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POVZETEK

Poslovno okolje se iz dneva v dan hitreje spremMgz te nastale spremembe so tako Stevilne, da
jih je vedno teZje dohajati. To velja Se posebejtigie, ki se ukvarjajo s prodajo. Za vsako
prodajno usmerjeno podijetje je zadovoljstvo kupeelikega pomena. Podatke o zadovoljstvu
kupcev lahko podjetje pridobi nade&inov, pri tem pa ni pomembno prisluhniti samo zaljia
potrebam kupcev, temigih je potrebno tudtim bolj uspesno zadovoljiti. V danasnjiasih si
podjetje lahko zagotovi konkur&m poloZzaj samo takrat, ko pazljivo prisluhne pbam in
Zeljam ciljnih trgov in jih je hkrati sposobn@inkoviteje in uspeSneje zadovoljiti v primerjavi s
konkurenco. Vsako podijetje pa se ubada z vpraSamjako kupce pridobiti in ohraniti, ter kako

dosei in ohraniti njihovo zadovoljstvo.

Vsa slovenska podjetja so v trznem gospodarsketensis izpostavljena ostri konkurenci in
spreminjanju trznih razmer. Iz tega razloga je glosbdlaanje o kvaliteti prodaje odgovorno in
zahtevno opravilo, ki mora iskati reSitve v znamyoslovnih analizah. L&e je poslovna analiza
kvalitetna, omogeéa poslovnemu sistemu sprejemanje dobrih &@t#e, te pa vodijo k izboljSanju

uspesnosti njihovega poslovanja.

V diplomskem delu sem analizirala prodajo v podje{j s poudarkom na prodaji zamrznjenega
sadja in zelenjave gostincem koroSke regije, z mameopozoriti vodstvo podjetja na glavna

problemska stanja pri prodaji, da bi podjetje lafgk@lo najprimernejso reSitev.

Osnovni cilj diplomskega dela pa je bil ugotovikgkSno viogo ima prodaja v podjetju in kako
poteka v podjetju proces prodaje. Hkrati pa sensalauugotoviti raven zadovoljstva kupcev in

kaj bi lahko Se spremenili oziroma izbolj3ali.

Diplomsko delo sem razdelila na teotatiin prakteni del. V teorednem delu sem poskuSala
¢im bolj nazorno predstaviti zapisano teorijo na d@ermamrznjenih izdelkov in prodajo
zamrznjenih izdelkov. Vsa navedena tedredi izhodiga so mi bila v pom® pri izvedbi

raziskave.

KLJUCNE BESEDE: podijetje, prodaja, konkurenca, pogodkiadigenje, cene, reklamacije.



ABSTRACT

Changes in business environmet are faster fronaldgly. Those changes are so numerous that is
hard to keep up with them. All these affect spégiiose enterprises which are involved in
selling. For them the buyers' satisfaction is viemportant. Enterprise can acquire information,
about buyers' satisfaction, in different ways Huisiimportant how to make them even more
satisfied not just acquier about their wishes aeeds. Today only such enterprise which really
has an ear for buyers' wishes and needs and ig@latisfied them can assure itself a rivalry
position on the market. Each enterprise is deaWty the question how to gain and keep the

buyers and how to achieve and keep their satisfacti

In the economic market all Slovene enterpriseseapmsed to intense rivalry and changes in the
market . For this reason making decisions aboalitgof selling is so risky and demanding, but
the solution is in knowledge and business analy@eb/ good business analyses can lead to smart
decisons which make progress in their business.

In this diploma | analysed the selling in an entisgX. The stress is laid on the selling of frozen
fruit and vegetable to different hotel managemeéntSarinthia region. The main aim was to warn

this enterprise where are the problematic pointstenw to solve them.

The purpose of this diploma is to find out whaitges got the selling in the enterprise and how
the selling is carried out. | also analysed whakesahe buyers satisfied and what else could the
enterprise does in this field.

My diploma is divided into theoretical and practipart. The theoretical part is dealing with the

theory of selling frozen products, and all theseengegreat hellp to me when | did the research.

KEY WORDS: an enterprise, a selling, a rivalry, @nttact, keeping in a stereohouse, price,

reclamations.



KAZALO

I Y 1 I 8
1.1, PredstaviteV POOJELa. ... ... i errriiiiiirrrr e e e e e e e e e e e e e e saa s e e e e e e e e e e e e aaaaaeaeeeees 8
1.2. Opredelitev podrdja in opis pProblema............ccoiiiiiceeei e 9
1.3. Namen, Cilj in 0SNOVNE trAItVE........coeiiiiee e 9
1.4. Predpostavke iN OMEJIVE.........coiiiieeeiei e re e e aeaaeen 9
1.5. Predvidene metode raziSKOVANJA........ccaciiiiaiiiiiiiiiiiiiei e e e 10

2. PREDSTAVITEV PODJETJIA X ettt 11
P2 B S - VAV o] 1 T- W o To | i o To To | =3 1= U G PP 11
2.2. Organizacijska Struktura POJELJa.......u.eeeiiiiiiiiiiiiiiie e 13
2.3. ZaposIeni iN iZODraZeVaN]E..........icceeciiiiiiiee ettt rrnnne e e 13

3. SLOVENSKI TRG ZAMRZNJENIH IZDELKOV.......ccoviiiiiiiiiiiiiieeenn, 15
3.1. Konkurenca na SIOVENSKEM trQU.........uuuureiiiiiiiiiiaaeea ettt e e rmmnee e e e e e 17

4. PRODAJA ZAMRZNJENIH IZDELKOV.......oiiiiiiiemiii e 20
4.1. Letne pogodbe in izpiSi POGOUDE. .. ..t 20
S| (b= (o [T o = TP PPPRP 21
4.3, NAIGO. ..ot e e e e e e e e e e e e e e s 22
4.4 DOSTAVEA ....ceeieeeiiiiie e e e ettt ettt e e e et e et e e e e e e e e et e et e e e e e e e e ann e e enene 23
4.5. Cene iN ProdajNi POGOJi.....uuuuuurerieemeeeeeeaeaaitttteseeeeeaeaaaeaaaaaaasanssbeeeeaasnnnbbssseeeeeaaaaaeaans 24
4.6. ReSevanje reKIamacCije...........uuuuieeec ittt e e e e st e e e e e e e e e e e e 25

5. ANALIZA PRODAJE 2002 - 20086..........ccuu e eeeeeeieeee e e eens 26
5.1. Prodaja po sSKUPINAN..........oooiiiiii s 26
5.2. Prodaja PO MESECIN.........ooiiiiiiiieeeeee e 27
5.3, Prodaja po KUPCIN.........uuuiiiiii et 28

6. RAZISKAVA PRODAJE IZDELKOV ZAMRZNJENEGA PROGRAM

SADJA IN ZELENJAVE GOSTINCEM V KOROSKI REGIJL.....c.occueeeeene 30
6.1. PrIPrava rAzZISKAVE. .......cc.uieiiiiii ettt e e e e e e e sees e e e e e e e e e e e e e e e nsanebeeneees 30
6.2. 12vedbDa razZiSKAVE. ..........coii e 30
6.3. Analiza rezultatoVv raziSKaVe. ... 30

