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1. UvOD

Poljoprivreda je jedna od najstarijih ljudskih djelatnosti, a moze se promatrati kao sustavni
proces proizvodnje. Kao grana gospodarske djelatnosti, poljoprivreda je znanost koju prate njena
snaga, Sanse, prilike i opasnosti. Medutim poljoprivreda ima svoje slabosti i prijetnje koje se
najcesc¢e 1 najlakSe mogu nabrojati, vidjeti 1 osjetiti. Zbog toga svaki poljoprivrednik mora biti

spreman na izazove koji ga ocekuju.

U slozenom procesu poljoprivredne proizvodnje isprepli¢e se mnostvo izazova koji zahtijevaju
spremnost za donoSenje vaznih odluka. O danim odlukama cesto ne ovisi samo vlashik
obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva (OPG-a) nego i cijelo kucanstvo. Kako bi osigurali
egzistenciju svog gospodarstva, poljoprivrednici moraju pazljivo odabrati proizvod koji ¢e
predstaviti na trziSte kako bi ostvarili profit od Zeljene proizvodnje. Na posljetku, profit je krajn;ji
cilj svake proizvodnje bilo za velikog ili malog proizvodaca. Pitanje kako ostvariti profit nije

uvijek jednostavno niti postoji recept za uspjeh.

Kreiranje dodane vrijednosti bilo kojega proizvoda omogucava prepoznatljivost, veci broj
proizvoda i vecu zastupljenost na trziStu. Svaki pocetak je izazovan i zato je izuzetno vazno
napraviti dobar poslovni plan, osigurati financijske izvore i osigurati trziste. Niti jedan od
navedenih zadataka nije lak, jer na trziStu postoji veliki broj malih 1 velikih gospodarstava koji

nude kvalitetne proizvode, zauzimajuéi dio trzista na kojemu se zeli probiti.

Polazna to¢ka mora biti detaljno razraden poslovni i marketinski plan. Uz temeljni plan potrebni
su i daljnji pod planovi, kao §to su planovi za nabavu, proizvodnju, osoblje i financijski plan.
Poslovni plan je temelj koji pomaze pri donosenju odluke o provedbi svih ideja, te kao sredstvo
komunikacije sa privatnim ili javnim investitorima (npr. banke, poslovni savjetnici, potencijalni

poslovni partneri ili drugi faktori koji odluéuju o financiranju).

Predmet zavrsnog rada je kreiranje poslovnog plana koji definira dodanu vrijednost proizvoda
uljne buce, u svrhu marketin§kog pozicioniranja na trzistu. Specifi¢ni poslovni model je razvijen
na temelju vlastitih mogucnosti i kompetencija OPG-a. Poslovni plan nije samo formalnost, on je
temeljna okosnica svakog poduzetnickog pothvata, jer se tek detaljnim planiranjem 1
analiziranjem svih aspekata buduceg pothvata moze vidjeti je li isplativo pristupiti realizaciji

ideje. Zbog svega navedenog od izuzetne vaznosti je poznavanje Cimbenika uspjesnosti



investiranja, postupak planiranja i donoSenja odluka kao i suvremene metode ocijene
ucinkovitosti investicija. Investicije u koje se ulazi bez stvarne analize, vode u povecan rizik i

¢esto mogu dugorocno doprinijeti losSem poslovanju.

U svrhu osiguranja opstanka na trziStu, OPG mora osigurati kompetitivan proizvod. Daljnje
pozicioniranje na trziStu ostvaruje se pomocu marketinskih alata na temelju stvarnih potreba

trzista, te odabirom komponenti atraktivnih trenutnim i budu¢im kupcima bucinog ulja.

Svrha ovog zavrSnog rada je istraziti trziSte potroSnje proizvoda uljne buce kako bi se izradio
kvalitetan razvojni plan OPG-a Laki¢. Kako bi se osigurao profit proizvodnjom domaceg
bucinog ulja i drugih proizvoda uljne buce, vazno je ostvariti Siroku prisutnost na trzistu i privuci
dostatan broj potencijalnih potrosaca. Cilj istrazivanja je pozicioniranje na trziStu pomocéu

kreiranja dodane vrijednosti proizvoda.



2. PREGLED LITERATURE

U pregledu literature objasnjeni su pojmovi buca i proizvodnja bu¢inog ulja. Bu¢a, Curcubita
pepo L. je jednogodisnja biljka koja se uzgaja za razli¢itu primjenu. Mesnati dio ploda koristi se
u kulinarstvu ili kao sto¢na hrana. Sjemenka je namijenjena za proizvodnju ulja, ili se koristi
direktno u prehrani. Ovisno o strukturi i udjelu celuloze u ljusci, postoje dvije vrste sjemenki:
sjemenke sa ljuskom i sjemenke bez ljuske (golica). Obje vrste sjemenki se koriste za
proizvodnju ulja, ali je sjemenka golice pogodnija buduéi da daje veéi prinos ulja i pogacu bolje
kvalitete (Mihali¢, 1976).

Bucino ulje se stolje¢ima koristilo u isto¢noj Europi, Indiji i Americi. Proizvodi se iz sjemenki
uljne buce. Sjemenke se koriste i nepreradene u prehrani jer su bogat izvor omega masnih
kiselina, vitamina i minerala. Buéino ulje je iznimne kvalitete i kao gotov proizvod narocito je
bogato vitaminima A, E, C i K. Svjeze ulje sadrzi vise od 60% nezasi¢enih masnih kiselina od
cega su najzastupljenije oko 45% linolna kiselina, 25% oleinska kiselina, 30% palmitinske 1

stearinske kiseline te je zbog toga bucino ulje lako probavljivo (Bogovi¢, 2017).

Proizvodi od buce (sjemenke i ulje) znaajno utjeCu na povelanje Zivotnog standarda u
poljoprivrednim podrucjima, posebno u onima gdje je poljoprivreda glavni izvor prihoda. Ulje i
sjemenke su znaCajno bogate bjelancevinama, ugljikohidratima, mineralima, vitaminima grupe
B, vitaminom C te obiluje vitaminom E. Ono predstavlja i izvor alfa linolenske kiseline, koje
vrlo ¢esto nedostaju naSoj prehrani. Bucino ulje sadrzi esencijalne masne kiseline, lecitin,
bjelancevine, salicilnu kiselinu koja sprjecava gruSanje krvi, silicijevu kiselinu i drugo. Bucino
ulje ima izrazit, bogat, specifican i jedinstven okus, prekrasnu zlatno zelenu boju 1 bogatu aromu
(ovisno o nacinu pripreme). Koristi se u kulinarstvu kao preljev za salate, u jelima od povr¢a,
tjestenine, mesa 1 kao dodatak kola¢ima. VaZnost bucinog ulja u prehrani manifestira se
ublazavanjem poteSkoc¢a u upalnim procesima urinarnog trakta, a posebno prostate i oteZzanog

mokrenja.

Bucino ulje pripada grupi ulja visoke bioloSko nutritivne vrijednosti. Najbitniji sastojci su
tokoferoli, steroli, karotenoidi, fosfolipidi, fenolni spojevi i dr. Ovi sastojci imaju velik
metabolicki znacaj u organizmu, djeluju protuupalno, diuretski, antimikrobno, blokiraju

slobodne radikale i sl. (Dimi¢ i Turkov, 2000.).



Kemijske karakteristike bucinog ulja (srednje vrijednosti, tablica 1.), odreduju parametre
kvalitete proizvedenog hladno presanog bucinog ulja (peroksidni broj, slobodne masne kiseline,
udio vlage i netopljive necisto¢e) primjenom standardnih metoda. Takvo bucino ulje se zbog
svojih hranjivih, ali i ljekovitih svojstava ubraja u delikatesno ulje.

Tablica 1. Kemijske karakteristike bu¢inog ulja

Kiselinski broj 1,6 mg KOH/g ulja
Slobodne (ne-esterificirane) masne kiseline 0,8 g/100 g ulja
Saponifikacijski broj 185,3 mg KOH/g ulja
Jodni broj 86,7 g 12/100 g ulja
Peroksidni broj 1,5 mmol O2/kg ulja

Izvor: Skevin, 2003.
2.1. Opis proizvoda

Buce ili tikve su jednogodisnje biljke iz porodice Cucurbitaceae. Iako potjecu iz Srednje
Amerike, danas se uzgajaju kao kultivirane vrste u toplim podrucjima svijeta, a dozrijevaju u
kasnu jesen. Korijen je vrlo razgranat i glavnina se nalazi u povrSinskom sloju tla. Stabljika je
vrijeza duga oko 10 m, obrasla dladicama i ve¢inom se ne grana. Listovi su krupni i na dugim
peteljkama. Cvjetovi su jednospolni, a biljka jednodomna. Cvjetovi traju samo jedan dan.
Najces¢e ih oprasuju pcele. Sjeme je ovalno i spljosteno apsolutne tezine 150 — 350 g

(Novakovi¢, 2009).

