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SAZETAK

Marketing je poslovna funkcija koja se bavi prepoznavanjem i zadovoljavanjem potreba i
zelja potroSaca. Ukljucuje razlicite aktivnosti usmjerene na promociju, distribuciju i prodaju
proizvoda ili usluga. Cilj marketinga je stvoriti vrijednost za kupce, izgraditi dugoro¢ne odnose i
ostvariti profitabilnost za poduzece.

Marketing strategija, kao kljucni aspekt marketinga, odnosi se na planiranje i provodenje
aktivnosti koje ¢e omoguditi poduzecu da postigne svoje marketinske ciljeve. Ona ukljucuje
analizu trzista, identifikaciju ciljane publike i pozicioniranje proizvoda ili usluga na trzistu. Dobro
osmiSljena marketing strategija omogucava poduze¢u da se diferencira od konkurencije,
ucinkovito komunicira s kupcima i uspjesno zadovoljava njihove potrebe, ¢ime se postize
konkurentska prednost i dugoro¢ni poslovni uspjeh.

Analiza poslovanja pojedinog poduzeéa moze se myjeriti uporabom pojedinih alata.
Temeljem analize ocjenjuje se trenutacno stanje poduzeca, sumiraju se svi podaci o likvidnosti,
financijskoj stabilnosti, zaduzenosti, u¢inkovitosti poslovanja i rentabilnosti. Ujedno tako se i
uocavaju simptomi i uzroci financijskih problema u okviru poduzeca. Osnova za analizu su
financijska izvjes¢a: bilanca, racun dobiti i gubitka, izvjeS¢e o nov€anom toku, izvjesée o
promjenama glavnice te biljeSke uz financijska izvjeS¢a, koja su definirana Zakonom o
racunovodstvu. Predmet analize ovog diplomskog rada je ,,Polleo Adria d.o.0.“ te ¢e se provesti

istrazivanje kroz analizu financijskih izvjestaja te provedenu anketu.

Kljucne rijeci: marketing, strategija, financijski izvjestaji

1Y%
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ABSTRACT

Marketing is a business function that deals with identifying and satisfying consumer needs
and desires. It encompasses various activities aimed at promoting, distributing, and selling
products or services. The goal of marketing is to create value for customers, build long-term
relationships, and achieve profitability for the company.

Marketing strategy, as a key aspect of marketing, involves planning and executing activities
that enable a company to achieve its marketing goals. It includes market analysis, identifying the
target audience, and positioning products or services in the market. A well-designed marketing
strategy allows a company to differentiate itself from the competition, communicate effectively
with customers, and successfully meet their needs, thereby achieving a competitive advantage and
long-term business success.

The analysis of the business of an individual company can be measured using individual
tools. Based on the analysis, the current state of the company is assessed, all data on liquidity,
financial stability, indebtedness, business efficiency and profitability are summarized. At the same
time, the symptoms and causes of financial problems within the company are observed. The basis
for the analysis are financial reports: balance sheet, profit and loss account, cash flow report, report
on changes in capital and notes to financial reports, which are defined by the Accounting Act. The
subject of analysis of this thesis is "Polleo Adria d.o.0.", and the research will be carried out

through the analysis of financial statements and a survey.

Keywords: marketing, strategy, financial statements
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada

Strategija je sveobuhvatan plan ili pristup osmisljen za postizanje dugorocnih ciljeva i
ciljeva organizacije. To je smisljeno usmjeravanje resursa i akcija u svrhu ostvarivanja
konkurentske prednosti i postizanja Zeljenih rezultata. Strategija obuhvaca analizu unutarnjih i
vanjskih ¢imbenika, definiranje misije, vizije i ciljeva, te donoSenje odluka o kljucnim
aktivnostima i resursima koji ¢e se koristiti za postizanje tih ciljeva.

Prvi cilj rada je napraviti teorijsku osnovu za pojam marketinga i marketing strategije.
Drugi cilj kojim bi se vodilo u radu je pojmovno definiranje marketinga uvodenja novog
proizvoda. Tre¢i cilj je prikazati proizvodni asortiman tvrtke ,,Polleo Adria d.o.0.“ Posljednji cilj
objedinjuje sve prikupljene podatke i teorijske pristupe kako bi se provela kvalitetna analiza
poslovanja kroz dva osnovna izvjesca te prikaz provedene ankete. Nakon provedene kvalitetne
analize doSlo bi se do zaklju¢ka o tome na koji nacin tvrtka posluje te na koji nacin treba

unaprijediti svoje poslovanje.
1.2. Izvor podataka i metode prikupljanja

Izvori podataka koji su primijenjeni u radu su internetski izvori i podaci sa sluzbene
stranice Polleo Adria te strucna literatura iz djelokruga financija.

U izradi ovog rada koriStena je deskriptivna metoda kojom su se pojmovno odredivali i
opisivali pojmovi, potom povijesna metoda u svrhu prikupljanja podataka poslovanja u razdoblju
od 2020. do 2022. godine, te matematicka i statisticka metoda u svrhu tabelarnih i grafickih
prikaza. Uz primijenjene metode i izvore podataka dolazi se do zakljucka o tome kako tvrtka koja
je predmet analize upravlja svojom imovinom i kako rabi svoje troskove i prihode.

Takoder, u radu su koriSteni primarni podaci u svrhu provodenja ankete, a kroz obradu

podataka koriStena je deskriptivna statisticka obrada.

1.3. Struktura rada

Zavr$ni rad €ini osam poglavlja. U prvom dijelu rada stjece se uvid o predmetu ovog
zavr$nog rada, odnosno odreduju se ciljevi rada, primijenjene metode i izvori podataka te struktura
rada.

U drugom dijelu rada prikazuju se teorijski aspekti marketinga te marketing strategije. U

sljede¢em dijelu definira se marketing uvodenja novog proizvoda. Tre¢i dio rada obraduje

1
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financijska izvjesc¢a, pri cemu se naglasak stavlja na racun dobiti i gubitka te bilancu, buduci da ¢e
se analiza provoditi kroz ta dva pokazatelja. U nastavku, odnosno ¢etvrtom dijelu prikazat ¢e se
op¢i podaci o tvrtki koja je predmet zavr$nog rada, a u petom dijelu ¢e se prikazati proizvodni
asortiman poduzeca. Na osnovu izvjestaja bilance i racuna dobiti i gubitka provodi se analiza
poslovanja u Sestom dijelu rada i to za razdoblje od 2020. do 2022. godine. U sedmom dijelu rada
provodi se anketa o stavovima i mi$ljenjima ispitanika o tvrtki te se daju zakljucna razmatranja o
tome na koji nacin unaprijediti poslovanje u buduénosti. U posljednjem poglavlju donosi se

zakljuCak na osnovu analize i ankete te se daje vlastito misljenje o poslovanju.
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2. POJAM MARKETINGA I MARKETING STRATEGIJE

2.1. Marketing

Marketing je proces kojim se identificiraju, razumiju i zadovoljavaju potrebe i Zelje
potroSaca putem razli¢itih aktivnosti usmjerenih na promociju, distribuciju i prodaju proizvoda ili
usluga. Osim toga, marketing ukljucuje istrazivanje trziSta kako bi se razumjelo ponasanje
potroSaca, stvaranje i razvoj proizvoda ili usluga koje odgovaraju tim potrebama i zeljama,
odredivanje optimalnih cijena, odabir odgovarajucih kanala distribucije te promociju i oglaSavanje
kako bi se privukla ciljana publika. Sve te aktivnosti imaju za cilj stvaranje vrijednosti za potroSace
1 postizanje ciljeva organizacije, poput povecanja prodaje, stvaranja brenda i izgradnje lojalnosti
potrosaca.

Osnovni cilj marketinga je zadovoljiti potrebe i Zzelje potrosaca, stvarajuci pri tome
vrijednost za njih 1 postizu¢i ciljeve organizacije. Ovaj proces obuhvaca istrazivanje trzista radi
razumijevanja potreba potrosaca, razvoj proizvoda ili usluga koji odgovaraju tim potrebama,
odabir pravilnih kanala distribucije, odredivanje cijena, te promociju i oglaSavanje kako bi se
privukla ciljana publika. Suvremeni marketing ukljucuje i upotrebu digitalnih platformi i alata za
komunikaciju s potroSa¢ima, Sto omogucuje preciznije targetiranje i mjerenje rezultata
marketinskih aktivnosti.

U suvremenom poslovanju, marketing se klasificira kao nesto §to nije slu¢ajnost nego plod
opreznog planiranja i primjene, a ¢esto se moze re¢i kako je marketing nepoznanica jer u jednom
trenutku djeluje kao jednostavna djelatnost, a drugom veoma kompleksna djelatnost. ,,Marketing
predstavlja istodobno ,,umjetnost™ i ,,znanost*, sto ¢esto dovodi do napetosti izmedu uvjetovanog
segmenta marketinga i njegove stvaralacke strane.“ [1]

Mnogi ljudi, neovisno o iskustvu s odredenim vrstama poslovanja kada ¢uju marketing
pomisle na prodaju i oglaSavanje. No, unato¢ tome Sto su ta dva segmenta dijelovi samog
marketing nuzno je naglasiti kako on ipak obuhvaca znacajno vise uloga i funkcija. Marketing u
okviru organizacija unutar kojih djeluje, primarno je nadlezna za pruZzanje usluga svojim kupcima,
te rad 1 postupak koordiniranja s posredovateljima i ostalim eksternim organizacijama. Na svim
nivoima u kojima ljudi djeluje vidljiva je primjena marketinga neovisno o tome radi li se o
drzavnoj administraciji, proizvodnji ili pak umjetnosti. ,,Marketing je proces koji se sastoji od
identifikacije, predvidanja i zadovoljenja potreba i Zelja kupaca kroz kreativno i korisno
predstavljanje proizvoda, usluga i ideja.“ [2]

Zadatak marketinskih stru¢njaka je razvijati 1 provoditi strategije i aktivnosti koje
doprinose uspjehu organizacije na trziStu. Analiza potraznje, konkurencije, trendova i preferencija

potrosaca kako bi se razumjela ciljana publika i identificirale moguénosti za rast. Suradnja s
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razvojnim timom kako bi se stvorili proizvodi ili usluge koji odgovaraju potrebama potrosaca 1
istovremeno se istiu na trziStu. Odredivanje optimalnih cijena koje reflektiraju vrijednost
proizvoda/usluga za potroSace, uzimajuéi u obzir troskove, konkurenciju i percepciju vrijednosti.
Kreiranje marketinSkih kampanja, sadrzaja i materijala kako bi se privukla paZnja potroSaca,
podigla svijest o proizvodima/uslugama i potakla kupovina. Odabir i upravljanje kanalima
distribucije kako bi se proizvodi/usluge dostavili do potrosaca na najefikasniji 1 najpristupacniji
nacin. Pracenje i evaluacija performansi marketinskih aktivnosti kako bi se identificirale uspjeSne
strategije 1 prilagodile one koje nisu donijele ocekivane rezultate. Kroz sve ove aktivnosti,
marketinski stru¢njaci nastoje stvoriti i odrzati pozitivnu percepciju brenda, privu¢i nove kupce,
zadrZati postojece i povecati profitabilnost organizacije.

,Marketing se moze promatrati kroz dvije razine kao ekonomski i kao poslovni proces.
Marketing se moze promatrati kao klju¢ni ekonomski proces jer utjece na nacin na koji se resursi
rasporeduju u gospodarstvu radi zadovoljenja potreba i Zelja potroSaca.” [3] Marketing pomaze u
usmjeravanju resursa prema proizvodnji onih proizvoda ili usluga za koje postoji potraznja na
trziStu. Ovo omogucuje efikasniju alokaciju resursa unutar gospodarstva. Takoder, omogucuje
organizacijama da stvore i komuniciraju vrijednost svojih proizvoda ili usluga potrosac¢ima. Kroz
diferencijaciju i pozicioniranje, marketing pomaZze u povecanju percepcije vrijednosti proizvoda,
Sto moze rezultirati ve¢im prihodima i profitom. Marketing poti¢e potroSnju putem razlicitih
marketinskih aktivnosti poput oglasavanja, promocija i brandiranja. Vec¢a potrosnja dovodi do
vece potraznje za proizvodima i uslugama, Sto potice rast i razvoj gospodarstva. MarketinSke
aktivnosti kao Sto su prodaja, promocija i oglaSavanje zahtijevaju angazman ljudskih resursa, §to
doprinosi stvaranju radnih mjesta unutar gospodarstva. Marketing pomaZze organizacijama da se
istaknu na trzistu i stvore konkurentske prednosti. Kroz istrazivanje trziSta, analizu konkurencije i
prilagodbu strategija, organizacije mogu poboljsati svoju poziciju na trzistu i ostvariti ve¢i udio u
trziSnom segmentu.

Ukratko, marketing igra klju¢nu ulogu u ekonomskom procesu jer utje¢e na nacin na koji
se proizvodi rasporeduju, potrosnja potice i vrijednost stvara u gospodarstvu.

,Marketing se Cesto smatra kljuénom poslovnom funkcijom jer igra vaznu ulogu u
postizanju ciljeva organizacije i odrZzavanju njezine konkurentnosti na trziStu. U nastavku je
navedeno nekoliko nacina na koje marketing djeluje kao poslovna funkcija® [3] Marketing
istrazuje trziste kako bi razumio potrebe, Zelje, preferencije i ponasanje potroSaca. To omogucuje
organizaciji da razvije proizvode ili usluge koji ¢e zadovoljiti te potrebe 1 biti privlacni ciljanoj
publici. Marketing pomaze organizaciji da stvori i komunicira vrijednost svojih proizvoda ili
usluga kako bi privukla potrosace i stvorila lojalnost prema brendu. Ovo ukljucuje diferencijaciju

proizvoda, odredivanje cijena, pozicioniranje na trziStu i razvoj marketinskih strategija koje
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naglaSavaju koristi proizvoda za potrosace. Marketing je odgovoran za promociju proizvoda ili
usluga putem razli€itih kanala i marketinskih aktivnosti poput oglasavanja, javnih odnosa,
direktnog marketinga i1 digitalnog marketinga. Ovo pomaze organizaciji da privuc¢e paznju
potroSaca, podigne svijest o svojim proizvodima/uslugama i potakne prodaju. Marketing je klju¢an
za izgradnju i odrzavanje identiteta i reputacije brenda. To ukljucuje kreiranje brend strategija,
upravljanje brend identitetom, brendiranje proizvoda/usluga i osiguranje dosljednosti brend
poruke na svim komunikacijskim kanalima. Marketing pruza organizaciji informacije o trzistu i
konkurenciji putem marketinSkih istrazivanja. Ovo omogucuje organizaciji da prilagodi svoje
strategije 1 taktike kako bi se bolje pozicionirala na trziStu i iskoristila konkurentske prednosti.
Sve ove aktivnosti omogucuju organizaciji da ostvari svoje ciljeve, poveca prihode, stvori
lojalnost kupaca i1 osigura dugorocni uspjeh na trzistu. Zbog toga se marketing smatra klju¢nom

poslovnom funkcijom u svakoj organizaciji.

2.2 Kljué¢ni pojmovi u marketingu

,, Temeljni marketinski pojmovi obuhvacaju klju¢ne koncepcije i nomenklaturu koja se rabi
u djelokrugu marketinga, a to su:
1. Ciljana publika
Segmentacija trzista
Brand
Pozicioniranje

Marketing mikrookruzenja

2
3
4
5
6. Marketing makrookruzenja
7. Ciljevi marketinga
8. Marketinski miks (4P)
9. Trziste
10. Marketinska istrazivanja.* [3]

Ciljana publika u marketingu predstavlja odredenu skupinu ljudi ili organizacija prema
kojima organizacija usmjerava svoje marketinske aktivnosti. Ova publika cesto dijeli odredene
zajednicke karakteristike, potrebe, preferencije ili ponasanja koje ih ¢ine relevantnim za proizvod
ili uslugu koju organizacija nudi. Identificiranje i razumijevanje ciljane publike klju¢no je za
uspjesno planiranje, razvoj i implementaciju marketinskih strategija.

Segmentacija trziSta predstavlja proces diobe cjelokupnog trziSta na manje, homogene

grupe potrosaca ili organizacija koje dijele odredene karakteristike, potrebe ili ponasanja. Cilj
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segmentacije trzista je identificirati specifi¢ne segmente koji su relevantni za organizaciju i razviti
prilagodene marketinske strategije za svaki segment.

Brand je mnogo vise od samo vizualnog identiteta; on predstavlja percepciju, reputaciju i
vrijednosti koje potrosa¢i povezuju s odredenim proizvodom ili uslugom. ,,Pozicioniranje u
marketingu odnosi se na proces stvaranja specificnog mjesta ili percepcije proizvoda ili usluge u
umovima potrosac¢a u odnosu na konkurenciju. Osnovni cilj pozicioniranja je diferencirati se od
konkurencije 1 izgraditi jedinstvenu poziciju na trzistu koja ¢e biti relevantna i privlacna ciljanoj
publici.” [2] Efikasno pozicioniranje pomaze organizaciji da se istakne na trzistu, privuce ciljanu
publiku, diferencira od konkurencije i stvori dugorocnu konkurentsku prednost.

Upravljanje mikrookruzenjem je klju¢no za uspjeh organizacije jer utjeCe na njene
operativne procese, odnose s dobavljacima, distribuciju proizvoda/usluga, konkurentsku strategiju
1 percepciju brenda. Stoga je vazno da organizacija pazljivo prati i reagira na promjene u svom
mikrookruzenju kako bi ostala konkurentna i uspjesna na trzistu. Upravljanje makrookruzenjem
zahtijeva kontinuirano pracenje i analizu promjena u ovim Sirim faktorima okoline kako bi se
organizacija prilagodila promjenjivim uvjetima i minimizirala rizike te iskoristila prilike za rast i
razvoj.

Ciljevi marketinga su specifi¢ni, mjerljivi rezultati koje organizacija Zeli posti¢i kroz svoje
marketinSke aktivnosti kako bi podrzala svoje poslovne ciljeve. Ti ciljevi obi¢no odrazavaju Sire
poslovne ciljeve organizacije i uskladeni su s njima.

Marketing miks, poznat i kao "4P", predstavlja kombinaciju elemenata koje organizacija
koristi kako bi utjecala na potroSace i postigla svoje marketinske ciljeve. Marketing miks se ¢esto
koristi kao strateski alat za planiranje i upravljanje marketinskim aktivnostima organizacije.
Pravilno kombiniranje ovih elemenata moze pomoc¢i organizaciji da postigne svoje ciljeve,
zadovolji potrebe potroSaca i ostvari konkurentsku prednost na trzistu.

Trziste u marketingu moze biti lokalno, regionalno, nacionalno ili medunarodno, ovisno o
geografskom opsegu potroSaca i ponudaca. Razumijevanje trzista kljucno je za razvoj uspjeSnih
marketinskih strategija koje ¢e organizaciji omoguciti da zadovolji potrebe potroSaca, ostvari
konkurentsku prednost i ostvari svoje poslovne ciljeve.