7. POVZETEK RAZISKAVE IN POR@ILO VODSTVU PODJETJA........ 39

8. ZAKLIUCEK .....coeuiiiiiiiieeeieieieietees sttt see ettt esese e e seeeees 41

9. LITERATURA IN VIRI... .ottt 43.

-6 -



KAZALO SLIK

Slika 1: Organizacijska shema podjetja X....... e e 13
KAZALO TABEL

Tabela 1: Prodaja po SKUPINaN.............uuuiimmiiiii e 26
Tabela 2: Prodaja po MESECIN..........oooiiiiii e 27
Tabela 3: Prodaja po KUPCIN........cooveiiiieeee e ee e e e e e e e e eeeaaaaeees 28

KAZALO GRAFOV

Graf 1: Prodaja PO MESECIN. .....ccoiiiii i 28
Graf 2: Prodaja PO KUPCIN......ooeiiiiiiiiei et eeneneeeeeeannnnas 29
Graf 3: Kako pogosto nardate zamrznjene izdelke pri podjetju X?........ccociiiiiiiiiiiiieenenenn. 31
Graf 4: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov pdjetja X?.......coooriiiiiiiiiiiiieniiieeeees 31
Graf 5: Ali ste zadovoljni z izbiro izdelkov podjefa X?........uuuuuuiiiiiiiieieee e 32
Graf 6: Ali ste zadovoljni s hitrostjo dostave zamznjenih izdelkov?..........cccccceiiiiiiiniiom 33
Graf 7: Ali ste zadovoljni z razliénimi moznostmi plafevanja?............cccccceeeiiiiiiiiiiiinnen. 33
Graf 8: Ali so naSi potniki in Soferji dovolj hitri in ustreZljivi glede reklamacij?................. 34
Graf 9: Ali ste zadovoljni s kvaliteto in obSirnosjo reklamnega materiala?....................... 53

Graf 10: Ali bi lahko povedali, kolikSen je delez kdelkov podjetja X v vaSem gostinskem
lokalu, glede na ostala podjetja z zamrznjenimi izelKi?...........c.coovvviiiiiiiiiiiiiii e 35
Graf 11: Kdo je v vaSem podjetju tisti, ki odlata 0 NaKUPU?.........cooeiiiiiiiiiiiiiiiiiiei e 36
Graf 12: Ali za pripravo raznovrstne hrane uporabljate sveZe sadje in zelenjavo, ali
Zamrznjeno Sadje IN ZEIENJAVO?.......ccie e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaa 37
Graf 13: Koliko istovrstnega sadja in zelenjave upmbljate svezega in koliko zamrznjega

LY 0 YA T 1= (0 X 38



1. UVOD

Podjetja Zivijo od prodaje izdelkov, blaga oz. g&w, zato je prodaja najbolj kriéma dejavnost
podjetja, ki zakljduje poslovni proces in preko katerega podjetjerapig svoje izdelke oziroma
storitve v denar. Kvaliteta tega procesa pa se zadra ugotavljanju uspesSnosti, kar pomeni

primerjanje doseZenih izidov z zastavljenimi @ljganizacije.

1.1. Predstavitev podjetja

Podjetje X je delniSka druzba, ki se ukvarja s prodnjo in prodajo sladoleda in zamrznjene
hrane (listnato testo, zelenjava, sadje in gotad)jna podrgu Slovenije, Hrvaske, BIH,

Makedonije in Srbije.

Podjetje X je eden najiégh dobaviteljev zamrznjene hrane v Sloveniji. Rptega je podjetje X
Ze leta znana, uveljavliena blagovna znamka zaemenjhrane — tradicionalnega visoko
kakovostnega mismega sladoleda, izvrstnega testa, cmokov, &&gljin drobnih peciv, zelenjave

in zamrznjenih rib, morskih sadezev ter zamrznjarmagsa.

Trzni deleZ podjetja X se vsako leto skokovito paye, tako da:

» v Sloveniji, kjer je podjetje prisotno Ze 9. lefwredstavlja pri zamrznjeni zelenjavi
preko 21% trznega deleza, pri sladoledu pa preRo i2Qje drugi dobavitelj sladoleda
v Sloveniji,

» na Hrvaskem predstavlja preko 81% pri sladoledek@60% pri zelenjavi in 45% pri
ribah,

» v BiH predstavlja preko 80% pri sladoledu,

> v SCG pa predstavlja preko 66% pri sladoledu.

Podjetje X deluje v Sloveniji kotderinsko podjetje mathega podjetja X d.d., ki spada v veliko

mednarodno grupacijo koncerna XY.



1.2. Opredelitev podifa in opis problema

Problematika te diplomske naloge spada na ggelnmarketinga, poudarek pa je na paglio
prodaje, ki je ena najpomembnejSih funkcij v pgdjetaj se z njo zakljiuje poslovni cikel
podjetja in koda z menjavo izdelkov za denar. Danes pa vemo, geSasst poslovanja podjetja
ni odvisna samo od pridobljenega diMda in prometa, ampak tudi od vrste drugih dejawnjlkot
SO image, zaupanje, zanesljivost itrost.

Pri delu smo se omejili néasovno obdobje od 2002 do 2006, pri analizi uspespoodaje pa

smo se omejili na prodajo zamrznjene zelenjavaudjes

1.3. Namen, cilj in osnovne trditve

Namen diplomskega dela z naslovom Analiza prodaje zajarzh izdelkov v podjetju X je
opozoriti vodstvo podjetja na glavna problemskanjstgpodjetja X pri prodaji, da bi podjetje

iskalo najprimernejSo reSitev. OdIbh smo se za praievanje njihove prodajne Sibkosti.

Cilj diplomske naloge je analizirati prodajo v podjetjww obdobju od 2002 do 2006. Ocena in
analiza prodaje sta eni izmed delnih analiz posi@aaUgotoviti Zelimo, kakSno vlogo ima v
podjetju prodaja in kako poteka proces prodajej @plomskega dela je ugotoviti, kakSno
komunikacijo uporabljajo prodajalci-komercialisti kakSno trzenje na podlagi odnosov so razvili

v podjetju. Na koncu zelim podati Se predloge vadga izboljSanje prodaje.

Osnovne trditve, ki jih bomo v diplomskem delu skuSali dokazadi, s
» gostinci na KoroSkem uporabljajod/zamrznjenega sadja in zelenjave kot svezega,

» najvelji delez zamrznjenega sadja in zelenjave kupujdjpadjetja X.

1.4. Predpostavke in omejitve

Predpostavke pri pisanju diplomske naloge so:
» podjetie mora posvati veliko pozornost odjemalcem zaradi dolgorega

sodelovanja z njimi.



Omejitve pri pisanju diplomskega dela so:
» ni dejanskega imena podjetja,
» zaradi uporabe razhih podatkov, ki so za podjetja strateSkega pomenaiso
namenjene javnosti, se bom omejila na razpoloZljlestopne podatke,
» omejujemo se n&asovno obdobje od 2002 do 2006,

A\

omejili se bomo samo na gostince na popréoroske,

» omejili se bomo samo na izdelke zamrznjenega sadjelenjave.

1.5. Predvidene metode raziskovanja

V diplomski nalogi bomo uporabili poslovno razislatve metode. Diplomska naloga bo

opravljena v dveh delih.