Danasnja buca razvila se iz divlje bundeve koja je rasla na podru¢ju izmedu Gvatemale i
Meksika. Indijanci su se prema njoj odnosili s visokim postovanjem te su ju pokapali s mrtvima,

kao hranu na njihovom posljednjem putovanju.

Vazno je znati da kod nas raste obi¢na i uljna bundeva (za grickanje i ulje, slika 1.), bundeva za
pecenje, tzv. turkinja (mesiraca ili racanka), neizostavna hokaido bundeva (najviSe prisutna u
prehrani zapadnoeuropskih zemalja) 1 povrtna tikvica (vrlo zastupljena i na naSem stolu u obliku

tzv. bucnice).



Slika 1. Buca, bucino ulje i sjemenke
Izvor:https://images.app.qoo.gl/AZqRzFo8XpVRnBXr8)preuzeto 27.10.2019.

2.2.  Proizvodnja bucinog ulja

2.2.1. Agrotehnicke mjere za uzgoj buce

Nije preporucljiv uzgoj buca na istu povr$inu najmanje 4 godine, a pretkultura ne smiju biti
biljke iz porodice Cucurbitaceae. Dobre pretkulture su strne zitarice i zrnate mahunarke. Uljna
buca je dobar predusjev za veinu ratarskih kultura. Ubire se relativno rano, ostavlja veliku
organsku masu (kora i meso ploda) koja se zaorava te se tako tlo obogac¢uje sa organskom tvari.
Uljne buce se siju u proljece te se obrada tla obavlja po sistemu obrade tla za jare kulture. Broj,
vrijeme 1 nacin operacija obrade ovise o pretkulturi. Uljne buce u kratkom vremenskom
razdoblju razvijaju relativno veliku nadzemnu masu i krupne plodove te stoga zahtijevaju velike
koli¢ine pristupacnih hraniva u tlu. Orijentacijske koli¢ine hraniva potrebne uljnim buc¢ama su
sljedece: 140-150 kg/ha N, 110-130 kg/ha P.Os i 170-190 kg/ha K20. Osim mineralnih gnojiva
bilo bi pozeljno obaviti gnojidbu organskim gnojivima. Bucée izuzetno dobro reagiraju na
gnojidbu stajskim gnojem. S osnovnom obradom tla, tj. s dubokim jesenskim oranjem u tlo se
unosi 2/3 fosforti kalija i 1/3 dusika. Preostala koli¢ina hraniva daje se u predsjetvenoj pripremi
tla. Prihrana se u pravilu ne primjenjuje osim na lakim, pjeskovitim tlima, a u tom slu€aju se
obavlja u vrijeme pojave cvjetnih pupova.

U naSim krajevima sjetva buca je kalendarski od kraja mjeseca travnja do sredine svibnja
kada prode opasnost od kasnoproljetnih mrazova. U to doba tlo na dubini od 10 cm postigne

temperaturu od 12 °C, koja je nuzna za klijanje sjemenki. Sjetva se obavlja na dubinu 3 do 4 cm,


https://images.app.goo.gl/AZqRzFo8XpVRnBXr8)preuzeto

a sklop oko 18 000 biljaka po ha. Vegetacija traje od 130 do 150 dana. Buce su zrele potkraj
rujna, kada listovi pozute, a plodovi dobiju naranc¢asto-zutu boju.

Berba se moze obaviti ru¢no i strojno. Prije strojne berbe zreli plodovi se moraju nagrnuti u
redove. Stroj za ubiranje buca odvaja sjemenke od mesa prethodno zdrobljenog ploda. Sjeme se
mora odmah oprati radi odstranjivanja dijelova kore i mesa ploda te se odmah mora susiti na
sadrzaj vlage 7-8%.

Prosjecni prinos ,,mokrih* sjemenki (sjeme s primjesama mesa ploda) je 1 000 1 400 kg/ha, a

prinos ,,suhih* sjemenki (oprane, s 8% vlage) 500-700 kg/ha. Prinos ploda buce je 50-60 t/ha.

2.2.2. Organizacija i tehnologija proizvodnje ulja

Bucino ulje je glavni proizvod uzgoja ove biljke. Nakon berbe i istovara sjemenke se preko
puznog transportera dozira u stroj za pranje sjemenki koji se sastoji od rotiraju¢eg bubnja

izradenog iz perforiranog lima i seta mlaznica za vodu. U stroju se sjemenke peru mlazom vode.

Sjemenke se suse u podnoj susari gdje se rasporeduju na dno susare u sloju od 35 do 40 cm.
SuSara je opremljena mijeSalicom koja se pomice od ulaza do kraja suSare pri ¢emu mijeSa
sjemenke i time se postize brze i ujednaceno susenje cijele Sarze. Trajanje susenja ovisi o vlazi
sjemenke, intenzitetu procesa susenja kao i debljini sloja sjemenki u Sarzi. Konac¢na vlaga nakon
susenja treba iznositi 6 do 8 %. Iduca faza je mljevenje sjemenki u mlinu s ¢eli¢cnim nazubljenim
valjcima koji uslijed razli¢ite brzine vrtnje (jedan valjak se okrece sporije) usitnjavaju sjemenki
na potrebnu veli¢inu frakcije. Takav nacin usitnjavanja daje izuzetno kvalitetnu masu za daljnju

obradu.

U samljevenu masu potrebno je dodati vodu (u prosjeku 5 do 10 %) kako bi se pospjesilo
izdvajanje ulja iz samljevene mase. U uredaju za mijeSanje se nalazi mijeSalica s lopaticama koje
prolaskom kroz mljevenu masu ujednac¢uju omjer vode i mljevene mase sjemenki te povecavaju
kondiciju materijala za izdvajanje ulja. Tako pripremljena masa prebacuje se u kotlove za
termicku obradu. Kotlovi se sastoje od dvije posude, svaka radne zapremnine 150 11 efektivnog
kapaciteta 60 1. Nakon §to se masa prebaci u kotlove, ukljucuju se plamenici i masa se zagrijava
do temperature propisane tehnoloskim zahtjevima. Prilikom termicke obrade potrebno je mijeSati

masu kako bi se sprijecilo prianjanje za dno kotla.



Nakon termicke obrade, masa se puni u cilindre hidrauli¢ne prese. Svaki cilindar je zapremnine
221 materijala po jednom punjenju. Upravljanje na presi vrsi se rucno. Nakon S§to se preSanjem
izdvoji ulje, ostatak mase koji je oblika diska vadi se iz prese i ubacuje se u stroj za drobljenje
presane mase bundevinih sjemenki koji je kapaciteta do 100 kg/h. Stroj usitnjuje preSanu masu
na veliCini frakcije 1-3 cm. Tako usitnjena masa koristiti ¢e se za daljnju industrijsku preradu,
odnosno za proizvodnju sto¢ne hrane. Drugih ostataka od prerade nema (Dimi¢ i Turkulov,
2000).

U izvodenju samog zahvata i u samom tehnoloSkom procesu proizvodnje bucinog ulja nema
znacajnih negativnih utjecaja na okoli$. Izgradnjom u skladu sa zadanim uvjetima izdanim od
nadleznih drzavnih tijela, primjenom tehnoloskih propisa, ugradnjom projektirane opreme i
primjenom svih zakonskih propisa utjecaji zahvata na okoli§ ¢e biti minimalni. Samo postrojenje

za proizvodnju bucinog ulja neée predstavljati znacajan izvor oneciS¢enja.

