevzem oliv na domu kupca v oddaljenosti do 10 kilometrov ne bo omejitev
glede teze oliv, ki jo bo kupec pridelal. Kupec oddaljen nad 10 kilometrov pa bo moral
izpolnjevati pogoj minimalnega pridelka za stiskanje, 500 kilogramov oliv na voznjo. Tako bo
za vsakih nadaljnjih 10 kilometrov razdalje. Oddaljenost bom racunal tako, da ena voznja v
obe smeri predstavlja dejansko oddaljenost, torej od oljarne do kupca in nazaj v oljarno. Pri
c¢emer bosta v ceno stiskanja (kot brezplacna storitev prevoza) vkljuceni dve voznji, prva —
prevzem oliv na domu, druga — dostava stisnjenega olja na dom.

Oljéno olje bom prodajal v oljarni vsakomur, ki ga bo Zelel kupiti. Prav tako ga bom prodajal
v nekaterih hotelih na slovenski obali. Minimalna koli¢ina prodaje olja bo 0,5 litrov olja.

Za dosego zastavljenega obsega poslovanja in kasnejSo rast tega poslovanja sem si zamislil
kombinirani logotip, da bo oljarna Ze s samim vstopom na trg imela neko svojo podobo.
Kombinirani logotip bom uporabljal tako za nalepke za na steklenice oljénega olja, kot tudi za
letake in oglas v reviji Oljka, pa tudi kot vizitka oljarne.

1.4 Strategija vstopa in rasti

Vstop na trg bo, glede na dejavnost, dokaj agresiven. Kajti poskrbel bom, da se bo novica o
mojem odprtju razSla po celotni obali. Prvi korak bo ¢lanstvo v druStvu »Drustvo oljkarjev
slovenske Istre« in prisotnost v reviji druStva »Oljka«. Na to bom svoje odprtje, tik pred
pricetkom sezone obiranja oliv, naznanil na dveh lokalnih radiih, »Radiu Koper« in »Radiu
Capris, in preko letakov v zaledju ob¢in Izola, Koper in Piran.

Glede rasti podjetja planiram v roku petih let konstantno povecevanje obsega poslovanja in s
tem tudi povecevanje prihodkov na ra¢un vec¢jega izkoriS¢anja oljarne. To bom dosegel brez
Sirjenja in vecanja obstojeCih kapacitet. Oglasevalskih aktivnosti bo v tem obdobju stalno
manj, ker zaradi kakovostno iztisnjenega olja z metodo »hladnega stiskanja« pricakujem
veliko zadovoljstvo strank, ki se bodo iz leta v leto odlocile za storitve moje oljarne in svojo
zadovoljstvo sirile med druge pridelovalce oliv. Pri prodaji oljcnega olja pa bo rast bistveno
tezja in pocCasnejsa, kajti pri tem je kljuénega pomena pridelana koli¢ina oliv, iz katerih bom
stiskal olj¢no olje. Za rast tega faktorja pa so potrebna leta in leta, ker novo posajena oljka
potrebuje okoli 10 let, da doseZe svojo optimalno rodnost®. Tako bo po prvih petih letih
povecan pridelek morda le za 100 do 130 litrov olja, kar bo plod Ze posajenih mladih olj¢nih
nasadov. Bom pa za to v teh prvih petih letih ve¢ sredstev namenil S$iritvi — zasaditvi novih
olj¢nih nasadov.

® Optimalna rodnost je rodnost olj¢nega drevesa, ko v ve¢ zaporednih letih v povprecju obrodi priblizno enako
koli¢ino sadezev, oliv. V zgodnjih letih, to je prvih 10 let, olj¢na drevesa skoraj ne obrodijo sadezev (VIR:
Kmetijsko gozdarski zavod Nova Gorica — ¢lanek z naslovom Dozorevanje oljk v letu 2010, 2010).
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2 TRZNA RAZISKAVA IN ANALIZA

2.1 Kupci in segmentacija

Kot ciljna skupina kupcev za storitev stiskanja oliv v olj¢no olje so se izkazali predvsem
pridelovalci oljénih nasadov, ki imajo le-te v neposredni bliZini oljarne, torej v blizini Kort.
Potencialne kupce te storitve je mozno deliti samo na dve skupini, to sta: kupci, ki bi radi iz
svojih oliv pridobili zelo kvalitetno olj¢no olje (ekstra devisko olj¢no olje) in tisti kupci, ki
jim kvaliteta pridelanega olja ni primarnega pomena (takih sedaj na trgu skoraj ni ve¢ zaznati,
kar potrjuje tudi moja anketa pridelovalcem). Torej delitev v segmente je mozna, vendar je
druga skupina kupcev, torej tisti, ki jim kvaliteta oljénega olja ni primarnega pomena, na trgu
enostavno zanemarljiva, ker se takih pridelovalcev oliv skoraj ne najde ve¢. Anketa
opravljena v sosednjih gospodinjstvih, ki pridelujejo olive (Priloga 1 in Priloga 2), je nazorno
pokazala, da je ravno kvaliteta storitve (pridobljenega olivnega olja) najpomembne;jsi
dejavnik pri izbiri oljarne. V danas$njem c¢asu so ljudje, ki si vzamejo Cas za pridelovanje oliv,
zelo pozorni na to, kaksne kvalitete olivno olje pridobijo, $¢ posebej pa so pozorni na to, V
katero oljarno bodo svoje olive odpeljali, ker vedo, da je kvaliteta olivnega olja v veliki meri
odvisna od nacina stiskanja oliv. Pri ¢emer gre dodati, da obiskanost oljarne ni pogoj za
kvaliteto in je ta postavka med anketiranci pristala na tretiem mestu, za kvaliteto in
oddaljenostjo.

Torej preostane samo kupec, ki si zavzema za ¢im kvalitetnejSe stiskanje svojih oliv, pri
Cemer pa izbira ponudnika/oljarne, ni pogojena s ceno, ker se le-ta med ponudniki bistveno ne
razlikuje. Med anketiranci je bila povprecna ocena pomembnosti cene pri izbiri oljarne na
zadnjem petem mestu, s povprecno oceno 2,85 (kar pomeni, da je ta dejavnik bolj
nepomemben kot pomemben). Majhno razliko — nekoliko nizja cena, je zaznati le v oljarnah s
slabso kvaliteto stiskanja — oljarne, ki ne uporabljajo tako imenovanega postopka »hladnega
stiskanja«, s katerim se pridobiva najkvalitetnejSe ekstra devisko olj¢no olje. Ostala sta tako
samo Se dva dejavnika: razdalja kupca storitve stiskanja oliv od oljarne in ¢akalna vrsta. Za
premagovanje prve ovire bom ponujal moznost prevoza oliv v oljarno in olja nazaj do kupca.
Za ¢im manjSe Cakalne vrste bom skuSal pridobivati narocila v naprej, da si bom lahko
racionalno porazdelil delo in s tem preprecil daljse ¢akalne roke. Poleg omenjenih dejavnikov,
pa vidim veliko priloznost v osebnih stikih / poznanstvih, ker vecino sosednjih pridelovalcev
oliv osebno poznam in imamo med seboj dobre odnose. Tako bom takega pridelovalca oliv Se
lazje privabil v mojo oljarno, kot bi ga sicer.

Ciljna skupina kupcev za olj¢no olje so srednje in dobro finan¢no stojea gospodinjstva po
Sloveniji, ki si lahko privoséijo nakup olj¢nega olja. Ob tem je potrebno poudariti, da za
enkrat, redki poznajo olj¢no olje kot zelo zdravo zivilo in povsem priporo€ljiv prehranski
dodatek. Prav tako, pa se redki zavedajo razlike med domacim olj¢nim oljem in industrijskim
olj¢nim oljem (tistim, ki ga lahko kupimo na trgovinskih policah). Ta razlika je predvsem v
kvaliteti olja, ki je pri domaci pridelavi brez nikakrSnih primesi in nastane le z mehansko
pridelanim oljem brez nadaljnje predelave. Jaz bom svoje olj¢no olje prodajal tudi v vitrinah
hotelov na slovenski obali, to pa zato, ker mislim, da si s tem lahko poveam prodajo,
dosezem visjo dodano vrednost in ob tem Se poucujem turiste, predvsem slovenske, ampak
tudi tuje, o koristih olj¢nega olja. Opravil sem tudi anketo med hotelskimi gosti, ki so obiskali
nekatere hotele na slovenski obali (podrobnosti so v Prilogi 3 in Prilogi 4). Med anketiranci ni
bilo zaznati velikega zanimanja za nakup eckstra deviSkega olj¢nega olja pridelanega v
slovenski Istri, kljub vsemu pa je zanimanje pokazalo 15 anketirancev od 87 skupaj
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anketiranih turistov. 10 anketirancev je obkrozilo, da bi se za nakup olja odlocilo, ¢e bi ga
hoteli ponujali v vitrinah hotelov (verjetno je upad zaznati, ker so anketiranci pomislili na
vi§jo ceno, za nakup v hotelu).

2.2 Velikost trga, trZzni deleZ in trendi

V letu 2010 je bilo, po podatkih Drustva oljkarjev slovenske Istre (v nadaljevanju DOSI),
pridelanih 5.775.000 kg oliv. Koliksen deleZ teh oliv je $el v predelavo za pridobitev olivnega
olja mi niso znali odgovoriti, vendar je bila njihova misel, da je bilo to definitivno ve¢ kot 90
% celotnega pridelka. Torej, okoli 5.200.000 kg oliv je bilo v letu 2010 namenjenih za
predelavo v oljéno olje. Po podatkih DOSI-ja je bilo ravno tako v letu 2010 pridelanega okoli
650.000 litrov olj¢nega olja. Po anketi, ki sem jo opravil, sode¢, je delez oliv, ki je Sel v
predelavo za pridobitev olivnega olja Se veliko vecji od 90 %, omenjenih v pogovoru z
usluzbenci DOSI-ja. Ta delez je v moji anketi dosegel kar 98,7 % vsega pridelka.

Napoved, koliko kg oliv bomo v Sloveniji skupno pridelali v naslednjih letih je zelo tezavna,
ker so podatki Ministrstva za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano in DOSI-ja zelo
pomanjkljivi. Tako lahko samo skusam napovedati, na podlagi pridobljenih podatkov iz
preteklih let (Tabela 1), koliko bo znasala velikost pridelka. Pridobljeni podatki za pretekla
leta so podatki Ministrstva za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano in so samo ocena glede na
obstojece povrsine. Podatki o povrSinah so podani v spodnji tabeli, na Sliki 2 pa lahko vidimo
trend pridelanega olj¢nega olja v zadnjih letih.

Tabela 1: Povrsine, ki so v Sloveniji posajene z oljcnimi nasadi za obdobje 2001 - 2010 (v ha)

POVRSINA/LETO | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

Rodne povrsine 820 850| 890| 920 960| 990| 1.030 | 1.060 | 1.100 | 1.130
fggﬁme’ kiSeniso | 495 | 370 | 350| 340| 320| 310| 20| 280 260| 250
Novo nasajene 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
pOVrSlne

SKUPAJ 1.220 | 1.240 | 1.260 | 1.280 | 1.300 | 1.320 | 1.340 | 1.360 | 1.380 | 1.400

Vir: Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano, 2011.

Slika 2: Trend pridelanega oljcnega olja za obdobje 2001 — 2010 (v 1000 litrih)
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Iz zgornje Slike je jasno razvidno, da je trend pridelave oljénega olja mo¢no v porastu. Za
visoko rast pridelanega olj¢nega olja je razlog tudi v novi predelovalni industriji, ki omogoca
vecji izkoristek oliv, iz katerih se sedaj dobi ve¢ olja, kot se ga je dobilo Se pred nekaj leti
(ro¢ne stiskalnice so omogocale majhen izkoristek oliv in slabo kvaliteto pridelanega olja).

Povrsine, poras¢ene z olj¢nimi nasadi se v zadnjih desetih letih konstantno povecujejo za 20
ha na leto, zaradi ¢esar mislim, da bo tudi v prihodnje Se naprej tako. Ob tem pa bo postala
vecina ne rodnih nasadov v naslednjih nekaj letih rodna (takih nasadov je bilo v letu 2010 Se
250 ha). Iz teh podatkov sklepam, da bo koli¢ina oliv, ki bo §la v predelavo narascala tudi v
naslednjih letih, zaradi Cesar si upam trditi, da bo tudi povprasevanje / potreba po oljarnah
narascala.

Glede na to, da sem po oceni analize in ob predpostavki, da bo izkoristek oljarne prvo leto 50
%, izratunal, da to pomeni predelati 150.000 kg oliv, bo moj trzni delez skoraj 3 %°. Tezave
pri dolocanju trznega deleza in dejanske potrebe pridelovalcev oliv po stiskanju le-teh je
zaznati v stiskanju na ¢rno in v neprijavljenih obratih, v katerih se verjetno tudi stisne dolocen
delez vseh pridelanih oliv. Pod neprijavljene obrate mislim predvsem na tiste zelo majhne in
majhne obrate, ki lahko predelajo do 50 kg oliv na uro in nimajo prijavljene svoje obrti, za
katere se v veini smatrajo za domaco uporabo, pa ¢etudi temu vselej ni tako. Po nekaterih
ocenah deluje v Istri Se nekaj deset manjsih oljarn, ki niso prijavljene in ki svoje obratovanje
ne omejujejo zgolj na lastne potrebe, ampak nezakonito, brez nadzora in brez potrebnih
standardov, ki jih tak Zivilsko-predelovalni obrat mora zagotavljati. V teh oljarnah naj bi se
predelala priblizno Cetrtina celotnega letnega pridelka (Primorske novice, 2010).

2.3 Konkurenca

231 Konkurenca na podrocju storitve stiskanja oliv

V nadaljevanju so nasteti konkurenti na podro¢ju stiskanja oliv in podana moja mnenja o teh
konkurentih. V Prilogi 6 pa se nahaja tudi podrobnejsi opis konkurentov, kot tudi bilance
glavnih konkurentov na tem podro¢ju (Priloga 7).

- TORKLA d.o.0.

Oljarna v lIzoli, Torkla d.o.o., uporablja kontinuiran postopek s hladnim stiskanje oliv, vendar
mislim, da mi ne predstavlja ve¢je konkurence, saj kupci z njihovimi storitvami niso
zadovoljni. Mojo trditev potrdi dejstvo, da tudi tisti obiralci, ki jim je ta oljarna po
oddaljenosti najbliZja, raje izberejo katero drugo, tudi bolj oddaljeno oljarno.

- OLJARNA KROZERA, Franka Marzi s.p.

Oljarna Krozera mi zaradi svoje resnosti in kvalitete stiskanja oliv predstavlja najvecjo
konkurenco, ki pa ji lahko, z dobrim glasom in nudenjem dodatnih storitev (storitve prevoza
oliv), ki jih oni ne nudijo, konkuriram in jo v nekaj letih celo prehitim.

- OLJARNA HRVATIN, Marinko Hrvatin s.p.

Oljarna Hrvatin mi zaradi oddaljenosti (nahaja se v Koprski industrijski coni) ne predstavlja
direktne konkurence, vendar jo lahko zaradi dodatne storitve prevoza, ki jo bom nudil, vseeno
obravnavam kot bliZjo konkurenco.

6 Maksimalna letna predelava oliv (izraZzena v kg): Qmax = T * Qgan * D (Qmax — maksimalna letna predelava oliv -
v kilogramih; T — maksimalno dnevno obratovanje oljarne - v urah; Qgs, — koli¢ina dnevne predelave oliv - v
kilogramih (konstanta); D — predvideno $tevilo dni, ko oljarna obratuje).
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- OLJARNA COK, Vladimir Cok s.p.

Zaradi zastarele tehnike stiskanja oliv in metode, ki ne iztisne najkvalitetnejSega olja (edina
izmed oljarn, ki Se uporablja stari sistem stiskanja oliv, to je presa), se bo priljubljenost te
oljarne v naslednjih letih zmanjSevala in bo tako priloznost za sosednje oljarne, tudi zame, da
k sebi privabijo njihove kupce.