,Marketinska istrazivanja predstavlja akumuliranje, analizu i tumacenje informacija
relevantnih za donoSenje marketinskih odluka. Ova istrazivanja pruzaju organizacijama uvid u
potrebe, preferencije, stavove i ponaSanje potrosaca, kao i u trziSne trendove, konkurenciju i druge
faktore okoline. Prvi korak je definiranje specifi¢nih ciljeva istrazivanja i onoga $to organizacija
zeli posti¢i kroz prikupljanje informacija. Ciljevi istrazivanja mogu ukljucivati razumijevanje
potreba potroSaca, procjenu trziSnog potencijala, evaluaciju marketinskih kampanja, analizu

konkurencije i druge aspekte marketinske strategije.” [2] Marketinska istrazivanja su kljucna za
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uspjesno upravljanje marketinskim aktivnostima organizacije jer omogucuju informirane odluke,
smanjuju rizik od neuspjeha i pomazu organizaciji da se prilagodi promjenama na trzistu i ostvari

konkurentsku prednost.
2.3. Marketing strategija

,»RijeC strategija potjece od starogrcke rijeci strategija Sto u prijevodu oznacava ¢in
generala. Spoj rijeci strados (vojska) 1 agos (vodstvo). Strategija kao vojno znacenje zadrzala se
do 18. stoljeca, a do tada se takav izraz poistovjecivao sa organizacijom, planiranjem u kontekstu
vojske kao i samom ratovanju. Takoder, takav termin se u tom vremenskom periodu koristio i za
vjestine u politickom segmentu za dolazak na vlast te samom zadrZavanju na istom.* [4]

,Marketing strategija je planiran i koordiniran niz aktivnosti koje organizacija provodi
kako bi postigla svoje marketinske ciljeve i zadovoljila potrebe potrosata na nacin koji je
konkurentan na trzistu. Ova strategija obi¢no ukljucuje definiranje ciljeva, identificiranje ciljane
publike, razvoj pozicioniranja brenda, odabir marketinskih taktika i kanala komunikacije te
planiranje alokacije resursa. [5]

Prvi korak u razvoju marketinske strategije je detaljna analiza trzista kako bi se razumjelo
okruZenje u kojem organizacija posluje. To ukljucuje analizu potraznje, konkurencije, potroSaca,
trendova 1 drugih faktora koji mogu utjecati na poslovanje.

Organizacija definira specifi¢ne, mjerljive, ostvarive, relevantne i vremenski ogranicene
(SMART) marketinske ciljeve koje zeli posti¢i. Ti ciljevi mogu ukljucivati povecanje svijesti o
brendu, generiranje potencijalnih klijenata, povecanje prodaje, poboljSanje lojalnosti kupaca i
druge aspekte poslovanja.

Organizacija identificira ciljanu publiku ili segmente trzista koje Zeli targetirati svojim
marketinSkim aktivnostima. Razumijevanje potreba, preferencija i ponaSanja ciljane publike
klju€no je za razvoj efikasnih marketinskih strategija. Pozicioniranje brenda odrazava vrijednosti,
osobine i ono po ¢emu su odredeni proizvodi ili usluge bolje u odnosu na konkurenciju.
Organizacija odabire odgovarajuc¢e marketinske taktike i alate kako bi postigla svoje ciljeve. To
moze ukljucivati oglasavanje, promocije, javne odnose, prodaju, direktni marketing, digitalni
marketing, odnose s javnoS¢u i druge marketinske aktivnosti. Organizacija odreduje kako ce
rasporediti svoje resurse, ukljucujuci budzet, osoblje, vrijeme i tehnoloske resurse, kako bi
podrzala svoje marketinske aktivnosti i postigla svoje ciljeve.

Nakon implementacije marketinske strategije, organizacija prati i evaluira rezultate kako
bi vidjela jesu li ciljevi postignuti te identificirala prilike za poboljSanje. Ovo moze ukljucivati
analizu klju¢nih pokazatelja uspjeha (KPI-ova), istrazivanje zadovoljstva kupaca, analizu trzi$nih

udjela i druge metode evaluacije.
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Efikasna marketinska strategija omogucuje organizaciji da se diferencira na trziStu, privuce
potroSace, stvori lojalnost prema brendu i ostvari svoje poslovne ciljeve. U okviru svakog
poduzeca potrebno je kreirati plan kojim ¢e se osigurati opstanak na trzistu te ostvariti rast u okviru
postavljenih ciljeva, raspolozivih resursa, vjestina te okolnosti poduzeca. ,,Poduzeca najcesce
kreiraju godisnje, dugorocne i strateske planove. Godisnji i dugoroéni planovi odreduju na koji
nacin poduzeée posluje i kako napreduje. S druge strane, strateski plan odreduje koordinaciju
poduzeca prilikom koristenja prilika u okruzenju koje je promjenjivo. [6]

Izbor prave marketinSke strategije interpretira osnovnu sastavnicu razvoja proizvoda i
nastupa na trzi$tu. Prije nego Sto se izvrsi izbor i stvori marketinska strategije nuzno je provesti
potpunu analizu internih faktora organizacije kao i eksternih faktora koja omogucava donosenje

pravilnih odluka obzirom na kretanja na trzistu.
2.3.1. Genericke strategije Michaela E. Portera

Genericke strategije Michaela E. Portera su konceptualni okvir koji opisuje tri osnovne
strategije koje organizacije mogu koristiti kako bi postigle konkurentsku prednost na trziStu. Ove
strategije su razvijene od strane Michaela E. Portera, renomiranog stru¢njaka za strategiju i
konkurentnost.

,otrategija liderstva u troskovima (engl. Cost Leadership Strategy) podrazumijeva
postizanje konkurentne prednosti putem proizvodnje i ponude proizvoda ili usluga po nizim
troskovima od konkurencije.“ [6] Organizacije koje koriste ovu strategiju obi¢no se fokusiraju na
postizanje operativne ucinkovitosti, optimiziranje proizvodnih procesa, smanjenje troskova
proizvodnje i nabave te pregovaranje s dobavljac¢ima radi dobivanja boljih cijena. Cilj je ponuditi
proizvode ili usluge po konkurentnim cijenama na trzistu, ¢cime se privlace cijenjeno orijentirani
potrosaci.

»Strategija diferencijacije (engl. Differentiation Strategy) podrazumijeva diferencijaciju
proizvoda ili usluga organizacije na nacin koji ih ¢ini jedinstvenima ili pozeljnijima u o¢ima
potrosaca.“ [6] Organizacije koje koriste ovu strategiju Cesto se fokusiraju na inovacije,
visokokvalitetne proizvode ili usluge, dizajn, dodatnu vrijednost za potrosace ili jedinstveni brend.
Cilj je stvoriti percepcijsku vrijednost koja opravdava viSe cijene proizvoda ili usluga i omogucuje
organizaciji da ostvari premiju na trzistu.

»otrategija fokusa (engl. Focus Strategy) podrazumijeva fokusiranje na specifi¢ni segment
trziSta, geografsko podrucje ili skup proizvoda ili usluga.“ [6] Organizacije koje koriste ovu
strategiju ciljaju na manje, ali profitabilne segmente trziSta u kojima mogu ostvariti konkurentsku
prednost. Fokus moze biti na segmentu trzista s posebnim potrebama ili preferencijama potrosaca,

na specificnom geografskom podruc¢ju ili na nisi proizvoda ili usluga. Cilj je posti¢i dublje
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razumijevanje potreba ciljane publike i pruZiti rjeSenja koja odgovaraju njihovim specifiénim
zahtjevima.

Nabrojane genericke strategije pruzaju organizacijama okvir za razumijevanje kako mogu
posti¢i konkurentsku prednost na trziStu te odabrati pristup koji najbolje odgovara njihovim

specifi¢nim potrebama, resursima i ciljevima.
2.3.2. Strategija pozicioniranja

“Fundamentalna ideja iza pozicioniranja je u tome §to se ¢ini umu moguceg klijenta.” [7]
Strategija pozicioniranja je klju¢ni dio marketinske strategije koja se fokusira na nacin na koji
organizacija Zeli da njezin proizvod ili usluga bude percipirana u umovima potrosaca u odnosu na
konkurenciju. Ova strategija odreduje kako organizacija Zeli da njezin brend bude percipiran u
umovima ciljane publike te kako ¢e komunicirati tu percepciju putem marketinskih aktivnosti.

Prvi korak u razvoju strategije pozicioniranja je identifikacija ciljane publike ili segmenta
trziSta kojoj je proizvod ili usluga namijenjena. Razumijevanje potreba, preferencija i ponasanja
ciljane publike klju¢no je za odredivanje kako organizacija Zeli da njezin brend bude percipiran.

Organizacija analizira konkurenciju kako bi razumjela kako su drugi brendovi
pozicionirani na trzistu i koji su njihovi klju¢ni atributi ili poruke. Ova analiza pomaZze organizaciji
da identificira praznine u trziStu i prilike za diferencijaciju. Na temelju analize ciljane publike i
konkurencije, organizacija definira kako zeli da njezin brend bude percipiran u umovima
potrosaca. To moze ukljucivati odredivanje klju¢nih atributa proizvoda ili usluge, vrijednosti koju
brend pruza, prednosti u odnosu na konkurenciju ili emocionalne veze koje zeli izgraditi s
potroSacima.

Organizacija razvija marketinske poruke i taktike komunikacije koje ¢e prenijeti zeljeno
pozicioniranje brenda potroSacima. To moze ukljucivati oglaSavanje, promocije, javne odnose,
digitalni marketing i druge marketinske aktivnosti koje ¢e naglasiti klju¢ne poruke i atributa
brenda. Strategija pozicioniranja nije staticka i moze se mijenjati s vremenom ovisno o
promjenama na trziStu, potrebama potrosaca i aktivnostima konkurencije. Organizacija mora
kontinuirano pratiti percepciju brenda medu potrosacima i prilagoditi svoje marketinske aktivnosti
kako bi odrzala konkurentsku prednost.

Ukupno gledano, strategija pozicioniranja pomaze organizaciji da diferencira svoj brend
na trzistu, stvori jasnu i privla¢nu percepciju kod potroSaca te izgradi dugorocnu lojalnost prema

brendu.
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2.3.3. Strategije marketinga za zrela i padajuca trzista

Za zrelo ili padajuce trziSte, organizacije trebaju prilagoditi svoje marketinSke strategije
kako bi odrzale ili povecale svoj udio na trzistu te osigurale stabilne prihode.

Organizacije mogu diversificirati svoj portfelj proizvoda ili usluga kako bi zadovoljile
razli¢ite potrebe potrosaca ili istrazile nove segmente trziSta. Ovo moze ukljucivati razvoj novih
proizvoda ili usluga, prilagodavanje postojec¢ih proizvoda ili usluga ili akviziciju novih poslovnih
jedinica. Takoder, organizacije mogu ulagati u istraZivanje i razvoj kako bi kontinuirano inovirale
i poboljsale svoje proizvode ili usluge. Ovo moze ukljucivati unapredenje dizajna, funkcionalnosti,
kvalitete ili performansi proizvoda ili usluge kako bi se zadrzala konkurentnost na trzistu.

Umjesto da se fokusiraju na privlacenje novih kupaca, organizacije mogu uloziti u
odrzavanje 1 razvoj odnosa s postoje¢im lojalnim kupcima. To moze ukljucivati programi
vjernosti, personalizirane ponude, ekskluzivne dogadaje ili posebne pogodnosti za dugoro¢ne
kupce. Organizacije mogu prilagoditi svoje marketinSke taktike kako bi bolje ciljale ciljane
segmente trziSta i1 povecale ucinkovitost marketinSkih aktivnosti. To moze ukljucivati
preraspodjelu marketinskog budZeta, optimizaciju kanala komunikacije, testiranje novih
marketinSkih poruka ili promocija te analizu rezultata kako bi se identificirale najbolje prakse.

Provodenje mjere za smanjenje troSkova i povecanje operativne ucinkovitosti mogu se
koristiti kako bi odrzale profitabilnost na zrelom ili opadajuem trzistu. Ovo moze ukljucivati
optimizaciju proizvodnih procesa, pregovaranje s dobavlja¢ima radi boljih cijena, smanjenje
nepotrebnih troSkova ili restrukturiranje poslovanja. Isto tako poduzeca mogu istraziti moguénosti
za Sirenje na nova geografska trzista ili diversifikaciju u srodne industrije kako bi kompenzirale
stagnaciju ili pad prodaje na postojecim trzistima.

Nabrojane strategije omogucuju organizacijama da se prilagode promjenama na zrelim ili
opadaju¢im trziStima te odrze konkurentsku prednost i odrziv rast. Klju¢no je kontinuirano
pracenje trziSnih trendova i prilagodba marketinskih strategija kako bi se odgovorilo na

promjenjive uvjete na trzistu.
2.3.4. Strategije vertikalne i horizontalne integracije

,Strategije vertikalne i horizontalne integracije su pristupi koje organizacije koriste kako
bi prosirile svoje poslovanje ili kontrolirale cijeli lanac vrijednosti u svojoj industriji.“ [8]

Prema naprednoj vertikalnoj integraciji organizacija proSiruje svoje poslovanje prema
distribucijskom lancu, preuzimajué¢i kontrolu nad kanalima distribucije ili krajnjim prodajnim
tockama. Na primjer, proizvoda¢ automobila moze otvoriti vlastite prodajne salone ili internet

trgovinu kako bi izravno prodavao svoje proizvode potrosacima. S druge strane, prema unatrag
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vertikalnoj integraciji organizacija proSiruje svoje poslovanje prema dobavnom lancu,
preuzimajuéi kontrolu nad dobavljac¢ima kljucnih resursa ili sirovina. Na primjer, proizvodac
automobila moze izvrSiti akviziciju tvrtke koja proizvodi komponente za automobile kako bi
osigurao pouzdanu opskrbu dijelovima.

Horizontalna integracija ukljucuje prosirenje poslovanja organizacije putem akvizicija ili
spajanja s drugim tvrtkama koje se nalaze na istoj razini vrijednosnog lanca ili u srodnim
industrijama. Cilj je stvaranje vecih ekonomija obujma, povecanje trziSnog udjela ili
diverzifikacija poslovanja. Na primjer, proizvoda¢ automobila moze izvrsiti akviziciju drugog
proizvodaca automobila kako bi prosirio svoj portfelj brendova ili diverzificirao svoje poslovanje
u srodne industrije poput proizvodnje kamiona ili autobusa.

Cesto se koriste kombinaciju vertikalne i horizontalne integracije kako bi ostvarile razligite
ciljeve. Na primjer, proizvoda¢ automobila moZze primijeniti horizontalnu integraciju akvizicijom
drugog proizvodaca automobila radi povecanja trziSnog udjela, a istovremeno primijeniti
vertikalnu integraciju prema naprijed ili unatrag kako bi kontrolirao klju¢ne aspekte proizvodnog
ili distribucijskog procesa.

Strategije vertikalne i horizontalne integracije mogu pruziti organizacijama brojne
prednosti, uklju¢ujuéi povecanje trziSnog udjela, stvaranje vecih ekonomija obujma, osiguranje
pouzdane opskrbe resursima ili sirovinama te diverzifikaciju poslovanja radi smanjenja rizika.
Medutim, ove strategije takoder nose odredene izazove, ukljucujuéi integracijske probleme,

regulatorne prepreke i potencijalno smanjenje fleksibilnosti ili inovativnosti organizacije.
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3. MARKETING STRATEGIJA UVODENJA NOVOG PROIZVODA

,»Strategija rasta smatra se svojstvenom za poduzeca koja pokuSavaju potencirati ve¢i opseg
poslovanja u svim dimenzijama. MoZe biti unutarnja ili vanjska, pri tome unutarnja obuhvaca
promjene koje se dogadaju u poduzecu, dok vanjska obuhvacaju promjene kao $to su pripajanja i
spajanja. Unutarnji rast obuhvaca potpunu kontrolu menadZera nad procesom razvoja, oslanjajuci
se na svoje znanje i vjestine. Strategije vanjskog rasta obuhvaca kao $to je prethodno napisano
akvizicije ili pripajanja, spajanje i druge oblike strateske suradnje.* [9]

Rast na postoje¢im trziStima je strategija koja se fokusira na povecanje udjela na trzistu ili
prodaju postojecih proizvoda ili usluga na ve¢ zasi¢enim ili zrelim trziStima. Ova strategija
ukljucuje razlicite taktike i pristupe kako bi se potaknuo rast i stvorila dodatna vrijednost za
organizaciju. Rast na postoje¢im trziStima zahtijeva pazljivo planiranje, izvrSenje i prilagodbu
strategija kako bi se ostvarili ciljevi organizacije i osigurao dugoro¢ni uspjeh na trzistu. Klju¢no
je razumijevanje potreba potroSaca, konkurencije i trendova industrije te primjena odgovarajucih
strategija koje ¢e podrzati rast i razvoj poslovanja. ,,ObiljeZava je intenzivna promocija s
intencijom otimanja dijela ili cijelog trziSta konkurentima, smanjenje cijena, nasilno oglasivanje,
zadrZavanje postojecih i privla¢enjem novih kupaca.“ [11]

,Poduzeca razvijaju nove proizvode za postojeca trzista, Sto predstavlja izazov za njih.
[12] Razvoj trzista je strategija koja se fokusira na Sirenje postojeceg trzista ili identificiranje novih
segmenta ili geografskih podrucja kako bi se povecala prodaja proizvoda ili usluga. Ova strategija
omogucuje organizacijama da iskoriste nove prilike za rast 1 osiguraju dugoro¢nu konkurentsku
prednost. Razvoj trzista zahtijeva pazljivo planiranje, istrazivanje i izvrSenje kako bi se iskoristile
prilike za rast 1 osigurala dugoro¢na konkurentna prednost organizacije. Kljucno je kontinuirano
pracenje trziSnih trendova, povratnih informacija potroSaca i prilagodba strategija kako bi se
osigurao uspjeh na novim trzistima.