Uvodenjem buce na orani¢ne povrsine prosSiruje se plodored, a ekonomskim efektom prodaje
proizvoda od buce (sjemenki i ulje) ova proizvodnja znacajno utjeée na poveéanje Zivotnog
standarda u poljoprivrednim podru¢jima, u kojima je poljoprivreda glavni izvor prihoda.
Kombiniranim sustavima obrade znacajno se utjeCe na smanjenje antropoloskog zbijanja tla, a
time 1 na Cuvanje i1 poboljSanje svojstava tla. Gubici 1 oSte¢enje sjemenki tijekom strojnog
ubiranja temeljni su razlog neekonomicnosti proizvodnje buce i time visoke cijene bucinog ulja
(Mihali¢, 1976.). Osim relativno visoke nabavne cijene stroja veliki problem ¢ini njegova masa
te ucestali zastoji stroja tijekom rada u vlaznim uvjetima tla. Rezultati provedenih istraZivanja
omogucili su znacajno kvalitetnije 1 u€inkovitije ubiranje sjemenki ve¢ postojeéim strojevima.
Izradom 1 primjenom prototipa stroja (domace proizvodnje), koji ¢e biti daleko laksi i nabavnom

cijenom povoljniji, moze se poluciti znatno ve¢i ucinak i kvaliteta ubiranja sjemenki.

Tehnolosko suSenje je nastavak i dovrSenje prirodnog dozrijevanja sjemenki bundeve koje se nije
moglo obaviti prirodnim putem radi nepovoljnih klimatskih uvjeta. Kako bi omoguc¢ili §to duze
uskladiStenje sjemenki proces suSenja mora biti usmjeren u pravcu ¢uvanja kvalitete sjemenke.
Zadatak suSenja je da se sjemenkama ostavi samo ona koli¢ina vode koja je sjemenki potrebna za
latentni Zivot, koja je toliko oskudna da svodi 1 biolosku aktivnost prisutnih mikroorganizama na

minimum.



2.3. Poslovni plan i njegova vaZnost za realizaciju poslovne

Poslovni plan je plansko-poslovni nacrt u kojem poduzetnik prikazuje svoje planove,
ambicije i ideje. On omogucava realan prikaz poslovnog pothvata i ocekivane rezultate, najprije
samom poduzetniku, a zatim i svima drugima koji bi mogli biti ukljuceni u planirane poslovne

aktivnosti (Grubisic i sur., 2008).

Poslovni planovi izraduju se kako bi poduzetnici bili §to spremniji reagirati na promjenjivo
okruzenje (Kuvaci¢, 2011). Uz poslovni plan poduzetnici unaprijed prepoznaju moguce
probleme s kojima ¢e se susresti kroz poslovanje, Sto im omogucuje da budu korak ispred te da
unaprijed traze moguca rjesenja. Dobar poslovni plan umanjuje rizik ulaganja i povecava izglede
za uspjeh. Poslovnim planom sluze se poduzetnici, partneri, suulagaci, kreditori, kupci,
dobavljaci, menadzeri, zaposlenici, drzavna uprava 1 sl. U slu¢aju OPG-a Laki¢, poduzetnik je

vlasnik OPG-a.

2.3.1. VaZnost poslovnog plana

Kljuéna vaznost poslovnog plan je da tjera vlasnika OPG-a da objektivno, kriti¢ki i
neemotivno sagledaju svoj poslovni projekt. Plan omoguéuje kriticko razmiSljanje o svim
moguénostima i koracima koje je potrebno poduzeti u svrhu realizacije i uspjeha (Buble, 2006).
On daje pravac koji vlasnika OPG-a slijedi s periodi¢nim provjerama i pokazateljima koji ¢e

ukazati razvija li se projekt po planu.
Tijekom izrade plana vlasnik OPG-a :

e razmiSlja o potencijalnim problemima i rjeSava ih prije no S$to se oni pojave
e utvrduje koje vrijednosti Zeli ostvarit 1 osigurava koriStenje kapaciteta u potpunosti
e prikazuje svoje ideje drugima

e osigurava osnovnu podlogu za financiranje (sebi, budu¢em kreditoru, suvlasniku i sl.)
Osnovna pitanja koja si vlasnik OPG-a postavlja tijekom planiranja su:

e Gdje se OPG i proizvod sada nalazi?
e Gdje se OPG i proizvod Zeli nac¢i u buducnosti?

e Kako tamo sti¢i?



2.3.2. Vaznost poslovnog plana za OPG Lakié¢
Izradom poslovnog i marketinskog plana moguce je sagledati sliku postojeteg stanja

gospodarstva i istovremeno prikazati potrebne korake za ostvarenje buducih ciljeva.

Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo Laki¢ osnovano je 2006. godine. Bavi se ratarstvom i
proizvodnjom uljarica. OPG Laki¢ nalazi se na dobrom geografskom lokalitetu koje omogucava
proizvodnju i trzisnu potraznju kroz cijelu godinu za vecinu poljoprivrednih proizvoda Kkoje
proizvodi. Kljuéne djelatnosti diktiraju adaptaciju novih trendova u prehrani i proizvodniji,

isticu¢i potrebu za ekoloski uzgojenim proizvodima, visoke ljekovitosti i hranjivosti.

U kreiranju ideje, glavni motivator je vrlo izrazen interes i potraznja za kvalitetnim nerafiniranim
bundevinim uljem, kao prirodne, zdrave i punovrijednim sastojcima bogate hrane. Glavni razlog
za ulazak na trZiSte proizvodnje buc¢inog ulja je ponuda kvalitetnog proizvoda i napredak OPG-a.
Provodenje ovog projekta zahtjeva predstavljanje proizvoda na trziStu. Na trziStu postoji veliki
broj proizvodaca bucinog ulja i drugih bucinih proizvoda i oni se proizvode po razli¢itim
recepturama 1 tehnoloSkim postupcima pa je nemoguce utvrditi njihovo proizvodno podrijetlo ili
njihove karakteristike bez detaljnijeg istraZzivanja. Zbog velikog broja proizvoda i proizvodaca,

vrlo je tesko valorizirati kvalitetu i potencijal cijelog trzista.

Plan je sadnja bundeve golica (sjeme je bez ljuske $to je prigodno za proizvodnju ulja) na 15
hektara te povecanje proizvodnje u narednim godinama. Nakon sadnje, branja i proizvodnje ulja
(usvajanja proizvodnog ciklusa), plan je predstaviti proizvod u bocama od 0.5 11 1 1. Vidljivost i

prepoznatljivost na trzistu bi se ostvarila putem edukacije i kvalitetnog certificiranja.

Slika 2. Idejno rjesenje/nacrt za bocu buc¢inog ulja OPG Laki¢

(izvor: autor rada)



3. MATERIJALI I METODE ISTRAZIVANJA

OPG Laki¢ se generacijama bavi poljoprivredom, ali primarno je to uzgoj razli¢itih ratarskih
kultura, koje ostvaruju zadovoljavajuce rezultate, ali ne i zeljeni profit. Buca je biljka koja je
nedovoljno cijenjena i u jednom vremenskom periodu cak i zapostavljena od uzgajivaca. Najveci
broj uzgajivaca uljne buce je u sjeverozapadnom podrucju Republike Hrvatske. Uljna buca i
njeni proizvodi ili uopcée nisu prisutni na stolovima potrosaca, ili su zastupljeni u jako malom
postotku. Da bi se to promijenilo, potrebna je edukacija potrosaca o vrijednostima koje buc¢a ima
1 moze osigurati, kao i potrebne marketinske akcije kojima bi bucu priblizili kao zdravu i

vrijednu namirnicu za svaki stol.

Kako bi dobili uvid u prisutnost uljne buce i njenih proizvoda na trzistu, provedeno je primarno
istrazivanje uz pomo¢ anketnog upitnika kao glavnog istrazivackog instrumenta. Anketnim
upitnikom Zeli se istraziti koliko su potrosaci svjesni te spremni izdvojiti za ulje i proizvode uljne
buce. [zucavanjem knjiga, Casopisa, internet stranica i drugih sekundarnih podataka prikupljeni
su i analizirani podaci u svrhu analize teoretske osnove uzgoja, distribucije i ostvarivanja dodane

vrijednosti uljne buce i njenih proizvoda.