- OLJARNA PEROSA — TORKLA, Perosa Sandi s.p.

Oljarna je, glede na svojo lego (meni ena izmed blizjih oljarn), potencialna konkurentka,
vendar sem mnenja, da oljarna nima ambicij, da bi na trgu prevzela ve¢ji trzni delez, kot ga ze
ima, zato mislim, da mi ne predstavlja ve¢je konkurence. Katerega od njihovih kupcev bi
vsekakor lahko privabil v svojo oljarno.

Verjetno se bo v naslednjih letih, ¢e bo pridelava oliv narascala, kot je narascala v zadnjih
letih, na trgu pojavila Se katera nova oljarna, ki bo tako nov konkurent. Seveda pa bodo
oljarne s slabSo tehnologijo dobile v pridelavo vse manj oliv, zaradi ¢esar se bodo morale
sooCiti s finan¢nimi tezavami, tako, da gre pricakovati tudi posodobitev oz. zaprtje katere od
ze obstojecih oljarn.

2.3.2 Konkurenca na podrodju prodaje olja

Konkurence na podro¢ju prodaje olivnega olja nisem prouceval, ker je majhnih pridelovalcev
in prodajalcev oljénega olja veliko, za ve€ino od njih pa ni mogoce pridobiti podatkov o
njihovem poslovanju. Ob tem je prodaja olivhega olja moja sekundarna dejavnost in po
obsegu tudi veliko manjSa dejavnost, kot samo stiskanje oliv.

Lahko samo dodam, da sem pri opravljanju ankete med obiskovalci hotelov na slovenski obali
opazil, da se v vitrinah nekaterih hotelov (3. hotelov) Ze prodaja olj¢no olje, in sicer ekstra
devisko olj¢no olje oljarne Hrvatin. Cena proizvoda je 10,50 € za steklenicko 0,25 litra olja —
taka je tudi cena istega proizvoda na spletni strani oljarne (Oljarna Hrvatin, 2011).

2.4 Sprotno ocenjevanje trga

Trg bom sprotno ocenjeval preko podatkov Ministrstva za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano
in preko podatkov druStva DOSI. Nove proizvode, kot so proizvajanje olj¢nega olja z okusom
limone, vlaganje oliv ali pridelava pesta iz oliv bom morda zacel uvajati, ko bom povecal
zmogljivosti svojih oljénih nasadov in ko bom povrnil vse dolgove, ki si jih bom zaradi
nakupa oljarne pridobil. Vsekakor, bo za uvajanje takih proizvodov potrebna dobra finan¢na
podpora, ker so stroji za proizvajanje takih proizvodov dragi. V primeru zelo dobrega
finannega poloZaja in vecje rasti prodaje storitev stiskanja oliv od pri¢akovanega, bi
premislil tudi o nakupu vecje, zmogljivejse oljarne.

3 EKONOMIKA POSLOVANJA PODJETJA

3.1 Prihodki in predpostavke za izracun: cena, koli¢ina

Koli¢ine v spodnji Tabeli, Tabela 2, temeljijo na predpostavki, da oljarna obratuje 16 ur na
dan, dva meseca po trideset dni v mesecu, kar skupaj nanese 960 delovnih ur. Po analizi trga

11



in moji oceni sem ugotovil, da bo povprasevanje po stiskanju oliv v oljarni prvo leto
povpre¢no 50 % skupnih ur obratovanja oljarne na letnem nivoju. Ker naj bi se z vsakim
letom poslovanja povecevala prepoznavnost mojega podjetja, predvidevam 10 % letno rast
prodaje storitve stiskanja oliv. Prodaja olivnega olja pa je odvisna od koli¢ine pridelanega
olja. Zato so stevilke v tabeli ocena na podlagi preteklih izkusenj o pridelanem olivnem olju.
Seveda tu predpostavljam, da bom lahko prodal vse olivno olje, ki bo namenjeno za prodajo.

Tabela 2: Petletni cilji — kolicina

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5

STISKANJE
oLIv 1.500 1.650 1.815 1.990 2.190
(v 100 kq)

PRIDELANO
OLJCNO
OLJE

(v litrih)

300 300 330 380 430

Za prvih pet let poslovanja sem postavil enotne cene, saj predvidevam, da bi na tak nacin
najlazje dosegel zeleno rast prodaje. Cene sem oblikoval na podlagi analize ankete, izracuna
skupnih stroskov in analize konkurentov. Potrebno je poudariti, da ceno za stiskanje oliv
doloca Drustvo oljkarjev slovenske Istre, pri ¢emer je najnizja cena za stiskanje 100 kg oliv
20 €, najvisja cena pa 24 € (cene so z DDV). Za stiskanje oliv se uporablja osnovna davéna
stopnja, 20 %, za olj¢no olje pa se uporablja znizana davena stopnja, 8,5 %, ki pa v spodnjih
cenah niso upostevane (Cepec, Ivanc, Kezmah & Raskovi¢ (2010). Pot v podjetnistvo, s.p. ali
d.o.o. Ljubljana: GV Zalozba).

Tabela 3: Petletni cilji — cena (v EUR brez DDV)

Leto 1l Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto5
STISKANJE
oLIv 18,3 18,3 18,3 18,3 18,3
(za 100 kg)
OLJCNO
OLJE 13 13 13 13 13
(za 1. liter)

Prihodki od prodaje, Tabela 4, predstavljajo zmnozek koli¢in in cen predstavljenih v zgornjih
tabelah.
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Tabela 4: Petletni cilji — prihodki (v EUR brez DDV)

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
PRIHODKI
STISKANJA 27.450 30.195 33.215 36.410 40.080
OLIV (1)
PRIHODKI
PRODAJE 3.900 3.900 4.290 4.940 5.590
OLJA (2.
(8le FZ)?J 31.350 34.095 37.505 41.350 45.670

3.2 Variabilni stroski

Med variabilne stroske uvr§¢am le steklenice v katerih bom prodajal olje. Ostalih variabilnih
stroSkov ne predvidevam, ker sem polvariabilne stroske, kot so elektrika, voda, gorivo in
stroske dela raje opredelil kot fiksne stroske. Oljarna, kot obrat za stiskanje oliv v olje, bo
obratovala le 2 meseca v letu, kljub temu pa bodo stroski elektrike, vode, goriva, itd. nastajali
¢ez vse leto, zaradi Cesar ni smiselno stroskov opredeljevati kot variabilni stroski.

Tako je ta variabilni stroSek sestavljen iz dveh delov, prvi del je steklenica, drugi del pa
nalepka za na steklenico. StroSek steklenice je 1 € na steklenico za liter olja, nalepka pa 0,50
€, tako je skupni strosek za liter olja v povprecju 1,50 €. Manjsa steklenica je proporcionalno
tudi cenejSa, zato sem tukaj poenotil stroSek za liter prodaje olja.

3.3 Prispevek za kritje fiksnih stroskov in dobicka

Ker v podjetju, razen steklenic, ne predvidevam variabilnih stro§kov (tukaj sem zaradi nizke
vrednosti stroskov steklenic ta stroSek zanemaril), predstavljata celoten prispevek za kritje
fiksnih stroskov in dobicka prodajna cena oziroma prihodki od prodaje. Ta podatek je
predstavljen v Tabeli 4.

3.4 Analiza donosnosti

3.4.1 Dobicek

Dobicke, ki naj bi jih v podjetju dosegal so prikazani v Prilogi 12, graficno pa so ponazorjeni
v Sliki 3. Videti je, da je podjetje Ze v prvem letu poslovanja doseglo visok dobicek, na to v
drugem letu je ta dobicek skoraj enak, nato v naslednjih letih samo $e raste. Rast dobicka je
posledica vecje prepoznavnosti podjetja na trgu in nekoliko vec¢je pridelave olja za prodajo.
Zaradi velike konkurence ne pri¢akujem, da mi lahko nov konkurent, ki bi se pojavil na trgu,
zmanjSa nivo dobiCka, ker sem preprican, da lahko pridobljene kupce obdrzim in s
kvalitetnimi storitvami privabim nove kupce.
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Prodajo sem ocenil na podlagi analiz, ki sem ju opravil, na podlagi izkusenj, ki jih imam na
podrocju predelave oliv in prodaje olja in po analizi konkurence.

Slika 3: Gibanje cistega dobicka v prvih petih letih poslovanja (v EUR)

21000

19000 P
17000
15000 //
13000 / =¢= dobicek
11000
9000 = /
7000
5000 T T T T T )
Leto -1 Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5 Leto 6

3.42 ROAInROE

Tabela 5: Stopnje donosov za prvih pet let poslovanja

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
/povpreéna sredstva) ! ’ ' ’ ’
ROE (cisti dobicek | g 0,08 0,10 0,12 0,14
/ povpreéni kapital) ' ' ' ! '

V zgornji Tabeli sta prikazana kazalnika donosnosti: rentabilnost sredstev (ROA) in
rentabilnost kapitala (ROE). Notranja stopnja donosa za obdobje petih let znasa 10,5 %, kar
nam pove, da je pricakovani donos 10,5 enot za 100 vloZenih enot kapitala.

ROA - rentabilnost sredstev nam pove koliko enot dobicka nam bo prinesla ena enota
vloZenih sredstev. Tako bom v prvem letu poslovanja z vlozkom sredstev v viSini 100 €
pridelal 6 € dobicka. V petem letu poslovanja pa se bo dobicek potrojil, kar pomeni, da bom s
100 € sredstev pridelal 13 € dobicka.

3.5 Fiksni, variabilni in polvariabilni stroski

V spodnji Tabeli so prikazani stalni stroski, ki jih predstavljajo: amortizacija, vzdrzevanje
oljarne in avtomobila, zavarovanji za oljarno in za avtomobil, racunovodstvo in oglasevanje.

Med variabilne stroSke uvrS¢am stroske steklenic za prodajo olja (sem so vkljucene tudi
nalepke za na steklenice). Ti stroski bodo nastali v odvisnosti od prodaje olja in znaSajo v
povprecju 1,50 € na liter prodanega olja.

Med polvariabilne stroske uvrs¢am stroske dela (placila za delo), elektrike, vode, goriva in
telefona, ki pa jih zaradi lazjega planiranja in boljSe predstave vseeno prikazujem med
stalnimi stroski.
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Tabela 6.

Napoved stroskov za prvih pet let poslovanja (v EUR)

Vrsta stroska: Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto5
Amortizacija 7.470 10.705 10.605 10.905 11.205
VzdrZevanje 300 500 840 500 500
Zavarovanje (O) 500 1.200 1.200 1.200 1.200
Zavarovanje (A) 640 612 600 591 585
Racunovodstvo 1.200 1.500 1.500 1.500 1.500
Steklenice 450 450 495 570 645
OglaSevanje 5.500 4.270 3.800 3.000 2.700
Delo 845 845 1.014 1.126 1.126
Elektrika in voda 320 370 392 416 472
Stroski prevoza 1.333 1.600 1.600 1.600 1.600
Telefon 200 240 240 240 240
SKUPAJ (FC) 19.785 24.054 24.448 23.810 23.935

3.6 Upravljanje z denarnim tokom podjetja

Denarni tok podjetja nam pove, kaksna je likvidnost podjetja oziroma kak$na je placilna
sposobnost podjetja (Kavci¢, Morec & Turk (2003). Osnove poslovodnega racunovodstva.
Ljubljana: Ekonomska fakulteta). Denarni tok bo, zahvaljujo¢ ban¢nemu posojilu za nakup
oljarne, Ze v prvem letu pozitiven. Sicer bi zaradi visokih stroSkov nakupa oljarne bil le-ta
krepko negativen. V vseh petih letih naértujem pozitivno stanje denarnega toka (Priloga 12),
ker bi v nasprotnem primeru lahko ogrozil poslovanje podjetja. Predvsem je velika prednost v
tem, da je za placilo storitev stiskanja oliv v oljarni potrebno placilo takoj ob prevzemu olja v
oljarni, tukaj ni moznosti kratkoro¢nih ali dolgoro¢nih terjatev do kupcev. Prav tako je ob
nakupu olja v oljarni potrebno takojsnje placilo, zaradi ¢esar terjatev do kupcev ne bo. Bodo
pa kratkoro¢ne terjatve nastajale pri prodaji olja v hotelih, ker bodo hoteli placali olje Sele, ko
ga bodo prodali, kljub temu, da bo olje k njim (v vitrine) dostavljeno Ze prej. Presezke denarja
bom v zacetnih letih vlagal v Sirjenje obstojecih oljénih nasadov (3.000 € na leto, od drugega
leta naprej) in predvsem v vracanje dolga, ki ga bom pridobil pri banki, za nakup oljarne.

4 NACRT TRZENJA

4.1 Strategija vstopa na trg za posamezne trZzne segmente

Za vstop na trzni segment storitve stiskanja oliv bom uporabil strategijo obkolitve’
konkurentov. Kupci pomen moje storitve ze dobro poznajo, saj je to Ze uveljavljena storitev,
brez katere nih¢e ne more predelati oliv v olje, zato predstavitev le-te ne bo potrebna. Bo pa
potrebno poudariti njeno vsebino (metoda hladnega stiskanja) in dodati, da imajo mozZnost
koristiti tudi storitev prevoza oliv — ta storitev je v tem segmentu edinstvena, nih¢e od
konkurentov ne ponuja taksne dodatne storitve. Reklamiranje same oljarne, kot tudi storitev,

! Strategija obkolitve je strategija napada na konkurente, pri ¢emer napadalec ponudi trgu vse, kar ponuja
nasprotnik in $e nekoliko ve¢ (Walker, Boyd, Larréché, 1999, str. 255 — 256);
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ki jih bom opravljal, bo zelo intenzivno in sicer preko letakov z lastno storitveno znamko,
oglasov na radiu in oglasa v reviji Oljka. Na letakih, ki bodo preko Poste Slovenije raznosSeni
v gospodinjstva obalnih ob¢in Koper, Izola in Piran, bo promovirana tudi prodaja ekstra
deviskega olj¢nega olja, pri cemer Se dodatno ne bom promoviral tega produkta, ker mi olj¢no
olje predstavlja zelo majhen deleZ prodaje in sem prepri¢an, da ga lahko brez tezav, po solidni
ceni, prodam na trgu. V drugem letu poslovanja pa $¢ dodatno naértujem postavitev spletne
strani, preko katere bom promoviral svojo oljarno in ponujal moznost nakupa oljcnega olja
kar preko spletne strani.

Jaz stavim predvsem na kvalitetno ponudbo, cena storitve stiskanja oliv pa je omejena, tako
navzgor kot navzdol, s strani DOSI-ja, zato do velikih razlik s konkurenco ne more priti.
Kvalitetna ponudba, kar zajema tako stiskanje oliv z metodo hladnega stiskanja, pri ¢emer je
lahko kupec storitve tudi prisoten in se tako preprica v izvor dobljenega olja, kot tudi prevoz
oliv v oljarno in olja nazaj do kupca, bo pri kupcih vzbudila zaupanje in jih prepricala, da se v
mojo oljarno e vracajo in da svoje zadovoljstvo posredujejo naprej. Oljéno olje, ki bo v
vitrinah obalnih hotelov, bo v temnih steklenicah, na katerih bo nalepka z logotipom mojega
podjetja in iz ¢esar bo tudi jasno razvidno, da je to produkt moje oljarne. Na ta nacin bom z
olj¢nim oljem promoviral tudi oljarno, pri ¢emer bo morda kateri od obiskovalcev hotela (tu
predvsem racunam na domace obiskovalce bazenov in savn) opazil steklenico in pogledal
njeno nalepko.

4.2 lzdelKi in storitve (s poudarkom na trZenjskem delu)

Ker se bo moje podjetje ukvarjalo s stiskanjem oliv v olj¢no olje in s prodajo olj¢nega olja, ki
ga bom pridelal iz lastno pridelanih oliv, bom imel v podjetju tako storitve, kot tudi izdelek.