Strategija diverzifikacije je poslovna strategija koja podrazumijeva prosirenje poslovanja
organizacije na nova podru¢ja djelovanja koja nisu izravno povezana s njezinim trenutnim
poslovanjem. Ova strategija omogucuje organizaciji da diverzificira svoj portfelj proizvoda,
usluga ili trziSta kako bi smanjila rizik, povecala prihode i stvorila dodatnu vrijednost za
organizaciju. Strategija diverzifikacije moZe pruziti organizaciji niz prednosti, ukljucujuci
smanjenje rizika od koncentriranja na jedno trziste ili proizvod, povecanje prihoda i profitabilnosti,
te stvaranje dodatne vrijednosti za dioniare. Medutim, ova strategija nosi odredene izazove i
rizike, ukljucujuéi potrebu za dodatnim resursima, kompetencijama i upravljanjem, kao i
potencijalne konflikte interesa ili nedostatak iskustva na novim trzistima. Stoga je klju¢no pazljivo

planiranje, analiza rizika 1 izvrSenje kako bi se osigurao uspjeh strategije diverzifikacije.
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3.1. Razvoj novog proizvoda

Razvoj novog proizvoda kljucan je proces za mnoge organizacije jer omogucuje inovaciju,
konkurentsku prednost i rast na trziStu. Ovaj proces obuhvaca niz koraka i aktivnosti kako bi se
ideja pretvorila u stvarni proizvod koji zadovoljava potrebe potrosaca i generira vrijednost za
organizaciju. Prvi korak je provodenje istrazivanja trziSta kako bi se identificirale prilike 1 potrebe
potrosaca. To ukljuCuje analizu trendova industrije, konkurencije, potroSackih preferencija i
problema koje proizvod ili usluga moze rijesiti. Na temelju istrazivanja trziSta, organizacija
generira ideje za nove proizvode ili usluge. Ideje mogu nastati kroz kreativne sesije, suradnju s
kupcima ili dobavlja¢ima, istrazivanje konkurencije ili analizu trendova industrije. Nakon
generiranja ideja, organizacija provodi proces selekcije kako bi odabrala najperspektivnije ideje
za daljnji razvoj. Ovo ukljucuje evaluaciju ideja prema kriterijima poput potencijalnog trzista,
konkurentske prednosti, troskova razvoja i vremenskih ogranic¢enja. Odabrane ideje razvijaju se u
konceptualne proizvode ili usluge. Ovaj korak ukljucuje definiranje osnovnih znacajki,
funkcionalnosti, ciljane publike i vrijednosti proizvoda ili usluge. Nakon $to je konceptualizacija
dovrSena, organizacija razvija prototip proizvoda ili usluge koji moze biti testiran i evaluiran.
Prototip omogucuje organizaciji da dobije povratne informacije od potroSaca, identificira
potencijalne nedostatke ili poboljSanja te prikupi uvide za daljnji razvoj. Prototip se testira i
evaluira kroz seriju testiranja, istrazivanja ili fokus grupa kako bi se procijenila njegova uspjesnost
1 prihvacenost medu potrosacima. Cilj je identificirati nedostatke, potencijalne probleme ili prilike
za poboljSanje prije nego $to proizvod ili usluga krene na trziSte. Nakon uspjeS$nog testiranja i
evaluacije, proizvod ili usluga komercijalizira se i lansira na trziSte. Ovaj korak ukljucuje razvoj
marketin§kog plana, prodajne strategije, distribucijske kanale i komunikacijske taktike kako bi se
proizvod ili usluga predstavili potroSaima i postigao uspjeh na trziStu. Nakon lansiranja,
organizacija kontinuirano prati performanse proizvoda ili usluge na trzistu te vrsi prilagodbe ili
nadogradnje kako bi se osiguralo dugorocno zadovoljstvo potroSaca i konkurentna prednost.
Razvoj novog proizvoda sloZen je proces koji zahtijeva suradnju razli¢itih funkcija unutar
organizacije, jasno definirane korake i pazljivo planiranje kako bi se osiguralo uspjesno lansiranje

na trziste.
3.2. Uvodenje novog proizvoda

Uvodenje novog proizvoda je kljuan proces koji organizacija provodi kako bi prosirila
svoj asortiman proizvoda ili usluga, zadovoljila promjenjive potrebe potrosaca i ostvarila rast na
trziStu. Ovaj proces ukljucuje niz koraka i aktivnosti kako bi se novi proizvod uspjesno lansirao

na trziste.
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Prvi korak je provodenje detaljnog istrazivanja trzista kako bi se identificirale prilike i
potrebe potrosaca za novim proizvodom ili uslugom. Ovo ukljucuje analizu trendova industrije,
konkurencije, potrosackih preferencija i nedostataka na trziStu koji bi novi proizvod mogao rijesiti.
Na temelju istrazivanja trzista, organizacija generira ideje za novi proizvod ili uslugu te ih razvija
u konceptualni proizvod ili uslugu. Ovaj korak ukljucuje definiranje osnovnih znacajki,
funkcionalnosti, ciljane publike i vrijednosti proizvoda ili usluge. Nakon konceptualizacije,
organizacija razvija prototip proizvoda ili usluge koji ¢e se testirati i evaluirati. Prototip omogucuje
organizaciji da dobije povratne informacije od potrosaca, identificira potencijalne nedostatke ili
poboljsanja te prikupi uvide za daljnji razvoj.

Prototip se testira i evaluira kroz seriju testiranja, istrazivanja ili fokus grupa kako bi se
procijenila njegova uspjesnost i prihvacenost medu potrosacima. Cilj je identificirati nedostatke,
potencijalne probleme ili prilike za poboljSanje prije nego Sto proizvod krene na trziste. Nakon
uspjeSnog testiranja i evaluacije, proizvod se komercijalizira i lansira na trziste. Ovaj korak
ukljucuje razvoj marketinskog plana, prodajne strategije, distribucijske kanale i komunikacijske
taktike kako bi se proizvod predstavio potrosacima i postigao uspjeh na trzistu. Nakon lansiranja,
organizacija kontinuirano prati performanse novog proizvoda na trziStu te vrsi prilagodbe ili
nadogradnje kako bi se osiguralo dugoro¢no zadovoljstvo potrosaca i konkurentna prednost.

Uvodenje novog proizvoda zahtijeva pazljivo planiranje, izvrSenje i prilagodbu kako bi se
iskoristile prilike za rast i osiguralo uspjesno lansiranje na trziste. Kljucno je kontinuirano pracenje
trzi$nih trendova, povratnih informacija potroSaca i prilagodba strategija kako bi se osigurao
dugorocni uspjeh novog proizvoda. Takoder potrebno je uzeti u obzir da svi kupci ne novi proizvod

ne prihvacaju istovremeno.

Slika 3.2.1. Kategorizacija usvojitelja na temelju relativnog vremena usvajanja inovacije

Izvor: Baker, M.J. Marketing Strategy and Managament, 25. str.
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,Kategorizacija usvojitelja na temelju relativnog vremena usvajanja inovacije dio je
Rogersovog modela difuzije inovacija. Prema ovom modelu, usvojitelji inovacija podijeljeni su u
pet kategorija prema vremenu koje je potrebno da prihvate novu inovaciju.

Inovatori su pojedinci koji su prvi usvojili inovaciju. Oni su obi¢no vrlo otvoreni za nove
ideje, Cesto rade u istrazivackim ili tehnoloSkim podrucjima i spremni su preuzeti rizik kako bi
isprobali nove proizvode ili tehnologije. Rani usvojitelji su grupa koja slijedi inovatore i brzo
prihvac¢a nove ideje. Oni su obi¢no medu prvim u svom drustvenom krugu ili zajednici koji
usvajaju inovaciju. Imaju snazne veze s inovatorima i ¢esto su lideri misljenja u svojoj zajednici.
Rana vecina je grupa koja slijedi rane usvojitelje. Oni su malo oprezniji i ¢ekaju dok ne vide kako
se inovacija prihvaéa medu svojim vrinjacima. Cesto su ti pojedinci utjecajni u svojim dru§tvenim
krugovima i imaju tendenciju da budu kriticni prema inovaciji prije nego $to je potpuno prihvate.
Kasna vecina je grupa koja usvaja inovaciju nakon §to je vecina drustva ve¢ to ucinila. Oni su
obi¢no konzervativniji i oprezniji prema promjenama te Cesto ¢ekaju dok ne vide dokaze o
sigurnosti 1 u¢inkovitosti inovacije prije nego sto je prihvate. Neodlu¢ni su posljednja grupa koja
ne prihvaca inovaciju. Oni su obi¢no vrlo konzervativni i1 otporni na promjene te ¢esto ostaju
privrzeni tradicionalnim na¢inima rada ili Zivota. Mogu biti manje obrazovani ili imati manje
pristupa informacijama o inovaciji.

Ovaj model pomaze organizacijama da razumiju dinamiku usvajanja inovacija u drustvu i
prilagode svoje marketinSke strategije kako bi ciljale odgovaraju¢e segmente usvojitelja u

razli¢itim fazama procesa usvajanja.” [9]
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4. OSNOVNI PODACI TVRTKE ,,POLLEO ADRIA D.0.0.“

4.1. Op¢i podaci o poduzecu

Drustvo Polleo Adria d.o.o. i ovisna drustva, osnovano je prema zakonima i propisima
Republike Hrvatske kao drustvo s ograni¢enom odgovornoséu 2008. godine. Sjediste Drustva je u
Zagrebu, na adresi Samoborska cesta 134. Upravu drustva Cine tri direktora i to Neven Juretic,
Dinko Magazin 1 Marko PukSec. Osnovna djelatnost drustva je trgovina na malo

nespecijaliziranim proizvodima.

Slika 4.1.1. Logo poduzeca

PolleoAdria M.

Striving For Perfection.

Izvor: https://polleosport.hr/

,Drustvo Polleo Adria d.o.o. i ovisna drustva posluju kao vertikalno integrirana poduzeca.
Grupu ¢ini specijalizirani lanac trgovina sportske i zdrave prehrane za sportaSe, rekreativce te ljude
koji brinu o vlastitom zdravlju. Grupa ¢ini uspjesSnu domacu grupaciju koja posluje na trzistu
Hrvatske i1 Slovenije te zapoSljava vise od 100 djelatnika. Brandovi drustva su visoko
prepoznatljivi i ostvaruju kontinuirani rast u svim djelatnostima.* [13]
Grupa ¢ini drustvo Polleo Adria d.o.o. i sljedeca ovisna drustva [13]:
e Polleo Sport d.o.o. Ljubljana
e Polleo Sport d.o.o. Srbija
e Polleo Sport GmbH Austrija

e Proteini d.o.0. Zapresic.

16



Vedran Maksimovi¢: Proizvodni portfelj i analiza poslovanja tvrtke ,,Polleo Adria d.o.o. "

Tablica 4.1.1. Razvoj poduzeca

GODINA DOGADAJ

2008. Otvoren prvi ducan u Selskoj ulici u Zagrebu
»011 Rodio se Lav Mislav, maskota Polleo Sporta i slogan i misao vodilja ,,Biti fit,

' lavovski je posao*
2012. Polleo Sport otvara svoju teretanu i fitness centar u Osijeku — City Fitness
2013 Zeljko Mavrovi¢ rusi zid logih navika

' Polleo Sport je s Lanom Jurcevi¢ organizirao prvi Flash mob u Arena centru
201 Polleo Sport pokrece kampanju BriSemo granice za Zakladu Paraolimpijac

5.
kako bi pojedince motivirao za brisanje vlastitih granica
Polleo u kina stavlja Shakeout — proteinski shake te prvi put u povijesti

S016 kinematografije postavlja proteine u prodaju

' Padobranac skace u centar Zagreba i otvara novu poslovnicu

Otvoren Polleo Sport u Makedoniji
2019. Polleo Sport se predstavlja na FIBO — najve¢em fitness sajmu na svijetu
Polleo Sport pokre¢e Humanitarnu kampanju Lions fight back u kojoj se
2020. zdravim i aktivnim Zivotom te brigu o sebi i bliznjima bore protiv
koronavirusa

2002 Polleo i Kras$ lansiraju Kras Polleo Protein ¢okoladu

' Akvizicija hrvatskog franSizera Proteini.si 1 poveéanje mreZe za 5 poslovnica
2023. Polleo Webshop je bio u 10 najboljih web trgovaca u Hrvatskoj

Izvor: https://polleosport.hr/
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3. PROIZVODNI ASORTIMAN TVRTKE ,,POLLEO ADRIA* D.O.O.

U okviru poslovanja poduzece ,,Polleo Adria“ d.o.o. obuhvacéa osam kategorija:

e Brand

e Proteini

e Sportska prehrana

e (Odjecaiobuca

e (Gadgeti i home

e Fitness i borilacka oprema
e Vitamini i zdravlje

e Bio hrana i kozmetika
5.1. Brand

Brand obuhvacdaa razlic¢ite elemente kao Sto su logotip kompanije, dizajn, poruke,
vrijednosti 1 ukupni ugled. Izgradnja jakog brenda podrazumijeva stvaranje razli¢itog identiteta
koji rezonira sa ciljnom grupom, uspostavljanje povjerenja i dosljedno ispunjavanje obecanja.
Brendovi Cesto teze da izazovu odredene emocije ili asocijacije kako bi se razlikovali od

konkurenata i izgradili dugoro¢ne odnose sa kupcima.

Slika 5.1.1. Kategorija brand

BRAND PROTEINI SPORTSKA PREHRANA ODJECA 1 OBUCA GADGETI | HOME FITNESS | BORILACKA OPREMA VITAMINI | ZDRAVLJE BIO HRANA | KOZMETIKA AKCIE

Poznati brandovi

ME:FIRST 702 PROSERIZS leovital /70

NUTRITION

Me:First zoe Nutrition Polleo Sport Proseries Leovital Zoe

& H GARMIN. Sk HUAWEI urcc

UNOER ARMOUR,

Nike Under Armour Garmin Huawei UFC
Schecis MYPROTEIN E’g @ : @
DATENSIVE MUSCULAR CEVELGPMENT atleticore 4

Sci-Muscle Myprotein Optimum Nutrition Atleticore DC Comics

Pogledaj sve brandove

Izvor: https://polleosport.hr/

U kategoriji Brand poduzece pruza svojim kupcima da odaberu svoj brand kojem su odani,
a radi lakSeg trazenja isti su razvrstani prema abecedi. Takoder, vazno je istaknuti kako poduzece

nudi proizvode preko sto vrsta brandova te se na taj nacin Zeli pribliziti velikom broju kupaca.
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5.2. Proteini

Proteini su osnovni gradivni blokovi Zivota, neophodni za rast, razvoj i funkcioniranje
organizama. Oni su makromolekuli sastavljeni od lanaca aminokiselina, koji se nazivaju
polipeptidi. Proteini imaju klju¢nu ulogu u mnogim bioloskim procesima, ukljucujuci izgradnju
tkiva, transport materijala u celijama, katalizu hemijskih reakcija kao enzimi, regulaciju
metabolizma i odrzavanje strukture ¢elija i tkiva.

U ishrani, proteini su vazan nutritivni sastojak i esencijalni za ljudski organizam jer tijelu
pruzaju esencijalne aminokiseline koje ne moze samo da proizvede. Namirnice bogate proteinima
ukljucuju meso, ribu, jaja, mlije¢ne proizvode, mahunarke, orasaste plodove i Zitarice.

Proteini su takoder popularni u fitnessu i bodybuildingu, gdje se koriste za izgradnju
misi¢ne mase i1 oporavak nakon treninga. Mnogi ljudi koriste dodatke proteina, poput proteina
surutke ili soje, kako bi povecali unos proteina u svojoj ishrani.

U kategoriji Proteini obuhvacdeni su proteinski prahovi, biljni proteini te proteinski deserti.
Proteinski prah je dodatak ishrani koji se ¢esto koristi u fitnesu i bodybuildingu radi poveéanja
unosa proteina. Ovaj prah se obi¢no pravi od proteina izoliranih iz razli¢itih izvora, kao §to su
sirutka (whey), kazein, soja, jaja ili biljni izvori kao $to su grasak, riza ili konoplja. Postoje razlicite
vrste proteina u prahu, a svaka ima svoje karakteristike i prednosti. Na primjer, proteinski prah od
sirutke (whey protein) se brzo apsorbira i ¢esto se koristi za brzi oporavak misic¢a nakon treninga,
dok proteinski prah od kazeina ima sporiju apsorpciju. Proteinski prah od soje je popularan medu
veganskim ili vegetarijanskim sportaSima, dok proteinski prah od biljnih izvora moze biti dobar
izbor za one koji imaju intoleranciju na laktozu ili alergiju na mlijeko. Proteinski prah se obi¢no
konzumira tako S$to se pomijesa sa vodom, mlijekom ili sokom, ili se dodaje u smoothije, kase,
palacinke ili druge obroke. Mnogi ljudi koriste proteinski prah kao prakti¢an nacin da povecaju
unos proteina i podrze svoje ciljeve u vjezbanju ili izgradnji misica. Ipak, vazno je imati na umu
da dodaci proteina treba da budu dio uravnotezene ishrane i da se koriste u skladu sa individualnim
nutritivnim potrebama 1 ciljevima. Prije upotrebe, uvijek je preporucljivo konzultirati se sa

stru¢njakom za ishranu ili zdravstvenim profesionalcem.
5.3. Sportska prehrana

Sportska prehrana je kategorija s najve¢im obimom, a ukljucuje: aminokiseline, pre, intra
1 post workout proizvode, ugljikohidrate i prehrana i pi¢e za energiju, proizvodi za dijetu i

mrsavljenje, gaineri, pojacivaci hormona, hrana i snackovi te gotovi napitci i rtd.
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Slika 5.3.1. Sportska prehrana

MEFIRSTY

KREATINI GAINERI UGLJIKOHIDRATI | ENERGIJA DIJETA | MRSAVLJENJE POJACIVACI HORMONA

PRE, INTRA | POST WORKOUT HRANA | SNACKOVI GOTOVI NAPITCI | RTD

Izvor: https://polleosport.hr/

Aminokiseline su klju¢ni sastojci sportske ishrane zbog svoje uloge u izgradnji i obnovi
misiénog tkiva, kao i podrske oporavku nakon treninga. Dodaci aminokiselina se Cesto koriste
kako bi se poboljsala sportska izvedba, podrzao oporavak i ublazili simptomi umora nakon
treninga.

Kreatin je prirodna supstanca koja se nalazi u misi¢ima 1 igra klju¢nu ulogu u proizvodnji
energije tokom kratkotrajnih i visoko intenzivnih fizickih aktivnosti, poput podizanja tegova ili
sprinta. Kreatin se sintetizira u tijelu iz aminokiselina metionina, glicina i arginina, a moze se
takodee unositi putem ishrane, prvenstveno kroz namirnice poput mesa i ribe. Kada se kreatin
unese u tijelo, on se preoblikuje u fosfokreatin, koji sluzi kao rezervoar energije u misi¢ima.
Tokom kratkotrajnih i intenzivnih aktivnosti, poput brzog tr¢anja ili dizanja utega, fosfokreatin se
razlaze kako bi se proizvela energija u obliku adenozin trifosfata (ATP), $to omogucava miSi¢ima
da obavljaju brze pokrete.

U kontekstu sportske prehrane, "gaineri" se obi¢no odnose na dodatke prehrani koji su
dizajnirani da pomognu sportasima u pove¢anju misi¢ne mase, dobivanju tezine i oporavku nakon
intenzivnih treninga. Ovi proizvodi su obi¢no visoko kalori¢ni, bogati ugljikohidratima i
proteinima, te Cesto sadrze i dodatke poput vitamina, minerala, kreatina i drugih tvari koje
podrzavaju miSi¢ni rast i oporavak.