Analizom OPG-a Laki¢ i izradom poslovnoga plana koji ukljucuje SWOT analizu gospodarstva,
istrazivanje trziSta nabave i prodaje, marketinski plan, analizu konkurencije i financijsku analizu

poslovanja dobili su se pokazatelji stanja gospodarstva i isplativost planiranih aktivnosti.
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4. REZULTATI ISTRAZIVANJA
4.1.  Istrazivanje trzista uljne buce u svrhu izrade poslovnog plana OPG-a Laki¢

Kada se uzme u obzir cjelokupna proizvodnja, proizvod, cijena, promocija i distribucija,
proizvodnja obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva je jako ogranicena, ali sa ciljem razvoja i
rasta. Kako bi osigurali razvoj i rast, potrebno je napraviti dobar poslovni plan, analizu trzista i

marketinski plan.
I. FAZA

Nakon izrade marketin§kog i poslovnog plana u kojemu je vazno usporediti moguénosti,
slabosti, snagu i opasnosti prikazuje se realna slika samoga stanja u kojemu se istrazivani OPG
sada nalazi. Kako bi dobili $to realniju sliku potrebno je istraziti poljoprivredna gospodarstva
koja se bave uzgojem buce i proizvodnjom bucinog ulja, a imaju sli¢ne karakteristike kao
obiteljsko gospodarstvo Laki¢. Potreban je obilazak proizvodnih pogona i usvajanje dodatnih
potrebnih znanja za pokretanje proizvodnje. Jedna od metoda usporedbe je i koristenje anketnih
istrazivanja u svrhu pronalaska odgovarajuce sorte buca za uzgoj i pronalazenje odgovarajuceg

trzista.
Il. FAZA

Sljede¢i korak podrazumijeva obilazak ugostiteljskih objekata, trgovina i domacinstava u
svrhu pronalaska trziSta za bucino ulje te statistiCka obrada podataka. Analiziraju se provedene

ankete, usporedba cijena i ponude.
1. FAZA

Posljednja faza podrazumijeva distribuciju rezultata provedenog istrazivanja za potencijalne
kupce. Kako bi se kvalitetno predstavio proizvod potrebna je prezentacija proizvoda na raznim
sajmovima te prezentacija poslovnog plana na stru¢nim skupovima. Kada se prikupe sve
potrebne informacije proizvoda¢ dobiva informaciju koji je proizvod uz bucino ulje potreban
krajnjim kupcima. Za definiranje konac¢nog proizvoda koji trziste treba, odnosno trazi, potrebno
je ocijeniti kvalitetu proizvoda. Uz odredivanje proizvoda za trziste potrebno je odrediti cijene, a
tu je OPG Laki¢ ograni€en zbog relativno malih koli¢ina koje proizvodi, a kojima treba pridodati

1 troSak sjemenske robe, pripreme zemljiSta i same proizvodnje. Na cijenu konacnih proizvoda
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utjeCe ponuda, potraznja i cijena ulja na trziStu. Vazno je biti svjestan trenutnog stanja na trzistu i
situacije u kojoj se OPG trenutno nalazi, no jasan je cilj i iznos, odnosno cijena finalnog

proizvoda koji proizvoda¢ moze ostvariti, odnosno kako osigurati profit.

4.1.1. Analiza trziSta prodaje

Proizvod kao $to je buc¢ino ulje ima specifi¢no trziste, a prodaja se obavlja na kuénom pragu,
raznim dogadajima koji okupljaju poljoprivredna gospodarstva. Bucina ulja imaju primamljiv
dizajn ambalaze za potroSace te se odlikuju vrhunskom kvalitetom. Osnovne karakteristike su
visoka i konstantna kvaliteta buce 1 ulja, kreativan dizajn ambalaze u skladu sa ciljanim mjestima
konzumacije. Cijena proizvoda ¢e u samom pocetku pokretanja projekta biti nesto niza u odnosu
na konkurenciju, radi lakSeg proboja na trziSte. Promocija proizvoda, kako smo vec prije
napomenuli, jedan je od najvecih ulaganja u stvaranje trziSta, a obuhvaca oglasavanje na vlastitoj
internetskoj stranici, drustvenim mrezama (facebook, instagram), lokalnoj radio stanici te
degustacija ulja na raznim sajmovima. Vizija OPG-a je postati jedan od lidera na trziStu buc¢inog

ulja, odnosno osigurati prepoznatljivost bu¢inog ulja kao kvalitetnog.

Sjeme, opremu, strojeve i repromaterijal potreban za proizvodnju bucinog ulja moguce je
nabaviti na lokalnom trzistu od renomiranih proizvodaca strojeva i alata, a sjeme od sjemenara
koji se bave proizvodnjom sjemenske robe. Koliko god razmisljali o vaznosti relacija s
potroSacima, isto toliko je vazno osigurati dobre i sigurne partnerske odnose s dobavljacima,
tako da uvijek postoji mogucnost osiguranja u snabdijevanju uz konkuretne cijene i dobru

kvalitetu. Dobar poslovni odnos olaksava poslovni cilj na uzem i Sirem ciljanom trzistu.

Potencijal za koriStenje bucinog ulja nije ni priblizno iskoriSten. U€inci bu¢inog ulja na zdravlje
nisu jo§ dovoljno predstavljeni javnosti. Vecina proizvodnje danas se izvozi. Republika Hrvatska
je zbog povoljne klime pogodna za proizvodnju bundeva na obiteljskim poljoprivrednim
gospodarstvima. Imaju¢i u vidu koli¢ine ulja te potraznju kvalitetnog ulja na inozemnim

trziStima, stanje na trziStu ostavlja realan prostor za plasman kvalitetnih proizvoda.
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4.1.2. Analiza trziS§ta nabave

Nabava sirovina potrebnih za proizvodnju moze biti iz raznih izvora, da bi bili sigurni u
rezultat 1 sama sirovina treba biti od pouzdanih i provjerenih domacih dobavljaca. Sirovine koje
su neophodne za pokretanje proizvodnje su: buca, staklena ambalaza i naljepnica za ambalazu s
vlastitim logotipom OPG-a. Uz kvalitetnu sirovinu vazan je odabir lokacije za uzgoj i preradu te
potrebna oprema. OPG Laki¢ suraduje s raznim dobavlja¢ima za sirovine, tiskanih materijala i

pratece materijale za potrebe skladiStenja i distribucije proizvoda.

4.1.3. SWOT analiza kao metoda istraZivanja

SWOT analiza svjetski je poznata metoda koju koriste kompanije bez obzira na veli¢inu, tip
industrije, broj zaposlenih itd. SWOT analiza je alat za upoznavanje situacije u poduzecu i
analizu okruzenja. Pomoc¢u nje moZzete utvrditi gdje je poduzece najjace (koje poduzeée ima
vrline ili konkurentske prednosti) nadalje gdje je najslabije: koji potencijal ima tj. gdje postoji
slobodan prostor za rast i razvitak i koje mu opasnosti prijete iz okoline (Stefani¢, 2012).
Popularnost SWOT analize lezi u njezinoj jednostavnosti. U nekoliko jednostavnih koraka
pokusat ¢e se pomo¢i u temeljitoj procjeni trzisne pozicije. SWOT matrica sastoji se od Cetiri

polja: snage, slabosti, prilike i prijetnje (Tablica 2).
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Tablica 2. SWOT analiza OPG-a Laki¢

Snage (S) Slabosti (W)
1. Rok trajanja 1. Visoki troskovi rada
2. Postojeca oprema 2. Nedovoljno struc¢nih zaposlenika
3. Dobra organizacija 3. Slaba podrska poljoprivrednika
4. Dobra radna atmosfera 4. Niza kvaliteta zivota u ruralnim
5. Iskustvo u radu podruc¢jima
6. Dobri odnosi s poslovnim partnerima 5. Velika konkurencija
I kupcima 6. Klimatske promjene
7. Razradeni poslovni plan
Sanse (O) Prijetnje (T)
1. Potraznja 1. Konkurencija domacéih proizvodaca
2. Nove potrebe potrosaca 2. Uvoz
3. Nova mehanizacijska rjesenja 3. Teskoce u naplati potrazivanja
4. Sredstva iz EU fondova 4. Klimatski uvjeti
5. Mogucnost prerade 5. Bolesti
6. Mogucnost Sirenja proizvodnje 6. Poskupljenje inputa
7. Povecanje vrijednosti proizvoda
Izvor: autor
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4.1.4. Analiza konkurencije

Glavni konkurenti su dugogodisnji proizvodaci bucinog ulja koji imaju svoje kupce, veliki
trgovacki lanci (Konzum, Metro, Lidl) i uvoz. Najveci izazov za OPG je probiti se na trziste. U
ovom trenutku OPG Laki¢ ne postoji na trzistu te je svaki proizvoda¢, OPG, uvoznik ili prodavaé

izravna konkurencija spomenutom gospodarstvu.