Stiskanje oliv bom opravljal v svoji oljarni v vasi Korte, nad Izolo, v sredi§¢u slovenske Istre,
kjer je na sosednjih planotah veliko olj¢nih nasadov. Kupec storitve bo prisel v oljarno z
olivami oziroma me bo poklical, da mu pridem olive prevzeti na dom. Prav moznost
prevzema na domu bo ena mojih klju¢nih konkuren¢nih prednosti, s katero mislim, da lahko
zadovoljim en lep deleZz morebitnih kupcev. Konkurenca je na tem podroc¢ju sicer velika,
ampak sem se za oljarno v domaci vasici odloc€il, ker v neposredni bliZini, kljub veliko
pridelovalcem oliv nimamo oljarne. Zato v tem vidim veliko priloznost. Ze z zadovoljitvijo
potreb lokalnih, sosednjih pridelovalcev, bi oljarni zagotovil dovolj dela. Storitev, ki jo
ponujam, se nanaSa na stiskanje oliv, ki jih lahko v moji oljarni stiska vsak, ki je pridelal
nekaj oliv. Omejitev glede teze nimam, je pa zaradi same kapacitete oljarne potrebno v
predelavo spustiti najmanj 300 kg oliv. Tisti, ki te teze ne bodo dosegali, bodo svoje olive
stiskali Se z nekom, ki sam, prav tako ne dosega zadostne teze. Za zagotovitev kakovosti in
ve€jega zaupanja, bo mozna prisotnost med samim procesom stiskanja oliv.

Prodajo lastnega olivnega olja bom izvajal tako v oljarni, kot tudi v vitrinah nekaterih hotelov
na slovenski obali. Izbira hotelov na slovenski obali je predvsem povezana z nakupno mocjo
obiskovalcev hotelov, ki so obic¢ajno pripravljeni placati tudi vi§jo ceno. Hkrati bom z olivnim
oljem promoviral tudi svojo oljarno, ker bo na nalepkah olj jasno razvidno, da je bilo olje
pridelano v moji oljarni. Zanimivost olivnega olja, ki ga bom prodajal bo ta, da bo plod lastno
pridelanih oliv, ob tem pa Se stisnjeno v lastni oljarni. Kvaliteta tega olja bo zelo visoka, zato
bo tudi cena temu primerna. Za drugo leto nacrtujem izgradnjo spletne strani na kateri bo mo¢
narociti / kupiti olivno olje, ki ga bom ob prejetju narocila po posti poslal narocitelju. Spletna
stran bo primarno sluzila kot medij oglasevanj in promoviranja oljarne.
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4.3 Cenovna strategija

Moja cenovna strategija temelji predvsem na konkurencnosti, pri ¢emer pa je potrebno
posebej poudariti, da DOSI dolo¢a okvir cene znotraj katerega je potrebno oblikovati svojo
ceno. Ta okvir ima zgornjo mejo pri 24 € za stiskanje 100 kg oliv, spodnjo mejo pa pri 20 € za
stiskanje 100 kg oliv. Torej je lahko cena od 20 € do 24 €. Znotraj tega okvira lahko postavim
poljubno ceno, vendar sem se odlocil za strategijo konkurencnosti, zato bo moja prodajna
cena storitve stiskanja oliv ravno taka, kot jo imajo glavni konkurenti. Pri ¢emer smatram, da
imam, glede na to, da za to ceno ponujam tudi storitev prevoza oliv od kupca v oljarno in olja
iz oljarne do kupca, bistveno ugodnejSo ceno. Storitev prevoza, v skupni oddaljenosti do 10
km, bo brezpla¢na, ne glede na koli¢ino oliv, ki jo bo kupec stiskal, za skupno oddaljenost
nad 10 km, pa bo, za brezplacen prevoz, minimalna koli¢ina 500 kg oliv. Tako velja za vsakih
nadaljnjih 5 km.

Za lazjo predstavo je gibanje koliine in cene za storitev prevoza predstavljena v spodnji
Tabeli, Tabela 7. Maksimalna koli¢ina prevoza oliv ene voznje je 2.500 kg. Dodatni km bom

obrac¢unaval pri katerikoli oddaljenosti, ob neizpolnjevanju pogoja koli¢ine oliv.

Tabela 7: Prikaz gibanja kolicina—Cena za storitev prevoza

Oddaljenost: Koli¢ina oliv (max. 2500 kg) Cena
0—10 km neomejeno brezplacno
10 — 15 km min. 500 kg brezplacno
15—-20 km min. 1000 kg brezplacno
20 — 25 km min. 1500 kg brezplacno
25—30 km min. 2000 kg brezplacno
Dodatni km neomejeno 0,18 €

Cena za prodajo oljénega olja bo primerljiva s cenami mojih konkurentov. Le-ta bo predvsem
odvisna od koli¢ine olja, ki ga bo posameznik kupil. Vecje koli¢ine bodo po ugodnejsi ceni,
manjSe koli¢ine pa bodo zato drazje. Najdrazje bo olje, ki ga bom prodajal v hotelih, to pa
zato, ker po analizi anket mislim, da se koli¢ina prodanega olja v hotelih ne bi bistveno
spremenila, Ce bi oblikoval nizje cene. Dejanska cena, ki pa jo bo kupec placal ob nakupu v
hotelu, bo odvisna od marze, ki jo bo vsak hotel dodal na mojo ceno.

4.4 Trzno komuniciranje

Moji zacetni napori, ki jih bom namenil oglasevanju, bodo namenjeni predvsem
razpoznavnosti na trgu in pridobitvi Zelenega trZznega deleZza. TrZno komuniciranje bo
potekalo predvsem preko radia in po letakih v gospodinjstva obalnih ob¢in. Z vstopom v
DOSI, bodo podatki 0 moji oljarni vidni tako na njihovi spletni strani, kot tudi v njihovi reviji
»Oljka«, kar bo dodatno pripomoglo k opozarjanju morebitnih kupcev na moj obstoj na trgu.
Clanstvo v drustvu DOSI mi odpira $irok krog sodelavcev in s tem morebitne nove stranke.

V drugem letu poslovanja bom dal izdelati spletno stran, preko katere bo mozno oddati
narocilo za nakup mojega olj¢nega olja. Pricakujem, da bo spletno oglaSevanje oljarne Se
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pripomoglo k razpoznavnosti le-te in da bo to dodatna priloznost za pridobivanje novih
kupcev.

Tabela 8: Specifikacija stroskov trzenja za prvih pet let poslovanja (v EUR)

Vrsta trZenja: Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
Izdelava letakov 600 300 300 200 180
Razposiljanje 1.950 1.200 1.200 1.000 720
letakov

Oglasi radio 2.950 2.300 2.300 1.800 1.800
Spletna stran 0 470 0 0 0
SKUPAJ

TRZENJE 5.500 4,270 3.800 3.000 2.700

V zgornji Tabeli so prikazani stro$ki oglaSevanja / trzenja po izvoru. Izdelava letakov bo
prepuscena papirnici in tiskarni TiskPiran, katera mi bo tiskala tudi nalepke za na steklenice
(TiskPiran, 2011). Prvo leto je zaradi oblikovanja letaka ta stroSek nekoliko vecji kot
naslednja leta. Koli¢ina letakov, ki jih bom preko podjetja Posta Slovenije razposiljal se iz
leta v leto zmanjSuje, tako bom prvo leto v razposiljanje poslal priblizno 20.200 letakov,
drugo leto in tretje leto priblizno 12.400 letakov, Cetrto leto 10.300 letakov in peto leto 7.500
letakov (Posta Slovenije, 2011). Letake bom posiljal v ve¢ino gospodinjstev Ob¢ine Izola in
Obcine Piran, ter v dolo¢en del gospodinjstev Obcine Koper, kjer bosta predvsem vasi
Marezige in Smarje delezna veéje pozornosti, ker sta ti dve vasi moéno poraséeni z oljénimi
nasadi. Vidnejsa razlika je v stroskih razposiljanja letakov, ki se obCutno zmanjsujejo, tiskanje
letakov pa je manjsi stroSek in zato tudi manj obCutna razlika, absolutno gledano, pa se
strosek tiskanja letakov zmanj$a bolj (375 % manjsi peto leto v primerjavi z prvim letom), kot
se zmanjSa stroSek razpoSiljanja letakov (271 % manjsi peto leto v primerjavi z prvim letom).
Oglasi na radiu bodo zajemali oglase na najbolj poslusanem radiu v obalnih ob¢inah, Radio
Capris, in na radiu z dolgo tradicijo, ki ga posluSajo predvsem malo starejSe generacije, ki se v
vecini ukvarjajo s pridelovanjem oliv, to je Radio Koper. Za prvo leto predvidevam 4 oglase
na dan 30 dni (zadnja dva tedna v septembru in prva dva tedna v oktobru). Drugo in tretje leto
bodo na radiu vrteli oglas 23 dni, Stevilo oglasov na dan ostaja enako, 4. Oglasi bodo ti dve
leti zadnji teden v septembru in prva dva tedna v oktobru. Cetrto in peto leto, ko bodo stroski
oglasevanja na radiu tudi najmanjsi, bom oglaseval 16 dni, po 4 oglase na dan v zacetku
oktobra (Radio Capris, 2011). Strosek spletne strani zajema izdelavo spletne strani iz katere
se bo dalo tudi poslati narocilo / povprasevanje po olj¢nem olju. Sicer bo spletna stran
vsebovala potrebne opise in predstavitev mojega podjetja z aktualnimi novicami in novostmi.
Ta stroSek nastane samo v drugem letu poslovanja, ko bom dal izdelati spletno stran.

Pri vseh trznih aktivnostih, ki jih bom opravljal, bo vedno glavnega pomena logotip podjetja,

ki bo dajal vsemu reklamnemu materialu enotno podobo, katera zelim, da bi ljudem ostala v
spominu in bi v primeru potrebe po oljarni ta spomin priplaval na dan.
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4.5 Prodajne poti

Prodaja storitve stiskanja oliv v olj¢no olje bo predvsem neposredna, ker bi se S posredno
prodajo povisali stroski izvajanja storitve, ¢emur se ho¢em seveda izogniti. Prav tako se mi ne
zdi smiselno, da bi svojo storitev prodajal posredno, ker bi s tem tezje in pocasneje pridobival
kupce. Zaradi narave storitve je najprimernejSe, da prihaja do osebnega stika med mano in
potencialnimi kupci, ostala komunikacija pa bo potekala preko telefona.

Prodaja olj¢nega olja bo tako neposredna, kot tudi posredna. Neposredna prodaja bo v oljarni,
kjer bo lahko kdorkoli kupil oljéno olje, bo pa potrebna predhodna najava preko telefona,
torej bo tudi tukaj poleg osebnega stika s kupci prihajalo do telefonske komunikacije. V
drugem letu poslovanja bo izdelana spletna stran in bo mozno Kar preko spletne strani narociti
olj¢no olje za dostavo na dom. Posredno prodajo bo predstavljala prodaja v hotelih, za katero
sem se odlocil predvsem v Zelji po vecji prepoznavnosti podjetja in produkta na trgu. Stroski
bodo, kljub posredni prodaji, visji le v visini stroskov prevoza, ker bo hotel prodajal po njim
ljubsih cenah, meni pa bodo placali Ze v naprej dolo¢eno ceno. Torej vi§ino provizijo si bodo
dolocali sami.

4.6 Posebni poudarki v trZenju storitev

Posebnosti v trzenju storitev so ljudje, fizi¢ni dokazi in procesi. Posebno pozornost bom
moral posvetiti ravno sebi, da bom vedno motiviran in pripravljen delo opraviti najboljse, kar
zmorem. Fizi¢ni dokazi so Ze v samem dolgoletnem obstoju panoge stiskanja oliv in prodaje
olja na trgu, s ¢imer so kupci dobro seznanjeni. S procesi pa se bodo morali posamezniki sami
osebno soociti in spoznati za kakSne procese dejansko gre v moji oljarni. Zato bo tudi mozno
prisostvovati pri samem procesu stiskanja oliv, ki bo zagotovilo, da vsak porabnik dobi olje,
ki je iztisnjeno izkljuéno iz njegovih oliv, potrjeno tudi s samim procesom in koncnim
pridelkom.

Med porabnikom in mano bo prihajalo predvsem do neposrednih stikov, ker bom z
morebitnimi porabniki uporabljal osebni stik, s ¢imer bom lahko morebitnemu kupcu vlil
vecje zaupanje v storitev in v kakovost storitve. Posebni poudarek pri trZzenju bom namenil
oglasevanju. In sicer bo oglasevanje potekalo v tiskanih medijih (letaki in mali oglasi) in
glasovnih medijih (radio). V drugem letu poslovanja nacrtujem razsiritev oglasevanja tudi na
elektronski medij, ker bom z uvedbo spletne strani tudi preko tega medija oglaSeval svoje
storitve, ob tem pa bo na spletni strani mozno oddati narocilo za olivno olje.

5 PROIZVODNI IN STORITVENI NACRT

5.1 Postopek izdelave izdelka ali izvedbe storitve

V obdobju, ko bo obratovala oljarna, bom rezervacije in narocila prejemal preko telefona ali
kar v oljarni, kjer bom prisoten skozi cel dan. Tiste dni ko bom pobiral olive, bo ¢ez dan
oljarna zaprta in bo obratovala samo od mraka pa dokler ne bo opravljeno vse delo. Edini
skrbi, ki ju bom v oljarni imel bosta ti, da bom posodo za dovod oliv napolnil z zadostnimi
olivami in da bom poskrbel za sprotno praznjenje rezervoarja olja, da bo oljarna lahko
nemoteno obratovala. Za optimalno delovanje oljarne bom mogel poskrbeti, da oliv v posodi
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za dovod ne bo nikoli zmanjkalo. Ob prenehanju obratovalnega dne bom oljarno (dolo¢ene
komponente) splahnil z vodo in tako bo pripravljena za naslednji obratovalni dan. Seveda bo
mozno pripeljati olive tudi brez predhodnega narocila. Prevzem oliv na domu bom izvajal
tako, da bo bodisi oljarna obratovala (jo bom napolnil in odSel) ali pa takrat, ko ne bom imel
dela. Malo ve¢ dela bo z olj¢nim nasadom, ker bo le-tega potrebno spomladi postri¢i in
pognojiti, da bodo jeseni drevesa dobro obrodila. Ko bodo olive zrele jih bom pobral in stisnil
v oljarni. Za prodajo olja bo potreben $e nakup steklenic in izdelava nalepk za na steklenice.
Tako bo tudi olje pripravljeno za prodajo.

5.2 Potrebna oprema za izdelavo izdelka ali izvedbo storitve

Poslovni prostor, s katerim bom razpolagal, je v druzinski hisi, v Kortah 142, vasici nad Izolo,
ki spada v ob¢ino Izola. Hisa je lahko dostopna in lezi le 900 m od centra vasi. Pritli¢ni
prostori hiSe so neuporabljeni in pripravljeni za morebitno uporabo. Del teh prostorov bom
lo¢il od ostalih prostorov in pripravil za postavitev oljarne. Pri tem ne bo veliko potrebnega
dela, ker je oljarna Ze postavljena na svojo lastno plos¢o Sirine 2,5 m in dolzine 3 m, izbrani
prostor pa ima na zunanji steni ze velika drsna vrata za dovod svezih oliv v oljarno. Po
predpisih, ki jih dolo¢a Kmetijsko gozdarska zbornica Slovenije (Kmetijsko gozdarska
zbornica Slovenije, 2011) in so urejeni v Zakonu o graditvi objektov®, mora imeti prostor v
katerem bo namescena oljarna tla in stene iz materialov, ki zagotavljajo mokro ¢is€enje in
razkuzevanje (Kmetijsko gozdarski zavod Celje, 2011). To pa zagotavlja ze sama oljarne, Ki
je postavljena na primerni plos¢i. Tako bo potrebno v prostoru tla samo pripraviti, da bo
plosc¢a lahko postavljena v prostor. Prikljucitev plos¢e (celotnega sistema oljarne) na elektriko
in vodo opravijo monterji, ki pridejo postaviti oljarno. Za pripravo prostora sem namenil
1.200 €.