Ugljikohidrati su jedan od tri glavna makronutrijenta, zajedno s proteinima i mastima, koji
su kljuni izvor energije za tijelo. Kemijski, ugljikohidrati su spojevi koji se sastoje od ugljikovih
atoma, vodika i kisika u omjeru 1:2:1. Oni su jedan od osnovnih sastojaka u mnogim namirnicama
koje konzumiramo, poput Zitarica, voca, povréa, mlijenih proizvoda i slatkisa. Ugljikohidrati su
glavni izvor energije za tijelo, posebno za mozdane funkcije i tjelesnu aktivnost. Vazno je odabrati

ugljikohidrate visoke nutritivne vrijednosti, poput cjelovitih Zitarica, vo¢a i1 povréa, te ih
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konzumirati umjereno kao dio uravnotezene prehrane. Dijetetska vlakna takoder igraju kljuénu
ulogu u odrzavanju zdravlja probavnog sustava i opéeg zdravlja, pa je vazno ukljuciti ih u prehranu
svakodnevno.

Proizvodi iz kategorije dijeta i mrSavljenje nabrojani su u nastavku. CLA (konjugirana
linolna kiselina) je vrsta masne kiseline koja se nalazi u hrani poput mesnih proizvoda i mlije¢nih
proizvoda. Ona je jedan od oblika linolne kiseline, koja je esencijalna masna kiselina koju tijelo
ne moze proizvesti samo, vec ju treba dobiti iz hrane. Posjeduje potencijal za poticanje gubitka
tjelesne masti, smanjenje rizika od sr¢anih bolesti, poboljSanje imunoloske funkcije i podrsku
zdravlju koze. Fatburneri su dodaci prehrani ili proizvodi dizajnirani za poticanje gubitka tjelesne
masti ili ubrzanje metabolizma kako bi se povecala potrosnja kalorija. Ovi proizvodi Cesto sadrze
razli¢ite aktivne sastojke koji se vjeruje da poticu metabolizam, smanjuju apetit, povecavaju
termogenezu (proces stvaranja topline u tijelu) ili smanjuju apsorpciju masti. Fatburneri su
popularni medu osobama koje Zele izgubiti viSak tjelesne masti ili posti¢i definirane miSice.

L-karnitin: L-karnitin je aminokiselina koja se koristi u metabolizmu masti, pomazuci u
prijenosu masnih kiselina u mitohondrije stanica gdje se mogu koristiti kao izvor energije.
Stimulansi energije su tvari ili proizvodi koji se koriste kako bi se povecala budnost, koncentracija,
mentalna energija i fizicka izdrzljivost. Ovi stimulansi djeluju poticu¢i sredi$nji ziv€ani sustav, $to
rezultira pove¢anom aktivno$¢u mozga i tijela. Postoji Sirok spektar stimulansa energije koji se
koriste u razli¢ite svrhe, ukljucujuéi poboljSanje sportskih performansi, povecanje produktivnosti
ili borbu protiv umora. Kofein je stimulans koji moZe povecati razinu energije, potaknuti
metabolizam 1 poboljsati izdrzljivost tijekom vjezbanja. Takoder moze potaknuti termogenezu i
povecati oksidaciju masti.

Guarana je popularna biljka zbog svojih stimulativnih u¢inaka i potencijalnih zdravstvenih
koristi te se koristi za poboljSanje energije, izdrzljivosti, koncentracije i mentalne budnosti.
Takoder se povezuje s potencijalnim koristima za poboljSanje sportskih performansi, gubitak
tezine, smanjenje umora i podrsku kardiovaskularnom zdravlju.

Pojacivaci hormona su tvari ili metode koje se koriste kako bi se povecala razina odredenih
hormona u tijelu. Ovi pojacivaci mogu biti prirodni ili sinteticki, a koriste se iz razli¢itih razloga,
ukljucujuéi sportske performanse, poboljSanje zdravlja i lijecenje odredenih medicinskih stanja.
Medutim, vazno je napomenuti da neki od tih poja¢iva¢a hormona mogu imati ozbiljne nuspojave
i rizike po zdravlje.

"Pre", "intra" 1 "post workout" se odnose na razlicita vremenska razdoblja u kojima se
konzumiraju razli¢iti nutrijenti kako bi se optimizirala izvedba tijekom treninga, potaknuo
oporavak ili potaknuo rast misi¢a. Pre-workout obroci ili dodaci se konzumiraju prije pocetka

treninga kako bi se tijelu pruzila energija i nutrijenti potrebni za izvodenje vjezbi. Ovi obroci ili
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dodaci Cesto sadrze ugljikohidrate za energiju i proteine za podrsku misi¢ima. Takoder mogu
sadrzavati stimulanse poput kofeina kako bi se poboljSala budnost i izdrZljivost tijekom treninga.
Intra-workout suplementacija se odnosi na konzumiranje nutrijenata tijekom samog treninga. Ovo
moze ukljucivati unos tekucih ugljikohidrata kako bi se odrzala razina energije tijekom dugotrajnih
treninga ili dodataka poput aminokiselina razgranatog lanca (BCAA) kako bi se podrzao misi¢ni
oporavak i smanjio katabolizam miSi¢a tijekom treninga. Post-workout obroci ili dodaci se
konzumiraju nakon zavrSetka treninga kako bi se tijelu pruZili nutrijenti potrebni za oporavak i
regeneraciju miSica. Ovi obroci obi¢no sadrze proteine kako bi se potaknula sinteza proteina i
obnova miSica, kao i ugljikohidrate kako bi se nadoknadili glikogeni miSi¢i potroseni tijekom

treninga. Takoder se moze dodati kreatin ili glutamin kako bi se podrzali miSi¢ni oporavak i rast.

5.4. Odjeca i obuca

Sportska odjeca i obuca igraju klju¢nu ulogu u udobnosti, izvedbi i sigurnosti tijekom
sportskih aktivnosti. Sportska odjeca 1 obuca trebaju biti dizajnirani s funkcionalno$¢u na umu,
pruzajuci udobnost, ventilaciju i pokretljivost tijekom aktivnosti. Materijali koji se ¢esto koriste u
sportskoj odje¢i ukljucuju visokoucinkovite tkanine koje omogucuju disanje, upijaju znoj i brzo
se suSe kako bi se odrzala udobnost tijekom vjezbanja. Sportska odje¢a i obuca trebaju biti
prilagodljivi razli¢itim vremenskim uvjetima i vrstama aktivnosti. Na primjer, sportska jakna moze
biti vodootporna ili vjetrootporna za zastitu od loSeg vremena, dok sportske tenisice mogu imati
potporu za stopala i potplati prilagodeni za tranje ili trening.

Posebna paznja treba posvetiti sigurnosti prilikom odabira sportske opreme, posebno za
aktivnosti poput biciklizma, planinarenja ili voznje skejtborda. Kacige, Stitnici za koljena i laktove,
reflektirajuce trake i druga zaStitna oprema mogu biti klju¢ni za sprjeCavanje ozljeda tijekom
sportskih aktivnosti. Dok je funkcionalnost klju¢na, sportska odjeca i obuca takoder mogu biti
modni izraz i odrazavati osobni stil. Mnoge sportske marke nude Sirok spektar stilova i dizajna
koji kombiniraju funkcionalnost s estetikom. Vazno je odabrati odje¢u i obu¢u koja odgovara
pravilno i udobno. Premala ili prevelika odje¢a moze ograni€iti pokretljivost ili uzrokovati
nelagodu tijekom vjezbanja, dok nepravilno prilagodena obuca moze rezultirati ozljedama ili
nelagodom tijekom sportskih aktivnosti.

Konacno, vazno je prilagoditi sportsku odjecu i obucu specificnim potrebama i zahtjevima
svake sportske aktivnosti. Na primjer, trkaci ¢e traziti tenisice s dobrom potporom za stopala i
amortizacijom, dok biciklisti mogu traziti lagane, prozracne i tijesne odjece za smanjenje otpora
zraka. Prije kupnje sportske opreme, preporucuje se istrazivanje i konzultacija s profesionalcima

kako bi se osiguralo da odabrani proizvodi odgovaraju potrebama i ciljevima.
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5.5. Gadgeti i home

,Danasnji tempo zivota je hektican i sve se radi i odvija u velikoj brzini, a kako bi se tome

prilagodili okre¢emo se uredajima koji bi nam mogli olaksSati svakodnevnicu i prilagodavati se

nasim aktivnostima, a ujedno pratiti i naSe potrebe. Pametni satovi i pripadajuca oprema, slusalice

1 zvucnici, pametne vage, kamere i GPS uredaji, smart nakit i boce, ku¢anski uredaji, sve to mozete

pronaci u ponudi Polleo Sporta.* [14]

Fitness i borilacka oprema igraju klju¢nu ulogu u podrzavanju vjezbanja, poboljSanju

izvedbe 1 osiguravanju udobnosti tijekom treninga. U nastavku je nabrojana oprema za fitness i

borilacke vjestine koja je dio ponude poduzeca:

1. Fitness oprema:

Vijaca je jednostavan, ali u€inkovit alat za kardiovaskularno vjezbanje. Dolazi u
razli¢itim duljinama i tezinama, omogucéujuéi prilagodbu vjezbanja razlicitim
fitness razinama.

Bucice 1 utezi su osnovni komadi opreme za izgradnju misica i snage. Dostupni su
u razli¢itim tezinama i oblicima, omogucujuci raznolike vjezbe za razli¢ite misi¢ne
skupine.

Fitness lopte, poput lopte za pilates ili lopte za vjezbanje, koriste se za poboljSanje
ravnoteze, jacanje jezgre i izvodenje razli€itih vjezbi.

Trake za otpor ili elasticne trake su prakti¢an alat za jacanje miSica i poboljSanje
fleksibilnosti. Koriste se u razli¢itim vjezbama za gornji i donji dio tijela.

Tegovi i Sipke su klasi¢ni komadi opreme za izgradnju miSica i snage. Mogu se

koristiti za vjeZbe snage, kao §to su bench press, deadlifts i squats.

2. Borilacka oprema:

Borilacke rukavice su neophodna oprema za udaranje vreca, sparing i borbu.
Dolaze u razli¢itim stilovima, tezinama i veli¢inama ovisno o vrsti borilacke
vjestine.

Zastitna oprema, poput Stitnika za glavu, grudi, zube 1 Stitnika za genitalije, vazna
je za zastitu od ozljeda tijekom sparinga i natjecanja.

Borilacke hlace i kimona su posebno dizajnirani za udobnost, fleksibilnost i
slobodu pokreta tijekom treninga i natjecanja.

Focus mitts i kick pads su alati za trening udaraca i tehnika. Koriste se za razvijanje

brzine, preciznosti i tehnike udaraca.
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e Borilacke vrece su idealne za vjezbanje udaraca i tehnika. Dolaze u razli¢itim
oblicima i veli¢inama, ukljucujuéi vrece za udaranje, vrece za boks, vrece za
kickboxing i vrece za MMA.

Neovisno o vrsti opreme, vazno je odabrati kvalitetnu opremu koja odgovara vaSim
potrebama i ciljevima te osigurati pravilno odrzavanje kako bi se osigurala sigurnost i dugotrajnost
opreme. Takoder je vazno prilagoditi odabir opreme vlastitim fitness razinama, vjeStinama i

potrebama.
5.6. Vitamini i zdravlje

Vitamini i minerali su esencijalni nutrijenti koji su kljuni za odrZavanje zdravlja i
funkcioniranje tijela. Oni igraju razli¢ite uloge u metabolizmu, rastu, razvoju i funkciji razlicitih
organa i sustava u tijelu. ,,Suplementacija ima jednu veliku prednost buduc¢i da je dozirana i tijelu
tako dodajemo tocan iznos koji mu treba. U ovoj kategoriji moZete prona¢i mnostvo provjerenih
proizvoda iz segmenta multivitamina, vitamina C ili vitamina D, omega-3 masnih kiselina, enzima
za probavu, antioksidansa, formula za zdravlje zglobova i ostalih dodataka prehrani za zdravlje

tijela.” [14]
5.7. Bio hrana i kozmetika

Bio hrana i kozmetika su proizvodi koji su proizvedeni ili uzgojeni uz postivanje odredenih
ekoloskih standarda i nacela odrzivosti. Ovi proizvodi obi¢no dolaze s certifikatima koji potvrduju
da su organski, ekoloski ili biodinamicki proizvedeni. Evo nekoliko klju¢nih karakteristika i
razlika izmedu bio hrane 1 kozmetike:

Bio hrana se uzgaja bez upotrebe sintetickih pesticida, herbicida, kemikalija ili genetski
modificiranih organizama (GMO). Umjesto toga, koriste se prirodna gnojiva, komposti i ekoloski
prihvatljive metode za kontrolu $tetoc¢ina i bolesti. Bio uzgoj hrane promice ocuvanje tla, vode i
bioloske raznolikosti. Ovi sustavi uzgoja Cesto koriste rotaciju usjeva, zastitne nasade i druge
ekoloske prakse koje smanjuju negativne ucinke na okolis. Istrazivanja su pokazala da bio hrana
Cesto ima viSu nutritivhu vrijednost u odnosu na konvencionalno uzgojenu hranu. To je zbog
¢injenice da organski uzgoj poti¢e zdravu mikrobiolosku aktivnost u tlu, Sto rezultira hranom
bogatom hranjivim tvarima. Bio hrana ¢esto promice eticke i moralne vrijednosti kao §to su briga
o dobrobiti Zivotinja, ouvanje ruralnih zajednica i podrska lokalnim poljoprivrednicima.

Bio kozmetika koristi prirodne sastojke dobivene iz biljaka, cvjetova, ulja i drugih
prirodnih izvora. Ovi sastojci su ¢esto bogati hranjivim tvarima i ne sadrze agresivne kemikalije,
umjetne boje ili mirise. Proizvodnja bio kozmetike obi¢no se odvija uz postivanje ekoloskih

standarda kako bi se minimizirao utjecaj na okoliS. To ukljucuje upotrebu ekoloskih certifikata,
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recikliranu ambalazu i smanjenje otpada. Vecina bio kozmetic¢kih proizvoda ne testira se na
zivotinjama, Sto promice eticke i humane prakse u industriji ljepote. Prirodni sastojci u bio
kozmetici mogu smanyjiti rizik od alergijskih reakcija ili iritacija koze koje su ¢este kod proizvoda
koji sadrze agresivne kemikalije.

U konacnici, kako u hrani tako i u kozmetici, izbor bio proizvoda moze biti koristan za
potroSace koji Zele podrzati odrzive prakse, brinuti se o svojem zdravlju i smanjiti svoj ekoloski
otisak. Pri odabiru bio proizvoda, vazno je pazljivo prouciti certifikate i sastojke kako bi se

osiguralo da proizvodi zadovoljavaju odredene standarde kvalitete i odrzivosti.
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6.

ANALIZA POSLOVANJA PODUZECA

Analiza poslovanja poduzeca provest ¢e se kroz analizu financijskih izvjeséa iz 2021. i

2022. godine. Na stranicama Financijske agencije koristit ¢e se podaci za izradu vertikalne analize

bilance i racuna dobiti i gubitka.

6.1.

Analiza racuna dobiti i gubitka

U nastavku je prikazan racun dobiti i gubitka poduzeca ,,Polleo Adria d.o.0.” za 2021. i

2022. godinu na temelju koje ¢e se izraditi vertikalna i horizontalna analiza poslovanja.

Tablica 6.1.1. Racun dobiti i gubitka poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.” od 2021. do 2022. godine

II. POSLOVNI RASHODI
Materijalni troSkovi
Troskovi osoblja
Amortizacija
Ostali troskovi

rashodi

Tecajne razlike i drugi rashodi

115.777.183,00 kn
93.842.911,00 kn
15.602.365,00 kn
2.332.331,00 kn
3.999.576,00 kn

1.193.508,00 kn

2021. 2022.
I. POSLOVNI PRIHODI 123.766.407,00 kn 147.387.180,00 kn
Prihodi od prodaje (izvan grupe) 122.883.434,00 kn 145.768.859,00 kn
Ostali poslovni prihodi 882.973,00 kn 1.618.321,00 kn

142.063.685,00 kn
116.087.999,00 kn
19.219.431,00 kn
2.025.486,00 kn
4.545.910,00 kn

Ostali poslovni rashodi - kn 184.859,00 kn

IT1. FINANCIJSKI PRIHODI 13.211,00 kn 111.081,00 kn
Ostali prihodi s osnove kamata 592,00 kn 166,00 kn
Tecajne razlike i ostale 7.258,00 kn 110.869,00 kn
Ostali financijski prihodi 5.361,00 kn 46,00 kn
IV. FINANCIJSKI RASHODI 1.661.248,00 kn 3.179.145,00 kn
Rashodi s osnove kamata i sli¢ni 423.213,00 kn 361.094,00 kn

2.794.345,00 kn

Ostali financijski rashodi 44.527,00 kn 23.706,00 kn
V. UKUPNI PRIHODI 123.779.618,00 kn 147.498.261,00 kn
VI. UKUPNI RASHODI 117.438.431,00 kn 145.242.830,00 kn
VII. DOBIT PRIJE 6.341.187,00 kn 2.255.431,00 kn

OPOREZIVANJA
VIII. POREZ NA DOBIT
IX. DOBIT RAZDOBLJA

1.370.870,00 kn
4.970.317,00 kn

782.146,00 kn
1.473.285,00 kn

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prihodi se priznaju onda kada ¢e buduce ekonomske koristi ulaziti kod poduzetnika i kada
se mogu pouzdano mjeriti. Prihodi se sastoje od fer vrijednosti primljene naknade ili potrazivanja
za prodane proizvode, robe ili usluge u redovnom poslovanju Grupe. Prihodi su iskazani u
iznosima koji su umanjeni za porez na dodanu vrijednost, rabate i diskonte, troskove ulistavanja
proizvoda i marketinSkih aktivnosti koji su sastavni dio ugovora s kupcima. Grupa posluje preko
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lanca maloprodaje diljem Republike Hrvatske, te prodavaonicama u regiji, te u Europi i putem
web prodaje. Prihod od prodaje priznaje se u trenutku kada se proizvod proda kupcu. U
maloprodaji se roba obi¢no pla¢a u novcu ili kreditnom karticom. Prihod od usluga priznaju se u
razdoblju u kojem su usluge obavljene, prema stupnju dovrSenosti, na osnovu udjela stvarno
obavljenih usluga u odnosu na ukupne usluge koje treba obaviti.

Rashodi se priznaju kada se troSkovi ili izdaci evidentiraju i priznaju u financijskim
izvjeStajima ili knjigovodstvenim evidencijama. U poslovnom kontekstu, rashodi se obi¢no
priznaju u razdoblju kada su nastali, a to moze biti kada se roba ili usluga kupi, kada se plac¢a racun
ili kada se koristi odredena usluga. U racunovodstvu, postoji nacelo priznavanja rashoda prema
kojem se troSkovi priznaju kada su nastali, a ne nuzno kada su pla¢eni. Ovo nacelo pomaze u
pravilnom prikazu financijskog poloZzaja i performansi tvrtke za odredeno razdoblje.