V teorettnem delu diplomske naloge bomo uporabili metodo pitanije (predvsem v
teorettnem delu bomo prevzemali strokovna znanja, spoanatalig€a in sklepe domah in

tujin avtorjev).
Praktiéni del diplomske naloge, ki se nanaSa na podjetjegerelji na analitihem pristopu.

Uporabila pa bom metodo analize (kjer gre za pmetaazlenjevanja celote v dele, katere se
loceno opazuje) in metodo sprasSevanja (anketirargalst
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2. PREDSTAVITEV PODJETJA X

2.1. Razvojna pot podjetja X

UspeSna leta podjetja X segajo v leto 1958, tgkrae v okviru Zagreldé&e mlijekare proizveden
prvi industrijski sladoled na pi#li. Sedem let kasneje, nataeje 26.6.1965 je izdelan prvi pogon
za proizvodnjo sladoleda pod imenom X. Prvi sladofgod imenom Y dosega zavistno
popularnost, ki traja Se danes.

Od januarja 1994. leta podjetje X posluje v seskavicerna Agrokor. Ta zdruzitev je oméda
hitrejSi razvoj in odvajanje velikih sredstev z&reloski napredek. Podjetje X je opremljeno z
najsodobnejSimi stroji za proizvodnjo. lzdelanansva skladi&a surovin in hladilnic, nabavljeni
SO stroji za embaliranje ter nova energetska iormécijska oprema. Do danes je podjetje
investiralo v& kot 69 milijonov evrov, kar je privedlo do dosegamdlicnih proizvodnih in

prodajnih rezultatov.
l.aprila 1999 leta je v podjetju X vzpostavljefSO 9001 kot znak kvalitete.

Z doslednim uvajanjem strategije razvoja podjetjleté 2000 spravi v pogon lastno proizvodnjo
v Citluku v BiH, kjer se beleZi velik uspeh, kar dokfz 85% deleZ sladolednega te&S

Leta 2002 podjetje X prevzame Daruvarsko tovarngmdelavo in prodajo rib Irida d.o.0.;
sodobno tovarno za obdelavo, konfekcioniranje obgko zmrzovanje vseh vrst sladkovodnih in

morskih rib, glavonozcev, rakov, Skoljk ter proidaw iz rib in ostalih morskih sadezev.

VARNOST POSLOVANJA, KONTROLA KAKOVOSTI, ISO 9001, H ACCP QUALITY
SYSTEM CERTIFIED

Vsi izdelki podjetja X so pod stalnim nadzorom koie kvalitete in laboratorijev v mahem
podjetju, drzavne zdravstvene inSpekcije in veteske inSpekcije, kar dokazujejo ustrezni

certifikati za vsako posiljko blaga, ki je izvozeimadrzave proizvajalke.

Podjetje X ima mednarodno priznani certifikat zaokio kakovost poslovanj&O 9001, izdan s

strani Svedske presojevalne agencije.
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Poleg izvoza v Slovenijo podjetje X izvaza v drz&lké¢ (Francija, Belgija), drzave Balkana (BiH,
SCG, MK, Kosovo) in drzav CEFTE (Madzarska, RomunBalgarija).

TOVARNE PODJETJA X

Svoje enote in proizvodne tovarne ima podjetje ¥sti na HrvaSkem (Zagreb, Daruvar), BiH
(Citluk, Sarajevo), 8G (Frikom-Ledo Beograd) in na Madzarskem (Ledo Huggpri

Budimpesti). Tovarne imajo registracijo za izvoEW.

Se posebej so izdelki v procesu preverjanja kvalitea slovenski strani, in sicer pri trznem,
sanitarno-zdravstvenem inSpektoratu in pri Univerzjubljani, Biotehniski fakulteti, Oddelku za

Zivilstvo.
PARTNERJI PODJETJA X

Poleg streZbe trgovinskega sektorja s sladoledestorn, zelenjavo in ribami, kjer streZejo tako
rekad vse trgovske hiSe v Sloveniji (PS Mercator, MesceBVS, Interspar Slovenija, Leclerc,
Tus, Petrol, OMV-Istrabenz, Ina, MOL...), so krepkasi tudi na podrgju gostinske strezbe.
Na podrd@ju gostinske ponudbe streZejo Ze preko 1400 hqtekstavracij, gostt§ penzionov,

v

sol ...
PODPORA PARTNERJEM PODJETJA X

Podjetje X svojim partnerjem zagotovi, da se njihaelo ne koéuje s prodajo izdelkov, ampak
se nadaljuje s promocijskimi degustacijami, zad@aposebej opremljeni, z akcijskimi prodajami,
oglasevanjem v medijih (TV, radio, pisani mediggjemskimi prireditvami (S svojim razstavnim
prostorom na Ljubljanskem sejmu, zboru gostincevkamor povabijo tudi svoje partnerje in
kupce. Podjetje X svojim partnerjem omoégdudi pospeSevanje prodaje z r&ziini nagradnimi

igrami.

Distribucijo ima podjetje X razvejano po celotno&niji, vendar je odprtih Se kar nekagko
kjer bi podjetje lahko bilo uspesno.

Med drugim je podjetje X dejavno tudi na vseh porbeajSih sejmih v bliznji Evropi in
stalno oglasuje v razinih medijih (TV, plakati¢asopisi, radio...).
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2.2. Organizacijska struktura podijetja

Organizacijska shema podjetja X v Sloveniji je adsia:

Slika 1: Organizacijska shema podjetja X v Slovenij

DIREKTOR

FINANCNI
ODDELEK

KOMERCIALNI
ODDELEK

1 1 1 1 1 1
[RACUNOVODS'] [INFORMATIKAJ [ FINANCE J [ADMINISTRACIJJ [ LOGISTIKA J [ PRODAJA J
VO A

Vir: Interni podatki podjetja X

Gre za centralizirano organizacijo podjetja, kampai, da vse pomembne otitve sprejema
vodstvo podjetja v Sloveniji. Dotene funkcije upravljajo v podjetju tako, da ob helsti podjetja

X iz Slovenije prevzemajo zahtevnejSa opraviladg@vornosti tudi drugi zaposleni.

2.3. Zaposleni in izobrazevanije

Zaradi razvoja znanosti, tehnike, konkurence sojgtjad prisiliena svoje sodelavce dodatno
izobrazevati. Izobrazevanje kadrov lahko razdelime tri osnovne oblike, ki se med seboj

dopolnjujejo. To so Solanje, trening in informirarfRadonjt, 1979, 134).

S Solanjem naj bi sodelavci dobili osnovno znakjega zahteva delovno mesto, pa tudi tista
znanja, ki so plod novejSih spoznanj iz d@pega podrfa. 1z prakse vemo, da pridobljeno

znanje ne glede na stopnjo izobrazbe hitro zaZai®, ga je potrebno ponovno nadoknaditi.

Trening je prenaSanje osnovnega znanja v konkmgtnacijo, ki je znéilna za doléeno prodajno
problematiko podjetja.

Informiranje ima velik pomen, saj so prodajni kagavilno in pravéasno informirani o

bistvenih problemih prodaje v podjetju in izvengge
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Izobrazevanje in usposabljanje zaposlenih sta degtly ki podjetju X omogéata prezivetje in
razvoj v okolju, katerega ztignosti sta visoka stopnja konkurence in nenehmerspmbe, ki jih
narekujejo nove tehnologije in nove zahteve kupdew.tem pa gre za to, da poskusajo s
posebnimi postopki izboljSatiovekovo znanje in lastnosti, da bi ta lahko ogedyhli da bi bolje
opravljal svoje delo. IzobraZzevanje zaposlenihe@qgtrebno tudi zaradi zastaranja obsega
znanja zaposlenih in poslabSanja njihovih sposdbri@asbrazevanje in usposabljanje povata
podjetju X velike stroSke, vendar pa je od njijueliki meri odvisna uspesnost poslovanja.