Za strizenje in pobiranje oliv bom razpolagal s Skarjami raznih velikosti, z mrezami za
postavitev pod drevo in na katere se bo z dreves smukalo olive, z grabljicami s katerimi se
olive lazje in hitreje smuka z dreves, z lestvijo za lazje doseganje vrhov dreves in z zaboji v
katerih bom pobrane olive prevazal. Te zaboje bom uporabljal tudi v primeru potrebe pri
prevzemu oliv na domu kupca, ki se bo odlocil za to dodatno storitev.

5.3 Potrebe po zaposlenih in delovni ¢as

Za delo v oljarni ne bom potreboval zaposlenega osebja, ker bom sam zadoscal za potrebe
oljarne. Oljarna bo v casu predvidene sezone odprta od 9.00 do 21.00, dejansko pa bo
obratovala po potrebi, ob zadostni koli¢ini pripravljenih oliv za stiskanje. Povecano
povprasevanje bo v Casu glavne sezone, ko pade mrak, ker je takrat zakljucek pobiranja oliv.
Zato bom narocCila prejemal preko telefona in jih razporejal enega za drugim, da bo ob
dokoncanju enega narocila ze drugo pripravljeno na stiskanje. Tako bom delo razporedil ¢ez
cel dan in tako ne bo ¢akanja porabnikov na svoj pridelek.

Nekaj Studentov bom potreboval za obiranje oliv, ker bom s to obliko delovne sile veliko
prihranil. Za obiranje oliv ne bom potreboval visoko izobrazene delovne sile, ampak
domacine, ki so pripravljeni pridno delati za dodaten zasluzek. Delo bo potekalo nekaj dni v
tednu po 8 ur na dan — odvisno od vremenski razmer. Je pa mozno pobirati olive le v suhem
vremenu in le ob naravni svetlobi (zato tudi 8 ur na dan).

8 Zakon o graditvi objektov (ZGO-1), Uradni list RS &t. 110/2002.
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5.4 Zunanji sodelavci in zunaj najeta podjetja

Moj edini poslovni partner bo ratunovodski servis. Z ostalimi podjetji bom sodeloval samo
priloznostno, ker bo sodelovanje pogojeno s ceno, ki jo bodo v trenutku potrebe po njihovi
storitvi oz. produktu ponujali.

6 NACRT RAZVOJA

6.1 Trenutni status razvoja izdelka / storitve in naloge do dokoncanja
razvoja

V mojem podjetju bom ponujal moznost stiskanja oliv v olj¢no olje, moznost prevzema oliv
na domu in posledi¢no dostavo olja na dom ter prodajo oljénega olja. Da bom lahko zacel
ponujati svoje storitve na trgu, bo potrebno opraviti §¢ doloCene dejavnosti, brez katerih
opravljanje storitev ne bo tako uc¢inkovito. Pri storitvi stiskanja oliv ni potrebnih dodatnih
dejavnosti, ker bo s pripravo prostorov in postavitvijo oljarne Ze vse nared za opravljanje
storitev, pri cemer nadgradnja te storitve ni mogoca. Za opravljanje storitve prevoza oliv bo
potrebno osebni avtomobil, ki bo sluzil kot prevozno sredstvo za prevoz oliv, polepiti.
Osnova, na kateri bo avtomobil polepljen bo logotip, s katero Zelim dose¢i ¢im vecjo
prepoznavnost na trgu. Tako bo tudi avtomobil pripomogel k oglaSevanju, ker bo v
vsakdanjem prometu reklamiral mojo oljarno. Seveda bo na avtomobilu tudi dobro razvidna
telefonska $tevilka, ¢e bi kdo, ki bo videl avtomobil, potreboval kakrsnokoli informacijo. Pri
storitvi prodaje olja bom potreboval predvsem nalepke, ki jih bom nalepil na steklenice, v
katerih bom prodajal olivno olje. Na nalepkah bo moj logotip, pri ¢emer bo razvidno tudi, da
je bilo olje pridelano v moji oljarni. Ravno tako je gradnja logotipa zelo pomemben faktor s
katerim zelim povecati prepoznavnost na trgu. Klju¢ni razvoj bo pri Sirjenju olj¢nih nasadov,
¢emur bom, od drugega leta poslovanja, v prvih petih letih poslovanja, konstantno namenil
3.000 € za posaditev novih oljénih dreves. Tako bom lahko na dolgi rok pridelal ve¢ oliv in
posledi¢no vec olivnega olja.

Poleg omenjenih storitev bom ponujal uporabnikom oljarne — kupcem storitve stiskanja oliv,
moznost prisostvovanja pri predelavi njihovih oliv. Seveda bi morebitnemu kupcu, ki pokaze
zanimanje za stiskanje svojih oliv v moji oljarni, ponudil moZnost prisostvovanja pri procesu
stiskanja oliv in ga morebiti s tem preprical, da pripelje svoje olive stiskati v mojo oljarno.
Seveda je pogoj prisostvovanja, da se s svojo prisotnostjo ne moti in ogroza rednega poteka
dela v oljarni.

6.2 Sistem izboljSevanja in uvajanja novih proizvodov

Izboljsave pri samem stiskanju oliv v oljéno olje niso mozne, Ker bi za tak poseg bilo
potrebno zamenjati celo oljarno. Zato pa lahko izboljSave opravim pri proizvodnji oliv, s
¢imer mislim, da je redno strizenje olj¢nih dreves z novejSimi metodami lahko tudi bolj
ucinkovito, kar se pozna pri rodnosti le-teh. To lahko dosezem z obiskanjem raznih
seminarjev na to temo oziroma z najetjem zunanjega servisa za strizenje dreves.

Po nekaj letih uspeSnega poslovanja, bom lahko v proizvodnji uvedel tudi izdelavo oljcnega
olja z okusom, izdelavo pesta iz oliv in proizvodnjo vloZenih oliv. Vendar bo za tako
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raz§iritev proizvodov in storitev potreben velik denarni zalogaj, ker so stroji za take proizvode
zelo dragi.

Do sprememb in izboljSav pri osnovnih storitvah bo prislo od samega zacetka, ker bom svoje
napake nenehno skusal popraviti in stalno izboljSevati raven svojih storitev. Kot danes
narekuje trg, se bom tudi sam moral prilagajati zahtevam in potrebam morebitnih kupcev in
tako njim posledicno prilagajati svoje storitve. Klju¢no bo, da si pridobim stranke in da te
stranke tudi obdrZim.

6.3 Sredstva namenjena razvoju

Del dobicka bom konstantno vlagal v Sirjenje olj¢nih nasadov, pri ¢emer za prvih nekaj let
sicer ne nacrtujem nakupa novih kmetijskih zemljis¢. Na zacetku bom, kar se da racionalno,
izkoristil obstojece kmetijsko zemljisce z olj¢nimi nasadi in nasadil toliko novih dreves kot bo
mogoce. Nacrtujem, da bom, od drugega leta poslovanja naprej, konstantno, Sirjenju nasada,
namenil 3.000 € letno. Vendar to nacrtujem samo za prvih pet let poslovanja, ker bom v te
Casu popolnoma izkoristil lastno kmetijsko zemljisce.

6.4 Industrijska lastnina

VV mojem podjetju ne bom imel svoje blagovne znamke, vendar bom v svojem logotipu
uporabljal oznacbo porekla EDOOSI ZOP — ekstra devisko oljéno olje slovenske Istre z
zaSCiteno oznacbo porekla (podrobnosti so opisane v Prilogi 6). Uporabo tega logotipa si
pridobijo pridelovalci oljénega olja, ki v celoti svoj izdelek pridelajo, predelajo in steklenicijo
na obmocju slovenske Istre.

7 VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

7.1 Organizacijska struktura

V podjetju bom imel enostavno organizacijsko strukturo, ker bom skoraj vse funkcije, razen
racunovodstva in obiranja oliv, opravljal sam. Vodenje raCunovodstva bom prepustil
zunanjemu ra¢unovodskemu servisu, ker mislim, da mi lahko s svojimi izkuSnjami in znanjem
veliko pomagajo, tudi pri zbiranju vse potrebne dokumentacije za pridobitev zacetnega
financiranja in kmetijske subvencije, ki bo potrebna za financiranje oljarne. Za obiranje oliv
pa bom najel Studente, ki mi bodo pomagali pri tem opravilu, ¢e seveda ne bom dobil ustrezne
pomoci s strani druzinskih ¢lanov.

7.2 Kljucno vodstveno osebje in klju¢ni kadri

Ker bom v podjetju sam, bom tudi za opravljanje vseh funkcij znotraj podjetja lahko racunal
samo nase in na svoje znanje. Tako bom sam opravljal funkcijo nabavljanja, prodaje,
oglasevanja, logistike in vsega potrebnega, da bo podjetje uspesno poslovalo v danem okolju.
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7.3 Politika zaposlovanja in nagrajevanja v podjetju

Za obiranje oliv bom, po potrebi, najel Studente, ki mi bodo pomagali pri tem opravilu.
Seveda za to opravilo ra¢unam na pomo¢ sorodnikov, ker smo ta opravila vedno opravljali v
druzinskem krogu, vendar sem kljub temu v svoj poslovni nacrt vkljucil tudi najem Studentov,
ker bi v primeru nesodelovanja druZinskih ¢lanov pri obiranju oliv ostal brez alternative. Ce
Studentov ne bom potreboval, bo to pomenilo, da bom denar, ki bo namenjen njihovemu
placilo, privar¢eval. Prav posebnih zahtev za Studente ne bom imel, vsekakor pa bo pogoj
polnoletnost in pridnost, da bo delo v ¢im krajSem moznem c¢asu tudi uspe$no opravljeno.
Placilo za studente bo fiksno in ne bo odvisno od pobranega pridelka, ker je to timsko delo in
ni mo¢ vsakemu posamezniku pripisati dolocen delez pobranega pridelka.

7.4 Drugi lastniki in investitorji, njihove pravice in omejitve

Na zacetku ne pricakujem in ne naértujem drugih lastnikov in investitorjev. Je pa za
prihodnost vse odvisno od trga in tega, kako se bo posel odvijal. Za vstop tujih investitorjev v
podjetje bom sproti ocenjeval potrebe trga in zmoznosti svoje oljarne.

7.5 Profesionalni svetovalci in storitve

Med profesionalne svetovalce in storitve Stejem racunovodski servis, ki bo edino zunanje
podjetje s katerim bom profesionalno sodeloval. V primeru teZzav v poslovanju oziroma
potrebe po strokovnem svetovanju v zvezi s poslovanjem, se bom obrnil ravno na
raGunovodski servis. Sodeloval bom tudi s hoteli in nekaterimi drugimi podjetji, vendar bom
podjetja za njihove storitve in izdelke izbiral glede na ponudbo v trenutku potrebe po njihovih
uslugah. Hoteli mi bodo pomagali pri prodaji olja in pri oglaSevanju oljarne. V zameno za
njihov prostor v vitrini hotela, bodo za vsako prodano steklenico olja dobili dolocen delez
denarja.

8 SPLOSNI TERMINSKI PLAN

Aktivnosti prvega leta poslovanja so podrobno opisane v Prilogi 7.
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8.1 Terminski nacrt

Slika 4. Terminski nacrt aktivnosti v prvem letu poslovanja
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9 KRITICNA TVEGANJA IN PROBLEMI

9.1 Makro raven

Na makroekonomski ravni se taka podjetja, ki se ukvarja s predelavo oliv, sreuje z raznimi
tveganji, ki lahko ogrozijo poslovanje podjetja in obstoj podjetja na trgu. Prvo tako tveganje,
ki je ob enem tudi najvecje tveganje, je povezano z naravnimi katastrofami, kot so pozari,
potresi, mocna burja in mo¢no dezevje (toca). Drugo tveganje, vendar manjse, je sprememba

v blaginji ljudi.

9.1.1 Naravne katastrofe

Najvecja groznja in zato najvecje tveganje za podjetja v panogi pridelave in predelave oliv so
naravne katastrofe, ker le-te lahko unidijo oljéne nasade in njihove pridelke. Ze sedaj se
pridelovalci oliv srecujejo z mo¢no burjo in moénim dezevjem, vendar za sedaj nam ti faktorji
niso $e povzrocali takih tezav, da bi zaradi tega trpela celotna panoga. Kljub vsemu se ti
unic¢ujoci faktorji v vecjih obsegih in pogosto ne pojavljajo v €asu dozorevanja in zrelosti
oliv, vendar ¢e se bo v Casu le-to spremenilo in bi tako povzrocilo veliko zmanjSanje
tovrstnega pridelka, bi to pomenilo veliko izgubo tako za pridelovalce, kot tudi za oljarne, Ki
ta pridelek stiskajo v olje. Razred zase so naravne katastrofe, kot so vecji pozari in potresi na
obmodju slovenske Istre, ker bi le-ti lahko povzrocili popolno izgubo oljénih nasadov. Vecji
plazovi v primeru potresov, ki bi odnesli nasade oziroma poZari, ki bi pogoreli celotne nasade.
S temi katastrofami sicer ne bi bili o8kodovani samo oljarji, ampak celotna populacija na
obmocju slovenske Istre.

9.1.2 Sprememba v blaginji ljudi

Kaj lahko se zgodi, da se v prihodnosti blaginja ljudi zmanjSa in tako privede do manjse
potrosnje predvsem dobrin, ki niso nujno potrebne za prezivete. Ekstra devisko olj¢no olje ni
nujna dobrina za vecino slovenskega prebivalstva, zato bi povprasevanje po olj¢nem olju
mocno upadlo in s tem povzrocilo veliko presezka olivnega olja na trgu. S tem bi poleg padca
cene tudi pridelava olja (kar pomeni zmanjSanje pridelave oliv) mo¢no padla, oljarne pa bi
imele vse manj dela in bile tako prisiljene zapirati svoje obrate.

9.2 Raven podjetja

Tveganja na ravni podjetja so povezana tako z makroekonomskimi dejavniki povpraSevanja
po olivnem olju v Sloveniji, kot tudi z vstopom novih konkurentov, pojavom nadomestnega
cenejSega izdelka s podobnimi lastnostmi, kot jih ima ekstra deviSko oljéno olje, premajhna
prepoznavnost podjetja in slabo ime podjetja v o¢eh kupcev. Ta tveganja so podrobneje
predstavljena in opisana v Prilogi 10.
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10 FINANCNI NACRT

10.1 VloZKi v podjetje

V podjetje bom, kot edini lastnik, sam vlozil nekaj denarnih prihrankov in veliko stvarnih
vlozkov (Ruzzier (2008). Podjetnistvo. Koper: Drustvo za akademske in aplikativne
raziskave). Denarni vlozek bo v visini 8.200 €, ki bo potreben za financiranje nakupa
steklenic, za ureditev prostorov kjer bo oljarna postavljena in za prve mesece poslovanja, ko
ne bo Se zadostnih prihodkov, da bi se z njimi lahko financiral. Stvarni vlozki bodo v obliki
oljénega olja pridelanega konec leta 2010 in namenjena v prodajo v letu 2011, kmetijskega
zemljis¢a z oljénim nasadom, 0snovna oprema za pobiranje oliv in osebni avtomobil znamke
Peugeot Partner, s katerim bom lahko prevazal olive od kupcev v oljarno in nazaj. Ti stvarni
vlozki bodo vlozeni v podjetje predvsem zaradi potrebe po hipoteki za pridobitev financiranja
s strani banke za nakup oljarne. Ocenjena vrednost stvarnih vlozkov je podrobneje opisana v
Prilogi, Priloga 11. Skupna vrednost stvarnih vlozkov je 92.180 €. Poleg Ze nastetega, pa
lahko kot vlozek smatram tudi ¢as in trud, ki ga bom na zacetku poslovanja, dokler podjetje Se
nima prihodkov, brezpla¢no opravljal.

10.2 Viri financiranja in deleZi v podjetju

Kot prvi vir financiranja mojega novoustanovljenega podjetja bo uporaba lastnega denarnega
vlozka. Vendar bom za uspe$no delovanje podjetja in za nakup oljarne prisiljen pridobiti, od
ustrezne financne institucije, dodatni finan¢ni zalogaj v visini 80.000 €. Ta sredstva bom
postopoma odplaceval, pri ¢emer ra¢unam, da bom celotni dolg vrnil v 10 letih. V tem
obdobju bom podjetje vodil brez potrebe po dodatnih virih financiranja in z rednim
odpladevanjem zaletnega pridobljenega dolga. Zivljenjska doba oljarne je, ob predpostavki,
da se redno servisira, 20 do 30 let.