Ukupni prihodi se sastoje od poslovnih i financijskih prihoda. Poslovni prihodi obuhvacaju
prihode od prodaje i ostale poslovne prihode, dok financijski prihodi ¢ine ostale prihode s osnove
kamata, tecajne razlike te ostale financijske prihode. Povecanje prihoda u 2022. godini u odnosu
na proteklu godinu primarno je zbog porasta ostvarenja prodaje osnovnog asortimana ¢lanica
Grupe. Grupa u 2022. godini nije ostvarila prihode s osnove upotrebe vlastitih proizvoda, robe 1
usluga. Unutar strukture ostalih prihoda najznacajniji su prihodi od naknadnih odobrenja
dobivenih od dobavljada za robu. S druge strane, ukupni rashodi sastoje se od poslovnih i
financijskih rashoda. Poslovni rashodi obuhvacéaju materijalne troskove, troSkove osoblja,
amortizaciju, ostale troSkove te ostale poslovne rashode, dok financijske rashode ¢ine rashodi s
osnove kamata, tecajne razlike te ostali financijski rashodi. Materijalni troskovi sastoje se od
troskova sirovina i materijala, troSkovi prodane robe 1 ostali vanjski troSkovi. TroSkovi sirovina i
materijala odnose se uglavnom na troSkove potroSnog materijala, te na troSkove energenata.
Vanjski troSkovi obuhvacaju postanske usluge i usluge prijevoza, troSak vanjskih dorada, troSak
zakupa, servisa, promidzbe, intelektualne usluge i sl.

Suceljavanjem ukupnih prihoda i rashoda dolazi se do dobiti prije oporezivanja, koja se

nakon odbijanja poreza na dobit naziva dobit razdoblja.
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Tablica 6.1.2. Horizontalna analiza racuna dobiti i gubitka poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.* od

2021. do 2022. godine

2021. 2022. 2022./2021.
I. POSLOVNI PRIHODI 123.766.407,00 kn 147.387.180,00 kn 19,08%
Prihodi od prodaje (izvan grupe) 122.883.434,00 kn 145.768.859,00 kn 18,62%
Ostali poslovni prihodi 882.973,00 kn 1.618.321,00 kn 83,28%
II. POSLOVNI RASHODI 115.777.183,00 kn 142.063.685,00 kn 22,70%
Materijalni troskovi 93.842.911,00 kn 116.087.999,00 kn 23,70%
Troskovi osoblja 15.602.365,00 kn 19.219.431,00 kn 23,18%
Amortizacija 2.332.331,00 kn 2.025.486,00 kn -13,16%
Ostali troskovi 3.999.576,00 kn 4.545.910,00 kn 13,66%
Ostali poslovni rashodi - kn 184.859,00 kn 0%

II1. FINANCIJSKI PRIHODI 13.211,00 kn 111.081,00 kn 740,82%
Ostali prihodi s osnove kamata 592,00 kn 166,00 kn -71,96%

Tecajne razlike i ostale 7.258,00 kn 110.869,00 kn 1427,54%
Ostali financijski prihodi 5.361,00 kn 46,00 kn -99,14%
IV. FINANCIJSKI RASHODI 1.661.248,00 kn 3.179.145,00 kn 91,37%
Rashodi s osnove kamata i sli¢ni 423.213,00 kn 361.094,00 kn -14,68%

rashodi

Tecajne razlike i drugi rashodi 1.193.508,00 kn 2.794.345,00 kn 134,13%
Ostali financijski rashodi 44.527,00 kn 23.706,00 kn -46,76%
V. UKUPNI PRIHODI 123.779.618,00 kn 147.498.261,00 kn 19,16%
VI. UKUPNI RASHODI 117.438.431,00 kn 145.242.830,00 kn 23,68%
VIIL. DOBIT PRIJE OPOREZIVANJA 6.341.187,00 kn 2.255.431,00 kn -64,43%
VIII. POREZ NA DOBIT 1.370.870,00 kn 782.146,00 kn -42,95%
IX. DOBIT RAZDOBLJA 4.970.317,00 kn 1.473.285,00 kn -70,36%

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prema podacima iz tablice vidljivo je kako je na stavci poslovnih prihoda doslo do
povecanja i to za 19,08 postotnih poena, a najveée povecanje u okviru poslovnih prihoda je na
ostalim prihodima i to za 83,28%, dok je na prihodima od prodaje doslo do povecanja od 18,62
postotna poena. Kada pak promatramo financijske prihode tada je primjetno poveéanje u ukupnim
financijskim prihodima i to za ¢ak 740,82 postotna poena. Do toliko znac¢ajnog povecanja doslo je
zbog povecanja na stavkama tecajnih razlika i to za ¢ak 1427,54 postotna poena. To je doslo uslijed
promjena tecaja valuta obzirom da poduzece posluje na vise trzista izvan zemlje.

S druge strane, kada se promatraju poslovni rashodi vidljivo je poveéanje za 22,70
postotnih poena. Povecanje je vidljivo na stavkama materijalnih troskova za 23,70 postotnih poena
i troSkova osoblja za 23,18%. Ostali troskovi imaju povecanje od 13,66 postotnih poena, dok je
amortizacija smanjena za 13,16 postotna poena. Kada je rije¢ o financijskim rashodima oni
dozivljavaju rast od 91,37 postotnih poena. Najveci 1 jedini rast u okviru financijskih rashoda je
na tecajnim razlikama i to za 134,13 postotnih poena.

Promatraju li se ukupni prihodi tada je vidljiv rast od 19,16%, dok je na ukupnim rashodima

rast nesto malo veciiiznosi 23,68%. To je utjecalo i na sam dobitak poslovanja, odnosno evidentno
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je da je zbog povecanih troSkova doslo do smanjenja dobiti prije oporezivanja i to za ¢ak 64,43

postotna poena, dok je dobit razdoblja smanjen za 70,36 postotnih poena.

Tablica 6.1.3. Vertikalna analiza racuna dobiti i gubitka

2021. 2022. 2021% 2022%
I. POSLOVNI PRIHODI 123.766.407,00 kn 147.387.180,00 kn 99,99% 99,92%
Prihodi od prodaje (izvan grupe) 122.883.434,00 kn 145.768.859,00 kn 99,28% 98,83%
Ostali poslovni prihodi 882.973,00 kn 1.618.321,00 kn 0,71% 1,10%
I1. POSLOVNI RASHODI 115.777.183,00 kn 142.063.685,00 kn 98,59% 97,81%
Materijalni troskovi 93.842.911,00 kn 116.087.999,00 kn 79,91% 79,93%
TroSkovi osoblja 15.602.365,00 kn 19.219.431,00 kn 13,29% 13,23%
Amortizacija 2.332.331,00 kn 2.025.486,00 kn 1,99% 1,39%
Ostali troSkovi 3.999.576,00 kn 4.545.910,00 kn 3,41% 3,13%
Ostali poslovni rashodi - kn 184.859,00 kn - 0,13%
I11. FINANCIJSKI PRIHODI 13.211,00 kn 111.081,00 kn 0,01% 0,08%
Ostali prihodi s osnove kamata 592,00 kn 166,00 kn 0,00% 0,00%
Tecajne razlike i ostale 7.258,00 kn 110.869,00 kn 0,01% 0,08%
Ostali financijski prihodi 5.361,00 kn 46,00kn  0,004% 0,000%
IV. FINANCIJSKI RASHODI 1.661.248,00 kn 3.179.145,00kn = 1,41% 2,19%
Rashodi s osnove kamata i sliéni 423.213,00 kn 361.094,00 kn 0,36% 0,25%
rashodi
Tecajne razlike i drugi rashodi 1.193.508,00 kn 2.794.345,00 kn 1,02% 1,92%
Ostali financijski rashodi 44.527,00 kn 23.706,00 kn 0,04% 0,02%
V. UKUPNI PRIHODI 123.779.618,00 kn 147.498.261,00 kn
VI. UKUPNI RASHODI 117.438.431,00 kn 145.242.830,00 kn
VII. DOBIT PRIJE 6.341.187,00 kn 2.255.431,00 kn

OPOREZIVANJA
VIII. POREZ NA DOBIT

IX. DOBIT RAZDOBLJA

1.370.870,00 kn
4.970.317,00 kn

782.146,00 kn
1.473.285,00 kn

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prethodna tablica prikazuje kako najveci udio u ukupnim prihodima ¢ine poslovni prihodi
sa udjelom od 99,99% u 2021. godini, odnosno 99,92% u 2020. godini. Prihodi od prodaje ¢ine
99,28% u 2021. godini, dok ostali prihodi ¢ine udio od 0,71%. Kada je pak rije¢ o 2022. godini
prihodi od prodaje zauzimaju 98,83%, a ostali prihodi 1,10%. Financijski prihodi ¢ine neznatan
dio u ukupnim prihodima. Kada je rije¢ o ukupnim rashodima, situacija je nesto sli¢na te najveci
udio u ukupnim rashodima u 2021. godini ¢ine poslovni rashodi s udjelom od 98,59%. Najveci
udio zauzimaju materijalni troSkovi sa 79,91%, potom troSkovi osoblja sa 13,29%, ostali troskovi
3,41%. te amortizacija 1,99%. U 2022. godini udio poslovnih rashoda je gotovo isti, ali obuhvaca
1 stavku ostalih poslovnih rashoda koji ¢ine 0,13% ukupnih prihoda. Financijski rashodi u 2021.
¢ine 1,41% ukupnih rashoda, dok u 2022. godini oni ¢ine 2,19%.
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6.2. Analiza bilance

U nastavku je prema podacima Financijske agencije napravljena vertikalna i horizontalna
analiza aktive i pasive bilance. U nastavku je prikazana aktiva bilance poduzeca ,,Polleo Adria

d.0.0.“ za razdoblje od 2021. do 2022. godine.

Tablica 6.2.1. Bilanca poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.” od 2021. do 2022. godine

AKTIVA
a) DUGOTRAJNA IMOVINA
I. NEMATERIJALNA IMOVINA

1. Koncesije, patenti, licencije, robne i usluZne marke, softver i ostala

prava

2. Nematerijalna imovina u pripremi
3. Ostala nematerijalna imovina
II. MATERIJALNA IMOVINA
1. Postrojenja i oprema
2. Alati, pogonski inventar i transportna imovina
3. Ostala materijalna imovina
III. DUGOTRAJNA FINANCIJSKA IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i slicno
b) KRATKOTRAJNA IMOVINA
1. ZALIHE
1. Sirovine i materijal
2. Trgovacka roba
3. Predujmovi na zalihe
IL. POTRAZIVANJA
1. PotraZivanja od kupaca

2. Potrazivanja od zaposlenika i ¢lanova poduzetnika

3. Potrazivanja od drZave i drugih institucija
4. Ostala potraZivanja
III. KRATKOTRAJNA FINANCIJSKA IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i slicno
2. Ostala financijska imovina

IV.NOVAC U BANCI I BLAGAJNI

C) PLACENI TROSKOVI BUDUCEG RAZDOBLJA I OBRACUNATI

PRIHODI

UKUPNO AKTIVA

2021.
26.887.951,00 kn
18.734.631,00 kn

6.136.700,00 kn

281.118,00 kn
12.316.813,00 kn
8.153.320,00 kn
6.696.837,00 kn
1.194.004,00 kn
262.479,00 kn
0,00 kn

2022.
29.260.821,00 kn
20.693.315,00 kn

7.103.565,00 kn

- kn
13.589.750,00 kn
8.478.302,00 kn
7.581.114,00 kn
683.560,00 kn
213.628,00 kn
89.204,00 kn

0,00 kn
36.808.763,00 kn
30.453.944,00 kn

1.225.349,00 kn
29.228.595,00 kn

0,00 kn

5.502.465,00 kn
3.710.111,00 kn
175.578,00 kn

421.317,00 kn
1.195.459,00 kn
852.354,00 kn
319.330,00 kn
533.024,00 kn
1.393.359,00 kn
821.157,00 kn

65.911.230,00 kn

89.204,00 kn
50.381.716,00 kn
40.873.947,00 kn

1.878.686,00 kn
38.815.889,00 kn
179.372,00 kn
7.585.948,00 kn
5.891.130,00 kn
175.344,00 kn

763.575,00 kn
755.899,00 kn
1.921.821,00 kn
1.039.331,00 kn
882.490,00 kn
3.782.456,00 kn
101.590,00 kn

83.526.583,00 kn

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Dugotrajna imovina poduzeca ukljucuje nematerijalnu imovinu, dugotrajnu materijalnu
imovinu, dugotrajnu financijsku imovinu, dugoro¢na potrazivanja i odgodenu poreznu imovinu.

Nematerijalna imovina obuhvac¢a nematerijalnu imovinu u pripremi, koncesije, patente, licence,
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robne i1 usluzne marke te softver. Ostala nematerijalna imovina ukljuc¢uje ulaganja u brendove
proizvoda drustva, kao Sto su logo, dizajn, ambalaZa i prototip.

Materijalna imovina sastoji se od zemljista, gradevinskih objekata, postrojenja i opreme,
alata, pogonskog inventara i transportne imovine, bioloske imovine, predujmova za materijalnu
imovinu, materijalne imovine u pripremi, ostale materijalne imovine i ulaganja u nekretnine.
Amortizacija materijalne imovine obracunava se linearno, sukladno korisnom vijeku uporabe i
stopama definiranim racunovodstvenim politikama.

Dugotrajna financijska imovina ukljucuje dugoro¢na ulaganja u udjele, ulaganja u
vrijednosne papire, dane dugorocne zajmove, depozite i slicna ulaganja, te ostala dugoro¢na
ulaganja koja se obracunavaju metodom udjela.

Kratkotrajna imovina poduze¢a obuhvaca imovinu s rokom naplate do jedne godine,
ukljucujuéi zalihe, potrazivanja, financijsku imovinu te novac na racunu i blagajni. Zalihe se
nabavljaju za proizvodnju vlastitih proizvoda te njihovu ambalazu i pakiranje, §to je osobito vazno
prilikom uvodenja novih proizvoda na trziste. Kratkoro¢na potrazivanja odnose se na potrazivanja
za isporucenu robu i usluge, potrazivanja od zaposlenika i ¢lanova poduzetnika, potrazivanja od
drzave i drugih institucija te ostala potrazivanja koja se o¢ekuje da ¢e biti naplacena u roku od
jedne godine. Kratkoro¢na financijska imovina obuhvaca ulaganja u udjele, dionice i vrijednosne
papire, dane zajmove, depozite i slicna ulaganja koja se ocekuje da ¢e biti pretvorena u novcane
ekvivalente u roku od jedne godine.

Placeni troSkovi buduéeg razdoblja i obracunati prihodi odnose se na troskove plac¢ene u
2021. godini, a koji se odnose na 2022. godinu (821.157,00 kn), te na troskove placene u 2022.
godini, a koji se odnose na 2023. godinu (101.590,00 kn).
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Tablica 6.2.2. Horizontalna analiza aktive bilance poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.” od 2021. do
2022. godine

AKTIVA 2021. 2022. 2022./2021.
a) DUGOTRAJNA IMOVINA 26.887.951,00 kn 29.260.821,00 kn 8,83%
I. NEMATERIJALNA IMOVINA 18.734.631,00 kn 20.693.315,00 kn 10,45%
1. Koncesije, patenti, licencije, robne i 6.136.700,00 kn 7.103.565,00 kn 15,76%
usluZzne marke, softver i ostala prava
2. Nematerijalna imovina u pripremi 281.118,00 kn - kn -100,00%
3. Ostala nematerijalna imovina 12.316.813,00 kn 13.589.750,00 kn 10,33%
II. MATERIJALNA IMOVINA 8.153.320,00 kn 8.478.302,00 kn 3,99%
1. Postrojenja i oprema 6.696.837,00 kn 7.581.114,00 kn 13,20%
2. Alati, pogonski inventar i transportna 1.194.004,00 kn 683.560,00 kn -42,75%
imovina
3. Ostala materijalna imovina 262.479,00 kn 213.628,00 kn -18,61%
I1I. DUGOTRAJNA FINANCIJSKA 0,00 kn 89.204,00 kn -
IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i slicno 0,00 kn 89.204,00 kn -
b) KRATKOTRAJNA IMOVINA 36.808.763,00 kn 50.381.716,00 kn 36,87%
I. ZALIHE 30.453.944,00 kn 40.873.947,00 kn 34,22%
1. Sirovine i materijal 1.225.349,00 kn 1.878.686,00 kn 53,32%
2. Trgovacka roba 29.228.595,00 kn 38.815.889,00 kn 32,80%
3. Predujmovi na zalihe 0,00 kn 179.372,00 kn -
IL. POTRAZIVANJA 5.502.465,00 kn 7.585.948,00 kn 37,86%
1. Potrazivanja od kupaca 3.710.111,00 kn 5.891.130,00 kn 58,79%
2. PotraZzivanja od zaposlenika i ¢lanova 175.578,00 kn 175.344,00 kn -0,13%
poduzetnika
3. Potrazivanja od drZave i drugih institucija 421.317,00 kn 763.575,00 kn 81,24%
4. Ostala potraZivanja 1.195.459,00 kn 755.899,00 kn -36,77%
ITII. KRATKOTRAJNA FINANCIJSKA 852.354,00 kn 1.921.821,00 kn 125,47%
IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i sli¢cno 319.330,00 kn 1.039.331,00 kn 225,47%
2. Ostala financijska imovina 533.024,00 kn 882.490,00 kn 65,56%
IV.NOVAC U BANCI I BLAGAJNI 1.393.359,00 kn 3.782.456,00 kn 171,46%
C) PLACENI TROSKOVI BUDUCEG 821.157,00 kn 101.590,00 kn -87,63%
RAZDOBLJA I OBRACUNATI PRIHODI
UKUPNO AKTIVA 65.911.230,00 kn 83.526.583,00 kn 26,73%

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prema podacima iz tablice vidljivo je kako je ukupna aktiva u odnosu na 2021. godinu
ostvarila rast od 26,73 postotnih poena. Dani zajmovi, depoziti i sl. ostvaruju najveci rast u ukupnoj

aktivi i to za 225,47 postotnih poena. Drugo najvece povecanje ostvareno je na stavci nova u banci
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1 blagajni i to za 171,46 postotnih poena. Moze se re¢i kako kratkotrajna financijska imovina
ostvaruje znacajan rast i to rast od 125,47%. Kada je rije¢ o dugotrajnoj imovini, ona generalno
ostvaruje rast i to za 8,83 postotna poena. No, rezultati u okviru dugotrajne imovine su Saroliki.
Nematerijalna imovina iako ostvaruje rast od 10,45 postotnih poena, na stavkama nematerijalne
imovine u pripremi registrira pad od 100 postotnih poena. S druge strane, u okviru kratkotrajne
imovine, povecanje je evidentno za 36,87 postotnih poena, ali u okviru nje ostala potrazivanja

dozivljavaju pad od 36,77 postotnih poena.