V podjetju X se dobro zavedajo pomena izobrazevamjasposabljanja zaposlenih in zato temu

namenjajo veliko pozornost.

Podjetje lahko pridobi veliko prednoste zaposli boljSe prodajno osebje in ga uspeSneje
izobraZuje ter strokovno izpopolnjuje kot njegowdnkurenti. Za bolj izobraZzene in strokovno
usposobljene zaposlene je &it@o (Potanik, 2002, 165):

» da imajo potrebne spretnosti in znanje,
da so vljudni, spostljivi in pozorni do kupcev,
da so vredni zaupanja,
da so zanesljivi, torej izvajajo delovne nalogeanato in dosledno,

da se hitro odzivajo na Zelje in potrebe kupcev,

YV V V V V

da kupce razumejo in se z njimi nataa sporazumejo.
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3. SLOVENSKI TRG ZAMRZNJENIH IZDELKOV

Zanimivo je, da je rast porabe nekaterih zamrzhjezdelkov po letu 1999 v Sloveniji zad/&ot
48% veja kot leto poprej (rast trga) (http://www.ledomsdin.htm,dne 1.9.200)/ To dokazuje
tudi vedno véja poraba, zato je podjetje X Se bolj préano, da je sveZze zamrznjena hrana trend,

ki se nadaljuje.

Trzni delez podjetja X se v Sloveniji vsako letook&vito poveéuje, tako da predstavija pri
zamrznjeni zelenjavi preko 21% trzni delez, pridsledu pa preko 20% in je drugi dobavitel;
sladoleda v Sloveniji (http://www.ledo.si/main.htdne 1.9.200)/

Potrosniki v Sloveniji so zamrznjene izdelke lepoegeli, saj je mog&e pripraviti okusen obrok v
zelo kratkemcasu. V danaSnjendasu hitrega tempa Zivljenja in pomanjkadmsa je skoraj
nepogresljiv del naSe prehrane zamrznjena hrana, fiaktcno hranimo doma in jo po potrebi

hitro pripravimo.

Na slovenskem trgu najdemo raznovrstne zamrznjatediie:
» zamrznjena zelenjava in sadje,

zamrznjeni izdelki iz krompirja,

zamrznjeni izdelki iz testa,

zamrznjene ribe,

zamrznjene gotove jedi,

Y V. V V V

sladoled.

RAZVOJ ZAMRZNJENIH IZDELKOV PODJETJA X NA SLOVENSKE M TRGU

Na slovenskem trgu se v okviru Jugoslavije grpbpjavijo zamrznjeni izdelki podjetja X leta
1959, ko le-to zéne z osvajanjem potroSnikov izven Zagreba. Pryigavi sladoled na péli.

Ze leta 1963 se pojavi tudi sladoled v posodidiptaaslednje leto ji sledijo 3e sladoledne tortice
1967 pa podjetije X Zae z oskrbo trzi& z zamrznjeno zelenjavo in sadjem, z zamrznjenimi
ribami in mesom za Zar. Leta 2006 podjetje X iz r2ag razSiri svojo ponudbo Se z izdelavo
zamrznjenih gotovih jedi (http://www.ledo.hr/v4/exhtml,dne 9.9.200)/
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ZNACILNOSTI ZAMRZOVANJA

Zamrzovanje je zelo razSirjena metoda podaljSevaratojnosti zivil in je najboljSa
tehnologija, ki ohranjanja prehranske in hranilmedwnosti zivil. Zamrzovanje zelo zmanjSa
ali pa zaradi nizkih temperatur popolnoma préprerazvoj mikroorganizmov
(http://www.ivz.si, dne 11.9.2007).

Poraba zamrznjenih zivil iz leta v leto nat@Spri ¢emer moramo poudariti, da je najboljsa
kakovost zamrzovanja mogd le v industrijskih razmerah. ZmanjSevanje preskan
vrednosti nastane zaradi delovanja Stevilnih def@wn zato je potrebno za zamrzovanje
surovino ustrezno pripraviti. Najbolj odporne snewzivilu so encimi, ki pdasi delujejo tudi
med veémeseénim skladi€enjem, ter spreminjajo in kvarijo izdelek. Predvsgme za
oksidacijske encime, ki povztajo spremembo barve in porjavenje izdelka, esterkize
povzraajo spremembo vonja, in lipaze, ki powam Zarkost in so najbolj odporne, saj
delujejo Se pri -3%C (http://www.ivz.si, dne 11.9.2007

Encime je zato potrebno pred postopkom zamrzovamyansSiranjem uditi. Zamrzovanje
sicer manj poskoduje neblanSirano tkivo kot blar&;, vendar ga moramo izvesti, kadar
bomo zamrznjeno Zivilo skladid dlje casa, ker blanSiranje omagp vejo stabilnost
zamrznjenega izdelka, sicer se prehranska vrednosenzorine lastnosti Zivila hitreje
slabSajahttp://www.ivz.si, dne 11.9.200.7

Hitro zamrznjena Zivila so tista, kjer se frontanzaovanja Siri vé kot 1 cm na uro. To pa je
omogd@eno samo Vv industrijskih razmerah. Datireamrzovalniki tehriino takSnega zamrzovanja

ne omogoajo (http://www.ivz.si, dne 11.9.2007

Poseben problem v doih zamrzovalnikih predstavlja nihanje temperaturednskladigenjem,
kar povzrai rast kristalov, ki poslabSajo teksturo izdelkgpovetajo kolicino tekaine, ki iztee

iz Zivila po odtaljevanjul{ttp://www.ivz.si, dne 11.9.200.7
Glavni dejavnik, ki vpliva na kemijske in biokenkigs lastnosti zamrznjenih Zivil je gibanje vode.

lzguba vode je najwg problem in zahteva veliko pozornosti, saj je ikekrat glavni in

omejitveni razlog za obstojnost zamrznjene hrdutg {//www.ivz.si, dne 11.9.200.7
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Zanimive so tudi spremembe hranilnih vrednosti patledica oksidacije nen&snih magobnih
kislin, ki postanejo prehransko neustrezne. Ze maspremembe masbnih kislin povzréijo

zaznavne spremembe v Zarkosti izdekap://www.ivz.si, dne 11.9.2007

ZmanjSanje vsebnosti vitaminov med zamrzovanjem fath pomemben vpliv na prehransko
vrednost izdelkageprav so primerjave razhih postopkov konzerviranja pokazale, da prav

zamrzovanje najmanj zmanjSa vsebnost vitaminowiuzfhttp://www.ivz.si, dne 11.9.200.7

Pomembno je, da Zivila embaliramo v nepropustno aaflo, ki prepr&@ izsuSevanje
(http://www.ivz.si, dne 11.9.2007

Podjetje X ima sedem razlogov za prednost zamrinjerdelkom:

vrhunska kvaliteta,
bogastvo razéinih okusov,
hitra in enostavna priprava,
dostopnost celo leto,

brez konzervansov,

ohranja vse hranilne vrednosti,

YV V. V V V V VY

najveija stopnja porabe — ni odpada.