Kot edini lastnik in edini druzabnik podjetja bo podjetje v celoti moje. Tako bo tudi osnovni
vlozek v podjetje v celoti samo moj. Moj osnovni vlozek (tako denarni, kot stvarni) bo skupaj
znasal 100.380 €.

10.2.1 Nepovratna sredstva

Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano je na podlagi Ukrepa 123/2011° v Uradnem
listu Republike Slovenije objavilo javni razpis za dodeljevanje podpor za nalozbe v predelavo
in trzenje kmetijskih proizvodov, predelavo Zivilskih proizvodov, skupne naloZbe ter nalozbe
v prvo stopnjo predelave lesa (Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano, 2011).

Nakup oljarne za pridelavo olj¢nega olja je lahko, v skladu z Ukrepom 123/2011, predmet
naloZbe za pridobitev nepovratnih sredstev. Na podlagi zgoraj omenjenega razpisa, se viSina
denarne subvencije giblje med 25 in 60 % vrednosti nalozbe. Ker na Ministrstvu za
kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano zal nisem pridobil ustreznih informacij o to¢nem odstotku
viSine subvencije, ki bi jo lahko prejel, tega dela nisem zajel v samih finan¢nih projekcijah
poslovnega nacrta. Sem pa ob zbiranju podatkov pridobil naslednje neuradne podatke o visini

% Ukrep 123/2011 — Dodajanje vrednosti kmetijskim in gozdarskim proizvodom za gospodarske druzbe,
samostojne podjetnike, zadruge in zavode v letu 2011.
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subvencije, ki jo prejmes za oljarno. Ob predpostavki, da moja oljarna predstavlja mikro
podjetje’®, bi bila visina subvencije, ki bi jo pridobil enaka 45 % vrednosti nalozbe. Ta
nepovratna sredstva bi lahko prejel Sele, ko bi opravil nakup oljarne, ker so za oddajo vlog za
nepovratna sredstva potrebni dokazi (racuni) o nastalem stroSku za nakup in namestitev
oljarne. Verjetno bi s temi sredstvi lahko razpolagal Ze v prvem letu poslovanja, kar bi mo¢no
pripomoglo h uspesnosti podjetja in h zmanjSanju dolga, ki bi nastal ob najetju kredita za
nakup oljarne (Specializiran kmetijski portal, 2011).

10.3 Upravljanje s kratkoro¢nimi sredstvi

Ob predpostavki, da tekom prvega leta poslovanja ne bo prislo do dodatnih, nepredvidenih
stroSkov, bom cel ¢as poslovanja imel pozitivni denarni tok, s ¢imer bom zagotavljal
nemoteno poslovanje podjetja. Za to bo zadostoval denarni vlozek, ki ga bom namenil v
podjetje ob ustanovitvi. Le-ta bo potreben za financiranje zacetnih stroskov poslovanja do
dejanskega obratovanja oljarne (konec septembra) in s tem vecjih prilivov denarja. Presezke
denarja, ki bodo nastali ob koncu obratovanja oljarne (decembra) bom namenil v delno
odplacilo dolga, ki si ga bom pridobil za nakup oljarne. Poleg dodatnega odplacevanja dolga,
bom del presezkov namenil tudi za nakup novih olj¢nih dreves, da si bom za prihodnja leta
zagotovil Se vec pridelanih oliv in tako Se ve¢ olja za prodajo.

Glede na dejavnost, ki jo bom opravljal in na strukturo porabnikov, ki bodo kupovali moje
storitve, ne pricakujem nikakr$nih terjatev do kupcev, ker bodo le-ti svoje dolgove poravnali
na licu mesta ob prevzemu. Vsak dan, ko bom prejel placilo, bom dnevni izkupicek polozil na
ban¢ni racun in si zadrZzal le blagajniSki minimum. Blagajniski minimum z zakonom ni
dolocen, lahko je tudi O, vendar ne more biti negativen, sluzi pa dnevnim potrebam po
menjalnem denarju. Terjatve do kupcev bodo nastale le v primeru prodaje olja v hotelih, le-ti
pa mi bodo prodano olje z gotovino izplacali na koncu meseca oziroma ko bom »obiskal«
njihov hotel.

V podjetju ne bom potreboval nikakrSnih dobaviteljev, ker si bom potrebne surovine nabavljal
sam po mojih potrebah in zeljah, tam kjer se mi bo to najbolj splacalo oziroma tam kjer bom
najbolj zadovoljen. Ravno zaradi tega bom svoje raCune placeval v postavljenih rokih, in sicer
na zadnji dan zapadlosti placila.

10.4 Pojasnila in predpostavke uporabljene za izdelavo bilanc

V naslednjem poglavju predstavljam pomembnejse finanéne postavke, s katerimi si bo lazje
predstavljati poslovanje podjetja iz finan¢nega vidika. Za vse tri finan¢ne prikaze (poslovni
izid, bilanco stanja in denarni tok) sem uposteval do sedaj izraCunane in ugotovljene postavke,
zaradi Cesar je finan¢ni prikaz lahko postal mogo¢.

11 PREGLEDNICE IN FINANCNI PRIKAZI

Predracun izkaza poslovnega izida, predracun bilance stanja, predracun izkaza denarnih
tokov, finan¢ne projekcije in kazalniki so predstavljeni v prilogah, Priloga 12 in Priloga 13.

1% Mikro podijetje — podjetje, ki ima manj kot 10 zaposlenih in ima letni promet ali letno bilanéno vsoto, ki ne
presega 2 milijonov EUR (4 tocka, tretjega dela Javnega razpisa iz naslova ukrepa 123).
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SKLEP

Zaklju¢na naloga prikazuje izdelan poslovni naért za storitveno podjetje v katerem bi opravil
nakup oljarne in se nato ukvarjal s stiskanjem oliv v olj¢no olje. S tem bi Kortam podal
edinstveni obrat, kjer bi lahko vsi sosednji pridelovalci oliv stiskali svoje pridelke.

Vecina pogojev za ustanovitev podjetja in postavitev oljarne so Ze izpolnjeni. Tako imam v
lastni hiSi na razpolago pritlicne prostore, kjer bi lahko bila oljarna postavljena. Prav tako bi
od oceta prevzel olj¢ni nasad, kateri nam Ze dolga leta (nekatera olj¢na drevesa so stara vec
kot 100 let) sluzi kot vir oliv za pridelavo oljcnega olja. V zadnjih letith smo na racun
prodanega oljcnega olja posadili dodatna olj¢na drevesa, ki bodo v prihodnje obrodila Se
dodatno koli¢ino oliv. Prav tako Ze razpolagam z vso opremo, Ki je potrebna za obdelavo
olj¢nih nasadov in pobiranje oliv. Prostori s katerimi razpolagam so neizkori§¢eni in
pripravljeni na uporabo, vendar za enkrat e nismo pridobili prave ideje kako jih najkoristneje
uporabiti, da bi od tega imeli vec koristi, kot stroskov. Zato je oljarna idealna priloznost.

Idejo in razpolozljive resurse sem tako skusal zdruziti v tem poslovnem nalrtu, ki se je na
koncu izkazal kot privlaéna in izvedljiva poslovna priloznost. Izratunana notranja stopnja
donosa, ki znasa 0,105 oziroma 10,5 %, je visja od vseh nizko tveganih nalozb, ki so trenutno
razpolozljiva na finan¢nem trgu. V finanénem delu poslovnega nacrta nisem upoSteval
subvencije, ki bi je bil delezen s strani drzave za nakup in odprtje takega objekta, zaradi ¢esar
bi bili ti podatki §e veliko bolj spodbudni. Zal pa mi drzavni organi niso omogo¢ili zajetja
tega dela v poslovni naért, ker s svojimi pomanjkljivimi podatki niso podali dejanskega stanja
o visini subvencije in njenem izplacilu.

Konkurenéna prednost je v storitvah, ki bodo temeljile na visoki kakovosti le-teh in predvsem
na ponudbi novih storitev, ki jih ostala konkurenca $e nima. V zadnjih letih se pridelava oliv
konstantno povecuje, kar je posledica stalnega vecanja povprasevanja po olivnem olju in
posledi¢no tudi po oljarnah (stiskanju oliv). To prinaSa moznosti za nove ponudnike te vrste
storitev, vendar samo pod pogojem, da so storitve kvalitetne in na nivoju, ker postajajo
uporabniki zelo zahtevni in si Zelijo le najboljse. Uspesnost projekta bo v veliki meri odvisna
od uveljavitve dobrega imena na trgu in od pristopa, ki ga bom nudil svojim strankam. Zato
bo nenehno izobraZevanje in usposabljanje, ne samo na podroc¢ju oljkarstva, ampak predvsem
na podrocju retorike in komunikacije (delo z ljudmi bo klju¢nega pomena, ostalo bo tako
opravil stroj), nujno potrebno.
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PRILOGA 1 - Anketa 1

ANKETA'1

Pozdravljeni,

sem Leon Hrvatin, Student Ekonomske fakultete v Ljubljani. Pripravljam diplomsko delo na temo
ustanovitev oljarne v Kortah (pri avtobusni postaji Medosi), ki med drugim temelji tudi na
vprasalniku, ki je pred Vami. Vprasalnik je samo za gospodinjstva, v katerih se obdelujejo oljéni
nasadi oz. se prideluje olive. Sodelovanje je anonimno, pridobljeni podatki pa mi bodo v veliko pomo¢
pri izdelavi diplomskega dela. Za Vase sodelovanje se Vam v naprej najlepse zahvaljujem.

1. Koliko kilogramov oliv priblizno pridelate v enem letu?

2. Namenite ves pridelek za predelavo v olj¢no olje?

O Da
O Ne

3. Ce je bil odgovor pri vprasanju §t. 2 »Da, preidite na vprasanje §t. 4, &e pa je bil Va§
odgovor »Ne«, prosim napiSite na spodnjo ¢rto koliko kilogramov oliv namenite za
izdelavo olj¢nega olja.

4. Kaj je kljuénega pomena pri izbiri oljarne v katero odpeljete stiskati olive — obkrozite (1
je nepomembno, 5 je zelo pomembno)?

Cena

Kvaliteta stiskanja (metoda)
Oddaljenost

Priljubljenost (obiskanost)
Cakalna vrsta

e L

2 3
2 3
2 3
2 3
2 3

N N
o1 01 o1 o1 ol

5. Ce bi se v Kortah odprla oljarna, ki bi uporabljala metodo hladnega stiskanja, bi se
odlo¢ili za stiskanje Vasih oliv v tej oljarni?

O Da
O Ne
O Morda

6. Ce bi oljarna ponujala moZnost prevzema oliv na domu in kasnej$o dostavo stisnjenega
olja, bi se za to storitev odlo¢ili?



O Da, samo ¢e brezpla¢no

O Da, tudi za minimalno plaéilo
O Ne

O Morda

Ce bi se za storitev prevoza odlotili (vprasanje §t. 6, oznaleni odgovor »Da, samo &e
brezpla¢no«, »Da, tudi za minimalno placilo« oz. »Morda«), prosim napisite na spodnjo
¢rto, koliko ste oddaljeni od avtobusne postaje MedoSi (0,9 km naprej od zadruZnega
doma v Kortah).




PRILOGA 2 - Analiza ankete 1

S prvo anketo sem anketiral 20 gospodinjstev v Kortah in bliznji okolici, ki imajo v svoji lasti
olj¢ne nasade in tako pridelujejo olive, katere v vecini uporabijo za stiskanje v olj¢no olje.

Med anketiranci je minimalna letna pridelava oliv 600 kg oliv, maksimalna pa 50 ton oliv. Od
poznanih pridelovalcev oliv je ta v moji blizini najveéji pridelovalec oliv, kateri bo v
naslednjih letih, ko bodo mlado nasajene oljke zacele polno rojevati, Se povecal svojo
pridelavo. Skupna pridelava vseh 20 anketirancev je 148,4 tone oliv na leto, povprecno na
anketiranca znaSa 7,42 tone. Dejansko to povpreéje dvigujejo trije zelo veliki pridelovalci
(zanimivo, da se niti eden od teh treh pridelovalcev ne ukvarja izklju¢no s pridelavo oliv 0z. s
kmetijstvom), ki skupno pridelajo 105 ton oliv oz. 71 % vsega pridelka anketirancev.

20 % anketirancev ne nameni vsega pridelka za stiskanje v olj¢no olje, vendar je to zelo
zanemarljiv podatek, ker je deleZ oliv, ki niso namenjene za stiskanje le 1,3 % oz. 1,9 tone.

Slika 1: Prikaz deleza pridelka oliv anketirancev, namenjenega za predelavo v
olj¢no olje (v %) — odgovor na vprasanje st. 2 in st. 3

O pridelek
namenjen
predelavi v
olje (98,7 %)

B pridelek, ki ni
namenjen

predelavi v
olje (1,3 %)

Pri vprasanju $t. 4 sem prisel do zelo zanimivih ugotovitev. Cena stiskanja oliv je po mnenju
anketirancev najmanjSega pomena (povpre¢na ocena 2,85), medtem ko je kvaliteta stiskanja
kljuénega pomena med anketiranci (povprecna ocena 4,55). Oddaljenost oljarne od kupca je
druga najpomembnejSa stvar s povprecno oceno med anketiranci 3,65, priljubljenost je
dosegla povprecno oceno 3,4, Cakalna vrsta pa povpre¢no oceno 3,3. Torej razvrstitev od
najpomembnejSega faktorja za izbiro oljarne do najmanj pomembnega po mnenju
anketirancev je sledeca: kvaliteta — oddaljenost — priljubljenost — ¢akalna vrsta — cena.

Slika 2: Prikaz povprecne ocene anketirancev glede kljucnega faktorja pri izbiri oljarne —
vprasanje st. 4

5
4
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3 ocena
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2
1 T T T T

cena kvaliteta oddaljenost  priljubljenost ¢akalna vrsta
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25 % anketirancev bi se odlocilo za stiskanje oliv v moji oljarni, 20 % je takih, ki se za mojo
oljarno ne bi odlocili, ostalih 55 % pa je odgovorilo, da bi se morda odlocili za mojo oljarno.
Ce povezem koli¢ino pridelka z odlogitvijo o stiskanju olja v moji oljarni ugotovim, da tistih
25 %, ki bi se odlocili za mojo oljarno predstavlja 80,3 tone oliv, 20 %, ki pa se ne bi odlo¢ili
za mojo oljarno pa predstavlja 40,8 ton oliv. Tistih, ki bi se morda odloc¢ili za mojo oljarno je
sicer veliko, vendar koli¢insko pridelajo le 25,4 tone oliv.

Slika 3: Primerjava odgovorov glede stiskanja oliv v moji oljarni med anketiranci in njihovim
pridelkom (v %)
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Za moznost prevoza oliv od kupca v oljarno in dostavo olja nazaj do kupca bi se odloc¢ilo 60
% anketirancev, vecina teh bi se odlocila za prevoz, samo ¢e brezplacen (66 %), ostali bi se za
to moznost odlo¢ili tudi za minimalno placilo. Za moznost prevoza se ne bi odloc¢ilo 20 %
anketirancev (istih 20 %, ki se ne bi odlo¢ili za stiskanje oliv v moji oljarni). 20 % je takih, ki
bi se morda odlocili za storitev prevoza. Povprecna oddaljenost tistih, ki bi se odlocili za
storitev prevoza je 1,45 km, za minimalno placilo so se odlo¢ili tisti, ki so oddaljeni malo dlje
od oljarne (povpre¢no 2,68 km), brezplacno pa bi koristili tisti manj oddaljeni (povprecno 0,8
km). Oddaljenosti so navedene v eno smer, kar bi v mojem primeru pomenilo, da je potrebno
vsako razdaljo pomnoziti z 2, za dejansko predstavo razdalje (ker je za prevzem ali dostavo
potrebno opraviti obe smeri poti).