Tablica 6.2.3. Vertikalna analiza aktive bilance poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.* od 2021. do
2022. godine

AKTIVA 2021. 2022. 2021% 2022%
a) DUGOTRAJNA IMOVINA 26.887.951,00 kn 29.260.821,00 kn 40,79% 35,03%
I. NEMATERIJALNA IMOVINA 18.734.631,00 kn 20.693.315,00 kn 28,42% 24,77%
1. Koncesije, patenti, licencije, robne i 6.136.700,00 kn 7.103.565,00 kn 9,31% 8,50%
usluZne marke, softver i ostala prava
2. Nematerijalna imovina u pripremi 281.118,00 kn - kn 0,43% 0,00%
3. Ostala nematerijalna imovina 12.316.813,00 kn 13.589.750,00 kn 18,69% 16,27%
II. MATERIJALNA IMOVINA 8.153.320,00 kn 8.478.302,00 kn 12,37% 10,15%
1. Postrojenja i oprema 6.696.837,00 kn 7.581.114,00 kn 10,16% 9,08%
2. Alati, pogonski inventar i transportna 1.194.004,00 kn 683.560,00 kn 1,81% 0,82%
imovina
3. Ostala materijalna imovina 262.479,00 kn 213.628,00 kn 0,40% 0,26%
III. DUGOTRAJNA FINANCIJSKA 0,00 kn 89.204,00 kn 0,00% 0,11%
IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i slicno 0,00 kn 89.204,00 kn 0,00% 0,11%
b) KRATKOTRAJNA IMOVINA 36.808.763,00 kn 50.381.716,00 kn 55,85% 60,32%
I.ZALIHE 30.453.944,00 kn 40.873.947,00 kn 46,204% 48,935%
1. Sirovine i materijal 1.225.349,00 kn 1.878.686,00 kn 1,86% 2,25%
2. Trgovacka roba 29.228.595,00 kn 38.815.889,00 kn 44,35% 46,47%
3. Predujmovi na zalihe 0,00 kn 179.372,00 kn 0,00% 0,21%
IL. POTRAZIVANJA 5.502.465,00 kn 7.585.948,00 kn 8,35% 9,08%
1. PotraZivanja od kupaca 3.710.111,00 kn 5.891.130,00 kn 0,06 0,07
2. Potrazivanja od zaposlenika i ¢lanova 175.578,00 kn 175.344,00 kn 0,002 0,002
poduzetnika
3. PotraZivanja od drZave i drugih 421.317,00 kn 763.575,00 kn 0,07 0,01
institucija
4. Ostala potraZivanja 1.195.459,00 kn 755.899,00 kn 0,02 0,01
III. KRATKOTRAJNA FINANCIJSKA 852.354,00 kn 1.921.821,00 kn 0,01 0,02
IMOVINA
1. Dani zajmovi, depoziti i slicno 319.330,00 kn 1.039.331,00 kn 0,48% 1,24%
2. Ostala financijska imovina 533.024,00 kn 882.490,00 kn 0,809% 1,057%
IV.NOVAC U BANCI I BLAGAJNI 1.393.359,00 kn 3.782.456,00 kn 2,11% 4,53%
C) PLACENI TROSKOVI BUDUCEG 821.157,00 kn 101.590,00 kn 1,25% 0,12%
RAZDOBLJA T OBRACUNATI
PRIHODI
UKUPNO AKTIVA 65.911.230,00 kn 83.526.583,00 kn 100,00% 100,00%

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e
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Prema podacima iz prethodne tablice vidljivo je kako najve¢i udio u ukupnoj aktivi €ini
kratkotrajna imovina. U okviru kratkotrajne imovine najve¢i udio €ine zalihe i to 46,20% u 2021.
te 48,94% u 2022. godini $to je i razumljivo buduéi da su one osnova za sami tijek poslovanja.
Dugotrajna imovina je druga stavka koja zauzima najveci udio aktive i to 40,79% u 2021. godini
te 35,03% u 2022. godini. A u okviru dugotrajne imovine, najve¢i udio odlazi na nematerijalnu
imovinu, odnosno nematerijalnu imovinu u pripremi koja za 2021. godinu ¢ini 18,69%, a u 2022.

godini 16,27%.

Tablica 6.2.4. Pasiva bilance poduzeca ,,Polleo Adria d.o.o.” od 2021. do 2022. godine

PASIVA 2021. 2022. 2021% 2022%
A) KAPITAL I REZRVE 27.029.756,00 kn 23.587.097,00 kn 41,01% 28,24%
I. TEMELJNI KAPITAL 7.170.000,00 kn 7.170.000,00 kn 10,88% 8,58%
II. ZADRZANA DOBIT 14.889.439,00 kn 14.943.812,00 kn 22,59% 17,89%
I1I1. DOBIT POSLOVNE 4.970.317,00 kn 1.473.285,00 kn 7,54% 1,76%
GODINE
B) DUGOROCNE OBVEZE 6.456.851,00 kn 19.583.333,00 kn 9,80% 23,45%
1. Obveze prema bankama i 6.456.851,00 kn 19.583.333,00 kn 9,80% 23,45%
drugim financijskim
institucijama
C) KRATKOROCNE OBVEZE 32.424.623,00 kn 40.340.011,00 kn 49,19% 48,30%
1. Obveze prema bankama i 16.302.520,00 kn 14.931.462,00 kn 24,73% 17,88%
drugim financijskim
institucijama
2. Obveze za predujmove - kn 251.731,00 kn 0,00% 0,30%
3. Obveze prema dobavlja¢ima 12.645.122,00 kn 21.471.812,00 kn 19,19% 25,71%
4. Obveze prema zaposlenicima 929.036,00 kn 1.218.827,00 kn 1,41% 1,46%
4. Obveze za poreze, doprinose i 2.545.915,00 kn 2.466.179,00 kn 3,86% 2,95%
sli¢na davanja
5. Ostale kratkoroéne obveze 2.030,00 kn 0,00 kn 0,00% 0,00%
D) OD@ODENO PLACANJE 0,00 kn 15.602,00 kn 0,000% 0,019%
TROS}(OVA I PRIHODA
BUDUCEGA RAZDOBLJA
UKUPNO PASIVA 65.911.230,00 kn 83.526.043,00 kn 100,00% 100,00%

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prema standardima financijskog izvjeStavanja, kapital i rezerve obuhvacaju upisani kapital,
kapitalne rezerve, rezerve iz dobiti, revalorizacijske rezerve, rezerve fer vrijednosti, zadrzanu dobit
ili preneseni gubitak, dobit ili gubitak tekuceg razdoblja te manjinski interes.

U nastavku je prikazana horizontalna i vertikalna analiza pasive bilance poduzeca ,,Polleo

Adria d.0.0.““ za 2021. 1 2022. godinu.
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Tablica 6.2.5. Horizontalna analiza pasive bilance poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o.* od 2021. do

PASIVA
A) KAPITAL I REZRVE
. TEMELJNI KAPITAL
II. ZADRZANA DOBIT
I1I. DOBIT POSLOVNE GODINE
B) DUGOROCNE OBVEZE

1. Obveze prema bankama i drugim
financijskim institucijama

C) KRATKOROCNE OBVEZE

1. Obveze prema bankama i drugim
financijskim institucijama

2. Obveze za predujmove
3. Obveze prema dobavljacima
4. Obveze prema zaposlenicima
4. Obveze za poreze, doprinose i slicna davanja
5. Ostale kratkoro¢ne obveze

D) ODGOPENO PLACANJE TROSKOVA
I PRIHODA BUDUCEGA RAZDOBLJA

UKUPNO PASIVA

2022. godine

2021.
27.029.756,00 kn
7.170.000,00 kn
14.889.439,00 kn
4.970.317,00 kn
6.456.851,00 kn
6.456.851,00 kn

32.424.623,00 kn
16.302.520,00 kn

0,00 kn
12.645.122,00 kn

2022.
23.587.097,00 kn
7.170.000,00 kn
14.943.812,00 kn
1.473.285,00 kn
19.583.333,00 kn
19.583.333,00 kn

40.340.011,00 kn
14.931.462,00 kn

251.731,00 kn
21.471.812,00 kn

929.036,00 kn
2.545.915,00 kn
2.030,00 kn
0,00 kn

65.911.230,00 kn

1.218.827,00 kn
2.466.179,00 kn
0,00 kn
15.602,00 kn

83.526.043,00 kn

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

2022./2021.
-12,74%
0,00%
0,37%
-70,36%
203,30%
203,30%

24,41%
-8,41%

69,80%

31,19%

-3,13%
-100,00%

26,73%

Promatra li se prethodna tablica vidljivo je kako je doslo do povecanje ukupne pasive za

26,73 postotnih poena u 2022. godini u odnosu na prethodnu. Najvece povecanje vidljivo je na

stavkama dugorocnih obveza i to za 203,30 postotnih poena u odnosu na prethodnu. Do takvog

rasta dolazi zbog zaduzivanja kod banaka. Takoder, do povecanja je doSlo i na stavkama

kratkoro€nog potrazivanja i to za 24,41 postotna poena u 2022. godini u odnosu na 2021. godinu.

Do takvog porasta dolazi zbog nastalih obveza prema dobavljacima koje rastu za 69,80 postotnih

poena, te prema zaposlenicima koje ostvaruju rast za 31,19 postotnih poena u 2022. godini u

odnosu na prethodnu. Takav rast je ostvaren zbog prosirenja poslovanja i zapoSljavanjem novih

djelatnika u svojem poduzecu. Kapital i rezerve dozivljavaju pad od 12,74 postotnih poena, a

razlog tomu je ostvarivanje manje dobiti u 2022. godini, a samim time je razvidan i pad od 70,36

postotnih poena na stavkama dobiti poslovne godine.

U nastavku je prikazana vertikalna analiza pasive bilance poduzeca ,,Polleo Adria d.o.0.*

od 2021. do 2022. godine.
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Tablica 6.2.6. Vertikalna analiza pasive bilance poduzeéa ,, Polleo Adria d.o.o. " od 2021. do
2022. godine

PASIVA 2021. 2022. 2021% 2022%
A) KAPITAL I REZRVE 27.029.756,00 kn 23.587.097,00 kn 41,01% 28,24%
I. TEMELJNI KAPITAL 7.170.000,00 kn 7.170.000,00 kn 10,88% 8,58%
II. ZADRZANA DOBIT 14.889.439,00 kn 14.943.812,00 kn 22,59% 17,89%
III. DOBIT POSLOVNE GODINE 4.970.317,00 kn 1.473.285,00 kn 7,54% 1,76%
B) DUGOROCNE OBVEZE 6.456.851,00 kn 19.583.333,00 kn 9,80% 23,45%
1. Obveze prema bankama i drugim financijskim 6.456.851,00 kn 19.583.333,00 kn 9,80% 23,45%
institucijama
C) KRATKOROCNE OBVEZE 32.424.623,00 kn 40.340.011,00 kn 49,19% 48,30%
1. Obveze prema bankama i drugim financijskim 16.302.520,00 kn 14.931.462,00 kn 24,73% 17,88%
nstitucyjama
2. Obveze za predujmove - kn 251.731,00 kn 0,00% 0,30%
3. Obveze prema dobavlja¢ima 12.645.122,00 kn 21.471.812,00 kn 19,19% 25 71%
4. Obveze prema zaposlenicima 929.036,00 kn 1.218.827,00 kn 1,41% 1,46%
4. Obveze za poreze, doprinose i slicna davanja 2.545.915,00 kn 2.466.179,00 kn 3,86% 2,95%
5. Ostale kratkoro¢ne obveze 2.030,00 kn 0,00 kn 0,00% 0,00%
D) ODGODENO PLA,('IANJE TROSKOVA I 0,00 kn 15.602,00 kn 0,000% 0,019%
PRIHODA BUDUCEGA RAZDOBLJA
UKUPNO PASIVA 65.911.230,00 kn 83.526.043,00 kn  100,00% 100,00%

Izvor: Izrada autora prema podacima FINA-e

Prema podacima iz tablice, vidljivo je da najvec¢i udio u ukupnoj pasivi u 2021. godini ¢ine
kratkoro¢ne obveze, koje iznose 49,19%. Najveci dio kratkoro¢nih obveza odnosi se na obveze
prema bankama i drugim financijskim institucijama, koje iznose 24,73%, te na obveze prema
dobavljacima, koje iznose 19,19%. Manji udio ¢ine obveze za poreze, doprinose i slicna davanja
(3,86%) te obveze prema zaposlenicima (1,41%). U 2022. godini situacija je sli¢na prethodnoj
godini, s udjelom kratkorocnih obveza od 48,30%. Medutim, najve¢i udio u kratkorocnim
obvezama u 2022. godini ¢ine obveze prema dobavljacima, koje iznose 25,71%, dok obveze prema
bankama i drugim financijskim institucijama iznose 17,88%.

Druga najznacajnija stavka u ukupnoj pasivi u 2021. godini su kapital i rezerve koji ¢ine
41,01% ukupnog udjela. Najveéi udio sadrzan je u zadrzanoj dobiti (22,59%), slijedi temeljni
kapital (10,88%) te dobit poslovne godine (7,54%). No, u 2022. godini je situacija zbog smanjenja
dobiti nesto drugacija te udio dobiti poslovne godine ¢ini 1,76% ukupnog udjela u kapitalu i
rezervama. Temeljni kapital ¢ini 8,58%, dok zadrzana dobit ¢ini 17,89%. Takoder, u 2022. godini
udio stavke kapitala i rezervi u ukupnoj pasivi 28,24%.

U ukupnoj pasivi u 2021. godini udio dugoro¢nih obveza iznosi 9,80%, dok zbog novih

zaduzenja u 2022. godini taj udio je povecan i ¢ini 23,45% ukupne pasive.
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6.3. Analiza nov¢anog toka

Novcani tok, poznat i kao cash flow, predstavlja kretanje novca u i izvan poduzeca tijekom
odredenog razdoblja. To je klju¢ni financijski pokazatelj koji omogucava poduzeé¢ima pracenje
likvidnosti, odnosno njihove sposobnosti da generiraju dovoljno gotovine za pokrivanje svojih
obveza, poput placanja dobavljaca, isplata placa i servisiranja dugova.

Postoje tri glavne kategorije nov¢anog toka:

1. Novcani tok iz operativnih aktivnosti: Ovo ukljucuje novcane priljeve i odljeve koji su
rezultat osnovnih poslovnih aktivnosti poduzeca, poput prodaje proizvoda ili usluga,
plac¢anja dobavljaca i troskova operacija.

2. Novcani tok iz investicijskih aktivnosti: Ovo obuhvaca novéane transakcije povezane
s kupnjom i prodajom dugotrajne imovine, poput nekretnina, opreme i investicija u
druge tvrtke. Na primjer, kupnja nove opreme ili prodaja nekretnine bi bila zabiljezena
u ovoj kategoriji.

3. Novcani tok iz financijskih aktivnosti: Ovo ukljucuje novcane transakcije koje se
odnose na financiranje poduzeca, kao Sto su izdavanje dionica, uzimanje ili otplata
kredita 1 isplata dividendi dioni¢arima.

Pozitivan nov¢ani tok znaci da poduzece generira viSe gotovine nego Sto trosi, $to je znak

dobre financijske stabilnosti. Negativan novc¢ani tok moZe ukazivati na potencijalne probleme s
likvidno$éu 1 potrebu za dodatnim financiranjem. Pradenje nov€anog toka omogucava
menadzmentu poduzeca donoSenje informiranih odluka o ulaganjima, financiranju i operacijama
kako bi osigurali dugoro¢ni financijski uspjeh.

U nastavku je prikazan novcani tok poduzeca ,,Polleo Adria“ za 2021. i 2022. godinu

iskazana u eurima.
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Tablica 6.3.1. Novcani tok poduzeca ,, Polleo Adria d.o.o. od 2021. do 2022. godine u

kunama
2021. 2022.

Novc¢ani tokovi od poslovnih aktivnosti
1. Nov¢ani primici od kupaca 161.286.021 187.272.919
2. Nov¢ani primici od tantijema, naknada, provizija i sl. 0 0
3. Nov¢ani primici od osiguranja za naknadu $teta 13.531 28.161
4. Novcani primici s osnove povrata poreza 2.066 0
5. Ostali novéani primici od poslovnih aktivnosti 0 256.119
1. Ukupno nov¢ani primici od poslovnih aktivnosti 161.301.618 187.557.199
1. Nov¢ani izdaci dobavlja¢ima -118.150.838 -143.097.511
2. Nov¢ani izdaci za zaposlene -15.049.875 -19.481.070
3. Nov¢ani izdaci za osiguranje od naknade $teta 0 0
4. Novcani izdaci za kamate -428.588 -350.758
5. Placeni porez na dobit -996.521 -1.310.239
6. Ostali nov¢ani izdaci od poslovnih aktivnosti -20.957.535 -30.897.020
I1. Ukupno nov¢ani izdaci od poslovnih aktivnih -155.583.357 -195.136.598
A) NETO NOVCANI TOKOVI OD POSLOVNIH AKTIVNOSTI 5.718.261 -7.579.399
Nov¢ani tokovi od investicijskih aktivnosti
1. Nov¢ani primici od prodaje dugotrajne materijalne i nematerijalne imovine 61.501 1.500
2. Nov¢ani primici od prodaje financijskih instrumenata 0 0
3. Nov¢ani primici od kamata 592 139
4. Novcani primici od dividendi 0 0
5. Novc¢ani primici s osnove povrata danih zajmova i $tednih uloga 0 0
6. Ostali nov¢ani primici od investicijskih aktivnosti 0 0
I1. Ukupno nov¢ani primici od investicijskih aktivnosti 62.093 1.639
1. Novcani izdaci za kupnju dugotrajne materijalne i nematerijalne imovine -6.775.528 -3.345.353
2. Nov¢ani izdaci za stjecanje financijskih instrumenata 0 0
3. Nov¢ani izdaci s osnove danih zajmova i Stednih uloga 0 0
4. Stjecanje ovisnog drustva, umanjeno za steceni novac 0 0
5. Ostali novéani izdaci od investicijskih aktivnosti 0 0
I11. Ukupno nov¢ani izdaci od investicijskih aktivnosti -6.775.528 -3.345.335
B) NETO NOVCANI TOKOVI OD INVESTICIJSKIH AKTIVNOSTI -6.713.435 -3.343.696
Nov¢ani tokovi od financijskih aktivnosti
1. Nov¢ani primici od povecanja temeljnog (upisanog) kapitala 0 0
2. Nov¢ani primici od izdavanja vlasni¢kih i duznickih financijskih instrumenata 0 0
3. Nov¢ani primici od glavnice kredita, pozajmica i drugih posudbi 14.546.322 69.422.587
4. Ostali nov¢ani primici od financijskih aktivnosti 0 0
IV. Ukupno nov¢ani primici od financijskih aktivnosti 14.546.322 69.422.587
1. Novcani izdaci za otplatu glavnice kredita, pozajmice i drugih posudbi -11.222.725 -51.900.028
2. Nov¢ani izdaci za isplatu dividendi 0 0
3. Nov¢ani izdaci za financijski najam 0 0
4. Novcani izdaci za otkup vlastitih dionica i smanjenje temeljnog (upisanog) kapitala 0 0
5. Ostali novéani izdaci od financijskih aktivnosti -1.704.887 -4.210.637
V. Ukupno novéani izdaci od financijskih aktivnosti -12.927.612 -56.110.395
C) NETO NOVCANI TOKOVI OD FINANCIJSKIH AKTIVNOSTI 1.618.710 13.312.192
1. Nerealizirane te¢ajne razlike po novcu i novéanim ekvivalentima 0 0
D) NETO POVECANJE ILI SMANJENJE NOVCANIH TOKOVA 623.536 2.389.097
E) NOVAC I NOVCANI EKVIVALENTI NA POCETKU RAZDOBLJA 769.823 1.393.359
F) NOVAC I NOVCANI EKVIVALENTI NA KRAJU RAZDOBLJA 1.393.359 3.782.456

Izvor: autor prema podacima FINA-e

Za novcani tok iz poslovnih aktivnosti poZeljno je da bude pozitivan, odnosno da poslovni
prihodi premasuju poslovne rashode, i da bude $to veci. U poduzecu ,,Polleo Adria d.o.o0.* novcani
tok iz poslovnih aktivnosti iznosio je 5.718.261 eura u 2021. godini, dok je u 2022. godini
zabiljezio -7.579.399 eura. To znaci da, unato¢ povecanju poslovnih prihoda, poduzeée takoder

biljezi poveéanje poslovnih rashoda u gotovo svim stavkama.
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Novcani tok iz investicijskih aktivnosti racuna se kao razlika izmedu investicijskih
primitaka i izdataka. Pozeljno je da bude negativan, odnosno da investicijski rashodi budu §to veci
jer to znaci da poduzece ulaze novac u kupnju dugotrajne imovine, tj. da investira u svoje buduce
poslovanje. Pregled poslovanja pokazuje da je poduzeée u oba promatrana razdoblja ostvarilo
negativan rezultat, $to je rezultat kupnje dugotrajne imovine.