3.1. Konkurenca na slovenskem trgu

Za vsako podjetje so najgjekonkurenti tista podjetja, ki se usmerjajo neeisiljne trge in imajo

enako strategijo.

Podjetja morajo poznati odgovore na naslednjinvpeaSanj o svoji konkurenci (Kotler, 1998,
224).:

kdo so konkurenti,

kakSne so njihove strategije,

kaksni so njihovi cilji,

kakSne so njihove prednosti in slabosti,

YV V V V V

kaksni so njihovi vzorci odzivanja.
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Podjetje mora ugotoviti zgdnosti konkurentov in njihovega delovanja na trgrasti pa
naslednje (Potmik, 2002, 90):

>

podjetje lahko konkurira s posameznimi izdelki skiupinami izdelkov, vendar ni
vsako podjetje, ki proizvaja istovrstne izdelkeitkdnkurent (na primer prodaja na
drugih trgih ali proizvodnja manjSih kéin). Zato je koristno ugotoviti mozni obseg
proizvodnje pri konkuratmih podjetjih, dinamiko in raznolikost proizvodrigr obseg
prodaje, da bi te podatke primerjali s poloZajelasinem podjetju,

ugotoviti moramo prodajno obmje konkurence (oziroma najpomembnejSe kupce)
ter prodajna obmia, na katerih Se ni konkuré&mh podjetij oziroma je ponudba
nezadovoljiva,

najhujsi konkurenti podjetja so tisti, ki se usrjeena iste ciljne trge in uporabljajo
enake trzne strategije, zato moramo preukakSne prodajne metode uporabljajo
konkurertna podijetja, kakSne prodajne poti izbirajo, alireoteh prodajnih poteh
uspesni in kakSen bi bikinek prodaje po drugih prodajnih poteh,

posebej skrbno moramo peétiiprodajne cene konkurénih podijetij, kakSne ptalne
pogoje nudijo svojim kupcem (skonto, rabat,cpra rok), oziroma druge ugodnejSe
dobavne pogoje (embalazagmaodpreme, plélo prevoznih stroSkov) v primerjavi s
pogoji, ki jih nudimo kupcem sami,

prav tako je pomembno, da p&euo reklamno dejavnost konkurence, ki lahko
odlocujoce vpliva na kupce pri njihovih nakupnih oditvyah, zato moramo primerjati
intenzivnost lastne in konkur&me reklame, kolikSna fingna sredstva namenjamo za
oglaSevanje sami in kolikSna konkurenca, katerdanreke posrednike uporablja

konkurenca in kakSertimek dosega z oglasevanjem.

Na slovenskem trgu se pa\ige rast konkurentnih podjetij z zamrznjenimi ZiviDo podatkov o

konkurergnih podjetij pridemo s tezavo, saj konkurenca redkzkriva pomembne informacije,

sploh tiste, ki se nanasajo na njihove konk&menprednosti. Najbolj se lahko podjetje X zanese

na informacije, ki jih pridobi z opazovanjem in@aSevanjem kupcev o ponujenih ponudbah iz

konkurergnih podjetjih.

Glavni konkurent glede prodaje so Ljubljanske mtaka ki proizvajajo podobne izdelke kot

centralno podjetje X d.d.. Ljubljanske mlekarne jonaidi svoja lastna skladig, nimajo pa lastne

dostave, kar je Ze ena od konkufes prednosti podjetja X. Za Ljubljanske mlekarneijm

kooperanti, kar dvigne ceno izdelkom.
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Konkurertna prednost podjetja X pred Ljubljanskimi mlekarmgen tudi ta, da Ljubljanske
mlekarne nimajo sistema prednétp zato nimajo potnikov, ki bi lahko ta natia pobrali

neposredno pri strankah.

Edina in najvéja prednost konkurénega podjetja Ljubljanske mlekarne je ta, da jelana

proizvajalec.

Konkurertna podjetja so tudi Vigros, Brumec - &grj, Frigomar. Ta podjetja so man;jsi
konkurenti, ki nimajo lastne proizvodnje, saj sgpdbeni dostavljalci za nekatera tuja podjetja.
Izdelki so slabSe kvalitete in imajo zato temu mine cene. Tudi ti konkurenti nimajo sistema

prednardail.

Konkurergna prednost podjetja X je tudi ta, da lahko prekgik potnikov stranke takoj obvesti

o novih izdelkih, ki prihajajo na tris.
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4. PRODAJA ZAMRZNJENIH IZDELKOV

Prodaja je najpomembnejSa faza poslovanja trgoystdjetij, v kateri se vrednost nabavljenega
blaga pretvori nazaj v denafe ta faza poslovanja ne uspe, so bile vse prejfpetrebne, saj
Sele porabniki s svojim nakupom dokoao potrdijo uprawienost proizvodnje. Ker je
posredovanje blaga od proizvajalcev do porabnikdavrg naloga trgovskih podijetij, je prodaja
usodna poslovna funkcija, pri tem pa ne smemo zangrmpomena ostalih funkcij, ki omogajo

izvajanje prodaje, zlasti nabave, financ in kadi@eta:nik, 2001, 110).

Proizvodna paleta podjetja X je namenjena SirSeraglkpotrosnikov, kar jeditno iz dejstva, da
se razen Siroke proizvodnje sladoleda nudijo tudiizpodi iz testa, zamrznjenega sadja in
zelenjave, gotovih jedil in zamrznjenih rib. PoggeX neprestano spreminja in prilagaja svojo

paleto izdelkov, da bi ugodili tudi najzahtevnejSim

Prodajo svojih proizvodov podjetje X ustvarja skwgovino na veliko in malo, gostinstvo, lastno
malo prodajo, javne ustanove in izvoz. Ob zagretSkeedi§u podjetje X poseduje razgrnjeno
mrezo poslovalnic v Bjelovaru, Varazdinu, DubrownilSplitu, Zadru, Rijeki, Karlovcu, Osijeku,
Slavonskem Brodu in Pafe. Prav tako poseduje lastno proizvodnjo in distifo v BiH, lastno
distribucijo v Sloveniji, ekskluzivne distributeneSrbiji, kjer je za uvoz in kontrolo distributex
ustanovljeno lastno podietje, ekskluzivni distréajitv Crni gori, Makedoniji in na Kosovu ter

proizvodnja za druge proizvajalce sladoleda n&ifziMadzarske in Belgije.

4.1. Letne pogodbe in izpisi pogodbe

Po izbiri kupca sledi podpis pogodbe.

Pogodba je pravniski izraz za sporazum med dvemavedl strankami glede medsebojnih
obveznosti. Oldiajno so pogodbe narejene v pisni obliki, redkejeuokale v ustni. Najbolj znana
je kupoprodajna pogodba (http://sl.wikipedia.orghifogodbadne 25.9.2007

Kupoprodajna pogodba podjetja X ima naslednjo sesta
» pogodbeni stranki,
» predmet pogodbe,

> cena,
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kakovost,

rok, n&in in kraj primoprodaje blaga, dobavnica €um,
nadaljne obveze,

prevzemanje blaga in reklamacije,

roki in n&ini placila,

zavarovanje plala,

obresti in cassa-sconto,

dodatni popusti,

oprema,

razveljavitev pogodbe,

rezresSitev sporov,

vV V V V V V V V V V VYV VY

podpisi.