Buca i bucino ulje jos uvijek ima prostora za nove proizvodace na trzistu, tako da je jako vazno
raditi na kvaliteti proizvoda 1 osigurati cijenu koja je krajnjem kupcu prihvatljiva. Osim bucinog
ulja, kako glavnog proizvoda, potrebno je iskoristiti cijelu bucu, da se stvori dodana vrijednost
proizvodima. U samome pocetku glavni proizvod je ulje i golica. Cijena bucinog ulja u
trgovackim lancima kreée se od 90 do 150 kn/l, dok se cijena ulja proizvedenog na obiteljskim

poljoprivrednim gospodarstvima krec¢e od 40 do 90 kn/I.

U sjeverozapadnom dijelu Hrvatske ima odreden broj proizvodaca takve vrste proizvoda,
medutim provjerom samog trziSta ustanovljeno je da trziSte nije prezasiceno domadim
proizvodima od buce i da je moguénost pronalaska kvalitetnog trziSta moguca. Potrosaci se sve
viSe okre¢u domadim proizvodima te radije kupuju provjerene nego uvozne proizvode iz
trgovackih lanaca, pogotovo kada je kvaliteta i cijena samoga proizvoda u skladu. Kvalitetni
proizvodi osiguravaju cijenu, a trenutno stanje trziSta omogucava suzivot veceg broja kvalitetnih

proizvodaca.

Snage konkurenata na trZiStu su:

- Dobri resursi
- Sigurno trziste kod stalnih kupaca
- Dobra kvaliteta

- Niska cijena
Slabosti konkurenata na trzistu su:

- Zastarjela proizvodnja

- Nedovoljni marketing

- Smanjena zelja za prosirenjem trzista

- Nezainteresiranost za inovacije (proizvodnja i proizvodi)

- Ne zele certifikate, smatraju proces prevelikim ulaganjem vremena i novca
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4.2.  Rezultati anketnog istraZivanja

Anketnim upitnikom istrazeno je trenutno stanje na trziStu potro$nje (Prilog 1.). Putem
anketnog upitnika potrosac¢i su izrazili svoje misljenje o proizvodima uljne buce i njihovoj
percepciji kvalitete. U anketi je sudjelovalo 20 anonimnih ispitanika od kojih je vecina bilo Zena,
u dobi izmedu 30-60 godina sa visokom Skolskom spremom, pretezno svi zive u ve¢em gradu i
gotovo svi su zaposleni. S obzirom na obiteljski status 40% anketiranih sudionika Zivi unutar
obitelji s djecom, a svega 20% anketiranih zivi samo. Detalji socio — demografskih karakteristika
sudionika ankete nalaze se u tablici 3.

Tablica 3. Sudionici u anketnom istrazivanju (20 sudionika)

Postotak % od
ukupno broja Socio - demografske karakteristike
sudionika
Spol 80% 7
Dobna skupina 70% 31-60 godina
Razina . 65% Magisterij
obrazovanja
Prebivaliste 80% Zive u veéim gradovima (vide od 30 000 stanovnika)
Zaposlenje 95% Zaposlenih
Obiteljski status 40% Obitelji sa malom djecom

Izvor: viastiti izracun

Na pitanje o broju proizvoda uljne buce velika vecina (Tablica 4.), njih 17 je odgovorilo da
poznaje dva do tri proizvoda i1 da ih najéeS¢e kupuju izravno od proizvodaca, na trznicama i tek
manji dio u supermarketima ili specijaliziranim prodavaonicama, Sto pokazuje informiranost
potrosaca, ali 1 da postoji veliki broj proizvoda koje potrosaci ne poznaju, ne primjecuju ili nisu

svjesni da su proizvodi uljne buce dio kona¢nog proizvoda koji se nalazi na trzistu.

Kupovne navike Sto se tice proizvoda nisu velike, anketirani sudionici ne kupuju ucestalo
proizvode bucCe. U svojim ocjenama naglasili su da im je najvaznija zdravstvena ispravnost
proizvoda, svjezina i organolepticka svojstva. Ekoloska proizvodnja, cijena 1 poznavanje
proizvodaca nisu na odmet, ali i nisu najvazniji. Najmanje im je vazno hoce li im proizvod biti

dostavljen na kuéni prag i kako je proizveden, proces ih zanima, ali nije presudan.

Prednosti su porijeklo proizvoda i dostupnost informacija, spremni su platiti, ali ne previse i

vazno im je da dobiju kvalitetni proizvod dobrog okusa i svjezine. Negativni aspekti kupovine
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kod proizvodaca su u neadekvatnom radnom vremenu, potencijalno loSoj kontroli kvalitete i

loSim uvjetima prodaje, nije im vazno kako su upakirani proizvodi i ako nedostaje deklaracija.

Cijena je i dalje naglaSena kao vazan faktor, ali ne i presudan.

Velika veéina (17 ispitanika) smatra da su proizvodi kupljeni izravno od proizvodac¢a kvalitetniji

dok samo jedan ispitanik smatra da nisu. Vecina ispitanika takoder smatra da certificiranje

proizvoda nekom od oznaka kvalitete moze stvoriti dodanu vrijednost samom proizvodu (15

ispitanika) i oni su spremniji kupovati proizvode koji imaju oznake kvalitete kao $to su Izvorno

Hrvatsko, Hrvatski eko proizvod i sl.

Tablica 4. Stavovi i informiranost kupaca

[0)
Postotak % 9d Opéi stavovi i informiranost kupaca te njihove
ukupno broja K .
- upovne navike
sudionika
Asortiman 85% Upoznati sa proizvodima
Mijesto kupnje 60% Na trznici
Karakteristike 90% Zdravstvena ispravnost
Prednosti 85% Poznati proizvodac tj. porijeklo proizvoda
Proizvodi nisu svakodnevno dostupni/Neadekvatno
. 45% .

Nedostatci radno vrijeme
Kvaliteta 85% Proizvodi direktno kupljeni od proizvodaca kvalitetniji
proizvoda od onih u trgovinama
Znak kvalitete 75% Kupovina takvih proizvoda bi se povecala

Izvor: viastiti izracun

Ovom anketom dolazi se do zakljucka da je jako vazno znati predstaviti svoj proizvod, imati

informaciju 1 certifikate, kako bi isti imao §to viSe potvrda o svojoj vrijednosti, kvaliteti 1

porijeklu i na taj na¢in mu osigurati dodanu vrijednost, za koju su ispitanici bili spremni izdvojiti

novac.
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5. DODANA TRZISNA VRIJEDNOST PROIZVODA ULJNE BUCE U SVRHU
MARKETINSKOG POZICIONIRANJA

Marketing, kao dinami¢no podrucje poslovne ekonomije pociva na razmjeni. Marketinska
razmjena pociva na dva temelja. PotroSaci, potaknuti svojim potrebama i zeljama koje
pokusavaju zadovoljiti, ukljuuju se u proces razmjene, dok poduzeca nude svoje proizvode i

usluge kojima se potraznja moze zadovoljiti.

Kako bi razmjena dovela do zadovoljstva, dozivljena vrijednost proizvoda treba biti veca od
oc¢ekivane, stoga je osnovna zada¢a marketinga, bez obzira na djelatnost u kojoj se primjenjuje
(time i poljoprivreda), na¢i ucinkovite metode i sredstva kako bi poduzece utvrdilo potrebe i
zelje kupaca i iste zadovoljilo svojom ponudom. Takoder, obzirom na konkurenciju, marketing
bi trebao odrediti kako oblikovati ponudu i opcéenito kako poslovati, na na¢in da se potrosaci
odluce bas za odredeni proizvod, a ne onaj koji nudi konkurencija. Kako bi ostvarilo marketinsko

pozicioniranje, proizvod mora nuditi dodatnu trziSnu vrijednost.

5.1. Trzi$no pozicioniranje u svrhu marketinskog pozicioniranja

U masovnoj ponudi sli¢nih ili gotovo istih proizvoda i brojnosti ponudaca, jako je vazno
istaknuti se razli¢itoS¢u, odnosno dobro se pozicionirati. Pozicioniranje se moze fokusirati na
stvaranje imidza cjelokupnog OPG-a, kategoriju proizvoda, liniju proizvoda i marku proizvoda.
Takoder, ima najvecu primjenu pri uvodenju novih proizvoda na trZiste, ali je zastupljeno 1 kod

postojecih proizvoda. Proizvod se mora isticati 1 imati jasno odreden poloZaj.