Sto se ti¢e novéanog toka iz financijskih aktivnosti, takoder je poZeljno da bude negativan,
odnosno da financijski rashodi premasSuju financijske prihode. Financijski rashodi ukazuju na to
da poduzece vraca financijska sredstva za koja se ranije zaduzilo. Poduzece biljezi znatno vece
financijske prihode od rashoda u svim promatranim godinama. Zaklju€ak je da poduzece trosi
velike koli¢ine novca na financijske aktivnosti poput otplate kredita, financijskih najmova i isplate
dividendi. Budu¢i da je novcani tok iz financijskih aktivnosti bio pozitivan i iznosio 13.312.192
eura, to znaci da je poduzece tada moralo koristiti vanjske izvore financiranja kako bi osiguralo
novac za redovito poslovanje. Te su godine zabiljezeni znacajni iznosi financijskih primitaka iz

kreditiranja, zaduznica i drugih pozajmica.
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7. REZULTATI ISTRAZIVANJA

Nakon analize proizvodnog asortimana poduzeca te provedene analize financijskih
izvjestaja u sljedecem dijelu rada obradit ¢e se podaci iz ankete koja je provedena u razdoblju od
1. svibnja 2024. do 15. svbnja 2024. godine na uzorku od 94 ispitanika. Anketa je kreirana u
Google obrascu te je proslijedena putem druStvenih mreza i osobno putem drustvenih kanala, a
sastoji od 26 pitanja i dva dijela. Prvi dio ankete predstavlja strukturu ispitanika, odnosno njihova
dob, spol, godine, status zaposlenja, mjesecna primanja i sli¢no, dok se u drugom dijelu ankete u
fokus stavlja poduzece te uporaba proizvoda iz njegovog asortimana. Cilj provedene ankete je
prikazati misljenje i stavove ispitanika koje imaju o poduzecu ,,Polleo Adria d.o.0.* te o koriStenju
proizvoda navedenog poduzeca. Nakon analize ¢e se donijeti zaklju¢ak na temelju financijskih
izvjestaja 1 provedene ankete o smjeru u kojemu ¢e se poduzece kretati te na koji nacin ¢e se

razvijati.
7.1. Op¢i podaci ispitanika

U nastavku ¢e se prikazati podaci ispitanika o spolu, dobi, radnom statusu, stupnju
obrazovanja te mjesecnim primanjima.

U nastavku je prikazan grafikon koji predstavlja spolnu strukturu ispitanika.

Grafikon 7.1.1. Spolna struktura ispitanika

Spol
94 odgovora

@ Musko
@ Zensko

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona vidljivo je kako je rije¢ o podjednakom broju muskih i
zenskih ispitanika, odnosno blaga prednost je u korist muske populacije jer anketi pristupilo 53,2%

ispitanika muskog spola, te 46,8% zenskog spola.
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U sljedec¢em dijelu prikazan je grafikon koji prikazuje dobnu strukturu ispitanika.

Grafikon 7.1.2. Dobna struktura ispitanika

Dob
94 odgovora

@ 1825
@ 26-35
@ 36-45
@ 46-55
@ 56-65
@® Iznad 65

Izvor: Izrada autora

Podaci iz grafikona prikazuju kako je najveci broj ispitanika u rasponu od 18 do 25 godina,
odnosno 73,4% ispitanika. Takav broj nije iznenadujuéi buduci da je anketa proslijedena kolegama
studentima 1 prijateljima. Takoder, 14,9% ispitanika nalazi se u rasponu od 26 do 35 godina. U
rasponu od 36 do 45 godina i od 46 do 55 godina je 4,3% ispitanika, a najmanji broj ispitanika
3,2% je u rasponu od 56 do 65 godina. Ispitanika iznad 65 godina nije bilo.

U nastavku je prikazan radni status ispitanika.

Grafikon 7.1.3. Radni status ispitanika

Radni status
94 odgovora

@ Zaposlen/a
@ Nezaposlen/a
@ Student/ica
@ U mirovini

Izvor: Izrada autora
Prema podacima iz grafikona primjetno je kako je najve¢i broj studenata, odnosno 63,8%

Sto prati trend iz prethodnog grafikona iz razloga $to je anketa proslijedena kolegama s fakulteta 1
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prijateljima koji su u istom ili sliénom rasponu godina. Ipak 31,9% ispitanika je zaposleno, moze
se reci da je rije¢ o izvanrednim studentima koji su u radnom odnosu. Nezaposlenih je neznatan
broj, odnosno 4,3% ispitanika.

Stupanj obrazovanja prikazan je na grafikonu u nastavku.

Grafikon 7.1.4. Stupanj obrazovanja ispitanika

Stupanj obrazovanja
94 odgovora

@ sss
@® Vv3s
® vss
@ Magistar/doktor znanosti

Izvor: Izrada autora

Nastavno na prethodne odgovore, ocekivano je da najveci broj ispitanika ima visu stru¢nu
spremu, odnosno njih 51,1%. Slijedi visoka stru¢na sprema sa 23,4% , srednja stru¢na sprema sa
19,1%, dok je magistara/doktora znanosti 6,4%.

Posljednje pitanje iz op¢ih podataka o ispitanicima odnosi se na ukupna mjesecna primanja,

a rezultati su vidljivi u nastavku.

Grafikon 7.1.5. Mjesecna primanja ispitanika

Ukupni mjesecni prihodi
94 odgovora

@ manje od 500 eura
@ 500-650 eura

@ 650-800 eura

@ 800-950 eura

@ 950-1100 eura

@® iznad 1100 eura

Izvor: Izrada autora
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Prema podacima iz grafikona vidljivo je kako najveci broj ispitanika ima primanja manja
od 500 eura, a poveze li se sa odgovorima o radnom statusu, odnosno da je vecina ispitanika
studenata to i nije iznenadujuce. S druge strane 18,1% ispitanika ima primanja iznad 1100 eura,
dok 9,6% ispitanika ima primanja u rasponu od 950 do 1100 eura. Takoder, 10,6% ispitanika ima
placu od 650 do 800 eura, 7,4% ispitanika ima prihode u rasponu od 800 do 950 eura, dok 5,3%
ispitanika ima primanja od 500 do 650 eura. Moze se zakljuciti kako je vecina ispod prosjeka

ukupnih mjese¢nih prihoda.
7.2. Stavovi i miSljenja ispitanika o proizvodima tvrtke ,,Polleo Adria d.0.0.“

Prvi set pitanja je opCenit i ne odnosi se na pitanja o poduzecu nego prikazuje misljenja
ispitanika o tome koje proizvode smatraju najprimjetnijima, S$to utje€e na kupnju proizvoda,
kupuju li putem Interneta te bave li se ispitanici sportom $to je baza za pitanja koja su se formirala
u nastavku.

Stoga, u nastavku su prikazani rezultati o tome $to ispitanici smatraju najprimjetnijim kod
proizvoda.

Grafikon 7.2.1. Obiljezja najprimjetnijeg proizvoda

Najprimjetniji proizvod je onaj koji se istice (mozZete zaokruZiti viSe odgovora)
94 odgovora

Bojom 43 (45,7 %)
Dlzajnom 38 (40,4 %)
Pakiranjem
Cijenom 41 (43,6 %)

Sve navedeno 21 (22,3 %)

0 10 20 30 40 50

Izvor: Izrada autora

1z grafikona je vidljivo kako u podjednakom omjeru ispitanici smatraju da je najprimjetniji
proizvod onaj koji se isti¢e bojom (45,7%) te cijenom (43,6%). Takav stav ispitanika nije
iznenadujuéi obzirom da su primanja ispitanika ispod hrvatskog prosjeka. Da je dizajn ono Sto je
najuocljivije kod proizvoda smatra 40,4% ispitanika, dok 33% smatra kako je to pakiranje. Samo
22,3% ispitanika smatra kako sve navedeno djeluje na uocljivost proizvoda.

U nastavku su prikazani stavovi ispitanika o tome $to najvise djeluje pri kupnji proizvoda.
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Grafikon 7.2.2. Cimbenici koji djeluju na proces donosenja kupnje

Na kupnju proizvoda najvise djeluje (moguce je odabrati viSe odgovora)
94 odgovora

Brand

—77 (81,9 %)
Dizajn 32 (34 %)
Veli¢ina i oblik
Cijena -4 (4,3 %)
1(1,1 %)
0 20 40 60 80

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona evidentno je kako se najveéi broj ispitanika odlucuje na
kupnju proizvoda zbog branda (81,9%). Zbog dizajna se odlucuje 34% ispitanika, zbog velicine i
oblika 17% ispitanika, dok se zbog cijene odlucuje 4,3% ispitanika.

Sljedece pitanje odnosi se na kupovne navike putem interneta.

Grafikon 7.2.3. Kupovina putem interneta

Kupuijete li proizvode putem interneta?
94 odgovora

@® Da
® Ne

]

Izvor: Izrada autora

Navedeni podaci prikazuju kako 93,6% ispitanika kupuje putem interneta, dok 6,4%
ispitanika ne kupuje. Takav omjer predstavlja realnu sliku buduci da je rijec o ispitanicima koji su
mlade populacije, dok ovaj neznatan udio najvjerojatnije ¢ine osobe starije populacije koje su

skepti¢ne prema ovom obliku kupovine.

U nastavku je prikazan grafikon o tome bave li se ispitanici sportom.

44



Vedran Maksimovic: Proizvodni portfelj i analiza poslovanja tvrtke ,,Polleo Adria d.o.o. "

Grafikon 7.2.4. Bavljenje sportom

Bavite li se sportom?
94 odgovora

® Da

‘ N
62,8%

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona vidljivo je kako se vecina, odnosno njih 62,8% bavi sportom
dok se 37,2% ispitanika sportom ne bavi.

U nastavku je prikazan set pitanja o poznavanju tvrtke te stavovi i misljenja o njihovim
proizvodima te o uporabi istih. Prvo pitanje odnosi se na to jesu li ispitanici ikada ¢uli za poduzece
,Polleo Adria d.o.0.“, a rezultati su prikazani u nastavku.

Grafikon 7.2.5. Poznavanje tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. "

Bavite li se sportom?
94 odgovora

@ Da
® Ne

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona 62,8% ispitanika se bavi sportom, dok se 37,2% sportom ne
bavi.

U nastavku je prikazan odgovor na pitanje o koriStenju proizvoda promatranog poduzeca.
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Grafikon 7.2.6. Koristenje proizvoda tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.

Ukoliko ste na prethodno pitanje odgovorili potrvdno, koristite li njihove proizvode?
91 odgovor

® Da
® Ne

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona evidentno je kako 57,1% koristi proizvode poduzeéa ,,Polleo
Adria d.o.0.* dok ih 42,9% ne koristi.
U nastavku su prikazani odgovori o tome kupuju li ispitanici proizvode u fizi¢kim

trgovinama ili putem interneta.

Grafikon 7.2.7. Kupovina proizvoda tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. " u trgovinama ili online

Kupuijete li njihove proizvode u trgovinama ili online?
92 odgovora

@ U trgovini
@ Online

@ Oboje

@ Ne kupujem

Izvor: Izrada autora

Podaci iz grafikona prikazuje kako najveci broj ispitanika ne koristi proizvode navedenog

poduzeca, odnosno njih 40,2%, dok 27,2% ispitanika njihove proizvode kupuje i putem interneta
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i u fizickim trgovinama. S druge strane 18,5% ispitanika proizvode kupuje iskljucivo online, dok

14,1% kupuje iskljucivo u fizickoj trgovini.

Sljedece pitanje odnosi se na preglednost internetske stranice poduzeca, a rezultati su

prikazani u nastavku.

Grafikon 7.2.8. Preglednost internetske stranice tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. "

Prilikom kupnje preko Interneta je li Vam stranica pregledna?

93 odgovora

® Da
® Ne

@ Ne kupujem preko Interneta

Izvor: Izrada autora

Vecina ispitanika smatra kako je internetska stranica poduzeca pregledna, odnosno njih

63,4%, dok se njih 31,2% izjasnilo kako ne kupuje preko interneta.

Sljedece pitanje odnosi se na kupce poduzeca, a odnosi se na to jesu li ispitanici ¢lanovi

kluba lojalnosti.

Grafikon 7.2.9. Clanovi kluba lojalnosti tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.*

Jeste li ¢lan kluba lojalnosti?
93 odgovora

® Da
® Ne

@ Ne kupujem preko Interneta

Izvor: Izrada autora
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Prema podacima evidentno je kako najvecéi broj nije ¢lan kluba lojalnosti odnosno njih
548%, dok 30,1% ispitanika se izjasnilo kako jesu ¢lanovi kluba lojalnosti. Sljedece pitanje

nadovezuje se na prethodno i odnosi se na zadovoljstvo ispitanika kroz koristenje kluba lojalnosti.

Grafikon 7.2.10. Zadovoljstvo ostvarivanjem pogodnosti tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. "

Jeste li zadovoljni pogodnostima koje ostvarujete uz klub lojalnosti?
89 odgovora

® Da

® Ne

@ Nisam ¢lan

@ Ne kupujem preko Interneta

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona vidljivo je kako je vecina ispitanika zadovoljna
pogodnostima koje ostvaruje kroz klub lojalnosti, odnosno njih 33,7%, dok 38,2% nije ¢lan.
Ispitanika koji ne kupuju putem interneta je 15,7%, dok je onih koji nisu zadovoljni pogodnostima
iz kluba lojalnosti je 12,4%.

Sljede¢e pitanje odnosi se na to koliko ispitanici ¢esto kupuju proizvode poduzeéa, a
rezultati su vidljivi u nastavku.

Grafikon 7.2.11. Poznavanje tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.

Koliko ¢esto narucujete njihove proizvode?
93 odgovora

@ Cesto
@ Rijetko
@ Nikada

Y

Izvor: Izrada autora
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Prema podacima iz grafikona vidljivo je kako 50,5% ispitanika rijetko kupuje proizvode
poduzeca, 39,8% ne kupuje nikada dok 9,7% kupuje Cesto.
U nastavku su prikazani odgovori o tome koliki iznos ispitanici potroSe prilikom kupovine

proizvoda poduzeca.

3

Grafikon 7.2.12. Potrosnja prilikom kupnje proizvoda iz asortimana tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o."

Koji je iznos koji potrosite prilikom kupnje proizvoda?
91 odgovor

@® Oeura
® Do 50 eura
Od 50 do 100 eura

@ Od 100 eura do 150 eura
@ Iznad 150 eura

Izvor: Izrada autora

Prema podacima iz grafikona najveéi broj ispitanika, njih 40,7% potrosi u prosjeku od 50
do 100 eura, dok 35,2% ispitanika ne potrosi nista. S druge strane, 17,6% ispitanika potrosi do 50
eura, a od 100 do 150 eura potrosi 6,6% ispitanika. Takav iznos potro$nje mozemo povuci paralelu
s mjesecnim primanjima i da je najveci broj ispitanika studenata.

Nastavno na prethodna pitanja, u nastavku su prikazani odgovori o tome koje oblike

placanja ispitanici preferiraju prilikom kupnje proizvoda.
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Grafikon 7.2.13. Poznavanje tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.

Prilikom kupnje proizvoda na stranici najcesée koristite?
86 odgovora

@ Pladanje pouzeéem

@ Bankovnu transakciju

@ Kreditnom ili debitnom karticom
@ Ostalo

@ Bankovnu transakcij

Izvor: Izrada autora

Podaci iz grafikona prikazuju kako najveci broj ispitanika preferira i najviSe koristi
kreditnu ili debitnu karticu (38,4%), zatim bankovne transakcije (32,6%), pla¢anje pouzecem
(20,9%), ostalo (7%).

Na pitanje koji dio asortimana poduzeca ispitanici smatraju najatraktivnijima odgovori su

prikazani u nastavku.

Grafikon 7.2.14. Najatraktivniji dio asortimana tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.

Koji dio asortimana Vam je najatraktivniji?
84 odgovora

@ Odjeca

@ Proteini

@ Sportska prehrana
/ @ Vitamini | minerali

A @ Fitness sprave i oprema

@ Borilatka oprema

® Bio kutak

Izvor: Izrada autora
Ispitanici smatraju odje¢u najatraktivnijim dijelom asortimana (35,7%), proteine (31%),
sportska prehrana (21,4%), bio kutak (6%).

U nastavku su prikazani odgovori o tome koje proizvode ispitanici najces¢e narucuju.
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-----

Koje proizvode najcesce narucujete?
83 odgovora

@ Odjedu
@ Proteine
@ Sportsku prehranu

/ @ Vitamine i minerale
34,9% ‘ @ Fitness sprave i opremu

@ Borilacku opremu
@ Proizvode iz Bio kutka

Izvor: Izrada autora

Podaci iz grafikona prikazuju sli¢ne rezultate kao i na prethodno pitanje, odnosno ispitanici
najcesce kupuju odjecu (33,7%), proteine (34,9%) te sportsku prehranu (20,5%).