Stranki v pogodbi nat&neje dol@ita pravice in obveznosti, cene, Katio, kakovost, pléine
pogoje, dodatne popuste (glede nadiobd kupljenega izdelka), o rokih in &aih plila. Stranki

se dogovorita tudi 0 moznosti uporabe hladilne w@reki je v lasti podjetja X.

Kuporodajna pogodba daje poslovnemu sodelovanynpraarnost (Potinik, 2001, 93).

Pogodbo morata podpisati pooliesa predstavnika prodajalca in kupca. Zig je obweze

Pogodba mora imeti datum in kraj podpisa. Veljalndva podpisa.

4.2. Skladigenje

Skladi€enje se nanaSa na gospodarjenje s prostoromphkitieben za gibanje proizvodov znotraj
skladi&a, med skladi&enjem materiala in delovnih mest, med posameznatowhimi mesti in

skladigenjem kokinih izdelkov.

Osnovni cilj skladi&ne dejavnosti je torej premagova&t@sovne razlike medasom prispetja
materiala 0z. proizvodnje gotovih proizvodowasom uporabe ali odprave. Pri premagovanju te
casovne razlike mora material ohraniti kolsko in kakovostno zahtevane standarde. Skiadis
naj bodo oblikovana tako, da omdé@go ¢im krajSe transportne potéim manj premefanj in

drugih manipulacij v skladé& in prepréujejo zastoje. Skladig¢nje naj bo pregledno in zahtevani
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material hitro dosegljiv, hkrati pa morajo biti @pjeni tudi vsi varnostni ukrepi, da ne pride v
skladigih do kraj in poSkodb (LogoZzar, 2004, 22-23).

Sprejemanje odltev o kolini in vrednosti zaloge je povezano s potrebamidppe. Zato
oblikujejo trgovska podjetja politiko zaloge talda zagotavlja prawasno razpoloZljivost blaga,
skladno z gibanjem prodaje, in da hkrati z zalogonastajajo stroski zaradi prevelikih K.
Odlccitve o vrednosti zaloge so izredno pomembne, sag¢ #aloga blaga pretezni del obratnih
sredstev, vrednost zaloge pa je nélvat odvisna od splosnih trznih gibanj, pravilnkiie blaga,
nakupnega vedenja porabnikov, delovanja konkuménpodjetij, vremena, pa tudi socialnih in
druzbenih dejavnikov (Potaik, 2001, 100).

Zaradi lazjega premagovanja transportnin poti incdjgtje X v Sloveniji ze dva velika
distribucijska centra — v Ljubljani in Mariboru.idlribucijski center v Mariboru je prel z
delovanjem konec leta 2004 in zadovoljuje vse Edhdarde za skladiénje in distribucijo

zamrznjenega blaga. 1z teh dveh distribucijskintrmeniahko oskrbujejo kupce po vsej Sloveniji.

Zamrznjeni izdelki se na KoroSko vozijo iz distridijgkega centra v Mariboru.

V skladi€u morajo skladi&i delavci preverjati stanje zalog, pripraviti négno blago, preverjati

delovanje HACCP — sistema, ...

4.3. Nar@ilo

Fizi¢na distribucija se ptne z nardilom odjemalca. Kljgna potreba v podjetjih danes je &kmje
kroga od nargila do pl&ila, kar pomenias, ki je pretekel od prejetja ndila do pla&ila. Krog
obsega veliko korakov: prodajel prenos nakdla, vnos nardila in preverjanje dobrega imena
odjemalcagasovno razporejanje zalog in proizvodnje, poSigamaréenega blaga in tana, ter
prejem pldila. Ve¢ ¢asa krog porabi, nizje je zadovoljstvo odjemalcavnizji so dobiki

podjetja. Podjetja zelo napredujejo pri ravnanpaezili zaradi r&unalnikov (Kotler, 1998, 589).

Sprejemanje natdla je konkretna prodajna akcija, ki pomeni nepdsareposlovni kontakt s
kupcem in predstavlja tudi ustvarjanje dejanskevpeaobveznosti. Sprejetje néia mora biti
¢im bolj precizno in naj zajame vse pogoje, takddwoek, kvaliteto, ceno, nabavne roke, dobavne
in placilne pogoje, postopke pri odklonih od osnovnih gegproke za reklamacijo in podobno.

Bolj so vsi elementi doteni, manjSa je verjetnost poznejSih sporov (Biutq 2001, 143-144).
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Naratanje blaga je pomembna funkcija, ki mora biti ewitt@ana in kontrolirana, zato je @ajno
v pisni obliki. Nar@anje je lahko tudi ustno. Pisno néito je tudi nar@ilo poslano po faksu ali
po elektronski posti.

Vsi kupci na Koroskem nagajo pri potniku podjetja X, ki je doten za Korosko. Potniki
vhesejo vsa natda v prenosne faunalnike - dlatnike, kjer imajo dnevno aZurirano zalogo
blaga. Tako lahko kupcem dajo kakovostno infornmaoijizdelkih. Blago je dostavljeno kupcu
naslednji delovni dan pa oddaji naita. Kupci po navadi nat@jo enkrat do dvakrat tedensko,
odvisno od porabljenih izdelkov.

V primeru da Zelijo kupci izdelke, ki trenutno nisa zalogi, jim le-te dostavijo takoj, ko jih

podjetje X nabavi v centralno skla&ks ali pa se jim ponudi podoben izdelek.

4.4 Dostava

Dostavo imajo razvejano po celotni Sloveniji.

Moc¢no so se okrepili v smislu izbora blaga, pa tudiostavnem smislu. Delujejo Ze iz dveh
lastnih centralnih skladidv Ljubljani in Mariboru. Nov distribucijski center Mariboru je préel
z delovanjem v decembru 2004 ter zadovoljuje vsesElhdarde za sklad&nje in distribucijo

zamrznjenega blaga na -27 st.C.

Imajo tudi serijo lastnih posebnih kamionov, ki zameno hrano dostavljajo po HACCP
predpisih v transportu na -35 stopinj C ohlajendmilorah, ki zagotavljajo ohranjanje kakovosti
zamrznjenega blaga vse do vrat kupca. V podjetjiskeraj 60 zaposlenih neposredno v
distribuciji.

Vsi izdelki so globoko zamrznjeni (-18 stopinj Q) ierjajo vse do uporabe najmanj enak
rezim skladi8enja. Svoje izdelke lahko dostavljajo ambulantrmisaa trgovinski, pa tudi za

gostinski program.

Po oddanem naédu kupca potniku podijetje X dostavi blago. Dostdtaga opravlja voznik
tovornjaka podjetja X.Podjetje X dostavlja svoje svoje zamrznjeno blago KoroSko iz

centralnega skladia v Mariboru. Dostavlja jih z lastnimi kamioni, ikhajo zamrzovalne komore.
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Ob dostavi kupec fizho prevzame vse izdelk€e blago ne ustreza daékenim kriterijem, ga
zavrne.Ce se kokina blaga na dobavnici in dejanska kma ne ujemata, alie blago ni
ustrezne kakovosti, mora prevzemnik blaga sest&aisijski zapisnik, ki ga skupaj s

potrjeno dobavnico dobavitelja preda vozniku blaga.