PRILOGA 3 - Anketa 2

ANKETA 2 (na recepcijah hotelov SLO obale)

1. Ali ste med dopustovanjem na slovenski obali pripravljeni kupiti ekstra devi§ko olj¢no olje
pridelano v slovenski Istri?

L Da

LI Ne

{1 Ne vem

2. Ali bi kupili ekstra devisko oljéno olje kar na recepciji hotela (¢e bi ga le-ti ponujali v vitrinah
hotela)?

[ Da

LI Ne

L1 Ne vem

3. Katera moZnost nakupa oljénega olja vam najbolj ustreza?
10,5 litra

10,75 litra

01 liter

[J Drugo

4. Koliko ste pripravljeni odsteti za nakup ekstra deviSkega oljénega olja?

0,5 litra 0,75 litra 1. liter
] 9€ 1 13€ 0 17€
1 10€ [1 14€ [1 18€
[ 11€ [1 15€ [1 19€

5. V kak$ne namene bi uporabljali olje?
[J Za kuhanje in kot dodatek hrani

71 Kot darilo

(1 Za mazanje (hrbta, rok, las)

(1 Drugo




PRILOGA 4 - Analiza ankete 2

V 2. anketi sem anketiral hotelske goste, ki so obiskali hotele na slovenski obali (Hotel
BARBARA Fiesa, Hotel Metropol, Hotel Lucija, Hotel Portoroz in Hotel Slovenija). Osebno
sem opravil 87 anket, ki so mi podale spodnje ugotovitve.

17 % anketirancev je obkrozilo, da je pripravljeno kupiti ekstra devisko olj¢no olje pridelano
v slovenski Istri, med dopustovanjem na obali. 56 % jih je obkrozilo, da ne ve, Ce je
pripravljeno kupiti tako olje, 26 % pa jih je obkrozilo, da ni pripravljenih kupiti ekstra
deviskega olj¢nega olja med dopustovanjem na obali.

Slika 4: Prikaz pripravljenosti anketirancev za nakup ekstra deviskega oljcnega olja med
dopustovanjem v slovenski Istri

O Da
B Ne vem
O Ne

Za nakup olja v vitrinah hotela bi se odlocilo 11 % anketirancev, 12 % jih v vitrinah hotela ne
bi kupilo olja, ostalih 77 % anketirancev pa je obkrozilo odgovor »ne vem«. Vecina
anketirancev, ki se je pri 1. vprasanju odlocilo za odgovor »ne, je pri 2. vprasanju odgovorila
z »ne vem« (kar 73 %).

Slika 5: Prikaz odgovorov anketirancev na moznost nakupa olja v vitrinah hotelov

O Da
B Ne vem
O Ne

Pri moznosti nakupa olj¢nega olja je veCina anketirancev (57 %) obkrozila »1. liter«, 29 % jih
je obkrozilo »0,75 litrag, 10 % jih je obkrozilo »0,5 litra«, 4 % pa jih je pod odgovor »drugo«
navedlo 3 litre in 5 litrov (dva taka odgovora). Pri tem vprasanju sem analiziral samo ankete,
pri katerih v prvem vprasanju ni bil obkrozen odgovor, da jih ne zanima nakup olja pri
dopustovanju na slovenski obali.



Slika 6. Prikaz izbranih moznosti anketirancev pri izbiri kolicine moznosti nakupa olja (v %)
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Pri izbiri cene, katero so pripravljeni placati za nakup olja sem ugotovil, da so pri vseh
postavkah prevladovale najnizje ponujene cene. Tako povpreéna cena anketirancev za 0,5 litra
olja znasa 9,42 €, za 0,75 litra 13,36 € in za 1 liter olja znasa povprec¢na cena anketirancev
17,13 €.

70 % anketirancev bi nakup olj¢nega olja opravilo za kuhanje (kot prehranski dodatek), 25 %
bi nakup olja opravilo kot darilo, pi¢lih 4 % pa je obkrozilo, da bi olje uporabili za mazanje.
Nih¢e od anketirancev ni obkrozil odgovora »drugo«.



PRILOGA 5 - Standardna klasifikacija dejavnosti

Po standardni klasifikaciji dejavnosti bo podjetje imelo registrirane naslednje dejavnosti:

- G 46.330 (46 - posrednistvo in trgovina na debelo, razen z motornimi vozili, 46.3 - trgovina
na debelo z zivili, pijac¢ami, tobacnimi izdelki, 46.33 - trgovina na debelo z mlekom, mle¢nimi
izdelki, jajci, jedilnimi olji in maScobami, 46.330 - trgovina na debelo z mlekom, mle¢nimi
izdelki, jajci, jedilnimi olji in mas¢obami);

- G 47.290 (47 - trgovina na drobno, razen z motornimi vozili, 47.2 - trgovina na drobno v
specializiranih prodajalnah z zivili, pijatami in toba¢nimi izdelki, 47.29 - druga trgovina na
drobno v specializiranih prodajalnah z zivili, 47.290 - druga trgovina na drobno v
specializiranih prodajalnah z zivili);

- G 47.789 (47 - trgovina na drobno, razen z motornimi vozili, 47.7 - trgovina na drobno v
specializiranih prodajalnah z drugimi izdelki, 47.78 - druga trgovina na drobno v
specializiranih prodajalnah z novim blagom, 47.789 - druga trgovina na drobno v drugih
specializiranih prodajalnah) in

- H 52.290 (52 — skladis¢enje in spremljajo¢e prometne dejavnosti, 52.2 - spremljajoce
prometne dejavnosti, 52.29 - $pedicija in druge spremljajo¢e prometne dejavnosti, 52.290 -
$pedicija in druge spremljajoCe prometne dejavnosti).



PRILOGA 6 - Analiza konkurentov

- TORKLAD.O.O.

Oljarna Torkla d.o.o., je imela v letu 2009 8.364 € Cistih prihodkov od prodaje, od tega so
imeli 7.900 € vseh stroSkov, pri ¢emer so stroski storitev ostali na ravni iz leta 2008, to je
3.560 €, medtem ko so stroski prodanega blaga in materiala ter stroSki porabljenega materiala
v letu 2009 nerazumljivo narasli za ogromnih 326 % v primerjavi z letom 2008. Glede na to,
da oljarna kot taka ne more porabiti 3-krat toliko energije kot leto prej pri priblizno istih ¢istih
prihodkih od prodaje, je ta porast verjetno razlog nabave katerega od oljarni ne osnovnih
surovin. Stroskov dela v tem letu ni prikazanih. Lahko Se dodam, da so v oljarni v Izoli v letu
2009 v pridelavo dobili okoli 40 ton oliv.

- OLJARNA KROZERA, FRANKA MARZI S.P.

Oljarna Krozera je v letu 2009 pridelala 39.112 € ¢&istih prihodkov od prodaje, za kar so
porabili 17.079 € vseh stroskov. 12.575 € je bilo stroskov storitev in 4.504 € nabavna
vrednost prodanega blaga in materiala ter stroSkov porabljenega materiala. Pri tej oljarni so se
v letu 2009 stroski storitev sorazmerno povecali s Cistimi prihodki od prodaje glede na leto
2008. Prav tako tudi Oljarna KroZera v letu 2009 ni imela stroskov dela. V tej oljarni je bilo v
letu 2009 pridelanih priblizno 175 ton oliv.

-  OLJARNA HRVATIN, MARINKO HRVATIN S.P.

Oljarna Hrvatin je v letu 2009 dosegla 46.866 € Cistih prihodkov od prodaje, za kar so porabili
le 18.304 € skupnih stroskov, od teh je bilo zgolj 7.571 € stroSkov storitev, ostalo so
predstavljali stroski blaga in materiala. Tudi v tej oljarni niso imeli stroskov dela. Skupno so v
letu 2009 predelali okoli 250 ton oliv.

- OLJARNA COK, VLADIMIR COK S.P.

V letu 2009 so dosegli 13.031 € ¢istih prihodkov od prodaje, kar je v primerjavi z letom prej
za kar 29 % manj. Skupni stroski so znaSali 6.483 € pri ¢emer je Slo za stroske storitev za
pi¢lih 1.753 €. Prav tako Oljarna Cok stro§kov dela ni imela. Iztisnili so okoli 68 ton oliv.

- OLJARNA PEROSA - TORKLA, PEROSA SANDI S.P.

Leta 2009 je pridelala 9.092 € ¢istih prihodkov od prodaje, za kar je porabila 4.563 € skupnih
stroSkov. StroSki storitev so bili 1.195 €, stroski blaga in materiala pa 3.368 €. StroSkov dela v
tem letu niso imeli, so pa predelali okoli 46 ton oliv (AJPES, 2011).



PRILOGA 7 - Podrobne bilance direktnih konkurentov
OLJARNA KROZERA, Franka Marzi s.p.

Tabela 1: Financni podatki podjetja Oljarna Krozera (v EUR)

Leto 2008 2009
Celotna sredstva 174.468 162.793
Stalna sredstva 155.050 159.754
Gibljiva sredstva 19.418 3.039
Prihodki od prodaje 17.709 39.112
Stroski blaga, materiala in
storitev 8.001 17.079
Nabavna vrednost prodanega
blaga (stroski mat.) 5311 4.504
Stroski storitev 2.690 12.575
Poslovni prihodki 0 0
Poslovni odhodki 637 414
Finan¢ni qdhodkl iz finan¢nih 8.943 6.612
obveznosti
Amortizacija 8.075 10.206
Stroski dela 0 0
Celotni poslovni izid -7.947 4.801
Vir: Bizi.si, 2011.

Slika 7. Graf celotnega dobicka podjetja Oljarna Krozera
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Vir: Bizi.si, 2011.
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OLJARNA TORKLA, Torkla d.o.o.

Tabela 2: Financni podatki podjetja Oljarna Torkla (v EUR)

Leto 2008 2009
Celotna sredstva 316.123 283.763
Stalna sredstva 308.869 275.804
Gibljiva sredstva 7.254 7.959
Prihodki od prodaje 6.267 8.364
SStt;;)létle(\l/ blaga, materiala in 4.852 7.900
e s o
Stroski storitev 3.522 3.560
Poslovni prihodki 5.210 68.115
Poslovni odhodki 343 341
Amortizacija 37.954 38.187
lgér\lzr;rgsgdhodkl iz finan¢nih 0 20533
Stroski dela 0 0
Celotni poslovni izid -31.672 9.518
Vir: Bizi.si, 2011.

Slika 8: Graf celotnega dobicka podjetia Oljarna Torkla
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PRILOGA 8 - EDOOSI ZOP

»Skupina proizvajalcev ekstra deviskega oljcnega olja Slovenske Istre z zasciteno oznacbo
porekla.

Ekstra devisko oljcno olje Slovenske Istre z zasciteno oznacbo porekla je pridelano,
predelano in stekleniceno (pakirano) na obmocju Slovenske Istre. Pravila pridelave,
predelave, notranja kontrola in certifikacijski organ, predvsem pa znanje in trud
pridelovalcev zagotavljajo kakovost in pristnost oljcnega olja. Povrsina zemljis¢, razmerje
oljcnih sort, integrirana pridelava, postopek stiskanja, hranjenje olja, kemijski in senzoricni
kakovostni parameteri so pod stalnim nadzorom tako, da je zagotovljena sledljivost pridelka.
Kupec Ekstra deviskega oljcnega olja Slovenske Istre z zasciteno oznacbo porekla se odloci
za pristno in po kakovosti vrhunsko oljcno olje.

Vlagatelj in nosilec oznacbe EDOOSI ZOP je Drustvo oljkarjev slovenske Istre. Ime DOOSI
ZOP je vpisano v “Register zascitenih oznacb porekla in zascitenih geografskih oznacb” na
podlagi sprejetega sklepa Komisije v Uredbi Komisije (ES) st. 148/2007 z dne 15. februarja
2007 in s pricetkom veljavnosti dne 26. februarja 2007.«

Slika 9: Logotip EDOQOSI ZOP-a

Vir: DOSI, 2011.

Tekst najden dne 07. marca 2011 na spletni strani drustva DOSI na spletnem naslovu
http://www.dosi.si/index.php?option=com_content&view=article&id=50&Itemid=64&lang=
sl.
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PRILOGA 9 - Kljuéne aktivnosti v prvem poslovnem letu

V prvem letu poslovanja, ki je tudi leto ustanovitve podjetja bo potrebno izvesti veliko
pomembnih aktivnosti.

V mesecu marcu bo potrebno najprej vpisati druzbo v poslovni register in s tem izpolniti
pravno formalne obveznosti za nadaljnje poslovanje. V tem mesecu bom podpisal pogodbo o
sodelovanju z raCunovodskim servisom, ki mi bo vodil osnovne ra¢une in mi pomagal pri
pridobivanju vseh potrebnih papirjev za nakup oljarne. V trgovini bom nabavil steklene
steklenice za polnjenje z oljem, v tiskarni pa bom narocil tiskanje nalepk za na steklenice, da
bom lahko pricel s prodajo olja. Tekom tega meseca bom zacel tudi s pripravo prostorov, kjer
se bo infrastruktura oljarne namestila in kjer bo potekalo vse delo povezano s stiskanjem oliv
in steklenienjem olj¢nega olja. Za ta dela bom najel gradbenega izvajalca, da bo delo
strokovno in natan¢no narejeno.

V mesecu aprilu bodo $e vedno v teku dela za pripravo prostorov za namestitev oljarne. Poleg
tega bom pricel z urejanjem papirjev za pridobitev finan¢nega zalogaja za nakup oljarne. Prav
tako bom obiskal hotele na slovenski obali in sklepal dogovore o sodelovanju za prodajo
ekstra deviskega olj¢nega olja. Konec meseca aprila bo v nekaterih hotelih ze mozno kupiti
ustekleni¢eno olj¢no olje.

Mesec maj bo za uspeSnost projekta najpomembnejsi, saj bom takrat uredil in dokoncal
prostore za namestitev oljarne in pridobil zadostna finan¢na sredstva za nakup oljarne. Konec
meseca bom tako Ze opravil nakup oljarne in bo dobavitelj Ze zacel z montazo le-te.

V mesecu juniju ne predvidevam ve¢jih aktivnosti, zato bom takrat samo nadzoroval
postavitev oljarne.

Julija bom nabavil potrebno dodatno opremo za normalno obratovanje oljarne. VV dodatno
opremo Stejem tudi tiskanje letakov in priprava potrebnega materiala za oglasevalske akcije.

Avgusta bo oljarna ze postavljena in bo €as za spoznavanje in vzpostavitev sistema za
normalno obratovanje. V avgustu bom tudi preveril stanje zalog po hotelih in jim dostavil
nove zaloge. Poleg tega pa bo v tem mesecu napocil ¢as prvega oglasa v reviji DruStva
oljkarjev slovenske Istre, Oljka.

September bo spet ¢as vecjih in pomembne;jsih del, saj bom objavil potrebo po delovni sili na
ve¢jih primorskih Studentskih servisih, primorskih pa zato, ker bom potreboval Studente
domacine za boljso fleksibilnost. Najvecja oglasevalska akcija bo ravno septembra, ker je to
mesec pred potrebo pridelovalcev oliv po storitvah oljarne. Oglasevanje bo potekalo v obliki
deljenja letakov v gospodinjstva obalnih obc¢in in oglasov na primorskih radiith. Enkrat konec
septembra bom z izbranimi Studenti pricel z obiranjem oliv — tu bo potrebna velika
fleksibilnost, ker je za to opravilo potrebno predvsem lepo, suho vreme in zrele olive. Prav
tako je od vremena odvisno, kdaj bo pricela obratovati tudi oljarna, v katero bom za otvoritev
spustil ravno svoj pridelek (¢e seveda ne bo predhodnega povprasevanja). Nekaj dni, dokler
ne bom imel obranih vseh oliv, bo oljarna obratovala samo od mraka pa do jutranjih ur, ker
bom na naravni svetlobi raje obiral oljke. Po obranih oljkah in v primeru slabega vremena
med samim obiranjem, bom namenil vse svoje moci stiskanju oliv s celodnevnim delom v
oljarni.
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V oktobru se nadaljuje trzne aktivnosti in predvsem delo v oljarni. In tako vse do konca

novembra, ko napoci Cas rednega servisa oljarne in izklop oljarne, ki bo mirovala vse do
septembra naslednjega leta.