Obzirom da bucino ulje OPG Laki¢ nije namijenjeno Sirokoj proizvodnji niti kupcima svih
ekonomskih razreda, glavni je cilj priblizi se uskim ciljnim segmentima (potroSac¢ima koji traze
ekoloske, zdrave proizvode). Zelja je takoder da kvaliteta bude prepoznata i time adekvatno
nagradena. Obzirom da je trenutno proizvodnja ogranic¢ena, osnovni cilj je predstaviti se trzistu i

stvoriti dugoro¢nu naklonost potroSaca.

Pozicioniranje nije ono $to se radi proizvodu. Pozicioniranje je ono sto se radi svijesti potrosaca.
To znaci da pozicioniranje predstavlja smjestanje proizvoda u svijesti potrosaca na specifican
nacin. S jedne strane pozicioniranje proizvoda je subjektivan proces u kojem kupci dozivljavaju
proizvod na svoj nacin, dok s druge strane poduzeca nastoje pridodati proizvodima upravo ona

svojstva koja kupci, potrosaci u pojedinim segmentima smatraju vaznima.
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Ciljani kupac ili potroSa¢ je osoba koja prepoznaje kvalitetu ponudenog proizvoda jer su

informacije danas sveprisutne.

5.2. Marketinska strategija, ciljevi i plan

Marketinski cilj OPG-a Laki¢ je izaci na trziSte za $to su trenutno premali, nezastupljeni i
samom trziStu nevidljivi. Na trziStu Zele ponuditi najkvalitetniji proizvod po cijeni koja prati
kvalitetu, kao 1 prisutnost i zastupljenost u §to vec¢em broju specijaliziranih prodajnih mjesta.
Kako bi to ostvarili potrebno je da se aktivno ukljuce u stvaranje vlastite marke i podizanje
svijesti svojih proizvoda i proizvodnje, zbog pozicioniranja na trzi$tu zauzimajuéi vodeée mjesto

u percepciji potrosaca.

OPG Laki¢ planira svoj asortiman ponuditi kao gotov proizvod, upakiran u ambalazu koja

svojim vizualnim identitetom stvara dodanu vrijednost proizvoda. Proizvod ¢e ponuditi:

e velikim trgovackim lancima s kojim planira potpisati ugovore o distribuciji kako bi se

osigurao plasman za minimalno 60% proizvoda,
e malim trgovackim lancima,
e pojedinacnim hotelima,
e seoskim gospodarstvima koja se bave turizmom,
e trgovinama zdravom prehranom i
e fiziCkim osobama.

U suradnji sa marketinSkim 1 grafickim stru¢njacima vaZzno je da izradeni test logo prezentira
ponudeni proizvod. Samim time, na trziStu ¢e osigurati prepoznatljivost ¢ime ¢e si osigurati da
kupci prvi put kupe proizvod zbog izgleda, a nakon toga zbog kvalitete. S obzirom na ograni¢ena
sredstva koja ne omogucavaju znacajno ulaganje u promociju i marketing na nacionalnim TV

postajama, planirana je promocija putem:
e letaka koji ¢e se dijeliti na prodajnim mjestima i uz proizvode,
e oglasavanje putem radio postaja,

e prezentiranje u emisijama o zdravoj prehrani,
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e izlaganje na sajmovima proizvoda slavonskog sela

e izlaganje na sajymovima proizvoda zdrave prehrane

e koriStenjem drustvenih mreza za promociju

e stavljanje recepata na ambalazu ili uz proizvod

e omogucavanje reklamnih proizvoda uz kupljene artikle

Strategija, odnosno zeljeni cilj je povecati proizvodnju bucinog ulja i proizvoda uljne buce, kao i
iskoristivost cijele biljke, a da pritom kvaliteta ostane i1 osigurava veci broj kupaca proizvoda.
Kvalitetom i ve¢im koli¢inama, vazno je pridobiti nove kupce i osigurati bolju distribuciju
konacnog proizvoda. Obzirom da je OPG mali i relativno novi u proizvodnji, od velike vaznosti

je da proizvod ude i bude prepoznatljiv na trziStu grada Zagreba.

Ciljano trziSte je trziSte grada Zagreba, koje zbog velikog broja stanovnika ima i velike potrebe
za prehrambenim proizvodima. Bucino ulje kao proizvod poznat je gradanima grada Zagreba i s
obzirom na proizvedene koliCine (trenutne), vjeruje se u uspjesan plasman ulja kao i1 u ocekivanu

prodaju te proizvedene kolicine.

Ambalaza 1 etiketa trebaju biti radene tako da ocrtavaju ponudu bez naknadnih promjena kako bi

osigurale prepoznatljivost ponudenog proizvoda.

Kanali oglasavanja ovisili bi o moguénostima OPG-a, prvenstveno usmenom predajom,
drustvenim mrezama, udruzivanjem sa web ponudacima poljoprivrednih proizvoda i eventualno

kanalima koja koriste prodajna mjesta.
Distribucija ostaje ograni¢ena, osobno 1 preko manjih organiziranih trgovina OPG proizvodima.

Cijene proizvoda prilagodene su trzistu, odnosno ponudi OPG proizvoda uljne buce. Za bucino
ulje ostaju cijene kao i do sada 90 kuna po litri i 50,00 kuna za pola litre. Cijene su u skladu sa
trziStem 1 nema prostora za njihovo smanjenje s obzirom na povecanje proizvodnje i njenih

troSkova.
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5.3. Promocija i distribucija

Promocija koja je jedan od vaznijih segmenata potrebnih za izlazak na trziSte iziskuje dodatna
ulaganja, sa kojim mala gospodarstva kao §to je OPG ne raspolazu, ili su minimalna te se
najces¢e odnose samo na etikete koje se nalaze na proizvodima i usmenu predaju postojecih

potroSaca.

Danasnje vrijeme novih tehnologija i1 druStvenih mreza, zajednica, udruga i1 zadruga
omogucavaju jednostavniju, brzu 1 financijski prihvatljiviju promociju, koja osigurava

jednostavniji pristup trzistu 1 osigurava bolju vidljivost na njemu.

Marka je jedan od glavnih faktora koji se kreira, razvija i u konac¢nici osigurava profit proizvodu
pa je izuzetno vazno raditi na njemu od samoga pocetka proizvodnje, kako bi se osigurala trziSna

prepoznatljivost.

Kada se ve¢ postojeci proizvod i prezentira korisnicima, vazno je osigurati distribuciju, $to u
pravilu nije jednostavno, jer distribucijski kanali ¢esto traze dodatna financijska sredstva. Kako
je ve¢ spomenuto, zbog trenutne proizvodnje i troskova iste, distribucijski kanali se svode na
nultu razinu, odnosno direktnu vezu izmedu proizvodaca i kupaca kao potrosaca. Zelja i cilj

OPG-a je povecati proizvodnju te za pocetak uéi u kratke lance opskrbe.
5.4. Financijski ciljevi i financijski plan

Povecanjem proizvodnje cilj gospodarstva je povecati 1 zaradu. Obzirom na postojecu mrezu
kupaca osigurana je prodaja dijela proizvoda, a s steenim znanjem ocekuju smanjenje troskova
po jedinici proizvoda. Sama cijena finalnog proizvoda, buc¢inog ulja nece se mijenjati. Obzirom
na povecanje proizvodnje uz nadu da to ne¢e dodatno opteretiti financijsku situaciju 1 da ¢e

proizvod pokriti sve troskove proizvodnje uz minimalnu o¢ekivanu zaradu.

Prilikom analiziranja iznosa ulaganja u ovakav oblik poslovanja, oslonac su ve¢ postojece
analize i troSkovi, jer se smatra da je vazno u poslovanju uditi, proucavati i iz zakljucaka graditi.
Vazno je da se na iskustvu drugih nauce koji je najbolji pristup te bez pocetnickih greSaka raditi
na razvoju proizvoda i njihove dodane vrijednosti. Koristenjem iskustava drugih moze se uvelike

profitirati.
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Planirana koli¢ina proizvodnje i prodaje unutar prvih 5 godina poslovanja se planira u okviru
porasta od 10 do 20%, ovisno o moguénostima i prinosima ostvarenim u protekloj godini. Ove
pretpostavke proizlaze iz slicnih pristupa ve¢ postoje¢ih prinosa malih OPG-a, te se planiraju
revidirati na kvartalnoj bazi (Tablica 5).