4.5. Cene in prodajni pogoji

V vecini trgovskih podjetij je glavni cilj oblikovanja aksimiranje doldkonosnosti celotne palete
izdelkov. Modeli, ki pojasnjujejo razmerje med cangpovpraSevanjem, so le delno Kkoristni za
kalkulacije prodajnih cen. Razumevanje ¢inkov cene na povpraSevanje je bistveno za
maksimiranje doltka in zahtev glede zniZevanja zalog. Ekonomskaijée@kuSa pojasniti
razmerja med ceno in povpraSevanjem, vendar tadhtnim modelom ni uspelo primerno
pojasniti inkov cen na povpraSevanje v trgovini. V zadnjémsu se je povalo zanimanje za
psiholosSke dejavnike oblikovanja cen, ki izjemndiwggo na spremembe razmerja med ceno in
povpraSevanjem (Patoik, 2001, 243).

Cene se dol@mjo za vsako skupino izdelkov podjetja X posebeg. ddl@anje cen in ostalih

ugodnosti (popusti, rabati ...) je odgovorna uprnawdjetja. Cene podjetja X so prilagojene trznim
cenam. Nekateri izdelki so zaradi svoje kvalitet@zd. Nasploh pa so v podjetju X ugotovili, da
imajo kupci njihove izdelke za kakovostne in nekolidrazje. Cene izdelkov postavljajo na

podlagi stroSkov in na podlagi cen konkurence.

Ko Sofer izr@i kupcu dobavnico/raun, je to hkrati Ze fan za blago. Kupec mora poravnati
racun skladno s pogoji iz kupoprodajne pogodbe. Pmdj¢tse v primeru neptanega réuna ze
prej zavaruje s tem, da mu kupec Ze ob podpisudimg@r@i bariranéek, transirano menico al

garancijo poslovne banke.

Na raunu je tudi rok pléila. Kupec lahko poravna ¢an tudi takoj ob prejetju zamrznjenih

izdelkov.
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4.6. ReSevanje reklamacije

UspeSna storitvena podjetja podrobno pugejo podatke o pritoZzbah in podatke o reSenih
pritozbah. S preievanjem podatkov o pritoZzbah ugotavljajo najpomesjimn vrste pritozb,
vzroke zanje in katerim pritoZbam morajo posvetdjvesjo pozornost. Preievanje podatkov o
pritozbah temelji na drevesu reSevanja pritoZbprikazuje, kako pomembno je pdemje o
pritoZbah vodstvu storitvenega podjetja. Dejangki#toZbe so le vrh ledene gore napak
prodajnega podjetja, saj se po izkuSnjah pritofiriblizno pet odstotkov porabnikov, ki niso bili
zadovoljni s storitvijo (Potinik, 2000, 203).

Kaj se zgodige se porabniki pritoZijo€e se porabniki pritoZijo in je pritozba ugodno reebo
ve¢ kot 90 odstotkov strank ostalo zvestih ponudnikodpje. Nasprotno pa v primerde
pritoZzba ni reSena, stranke niso zadovoljne, in jnkan 60 odstotkov jih Se ostane zvestih
ponudniku po prvi nereSeni pritozbi. Zato je izjemmmomembno, da prodajno podjedjenprej

pozitivno reSi upraviene pritozbe, neuprasgne pa argumentirano zavrne (Roik, 2002, 452).

Tudi v najuspesnejSih trgovskih podjetjih kupci pstp niso zadovoljni z izdelkom ali storitvijo.
Resnéno uspesno bo tisto trgovsko podjetje, ki bo nexaljltega kupca obdrzalo s hitro reSitvijo
njegove reklamacije. Zaradi visokih stroSkov tra&it) aktivnosti natedalje bolj konkureinem
trgu je ceneje kujevo reklamacijo resiti takoj, kot kupca izgubiti pnidobiti novega (Potmik,
2001, 328).

Podjetie X ima svoje potnike usposobljene tako,vdprimeru, ¢e dobijo reklamacjo, le-to
poskusijo resiti hitro in uspesno. V primeru dangkitreklamacije ne morejo resiti, se obrnejo na

vodjo prodaje.

Ce se pojavijo reklamacije o istih izdelkih nawazli¢nih lokacijah, to reSuje vodstvo podijetja.

Tudi te reklamacije se poskusajo resiticima bolj hiter in korekten nan.
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5. ANALIZA PRODAJE 2002 - 2006

V analizo prodaje vkljtujemo zlasti obseg in strukturo prodaje, tok predpjodajne poti, kupce
in prodajne pogoje ter prodajne cene in prodajmeske. Pri strukturi omenimo analizo
prodajnega programa (Rozman, 1993, 104).

5.1. Prodaja po skupinah

Obseg in struktura prodaje po skupinah artiklokgzujemo v tabeli 1. 1z strukture je razvidno,
da najveji deleZ prodaje po skupinah pripada prodaji nibsicer od 44% do 47%.

Drugi najveji delez pri prodaji si delijo testo in ostali izke NajmanjSi deleZz pa predstavilja
prodaja zamrznjene zelenjave in sadja.

Tabela 1: Prodaja po skupinah

2002 2003 2004 2005 2006

MIOSIT [% [MIOSIT [% [MIOSIT |[% [MIOSIT |[% [MIOSIT |%
ZELENJAVA 217,5 15[155 10]183,7 11|226,8 12 249,6 13
RIBE 696 48 1697,5 451734,8 44 1850,5 451902,4 47
TESTO 261 18341 221400,8 241396,9 21384 20
OSTALO 275,5 19|356,5 23]350,7 2114158 22384 20
PRODAJA V MIO
SIT 1450 1550 1670 1890 1920

Vir: Interni podatki podjetja X
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5.2. Prodaja po mesecih

V tabeli 2 je razvidno, da prodaja od leta 2002eata 2006 nar&®. Prodaja se je leta 2003
glede na leto 2002 povala za skoraj 7%. Leta 2004 se je prodaja paeeza 6% glede na
leto 2003, leta 2005 pa je prodaja zrasla za 133degha leto 2004. Prodaja za leto 2006 je
zrasla za slaba 2% glede na leto 2005. Prodaja ed jeta 2002 do leta 2006 poaka za
32%.