Decembra bo poleg izklopa oljarne tudi ¢as za ponovni pregled zalog po hotelih in dopolnitev
le-teh z ze svezim oljem. Prav tako je december Cas za analiziranje preteklega poslovanja in
za pripravo zaklju¢nih ra¢unov, ki so potrebni za oddajo koncnega poslovnega porocila.
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PRILOGA 10 - Tveganja na ravni podjetja

ZmanjSanje povprasevanja po olivnem olju

Zaradi zmanjSanja v blaginji ljudi se lahko tudi povprasevanje po olivnem olju zmanjsa. Ob
sooanju s takim problemom bi bila edina reSitev ozaves¢anje ljudi (predvsem tistih
premoznih) o koristih, ki jih ima uzivanje olj¢nega olja in blagodejnem ucinku, ki ga le-ta ima
na ¢lovesko telo.

Vstop novih konkurentov

Ob odprtju novega velikega konkurenta, kot bi to lahko bila kmetijska zadruga, bi se manjse
oljarne borile z ogromno velesilo na trgu, in bi bil njithov obstoj mo¢no ogrozen. Vsekakor pa
si lahko z dobrim imenom, kvalitetnimi storitvami in paleto dodatnih storitev lahko zagotovis
obstoj in uspesno poslovanje tudi v primeru vstopa takega velikana na trg.

Pojav nadomestnega izdelka

Ce se na trgu pojavi nadomestni izdelek oljénemu olju, ki bi bil cenovno ugodnejsi in
zdravilno uc¢inkovit, bi to predstavljalo uganko, ki bi ga celotni trg olj¢nega olja tezko resil. S
tem bi se pridelava oliv in oljénega olja zmanjsala na nivo, ki bi predstavljal lastno porabo
gospodinjstev, ki pridelujejo olive, s tem bi se vecina oljarn zaprla.

Premajhna prepoznavnost podjetja

Prepoznavnost podjetja je eden klju¢nih faktorjev za uspesno poslovanje podjetja in vecanje
trznega deleza. Seveda si Zelim, da bojo zadovoljni kupci svoje izkuSnje in zadovoljstvo
posredovali naprej svojim prijateljem in znancem. Ob tem nacrtujem obisk novih kupcev, za
kar bom skrbel z oglasevalskimi akcijami in izdelavo logotipa podjetja.

Slabo ime podjetja v o¢eh kupcev

Ce bi se med kupci pojavila slaba mnenja o kakovosti pridelanega oljénega olja v moji oljarni
bi to predstavljalo zelo velik problem, ker z nakupom oljarne (draZje in na trgu priznane kot
najkvalitetnejSe) stavim ravno na kvaliteto stiskanja. Slaba mnenja o mojem odnosu in
organizaciji oljarne pa bi lahko popravim z druganim pristopom in obiskom raznih
seminarjev na temo delo z ljudmi (¢eprav imam na tem podrocju veliko pozitivnih izkuSenj).
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PRILOGA 11 - Stvarni vlozki v podjetje

Tabela 3: Stvarni viozki v podjetje — ustanovitveni kapital, razen denarja (v EUR)

STVARNI VLOZKI VREDNOST

(v EUR)
OLJCNO OLJE 900
KMETIJSKO ZEMLIJISCE 80.000
OSEBNI AVTOMOBIL 10.180
DODATNA OPREMA 1.100
SKUPAJ 92.180

Stvarni vlozki v podjetje, ki bodo sluzili kot ustanovni kapital so:

olj¢no olje, koli¢ine 300 1, v vrednosti 900 € (strosek pridobitve litra oljénega olja sem
ocenil na 3 €);

kmetijsko zemljis¢e z olj¢nim nasadom, velikosti 4.000 kvadratnih metrov, v vrednosti
80.000 €;

osebni avtomobil znamke Peugeot Partner, letnik 2009, 10.180 €;

osnovna oprema za pobiranje oliv, v kar spada 40 zabojev za prevoz oliv, 7 mrez na
katere se pobira olive, razne Skarje za obrezovanje oljk, grabljice za smukanje oliv z
drevesa in lestev v skupni vrednosti 1.100 €.
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PRILOGA 12 - Preglednice in finan¢ni prikazi
PREDRACUN IZKAZA POSLOVEGA IZIDA

Poslovni izid nam prikazuje razliko med prihodki in odhodki v dolo¢enem obracunskem
obdobju. Sestevek vseh prihodkov je imenovan celotni prihodek in predstavlja seStevek
prihodkov od poslovanja, prihodkov od financiranja in izrednih prihodkov. Vsi odhodki, ki jih
je potrebno pokriti s celotnimi prihodki so prav tako sestavljeni iz treh skupin: odhodki od
poslovanja (ki so v spodnji tabeli prikazani v podskupinah :proizvajalni stroski, amortizacija,
stroski prodaje in stroSki uprave), odhodki od financiranja in izredni odhodki (Turk, Kav¢ic,
Klobu¢ar, Morec & Vidic (2003). Osnove poslovodnega racunovodstva. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta).

V mojem izkazu poslovnega izida je razvidno, da so celotni prihodki v vseh obracunskih
obdobjih visji od celotnih odhodkov, zaradi €esar je na koncu vsakega obracunskega obdobja
izkazan dobitek. Lo¢imo dve vrsti dobi¢kov, dobitek pred davki in &isti dobicek. Cisti
dobicek je dobicek pred davki, ki je zmanjSan za stopnjo davka (20 %), ki ga je potrebno
placati na ustvarjen dobicek.

Stroske amortizacije sem izracunal po enakomerni linearni metodi.

Tabela 4. Nacrtovani izkaz poslovnega izida za prvih pet let poslovanja (v EUR)

Letol Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
PRIHODKI POSLOVANJA 31.350 34,095 37.505 41.357 45.667
- PROIZVAJALNI STROSKI 2365 2,615 3.236 3.182 3.388
- AMORTIZACIJA 7.337 10.639 10.605 10.905 11.205
;gggx‘;ﬂ DOBICEK IZ 21.648 20.841 23,663 27.270 31.074
- STROSKI PRODAIJE 6.830 4.720 4.295 3.570 3.345
- STROSKI UPRAVE 2.540 3.552 3.540 3.531 3.525
= DOBICEK 1Z POSLOVANJA 12,278 12,569 15.828 20.169 24.204
+ PRIHODKI FINANCIRANJA 0 0 0 210 910
- ODHODKI FINANCIRANJA 1.873 1.584 880 232 0
E'E)Sg\l/iﬁj A REDNEGA 10.405 10.986 14.948 20.146 25114
+ IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0
- 1ZREDNI ODHODKI 0 0 0 0 0
= DOBICEK PRED DAVKI 10.405 10.986 14.948 20.146 25114
- DAVEK NA DOBICEK 2,081 2197 2,990 4.029 5.023
= CISTI DOBICEK 8.324 8.789 11.959 16.117 20.091
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PREDRACUN BILANCE STANJA

V bilanci stanja je prikazana stanje sredstev in obveznosti do virov sredstev. Poslovni izid je
narejen za dolo¢eno obdobje, bilanca stanja pa je stanje na tocno doloCen trenutek, ponavadi
je to na koncu leta.

Bilanca stanja ima vedno dve strani: aktivo in pasivo. Na aktivi imamo prikazana sredstva, na
pasivi pa obveznosti do virov sredstev. Obe strani morata biti v bilanci stanja vedno

uravnotezeni.

Tabela 5: Nacrtovana bilanca stanja za prvih pet let poslovanja (v EUR)

Leto-1* Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5

SREDSTVA 100.380 157.600 150.325 142.273 147.093 167.207
SREDSTVA (razen 92.180 | 152539 | 144961 | 137.505| 141.750 |  161.604
denarja)

NEOPREDMETENA

SREDSTVA 0 0 0 0 0 0
OPREDMETENA

OSNOVNA SREDSTVA 91.280 151.610 143.971 136.365 128.460 120.254
FINANCNE NALOZBE 0 0 0 0 12.000 40.000
TERJATVE I1Z

POSLOVANJA 0 29 0 0 0 0
ZALOGE MATERIALA 0 0 0 0 0 0
ZALOGE PROIZVODOV 900 900 990 1.140 1.290 1.350
DENAR 8.200 5.062 5.364 4.767 5.343 5.603

OBVEZNOSTI DO

VIROV SREDSTEV 100.380 157.600 150.325 142.273 147.093 167.207

KAPITAL 100.380 108.704 117.493 129.451 145.568 165.659
OSNOVNI KAPITAL 100.380 100.380 100.380 100.380 100.380 100.380
ZADRZANI DOBICEK 0 8.324 17.113 29.071 45.188 65.279
DOLG 0 48.896 32.832 12.821 1.525 1.548

OBVEZNOSTI 1Z

FINANCIRANJA 0 46.815 32.361 11.619 0 0

OBVEZNOSTI 1Z

POSLOVANJA 0 2.081 471 1.202 1.525 1.548

Pred pricetkom poslovanja podjetja (okence »Leto-1«) je napisano stanje sredstev, Ki
predstavlja zacetni vlozek v podjetje (tako stvarni — »opredmetena osnova sredstva« in
»zaloge proizvodov«, kot denarni vlozek — »denar«). Na pasivni strani ta seStevek predstavlja
»osnovni kapital« podjetja.
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Med opredmetena osnovna sredstva spadajo: kmetijsko zemljis¢e, osebni avtomobil in
osnovna oprema za pobiranje oliv. Med zaloge proizvodov spada olj¢no olje pridelano v letu
2010 in ki bo §lo v prodajo komaj v letu 2011.

Obveznosti iz financiranja predstavljajo obveznosti, ki jih bom konec leta Se imel do finan¢ne
institucije pri kateri bom najel posojilo / kredit za nakup oljarne. Ostalih obveznosti za enkrat
ne nacrtujem.

PREDRACUN IZKAZA DENARNIH TOKOV
V podjetju Oljarna Korte d.o.0. bom v za¢etnem obdobju poslovanje financiral z denarjem, ki

ga bom v podjetje vlozil kot osnovni vlozek. Ta denar bo na transakcijskem racunu podjetja in
bo sluzil za financiranje vseh dejavnosti v podjetju v prvih mesecih poslovanja podjetja.

Proti koncu leta, ko bo oljarna Ze zakljudila z letnim obratovanjem, bom presezke denarja, za
katere predvidevam, da jih ne bom potreboval, namenil za odplacilo zacetnega dolga, tako

bom Ze po petih letih odplacal svoj dolg, za kar sem sprva predvidel deset let.

Zaradi pozitivnega denarnega toka, bo podjetje v prvih petih letih poslovanja neprestano
likvidno, kar je tudi eden pomembnejsih ciljev podjetja.

Tabela 6: Nacrtovani izkaz denarnih tokov za prvih pet let poslovanja (v EUR)

Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4 Leto 5
DENAR KONEC OBDOBJA 5.062 5.364 4.767 5.343 5.603
CISTI DOBICEK 8.324 8.789 11.959 16.117 20.091
AMORTIZACIJA 7.337 10.639 10.605 10.905 11.205
POVECANIJE DOLGA 48.896 - 16.064 -20.011 -11.296 23
POVECANIJE KAPITALA 0 0 0 0 0
(BREZ DOBICKA)
POVECANIJE SREDSTEV
(BREZ DENARJA) 67.696 3.061 3.150 15.150 31.060
DENARNI TOK -3.138 302 - 597 576 260
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PRILOGA 13 - Projekcije in kazalniki

Slika 10: Prikaz financnih projekcij podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011

Mesec Leto
ogposse: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12| 1 W W IV V |DRUGIPODATKI
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Nadaljevanje Slike 10: Prikaz financnih projekcij podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011
Leto
ogpoBe: 1|1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12| | I v V |DRUGIPODATKI
IME PORJETJA: Oljarna KORTE d.0.0 . |
SKUPINA! 1 8 |
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Nadaljevanje Slike 10: Prikaz financnih projekcij podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011 Simulacija: 1

Mesec Leto
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ZMANJSANJE OBVEZNOSTI | 0 0 o o goooo| w027 o7 07| 10z7| 10z 1027| onoas| deats| reasa] comz| tets| 0 1 1
DANE OBREST! IPD of o o o o 1 2 o 2 o5 25 a8 o0i| i 154 680 22 0| 0,04 Letna obrestna mera
OBVEZNOSTI 1Z POSLOVANJA Stevilo enot: 1 ‘
SKUPAJ OBVEZNOSTIIZPOSLOVA,  of 0 o o o o o o o o o o o o o o o 0 |
SKUPAJ ZMANJSANJEOBVEZNOST ~ of o o/ o o o o o o o o o o o 0o 0o o 0
SKUPAJDANEOBRESTIIPD. ol o o o o o o o o o o o o o o o o o
OBVEZNOST _ T T 711 | [ [ [ 1
OBVEZNOST o o o o o o o o o o o o o o o o o o0
ZMANJSANJE OBVEZNOST | of o[ o o o o o o o o o of o o o o 0 [ 1
DANE OBRESTI IPD. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0/ 0 0| 0 0 0 0] 0,00 Letna obrestna mera
PRIHODKI POSLOVANJA / SPREMENLJIVI STROSKI Stovilo enot: 2
SKUPAJ PRIHODKI oo op ol o 42 10| 85 88 a2 19725 19725 0| 3M360| 34095\ 47505| 41367 45667
SKUPAJ IZSTOPNI DDV ol o o o o s | 73 73 3 oms| ores| o sea ear| 7oos| 7703 edst
SKUPAJSTROSKIMATERALA  of 0/ 0 o o 51 s 9 & 51| o o of a0 0 4] 50| 45
SKUPAJSTROSKISTORTEV.  of o o o o o o o | o, o o o of of of o 0
SKUPAJ STROSKI DELA o o o o o sl w| g 9} st o o of s s 4s| sw| e
SKUPAJZALOGEPROIZVODOV 0| 0 0 %0 %0 78 0| 102 102 %6 w0 soo| o0 gsa| 1140] 1290] 1350
SKUPAJ VSTOPNI DDV ol o o o o ol 3 a2 o ol o o o sl ool ol 14l 120
STISKANJE OLIV 2
NETO PRODAJNA CENA 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 “183| 83 183 183 183 183
PRODANA KOLIEINA 0 0 0 o 0 0 0 0 0 70 750 0| 1500 150 185 1990 2190
ZALOGA KONEC OBDOBUA (KOLICINA) o0 o o o o o o o o o o o o o o 0o o0
PRIHODEK of o o o o o o o o 1325 1arzs] of amaso| oves| mees| wrr| wwrr|
IZSTOPNI DDV o, o o o o o o o o ams| a4 of 5is0] 603 6643 7283] 6015| 0,20 Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA of o o o o o o o o o o of o o o o o0
STROSKI STORITEV of o o o o o o o o o o o o a o o o0
STROSKI DELA | o o o o o o o o 9o o o o o o o o o
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA of o o o o o o o o o o of o o o o o
VSTOPN) DDV I O O | O ) O Y {
SPREMENLIIVI STROSKI ENGTO 000] 000, 000 000 000, 000 000 600 000 000, 000 600l ool 000, 000, 000 000 |
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 00| 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 00, 00 00 00 00 00/ 00| 00 00, 00 00 0O 00 00 00 00 11
MATERIAL 00| oo oo, oo oo 00 00 00 00 00 00 09 00/ 00 00 00| 0,00 Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA 00 000 000 000 000 000, 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000
[POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) 00,..00, .00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00,00 00 00 ‘
ZUNANJE STORITVE 00| 00 00] 00 00 00 00 00| 00 09 00 00 00 00 09 00 00 00 LT
VSTOPNI DDV V STORITVAH 00/ 00 0o 0o oo 00 00 00 00 00 00 oo | o0 oo o0 oo | [ |
STORITEV 00 00l 00 00[ oo 00, 00 00 00 00 08 0 00, 00 00 00| 0,00 Stopnja DDV
CENA STORITVE 000 000 000 000 00 000 000 000 000 000 000 0 000 000 000 000
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 00,00, 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 ) M NN ‘
NEPOSREDNG DELG 00 00 00] 00 00 00 00 00| 00 00 60 00 00 60 08 060 00 00 |
DELO oo oo 00 00 oo 00 oo oo oo 00 00 0d 00, 00 o0 oo [
CENA DELA 000, 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 | [
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 09 00 00 00 00 |
OLIVNO OLJE
NETO PRODAJNA CENA 130 130/ 130, 130, 130, 130 130 130 130 130 130 30| 130 130/ 130 130 130
PRODANAKOLIGINA | o o o o M 0 6 & 3% 0 0 o 0 0 3 % 40
ZALOGA KONEC OBDOBJA (KOLICINA) 0 0 0 0 26 165 00 34 M 13 0 0| N0 W W 40 4]
PRIHODEK 0, 0 0 o a2 1300 e e 442 0 0 0| 3900] 3900] 4230 4940 550 ] -
IZSTOPNI DDV 0. 0 0 0 3 1 73 73 3B 0 0 0f 3w 32 36 40 475 0,09 Stopnja DDV
STROSKI MATERIALA of o o o s 1w s s st o 0 of 40 40 485 50 &5
STROSKI STORITEV o o o o 0 o o o 0o o o o o o o o o0
STROSKI DELA | o, o o o s s | s st o o o 0| 0 45 50 &5
VREDNOST ZALOGE PROIZVODA | 0 0 0 90 e 4 30 02 102 9 %00 s0| 00| 90| 1140 1280 1380[
VSTOPNI DDV 0.0l ool o w00 ol el Wl e 19 |
SPREMENLIIVI STROSKI/ ENOTO 3000 3000300 3000 3000 300, 300 300 300 300" 300, 300|300 300" 300 300, 300
MATERIAL / TRGOVSKO BLAGO 00| 15 18] 15 15 15 15 15| 18 18 16 t5 18| 48 15, 16 18 15 |
VSTOPNI DDV V MATERIALIH 03_ 03] 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 03 |
STEKLENICE 15 18] 15| 15| 15| 15 15| 15 15| 18 15 15 15 15 15 15 0,20/Stopnja DDV
CENA ENOTE MATERIALA| 15 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 T 1
POTROSEK (MATERIALA NA ENOTO) L O O O OO AR | S ) 100 100 10 10
ZUNANJE STORITVE 00] 00 00 00/ 00 00 00 00 00/ 00 00 00 00 00 00 00 00 09
VSTOPNI DDV V STORITVAH 00, 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 09 00 00 00 00 [ 1
STORITEV 00 00] o0 00 oo oo oo ool op[ oo oo 00 00 00, 00/ 00| 0,0 Stopnja DDV
CENA STORITVE 000 00| 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000
POTROSEK (STORITEV NA ENOTO) 00,00 00 00 00 00 00 00l 00 00/ 00 00 0.0 .0 0
NEPOSREDNO DELO 00| 1518 18] 15 15 15 15 18] 18 18 15 18| 48 18 15 15 18
DELO 18] 15| 15 15 15| 15| 15 18 15| s ts 5| | 15| 15| 15| 15|
CENA DELA 160 150 150 150 150 150 180 15| 150 150 180 150 15, 150 150 150
POTROSEK (DELA NA ENOTO) 00 10 10 10 10 10 1o 10 100 ol 10l 19 10 10 10 10
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Nadaljevanje Slike 10: Prikaz financnih projekcij podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011
Leto