Tablica 5. Planirana koli¢ina prodaje u prvih pet godina poslovanja (litara po godini)

Naziv
proizvoda/usluge : 1. . Iv. V.
Bucino ulje (1) 5.000 6.000 6.500 7.000 8.000
Naziv
oroizvoda/usluge l. 1. Il. V. V.
Buc¢ino ulje 60 kn/I 60 kn/I 60 kn/I 60 kn/I 60 kn/l

Izvor: viastiti izracun

Ukupna proracunska ulaganja iznose 593 300kn, $to proizlazi iz financijske strukture prijasnjih
projekata koje je OPG ostvario (Tablica 6). Nakon ostvarenja proizvodnje prve godine ova se

struktura planira detaljno revidirati.

Tablica 6. Ukupna predracunska vrijednost ulaganja

rb. Struktura _ulaganja u Ukupna ulaganja %
projekt HRK

1. Osnovna sredstva 349.000 59
1.1. Osnivacka ulaganja 1.000 0
1.2. Zemljiste i gradevinski objekti 250.000 42
1.3. Oprema 98.000 17
1.4. Istrazivanje i razvoj 0
2. Obrtna sredstva 243.300 41

Ukupna ulaganja u projekt 592.300 kn 100

Izvor: viastiti izracun

Prilikom kalkuliranja izvora financiranja, uzeti su u obzir moguénosti kreditiranja projekata za
male OPG-ove, tudi kapital i vlastiti raspolozivi izvori kako bi projekt bio $to uspjesniji (Tablica
7).
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Tablica 7. Izvori financiranja projekta

r.b. Izvor financiranja Iznos (kn) %
1. Tudi dugoro¢ni kapital 50.000 8
2. Kreditna sredstva 50.000 8
3. Drugi izvor financiranja 69.330 12
4. Vlastiti izvori sredstava 472.970 80

Ukupno 592.300 100

Izvor: viastiti izracun

Proracun prihoda je direktno vezan na povecanja proizvodnje i prodaje vezano u sljede¢ih 5

godina. Taj pristup, kao i pristup povecanja proizvodnje ¢e biti revidiran na kvartalnoj bazi

ovisno o sredstvima i uspjesnosti prodaje. (Tablica 8).

Tablica 8. Prora¢un prihoda

rb. Proizvod/ | | I. m IV, V2
usluga

1. Prinodod | 555 000 |360.000 | 390.000 | 420.000 | 480.000
prodaje

2, Bucino ulje | 300.000 | 360.000 | 390.000 | 420.000 | 480.000

Ukupni prihod 300.000 | 360.000 |390.000 |420.000 | 480.000

Izvor: viastiti izracun

Plan troSkova poslovanja je fiksan, jer su trenutne informacije o troskovima kojima OPG

raspolaZze vezane isklju¢ivo za planirano poslovanje. Modifikacija troskova ¢e se dogoditi, kada

se realizira egzekucija projekta, ovisno o ostvarenim troskovima. (Tablica 9.)
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Tablica 9. Proracun troSkova poslovanja

r.b. Vrsta troskova l. 1. 1. V. V.

1. Materijalni troskovi 67.000 67.000 67.000 67.000 67.000
Osnovni i pomocni 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
materijal
Troskovi energenata (struja, | 1) 10.000 10.000 10.000 10.000
grijanje)

TroSkovi ambalaze za 14.000 14.000 14.000 14.000 14.000
pakiranje

Materijal za &iséenje 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Uredski materijal 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Gorivo 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Sitni inventar 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000

2. Ostali materijalni troskovi | 500 0 0 0 0

3. Usluge 21.800 21.800 21.800 21.800 21.800
Proizvodne usluge 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
(kooperacija)

Intelektualne

(raGunovodstvene, 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
pravne...)

Usluge reklame, promidzbe |, 1, 2,000 2,000 2,000 2,000
i sajmova

Usluge telefonije 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Komunalne usluge (0dvoz | 5 5.000 5.000 5.000 5.000
smeca, voda...)

Troskovi osiguranja 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000

4. Ostale usluge 500 0 0 0 0

5. TroSak rada — place 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000

6. Amortizacija 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
Materijalne imovine 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Nematerijalne imovine 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000

Ukupni troSkovi redovnog 243300 | 242.300 242.300 242.300 242.300

poslovanja

Izvor: viastiti izracun




5.5. Ocjena u¢inka poslovnog plana

Najvaznije je bilo provjeriti koliko se joS obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava bavi
istom djelatno$¢u na bliskom podrucju. Vrlo je vazno kupiti odgovarajucu tehnologiju, odabrati
sortu buce. Cijena proizvoda ¢e odgovarati konkurentima. S obzirom na karakter potraznje,
karakteristike 1 strukture trziSta, ciljani segment obuhvaca odrasle dobne skupine motivirane

kupnjom, cijenom, proizvodnjom, i zemljom podrijetla proizvoda.

Novi proizvod koji ¢e se pojaviti na trziStu bit ¢e adekvatno promoviran i priblizen samim
potrosacima. Proizvod ¢e u pocecima biti nize cijene u svrhu prikupljanja potrosaca i samog

promoviranja kvalitete proizvoda kod istih.

TroSkovi pokretanja proizvodnje direktno su vezani uz prodaju, $to otezava realan prikaz. Svako
ulaganje u ambalazu, usluge, certificiranje, promociju, stvara troSak ali i dodanu vrijednost
konacnoga proizvoda. Na troSkove se ne moze gledati samo kao trosak, nego i1 kao ulaganje u

poslovanje radi kona¢ne zarade, odnosno profita.
5.6. Rizici poslovanja

Rizici u poslovanju uvijek postoje, pogotovo kada se od osnovnog proizvoda treba ostvariti
viSe, bolje i vrijednije, uz stvaranje dodane vrijednost. Ocjena rizika oznacava utvrdivanje svih
okolnosti koje utjeCu na rizi¢nost i stupanj vjerojatnosti ostvarenja odredenog rizika. Ovisno o
postotku pada prihoda 1 rasta troSkova moze se vidjeti 1 kretanje razlika izmedu istih, odnosno
dobiti raCun dobiti 1 gubitka, Sto je izvjeStaj koji pokazuje rezultat poslovanja u odredenom
vremenskom periodu, u ovom slucaju gleda se period od pet godina. Kod uzgoja buca jedan od
najvecih rizika su vremenske nepogode koje mogu ozbiljno naStetiti rastu i razvoju biljke 1/ili
ploda, zatim se pojavljuju rizici u nestabilnom trzistu, konkurenciji, skladiStenju, uvozu,
cijenama i1 drugim potencijalnim rizicima. Vazno je poduzeti sve mjere koje su potrebne kako bi
izbjegli veliki broj rizika. Neke od mjera su: osiguranje usjeva od nepogoda, izgradnja skladisnih
hala sa najboljim uvjetima za skladiStenje i osiguravanje prostora od potencijalnih havarija.
Pronalazak kupaca sa kojima se moze ostvariti dugoro¢na suradnja koja osigurava otkup po
trziSnoj cijeni na dulji vremenski period. Kako bi se konkurencija umanjila, nuditi kvalitetu

proizvoda i usluga. Uvijek postoje rizici 1 nije ih mogucée u potpunosti izbjeéi. Ukoliko je
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priprema temeljita, tada se broj rizika smanjuje i samim time osigurava bolja poslovna

mogucnost 1 sigurnija prisutnost na trzistu.
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6. ZAKLJUCAK

Svrha ovog zavrSnog rada je istraziti trziste kako bi izradili kvalitetan poslovni plan OPG-a
Laki¢ sa ciljem pozicioniranja na trziStu uz pomo¢ kreiranja dodane vrijednosti proizvoda. Uzgoj
buca i proizvodnja buc¢inog ulja su dobra odluka za obiteljski obrt. Trzisna konkurencija je velika
1 iznimno je vazno imati dodanu vrijednost na proizvodima, kako bi se isti lakse plasirali, imali

veci broj kupaca 1 donijeli vec¢u zaradu.
Realizacijom samoga projekta se postizu i dodatni pozitivni ucinci:

e uvodenjem buce prosiruje se plodored

e osigurava prepoznatljivost proizvoda na trzistu, stvara se brand

e certificiranje proizvoda i proizvodnje

e osigurava se proizvod i njegova uocljivost na polici, trznici ili direktno na domacinstvu

e optimalan rezim rada stroja za ubiranje ne utjeCe samo na kvalitetu i gubitke tijekom
ubiranja vec¢ i na u¢inak ubiranja

® Uzgoj buce je profitabilan jer se u prosjeku moze 3-4 puta ostvariti veé¢i prihod u odnosu
na pSenicu uzgojenu na istoj povrSini, Sto moze poboljSati Zivotni standard u
poljoprivrednim podru¢jima gdje je poljoprivreda glavni, a ponekad i jedini izvor
prihoda.