Pitanje u nastavku odnosi se na to jesu li ispitanici zadovoljni proizvodima koji su narudili.

Grafikon 7.2.16. Zadovoljstvo narucenim proizvodima iz asortimana tvrtke ,, Polleo Adria

3

do.o.’

Jeste li zadovoljni s proizvodima koje narucite?
83 odgovora

@ Uvijek
® Cesto
@ Rijetko
@ Nikada

Izvor: Izrada autora

Podaci prikazuju kako su ispitanici ¢esto najcesc¢e zadovoljni isporucenim proizvodima
(56,6%) te uvijek (32,5%).

Jesu li ispitanici zadovoljni poslovanjem tvrtke prikazano je u nastavku.
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Grafikon 7.2.17. Zadovoljstvo poslovanjem tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. "

Jeste li zadovoljni politikom poslovanja tvrtke?
84 odgovora

@ Uvijek
@ Cesto
@ Rijetko
@ Nikada

Izvor: Izrada autora

Prema podacima vidljivo je kako su ispitanici ¢esto zadovoljni poslovanjem tvrtke
(57,1%), odnosno uvijek (28,6%). Rijetko su zadovoljni ispitanici u omjeru od 11,9%.

U nastavku su prikazani razlozi kupnje na stranicama poduzeca.

Grafikon 7.2.18. Razlozi kupnje proizvoda iz asortimana tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.

Razlozi zbog kojih kupujete na stranicama tvrtke "Polleo Adria d.o.0." (moZete oznaditi vise

odgovora)
85 odgovora

Brand proizvoda 50 (58,8 %)

Razni oblici pla¢anja 31 (36,5 %)

Popusti za registrirane i stalne... 24 (28,2 %)
Jednostavnost pretraZivanja str... 29 (34,1 %)
Raznolikost ponude 44 (51,8 %)
Kupnja od 0 do 24 30 (35,3 %)
Usteda vremena 23 (27,1 %)
Kupnja iz udobnosti doma 32 (37,6 %)
Ne kupujem na tim stranicama 23 (27,1 %)
0 10 20 30 40 50

Izvor: Izrada autora

Najvise se na kupnju odlucuje zbog branda proizvoda (58,8%), raznolikosti ponude
(51,8%), kupnje iz udobnosti doma (37,6%), raznih oblika placanja (36,5%), jednostavnosti
pretrazivanja stranice (34,1%).

U nastavku je prikazano misljenja ispitanika o tome Sto im je bitno prilikom kupnje

proizvoda iz asortimana tvrtke.
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¢

Grafikon 7.2.19. Razlozi kupovine proizvoda iz asortimana tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o. "

Sto Vam je bitno prilikom kupnje proizvoda iz Polleo Adria d.0.0.? (moZete zaokruZiti vie odgovora)
83 odgovora

Cijena 60 (72,3 %)

Brzina isporuke 42 (50,6 %)

Moguénost povrata -20 (24,1 %)

Informacije o proizvodu —49 (59 %)

Korisni¢ka sluzba 4 (4,8 %)

Odnos cijene i kvalitete 55 (66,3 %)
Ne kupujem 7 (8,4 %)
1(1,2%)
Ne Kupujem na toj stranici 1(1,2 %)
Ne kupujem na stranici 1(1,2%)
0 20 40 60

Izvor: Izrada autora

Najvise se odlucuje na kupnju zbog cijene (72,3%), odnosa cijene i kvalitete (66,3%),
informacije o proizvodu (59%) te brzine isporuke (50,6%).
Nacini poboljSanja proizvoda na stranici prikazani su u nastavku.

3

Grafikon 7.2.20. Poboljsanje proizvoda na stranicama tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.*

Nacini pobolj$anja proizvoda na stranicama "Polleo Adria d.o.0."
83 odgovora

Besplatna dostava 71 (85,5 %)

Bolja promocija 45 (54,2 %)

Brzi odgovori na upit 7 (8,4 %)
Ljubaznost 21 (25,3 %)

Pobolj$anje izgleda web stranice 16 (19,3 %)

0 20 40 60 80

Izvor: Izrada autora

Prema podacima misljenje ispitanika je da se poboljSanje moze ostvariti kroz besplatnu
dostavu (85,5%), bolju promociju (54,2%), ljubaznost (25,3%), poboljSanje izgleda web stranice
(19,3%) te brzi odgovor na upit (8,4%).

Planiraju li ispitanici kupovati u buduénosti na stranicama poduzeca ,,Polleo Adria d.o.0.*

vidljivo je u nastavku.
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Grafikon 7.2.21. Kupovanje proizvoda iz asortimana tvrtke ,, Polleo Adria d.o.o.* u buducnosti

U buduc¢nosti éu kupovati na stranicama tvrtke "Polleo Adria d.o.0."
87 odgovora

® Da
® Ne

Izvor: Izrada autora

Vecina ispitanika, odnosno njih 77% ¢e kupovati u buduénosti proizvode poduzeca, dok

njih 23% ne planira.

7.3. Zaklju¢na razmatranja i preporuka za daljnja istraZivanja

Budu¢i da je svijest o sportu i zdravom nacinu Zivota u posljednjih nekoliko godina
dozivjela tendenciju rasta, to ipak nije dovoljno da se probudi svijest kod vecine, a o tome 1
svjedocCe rezultati ove ankete. Pretilost na teritoriju Hrvatske svake godine biljezi sve ve¢i rast, a
posljednji podaci govore o tome da je ¢ak dvije tre¢ine odraslog stanovnistva pretilo. Takvo stanje
se upravo na jedan nacin odrazilo i1 na rezultate ankete. Unato¢ tome $to je struktura ispitanika po
dobi mlada, pomalo zabrinjavaju¢i je i podatak da se sportom bavi samo 62,8%. lako je rije¢ o
vedini ispitanika, povuce li se paralela s dobi moze se zakljuciti kako osobe starije zivotne dobi
nemaju razvijenu svijest o bavljenju sportom, ili se u jednu ruku moze prepisati sjedilackim
nacinom zivota. Takva percepcija odrazila se i na koristenje proizvoda iz asortimana poduzeca.

Iako ispitanici kupuje proizvode iz asortimana poduzecéa i posjeduju odredena znanja o
tome poduzecu, proizvode te tvrtke kupuju najcesce rijetko. Ono $to djeluje na proces odluke o
kupnji prvenstveno ovisi o brandu, cijeni i kvaliteti proizvoda. Ono na §to bi se poduzece u
buducénosti trebalo fokusirati je svakako kreiranje atraktivnijeg kluba lojalnosti kako bi privukli
Sto veci broj korisnika, ali ono $to je primarno potrebno je na korisnike djelovati na nacin da se
intenzivnije po¢nu baviti sportom, i da to ne bude rekreativna aktivnost, neko nacin Zivota ¢ime bi

kupnja proizvoda tvrtke bila samo produkt kreiranja svijesti potrosaca.
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Poduzece zasigurno ima prostor za daljnji rast i razvoj, a to moZe ostvariti kroz atraktivniji
sadrzaj na web stranici i stranicama drustvenih mreZza, poput besplatnih online treninga ¢ime bi se

poticalo na kupnju odredenih proizvoda te uvodenje novih linija proizvoda u postojeci asortiman.
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8. ZAKLJUCAK

Marketing je proces kojim se identificiraju, razumiju i zadovoljavaju potrebe i Zelje
potroSaca putem razli¢itih aktivnosti usmjerenih na promociju, distribuciju i prodaju proizvoda ili
usluga. Marketing strategija je planiran i koordiniran niz aktivnosti koje organizacija provodi kako
bi postigla svoje marketinske ciljeve i zadovoljila potrebe potrosaca na nacin koji je konkurentan
na trziStu. Ova strategija obi¢no ukljucuje definiranje ciljeva, identificiranje ciljane publike, razvoj
Efikasna marketinska strategija omogucuje organizaciji da se diferencira na trziStu, privuce
potroSace, stvori lojalnost prema brendu i ostvari svoje poslovne ciljeve. ,,Svaka kompanija mora

Uvodenje novog proizvoda je klju¢an proces koji organizacija provodi kako bi proSirila
svoj asortiman proizvoda ili usluga, zadovoljila promjenjive potrebe potrosaca i ostvarila rast na
trzistu. Ovaj proces ukljucuje niz koraka i aktivnosti kako bi se novi proizvod uspjesno lansirao
na trziste.

Analizom racuna dobiti i gubitaka utvrdeno je kako je na stavci poslovnih prihoda doslo
do povecanja i to za 19,08 postotnih poena, a najveée povecanje u okviru poslovnih prihoda je na
ostalim prihodima i to za 83,28%, dok je na prihodima od prodaje doslo do povecanja od 18,62
postotna poena. Kada pak promatramo financijske prihode tada je primjetno poveéanje u ukupnim
financijskim prihodima i to za ¢ak 740,82 postotna poena. Do toliko znac¢ajnog povecanja doslo je
zbog povecanja na stavkama tecajnih razlika i to za ¢ak 1427,54 postotna poena. To je doslo uslijed
promjena tecaja valuta obzirom da poduzece posluje na vise trzista izvan zemlje. S druge strane,
kada se promatraju poslovni rashodi vidljivo je povecanje za 22,70 postotnih poena. Povecanje je
vidljivo na stavkama materijalnih troSkova za 23,70 postotnih poena i troskova osoblja za 23,18%.
Ostali troSkovi imaju povecanje od 13,66 postotnih poena, dok je amortizacija smanjena za 13,16
postotna poena. Kada je rije¢ o financijskim rashodima oni dozivljavaju rast od 91,37 postotnih
poena. Najveci i jedini rast u okviru financijskih rashoda je na te€ajnim razlikama i to za 134,13
postotnih poena. Promatraju li se ukupni prihodi tada je vidljiv rast od 19,16%, dok je na ukupnim
rashodima rast neSto malo ve¢i i iznosi 23,68%. To je utjecalo i na sam dobitak poslovanja,
odnosno evidentno je da je zbog povecanih troskova doslo do smanjenja dobiti prije oporezivanja
i to za Cak 64,43 postotna poena, dok je dobit razdoblja smanjen za 70,36 postotnih poena.

Analizom bilance utvrdeno je kako je ukupna aktiva u odnosu na 2021. godinu ostvarila
rast od 26,73 postotnih poena. Dani zajmovi, depoziti i sl. ostvaruju najveci rast u ukupnoj aktivi
1 to za 225,47 postotnih poena. Drugo najvece povecanje ostvareno je na stavci nova u banci 1
blagajni i to za 171,46 postotnih poena. MozZe se rec¢i kako kratkotrajna financijska imovina
ostvaruje znacajan rast i to rast od 125,47%. Kada je rije¢ o dugotrajnoj imovini, ona generalno

ostvaruje rast i to za 8,83 postotna poena. No, rezultati u okviru dugotrajne imovine su Saroliki.
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Nematerijalna imovina iako ostvaruje rast od 10,45 postotnih poena, na stavkama nematerijalne
imovine u pripremi registrira pad od 100 postotnih poena. S druge strane, u okviru kratkotrajne
imovine, povecanje je evidentno za 36,87 postotnih poena, ali u okviru nje ostala potrazivanja
dozivljavaju pad od 36,77 postotnih poena. Najveci udio u ukupnoj aktivi ¢ini kratkotrajna
imovina. U okviru kratkotrajne imovine najveci udio ¢ine zalihe i to 46,20% u 2021. te 48,94% u
2022. godini $to je i razumljivo bududi da su one osnova za sami tijek poslovanja. Dugotrajna
imovina je druga stavka koja zauzima najve¢i udio aktive i to 40,79% u 2021. godini te 35,03% u
2022. godini. A u okviru dugotrajne imovine, najve¢i udio odlazi na nematerijalnu imovinu,
odnosno nematerijalnu imovinu u pripremi koja za 2021. godinu ¢ini 18,69%, a u 2022. godini
16,27%.

Drustvo Polleo Adria d.o.o. i ovisna drustva, osnovano je prema zakonima i propisima
Republike Hrvatske kao drustvo s ogranicenom odgovornoséu 2008. godine. U radu je provedena
anketa u razdoblju od 1. svibnja 2024. do 15. svbnja 2024. godine na uzorku od 94 ispitanika.
Anketa je kreirana u Google obrascu te je proslijedena putem drustvenih mreza i osobno putem
drustvenih kanala, a sastoji od 26 pitanja i dva dijela. Prvi dio ankete predstavlja strukturu
ispitanika, odnosno njihova dob, spol, godine, status zaposlenja, mjese¢na primanja i sli¢no, dok
se u drugom dijelu ankete u fokus stavlja poduzece te uporaba proizvoda iz njegovog asortimana.
Cilj provedene ankete je prikazati misljenje i stavove ispitanika koje imaju o poduzecu ,,Polleo
Adria d.o.0.“ te o koriStenju proizvoda navedenog poduzeca.

Budu¢i da je svijest o sportu i zdravom nacinu Zivota u posljednjih nekoliko godina
dozivjela tendenciju rasta, to ipak nije dovoljno da se probudi svijest kod vecine, a o tome 1
svjedoce rezultati ove ankete. Pretilost na teritoriju Hrvatske svake godine biljezi sve ve¢i rast, a
posljednji podaci govore o tome da je ¢ak dvije tre¢ine odraslog stanovnistva pretilo. Takvo stanje
se upravo na jedan nacin odrazilo i na rezultate ankete. Unato¢ tome $to je struktura ispitanika po
dobi mlada, pomalo zabrinjavaju¢i je i podatak da se sportom bavi samo 62,8%. lako je rije¢ o
vedini ispitanika, povuce li se paralela s dobi moze se zakljuciti kako osobe starije zivotne dobi
nemaju razvijenu svijest o bavljenju sportom, ili se u jednu ruku moze prepisati sjedilackim
nacinom zivota. Takva percepcija odrazila se i na koriStenje proizvoda iz asortimana poduzeca.
Poduzece zasigurno ima prostor za daljnji rast i razvoj, a to moze ostvariti kroz atraktivniji sadrzaj
na web stranici i stranicama drustvenih mreZza, poput besplatnih online treninga ¢ime bi se poticalo

na kupnju odredenih proizvoda te uvodenje novih linija proizvoda u postojeci asortiman.
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11. PRILOG

Proizvodni portfelj i analiza poslovanja
tvrtke "Polleo Adria d.o.0." (Polleo sport)

U svrhu izrade diplomskog rada provodi se istrazivanje na temu Proizvodni portfelj i
analiza poslovanja tvrtke "Polleo Adria d.o.0." Vase sudjelovanje je vazno radi potpunih
informacija o navedenoj temi, te Vas molim da za popunjavanje ankete izdvojite 5 minuta,

Anketa je napravljena isklju¢ivo radi prikupljanja i obrade vezano za diplomski rad, te se
nece koristiti u nikakve svrhe i u potpunosti je anonimna.

Molim Vas da pozorno procitate anketna pitanja, te da na njih odgovorite tako da oznagite
jedan od ponudenih odgovora.

Hvala!

(Rezultati ée na zahtjev biti dostupni svim sudionicima ankete)

1. Spol
Oznadite samo jedan oval.

Musko

«_ Zensko

2. Dob

Oznacite samo jedan oval.

(1825
26-35

(3645
46-55
56-65
Iznad 65
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3. Radni status

Oznadite samo jedan oval,

Zaposlen/a
D Nezaposlen/a
Student/ica

U mirovini

4. Stupanj obrazovanja

Oznacite samo jedan oval.

C Dsss
(Cvss

(_ vss

") Magistar/doktor znanosti

5. Ukupni mjeseéni prihodi
Oznacite samo jedan oval.

manije od 500 eura
500-650 eura
650-800 eura
\___/ B00-950 eura
) 9501100 eura

@ iznad 1100 eura
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14.  Jeste li ¢lan kluba lojalnosti?
Oznadite samo jedan oval.
Da
. _J Ne

Ne kupujem preko Interneta

15.  Jeste li zadovoljni pogodnostima koje ostvarujete uz klub lojalnosti?

Oznacite samo jedan oval.
(__)Da
(D Ne

P N -
Nisam ¢lan

16. Koliko ¢esto narucujete njihove proizvode?

Oznadite samo jedan oval.

Cesto
(__ Rijetko

T ) Nikada

17.  Koji je iznos koji potrosite prilikom kupnje proizvoda?

Oznadéite samo jedan oval.

Oeura
(D Do50eura
( 0d50do 100 eura
0d 100 eura do 150 eura

Iznad 150 eura
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18.  Prilikom kupnje proizvoda na stranici najéesée koristite?

Oznadite samo jedan oval.

Pla¢anje pouze¢em
) Bankovnu transakciju
Kreditnom ili debitnom karticom

C Ostalo

19.  Koji dio asortimana Vam je najatraktivniji?

Oznadcite samo jedan oval.

— Odje¢a
Proteini
Sportska prehrana
\___. Vitamini i minerali
Fitness sprave i oprema
Borilacka oprema

. Bio kutak

20. Koje proizvode naj¢esée naruujete?

Oznacite samo jedan oval.
Odjeéu
Proteine
Sportsku prehranu

() Vitamine i minerale
Fitness sprave i opremu

) Borilatku opremu

" Proizvode iz Bio kutka
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‘

21.  Jesteli zadovoljni s proizvodima koje naruéite?

Oznacite samo jedan oval.

Uvijek
() Cesto
. Rijetko
) Nikada

22.  Jeste li zadovoljni politikom poslovanja tvrtke?

Oznacite samo jedan oval.

(___J Uvijek
Cesto

7 Rijetko
(__ Nikada

23.

zaokruZiti viSe odgovora)

Odaberite sve toéne odgovore.
D Cijena
Brzina isporuke
D Moguénost povrata
_ Informacije o proizvodu
[ Korisnigka sluzba

Odnos cijene i kvalitete

__ Ostalo:

Sto Vam e bitno prilikom kupnje proizvoda iz Polleo Adria d.0.0.? (mozete
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24.

25.

26.

Razlozi zbog kojih kupujete na stranicama tvrtke "Polleo Adria d.o.0." (mozete
oznaditi viSe odgovora)

Odaberite sve tocne odgovore.

Brand proizvoda

Razni oblici pla¢anja

Popusti za registrirane i stalne korisnike
Jednostavnost pretraZivanja stranice
Raznolikost ponude

Kupnja od 0 do 24

Usteda vremena

Kupnja iz udobnosti doma

Ne kupujem na tim stranicama

Nagini pobolj$anja proizvoda na stranicama "Polleo Adria d.c.0."

Odaberite sve toc¢ne odgovore.

D Besplatna dostava

L] Bolja promaocija

D BrZi odgovori na upit
[]Ljubaznost

L] Pobolj$anje izgleda web stranice

U buduénosti ¢u kupovati na stranicama tvrtke "Polleo Adria d.o.0"

Oznadite samo jedan oval.

(__)Da
Ne

Google nije izradio niti podrZava ovaj sadrzaj.

Google Obrasci
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