0BDOBJE: -1 3 4 5 1221 I I IV V [DRUGIPODATKI
PROIZVAJALNI STALNI STROSKI
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STF 0 0 0 R 2 32 R » 32 2 877 32 2| 1465 1715 2245 2042|2098
SKUPAJ VSTOPNI DDV | ol o o of ol o o o o o & o & 100 168 100 100 I
STROSEK VZDRZEVANJA o 0 0 0 0 0 o 0 0o 0 30 o 0 50 80 50 50| 0,20 StopnjaDDV
STROSEK DELA - STUDENTI 0 0 0o 0 0 0o 0 0 0 &5 0 0 5 845 1014 112 1126] 0,00 Stopnja DDV
STROSEK ELEKTRIKE IN VODE 00 % ®» ® R % % ®» ® B % W 30 I 46 47| 0,0 Stopnja DDV
STROSKI PRODAJE |
SKUPAJ STROSKI PRODAJE 0 0| 0 133 133 13 133 733 5033 133 133 133 133] 8830 4720 4295 3570 3345 |
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0, 0o o o o o 2] s0 o 0o 0 o 1o 4 760] 60| 540 |
STROSEK OGLASEVANJA 0 0 0 0 0 0 60 400 0 0 0 0 500 4270 3800 3000 2700| 0,20 Stopnja DDV
STROSEK PREVOZA 0 0 13 13 13 133 13 133 133 13 133 13| 1330 450 495 570 645 0,00]Stopnja DDV
STROSKI UPRAVE ‘
SKUPAJ STROSKI UPRAVE of 0 0| 760] 120] 45| 145 45| 45| 145 145 145 145| 2540, 36520 3540 3831 3525
SKUPAJ VSTOPNI DDV 0 o e 2 28 2 2 6 2 2 2 M| B4 466 65 464 464 ]
STROSEK TELEFONA o 0 m » N H AN N N A 0 0] 00 240 240 240 240 0,20 Stopnja DDV
STROSEK ZAVAROVAN 0, 0 s 0o 0o 0o o so 0o 0 0o of 14 1812 1800 1791 1786| 0,07 StopnjaDDV
STROSEK RACUNOVODSTVA 0 0 100 100 125 125 %5 125 125 135 125 126 1200 1500 1500 1500 1500 0,20/Stopnja DDV
1ZREONI PRIHODKI '
SKUPAJ IZREDNI PRIHODKI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0
SKUPAJ VSTOPNI DDV o, o o o o o o o o o o o o o 0o 0 0 ]
PRIHODEK 0o 0 0o o o o o o o o o o o o 0o 0 o 000StopnaDDV
IZREONI ODHODKI |
SKUPAJ IZREDNI ODHODKI 0| 0 0 0 1] 0 0 Q 0 0 0 0 0 Q 0 0 0 0 |
SKUPAJ VSTOPNI DDV o, o o o o o o o o o o o o o o 0o o [
ODHODEK 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,00 Stopnja DDV
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Slika 11: Prikaz financnih kazalnikov podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011 [Simulacija: 1]
Mesec

OBDOBJE: 6 7 8 V | DRU
CILJNE SPREMENLJIVKE
KAPITAL 100380| 100380| 100380| 99455! 99170 98150 97657 95229| 00004| 88862  99247| 110132 108704] 108704, 117493 129461 145568 165659
[DOBICEK 0 0 0] 925 285 1020]  492] 1429 6225 -1142) 10385 10885 1428] _6324] 8789 11959] 16117] 20091
DENAR 9100 9100|9100, 6009, 5966 5087 19072] 17584] 10555 10291 24004] 35283 5061 50b1| 5364 4767| 5343 5603
STRUKTURA PRIHODKOV (v %)

J ODKT 100,00 100,0] 1000/ 1000[ 1000 1000 1000] 1000: 1000/ 1000/ 1000 1000/ 100.0] 1000 1000 1000/ 1000
[SKUPAJ PRIHODKT OD PRODAJE WDELM!| #DEL/!| ADELA! #DELOL__100,0] _100,0] _100,0] 1000 _100,0] 1000 _100,0) #DELAY _100,0] 1000 1000 995 980
[PROIZVOD WDELI0!| #DELX!| #DEL/!| #DEL!I__00] 00| 00| 00 00| 1000 1000 #OELD! B76| 886 886 876 860
[PROIZVOD #DEL!| #DELX)!| #DEL/0!| #DELA!__1000] 1000|1000 1000, 1000 00 00/ #DELN![ 124] 114] 114 119 120
[PRIFODKT FINANCIRANJA #DELM! ADELI!| #DELI! #DELOL___00] 00| 00| 00 00/ 00 _ OO0/ #DELOI 00| 00/ 00 05 20
[TZREDNT PRIHODKI #DELM! | #DEL/O!| #DELN!| #DELIO! 0,0 00 00 0.0 0,0 0.0 0,0 #OELN! 0,0 0,0 00 0.0 0.0

STRUKTURA PRIHODKOV
100% r ; ;
{ h
! ; i
80% : 1 1 ] B
: § 1 I i
1 v A ) ¥
60% t : 3 LALULL I  y d
E p i 1
40% = =
20% ol e B
0% : f
| 1 2 3 4 5 6 ¥ 8 9 10 11 _12 | 1l 1l I\ Vv
| BPROIZVOD
OBDOBJE OIZREDNI PRIHODKI
B PRIHODKI FINANCIRANJA
STRUKTURA ODHODKOV (v %)
SKUPAJ PRIHODKI 1000, 1000/ 1000/ 1000 1000 1000/ 1000 1000/ 1000 1000, 1000 1000 1000 1000 1000 1000
SKUPAJ STROSKI MATERIALA | #DELIO!| #DELA!| #DELA!| #DELN! 15 15 115 115 00| #DELAI 14| 13| 13 14 14|
SKUPAJ STROSKI STORITEV | #DELX!| #DELA)!| #DELI! | #DELD! 00/ 00 00 00 00[#DELOY 00 00 00/ 00 00
SKUPAJ STROSKI DELA | #DELIO!| #DELN!| #DEL/! | #DELID!| 15 15 15 1g 00[#DELOI| 14l 13 13] 14 14]
AMORTIZACIJA | #HDEL/D!| #DEL/O!| #OELN!| #DELN 705 1069 1069| 2075| 67[#DELD!| 234 312 283] 262| 241
SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI | #DELD!| #DELI!| #DELIO0!| #DELID! | 25 a7 37 72l 24[#0ELDY  47) 50] 60| 48] 4§
SKUPAJ STROSKI PRODAJE | #DELA! | #DELA!| #DELA!| #DELM! | ] 102 B854 6836 301 10/ #0ELD! 18] 138] 115] 86| 72|
SKUPAJ STROSKI UPRAVE | #DELIO!| #DELI! #DELI!| #DELIO! 328 12| 168 752| 328 11[#DELY 84| 104] 94| 85 7§
ODHODKI FINANCIRANJA #DELM!| #DELI!| #DELIO!| #DELM!| 302 204 305] 01| 576 18[#DELO!| 60| 46 23] 06/ 00|
IZREDNI ODHODKI | HDELI!| #DEL/O!| #DEL!| #DELO!| 00 00 00 00| 00 00 #DEL®!| 00| 00] 00 00 00
DAVEK NA DOBICEK #DEL/!| #DELIO!| #DELAO! #DELD! 00/ 00 00/ 00 00 7B MDELO! 66| 64 8O 97 108
CISTI DOBICEK #DEL/0!| #DEL/O! | #DELD!| #DELO!| 2308 -37.9 -166,5 -7256| -2563 793 #DELD! 265 258 319 388 431
T
100% . :
80%
60% ;
40%
20% - - '
0%
-20% 1 3 4 -
-40% 1 - : T
. 3 ' (k)
| 60% } . : § i
|
OBDOBJE
f SKUPAJ STROSKI MATERIALA B SKUPAJ STROSKI STORITEV
O SKUPAJ STROSKI DELA ' OAMORTIZACIJA
B SKUPAJ PROIZVAJALNI STALNI STROSKI B SKUPAJ STROSKI PRODAJE
B SKUPAJ STROSKI UPRAVE O ODHODKI FINANCIRANJA |
W ZREDNI ODHODKI E DAVEK NA DOBICEK ‘
OCISTI DOBICEK [
|
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Nadaljevanje Slike 11: Prikaz financnih kazalnikov podjetja Oljarna Korte d.o.o.

PROJEKCIJE 2011 [Simutacija: 1]
Mesec Leto
0BDOBJE: -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ] m v V | DRU
STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA (V %)
CELOTNE OBVEZNOSTI 1000/ 1000 1000/ 1000/ 1000 1000| 1000/ 1000, 1000 1000 1000 1000, 1000, 1000 1000 1000, 1000
KAPITAL 1000 1000 1000 1060  851) 553 562| 538 539| 558 584 690 690 782 910/ 990 991
DOLG 00 00 00 D‘UV .m‘r»' 44 44 8 46 46,1 442 416 31,0 310 218 9.0 1.0 09
e — 2
|
STRUKTURA OBVEZNOSTI KONEC OBDOBJA
100% -
‘ 80%
60% -
40% A
|
20% A
0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | nmoomowvov
OBDOBJE [WKAPITAL ODOLG
|
L _ _ _ . =
STOPNJE DONOSOV
ROA (CISTI DOBICEK / ] .
POVPREGNA SREDSTVA) ROA 000 0 003 008 -003 010 044 008 073 071 -010 006 008 008 011 013
ROE (CISTI DOBICEK / POVPRECNI - i ) . . I . i I ~
KAPITAL) ROE 0,00 ),00 0.1 0,0 0,12 0,06 0,18 0,80 0,15 1,33 125 0,16 0.08 0,08 0,10 1,12 01
RETURN ON SALES (CISTI .
DOBICEK / PRIHODEK) ROS |#DELM! #DELA!| #DELAY #DELAY  -231) 038 -167 7.26| 286 076 079 #DELO!  027| 026 032 038 043
STOPNJE DONOSOV
0‘50 ) ) il '
0,45 : 7 Z :
| X f |
0,40 : Z ; ‘
0,35 i I ‘
4 030 : :
o 2 ; :
@ 020 ; : ; :
0,15 : — : ;
___.!__-——-—vf' T !
0,05 ; ; i ! i
0,00 - : - T I
| ] I} \ \ |
. i
LETO —e—ROA —8—ROE Ros| |
INTERNA STOPNJA DONOSA (1Z PODATKOV PO LETIH) ‘ ‘ ' ' o i I 11 v v
INTERNA STOPNJA DONOSA 10.5% 100380 0 0 0 0| 165659
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PRILOGA 14 - Primer oljarne

Slika 12: Primer oljarne proizvajalca Alfa Laval

Vir: Brosura modela »Alfa Oliver 300 TOP module«, 2011.

Primer oljarne podjetja Alfa Laval, ki je vodilno podjetje na Evropskem trgu oljarn. To
podjetje je zaradi svojega dolgoletnega delovanja na tem trgu zelo razSirjeno in ima na
podroc¢ju oljarn najkvalitetnejSo ponudbo. Sicer so izdelki tega podjetja nekoliko drazji,
vendar je kvaliteta pridelanega olja, ki priteCe iz oljarne tega proizvajalca veliko kvalitetnejse,
kot pri stiskanju s katero drugo, na Evropskem trgu prisotno, oljarno. Prav tako je prednost
tega proizvajalca tudi ta, da imajo njihovi izdelki zelo dolgo Zivljenjsko dobo in so njihovi
izdelki delezni redkih okvar oziroma popravil.

Taka oljarna, model »Alfa Oliver 300 TOP module« ima kapaciteto stiskanja okoli 300 kg
oliv na uro (max. 350 kg na uro). Cena take oljarne je, kot je to razvidno iz samega
poslovnega nacrta, 80.000 € (z DDV). V ceni je Ze vkljucena tako dostava oljarne na dom, kot

tudi namestitev same oljarne na svoje obratovalno mesto, torej dodatnih stroSkov pri nakupu
oljarne ni (Alfa Laval, 2011).
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PRILOGA 15 - Logotip oljarne

Slika 13: Logotip oljarne Korte

Pridelava ekstra deviskega OLICNEGA OLJA

Leon Hrvatin
Korte 142

6310 Izola

Tel: 031 737 135

Primer logotipa oljarne, katerega sem izdelal sam.
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PRILOGA 16 - Nalepka olja

Slika 14: Nalepka za olje oljarne Korte

EKSTRA DEVISKO OLICNO OLJIE

Leon Hrvatin
Leto: 2010
Tel- 031 737 135

Primer nalepke za na steklenice mojega olj¢nega olja.
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