Vazno je da OPG Laki¢ svoj asortiman proizvodi kao gotov proizvod, upakiran u odgovarajucu
ambalazu kako bi se stvorila dodana vrijednost proizvoda i prepoznatljivost na trzistu. Svoje
proizvode mogu ponuditi: trgovackim lancima, seoskim gospodarstvima koji se bave turizmom,
trgovinama sa zdravom prehranom 1 fizickim osobama, jer danas je sve veci broj potrosaca koji

cijene proizvode OPG-a, znaju prepoznati kvalitetu i vjeruju u proizvode sela.

Kako bi se osigurao prepoznatljiv proizvod potrebno je imati vizualni identitet koji ce
predstavljati proizvod i njegove karakteristike. Ulaganjem u ve¢i, ali ogranicen broj vrhunskih
proizvoda koji ¢e biti prepoznatljivi po logu, kvaliteti i porijeklu stvara se dodana vrijednost i

osiguravamo laksi priljev kapitala i moguénost povecanja proizvodnje.

Nakon provedene analize, marketinskim i financijskim planom osigurava se lakSe kretanje u

promjenjivim uvjetima poslovanja, dobiveni pokazatelji ukazuju na podobnost i prihvatljivost
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navedenog investicijskog pothvata za realizaciju. Ovaj rad pokazuje kako je stvaranje dodane

vrijednosti kod proizvoda uljne buce isplativa investicija.
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Prilog 1.
ANKETNI UPITNIK

»Proizvodi uljne bude i percepcija potrosaca o kvaliteti proizvoda uljne buce*

Postovani,

Pred Vama se nalazi anketni upitnik na temu ,, Proizvodi uljne buce i percepcija potrosaca o
kvaliteti proizvoda uljne buce®. Anketni upitnik je napravljen u okviru Zavrsnog rada
., Kreiranje dodane vrijednosti proizvoda uljne buce u svrhu marketinskog pozicioniranja na
trzistu“. Molimo Vas da nam svojim iskrenim odgovorima pomognete da dobijemo Sto jasniju
sliku o naznacenoj tematici. Anketa je anonimna, a Vasi odgovori bit ¢e koristeni u svrhu izrade
Zavr$nog rada studenata Visokog gospodarskog ucilista u Krizevcima.

Unaprijed zahvaljujemo na Vasem trudu i vremenu!

A. SOCIO-DEMOGRAFSKE KARAKTERISTIKE (molimo kod sljedecih pitanja

zaokruzite ili istaknite zeljeni odgovor)

1. Spol: M Z

2. Kojoj dobnoj skupini pripadate?
a) 18 — 30 godina
b) 31 — 40 godina
c) 41 - 50 godina
d) 51 - 60 godina
e) >60 godina

3. Koja je razina Vaseg zavrSenog obrazovanja?
a) Osnovna Skola
b) Srednja Skola
c¢) Preddiplomski studij
d) Magisterij
e) Doktorat
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4. Gdje zivite?
a) Zivim u selu (5-10 000 stanovnika)
b) Zivim u manjem gradu (10 — 30 000 stanovnika)

¢) Zivim u veéem gradu ( vise od 30 000 stanovnika)
5. Jeste li zaposleni? DA NE

6. Vas obiteljski status je:
a) Zivim sam
b) Zivim s roditeljima
c) Obitelji s malom djecom

d) Bracna zajednica bez djece

B. OPCI STAVOVI I INFORMIRANOST KUPACA O PROIZVODIMA ULJNE
BUCE | NJIHOVIM NAVIKAMA KUPOVINE.

1. Koliko proizvoda uljne buce poznajete (molimo upisite)?
a)l
b)2do3

c)3ivise

2. Gdje najc¢esce kupujete proizvode uljne buce (molimo odaberite max. dva odgovora)

a) Na trznicama

b) U supermarketima

c) Specijaliziranim prodavaonicama, manifestacijama i sl.
d) Izravno od proizvodaca

e) Putem Interneta

f) Negdje drugdje? (molimo upisite)
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3. Da li ste do sada kupovali proizvode uljne buce? (molimo stavite X kod Zeljenog odgovora)

MJESTO KUPNJE

=

DA

NE

Na trznici

Na sajmovima

Na specijaliziranim manifestacijama

Izravno na gospodarstvu

Prodavaonicama u vlasniStvu proizvodaca

Uz prometnice

Samoberba/samoposluga na gospodarstvu

® NoOA WINPT

Putem Interneta/on-line prodaja

4. Koliko cesto kupujete proizvode uljne buce? (molimo zaokruzite ili istaknite Zeljeni odgovor)

a) 1-2 puta mjese¢no
b) Svaka 2 mjeseca

€) 3-4 puta godiSnje

d) Nesto drugo? (molimo upisite)

5. Ocjenama od 1 do 5 ocijenite Sto Vam je najbitnije kod odluke o kupnji bu€inih proizvoda.

(molimo stavite X pored Zeljenog odgovora prema sljedeéem znacenju ocjena: 1-uopcée mi nije

vazno, 2-nije mi vazno, 3-djelomicno mi je vazno, 4-vazno mi je, 5-veoma mi je vazno)

KARAKTERISTIKE

1

2

3

Zdravstvena ispravnost

Svjezina

Primamljiv izgled

Dobra organoleptic¢ka svojstva (ukus 1/ili miris)

Da poznajem proces proizvodnje

Da ga je proizveo meni poznati proizvodac

Ekoloska proizvodnja

Posjedovanje certifikata ili znaka kvalitete

Cijena proizvoda

Dostupnost proizvoda

Mogucénost dostave na kuéni prag

Nesto drugo (molimo upiSite i1 ocijenite)
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6. Da li ste voljni izdvojiti viSe novaca za proizvode kupljene kod proizvodaca? (molimo

zaokruzite ili istaknite Zeljeni odgovor)

a) Da

b) Ne

7. Koje su po vama prednosti kupovanja prehrambenih proizvoda od proizvodaca? (molimo

stavite X pored Zeljenog odgovora prema sljedeéem znacenju: ocjena 1-nije nikakva prednost do

5- velika prednost)

PREDNOSTI

Poznati proizvodac tj. porijeklo proizvoda

Poznato iskustvo kupovine

Direktan kontakt s proizvodatem

Dostupnost informacija o proizvodu iz prve ruke

Moguénost degustacije

Prihvatljivija cijena proizvoda

Moguénost cjenkanja

Krac¢i put hrane od proizvodnje do konzumacije/svjeziji proizvodi

Bolji okus proizvoda

Smanjenje zagadenje okoliSa npr. zbog manjih transportnih
troskova

Nesto drugo (molimo upisite 1 ocijenite)

8. Koji su po vama najvec¢i nedostaci kupovanja prehrambenih proizvoda kod proizvodaca?

(molimo stavite X pored Zeljenog odgovora prema sljededem znacenju: ocjena 1- nije nedostatak

. do ocjena 5- veliki nedostatak)

NEDOSTACI

Proizvodi nisu upakirani

Nema deklaracije

Proizvodi nisu svakodnevno dostupni

Visa cijena proizvoda

Losiji uvjeti prodaje (npr. prodaja na otvorenom, neadekvatni
higijenski uvjeti i sl.)

Manja kontrola kvalitete od nadleznih institucija

Neadekvatno radno vrijeme (npr. samo prijepodne)

Nesto drugo (molimo upiSite 1 ocijenite)
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9. Smatrate li da su proizvodi kupljeni direktno od proizvodaca kvalitetniji od onih koje

kupujete u trgovinama? (molimo zaokruzite ili istaknite Zeljeni odgovor)

a) Da
b) Ne
¢) Neznam

10. Da li bi posjedovanje nekog regionalnog i/ili lokalnog znaka kvalitete (Izvorno Hrvatsko,
Hrvatski eko proizvod, Proizvod hrvatskog seljaka i sl.) utjecalo na vasu odluku o kupnji i kako?
(molimo zaokruzite ili istaknite Zeljeni odgovor)

a) Ne bi uopée utjecalo
b) Da, kupovala bi vise takvih proizvoda

c) Neznam
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