Tabela 2: Prodaja po mesecih

2002 2003 2004 2005 2006

MIO MIO MIO MIO MIO

ST |%  |SIT % |SIT % [SIT_ |[% |[SIT _ |%
JANUAR 94,1 [6,49 |986 |6,36 |1145 [6,86 [119,8 [6,34 [120,1 |6,26
FEBRUAR (956 |659 |995 |6,42 |1093 |6,54 |120,9 |64 |1215 |6,33
MAREC 959 |6,61 |99,3 |6,41 |106,8 |64 [122,4 [648 1254 |653
APRIL 97,6 6,73 |102,4 |6,61 1161 |6,95 [129,2 [6,84 |131,4 |6,84
MAJ 167,1 [11,53|180  [11,61[193,8 [11,6 [222,1 [11,75|221,5 |1154
JUNIJ 169,2 [11,67/180,8 [11,66]190,7 |11,42]220,6 |11,67|227,8 |11,86
JuLl 171,5 [11,83|182,3 [11,76(200,4 [12,01(230,1 |[12,17[240,8 |1254
AVGUST 173,7 [11,98185,4 [11,96]198,1 |11,86|226,8 |12 |231,5 |12,06
SEPTEMBER [99,1 [6,83 [118,1 7,62 [1153 [6,9 [1305 [6,9 |127,1 |6,62
OKTOBER [958 |6,61 |985 6,35 |111,4 |6,67 |1254 |6,63 |1255 |6,54
NOVEMBER 932 |643 |99,7 |643 |1065 |6,38 |120,1 [6,36 |121,1 |6,31
DECEMBER 97,2 |67 |1054 |6,81 |107,1 |641 |1221 |646 |1263 |6,57

SKUPAJ
PRODAJA V
MIO SIT 1450 1550 1670 1890 1920

Vir: Interni podatki podjetja X

V analizi prodaje po mesecih beleZi podjetie X rmd@®@merno prodajo. Sezonska nihanja so
velika, saj podjetje X belezi v poletnih meseciditod 60% do 90% povanje prodaje kot v
nepoletnih mesecih. Med poletne mesece Stejemo jordj, julij, avgust, med nepoletne pa

januar, februar, marec, april, september, oktab@rember in december (glej Graf 1).
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Graf 1: Prodaja po mesecih

Prodaja po mesecih
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5.3. Prodaja po kupcih

Na poslovno uspesnost podijetja vplivajo tudi kupadjetju X ni vseeno, kdo so kupci in kako

veliki so, saj se Ze majhna sprememba pri nakumarpeznega kupca v skupni prodaji lahko

odrazi na poslovni uspesnosti podjetja.

Obseg in strukturo kupcev smo prikazali v tabeliP8ikazani kupci so razdeljeni v tri &je

skupine. Ker je obseg kupcev zelo velik, ni smiseijihovo podrobnejSe prikazovanije.

Tabela 3: Prodaja po kupcih

Vir: Interni podatki podjetja X

2002 2003 2004 2005 2006
MIOSIT |% |MIOSIT|% |MIOSIT|% [MIOSIT|% |[MIOSIT |%

GOSTINCI 433,55 [29,9 |426,25 |27,5|492,65 |29,5|540,54 |28,6 577,92 |30,1

TRGOVCI 948,3 |654 |1029,2 |66,4 [1082,16 | 64,8 | 1243,62 | 65,8 | 1230,72 | 64,1

OSTALIKUPCI 68,15 |47 |9455 |61 |9519 |57 |10584 |56 [111,36 |5,8

SKUPAJ V MIO

SIT 1450 1550 1670 1890 1920

Iz grafa 2 je razvidno,da so nagjiekupci trgovci, ki imajo priblizno 65% delez v sgnem delezu

vseh kupcev. Gostinci predstavljajo priblizno 29&ted. Ostali kupci predstavljajo priblizno 6%

delez.
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Graf 2: Prodaja po kupcih
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6. RAZISKAVA PRODAJE IZDELKOV ZAMRZNJENEGA
PROGRAMA SADJA IN ZELENJAVE GOSTINCEM V
KOROSKI REGIJI

6.1. Priprava raziskave

Ze sama faza oblikovanja anketnega vpra3alnika ilg@ tahtevna, saj lahko le z dobro
postavljenimi vpraSanji dobimo smiselne in v analimi uporabne odgovore. Tako je anketa

vsebovala vrsto vpraSanj, v katerih smo povprageeatadovoljstvu kupcev.

Ker je kljwnega pomena prav rezultat, ki pokaZze zadovoljstzwmoma nezadovoljstvo, je
pomembno, da ugotovimo tudi vzroke, ki vodijo k agavoljstvu kupcev. Prav na podlagi teh

ugotovitev lahko v podjetju stanje s primernimiegirSe izboljSajo.

6.2. lzvedba raziskave

Anketne vpraSalnike smo razdelili med gostince koEki regiji. Razdelili smo 30 vpraSalnikov.
Anketni vpraSalnik je vseboval 11 vpraSanj. Vrnjaméetne vpraSalnike smo pregledali, podatke

analizirali in jih prikazali.

6.3. Analiza rezultatov raziskave

Prvo vpraSanje: Kako pogosto néte zamrznjene izdelke pri podjetju X?
S tem vpraSanjem zelimo ugotoviti frekvenco nakukapcev.
Ankentiranci so imeli na voljo 4 mozZne odgovore:

a) redno vsak dan, b) dvakrat na teden, c) enlarédcen, d) 1-2 krat na mesec.
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Graf 3: Kako pogoto narotate zamrznjene izdelke pri podjetju X?

Kako pogosto naro €ujete zamrznjene izdelke pri
podjetju X?

70% - _
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0%-

REDNO VSAK DVAKRAT NA ENKRATNA 1-2 KRAT NA
DAN TEDEN TEDEN MESEC

Iz odgovorov je razvidno, da najvgostincev (66,67%) najpogosteje narceenkrat na teden.
Dobracetrtina gostincev (26,67%) naa dvakrat na teden in le 6,66% gostincev na KomoSke

narata 1-2 krat na mesec. Nid od anketiranih gostincev ne néossak dan.

Drugo vpraSanje: Kako ste zadovoljni s kakovostftelkov podjetja X?
S tem vpraSanjem Zelimo ugotoviti, ali so kupciaaadjni s kvaliteto izdelkov podjetja X.
Ankentiranci so imeli na voljo 3 mozne odgovore:

a) izdelki so zelo kakovostni, b) izdelki so kakstro, c) izdelki so slabe kakovosti.

Graf 4: Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov pdjetja X?

Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov podjetja X?

70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -
10,00% -

0,00%-

0O [ZDELKI SO ZELO KAKOVOSTNI @ IZDELKI SO KAKOVOSTNI O IZDELKI SO SLABE KAKOVOSTI
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Po mnenju 63,33% gostincev so izdelki podjetja ¥ z@kovostni. 36,67% gostincev je mnenja,
da so izdelki kakovostni. Née od anketiranih gostincev pa ni mnenja, da biibdelki podjetja
X slabe kakovosti. To pomeni, da je zadovoljstvestowev zelo pozitivho glede kvalitete

izdelkov.

Tretje vpraSanje: Ali ste zadovoljni z izbiro izkeV podjetja X?

Podjetje X ima Siroko paleto izdelkov. Tu pa nasize, ali so kupci zadovoljni z izbiro
izdelkov.

Ankentiranci so se lahko odii med dvema odgovoroma in lahko so podali tudijeypredloge:

a) da, podjetje ima Siroko izbiro izdelkov, b) pedjetje bi lahko svojo ponudbo Se izboljSalo

(prosim, podajte svoj predlog).

Graf 5: Ali ste zadovoljni z izbiro izdelkov podjefa X?

Ali ste zadovoljni z izbiro izdelkov podjetja X?
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Odgovori na zastavljeno vpraSanje so dali nasledizeltate: velika v@na gostincev (96,67%) je
mnenja, da ima podjetje X dovolj veliko izbiro izkiev. Samo 3,33% pa ni zadovoljnih z izbiro.

Kot predlog so navedli, da bi podjetje X lahko palgvojih izdelkov Se povalo.

Cetrto vpraanje: Ali ste zadovoljni s hitrostjcstive zamrznjenih izdelkov?
Anketiranci so se lahko odidi med tremi odgovori:
a) da, b) ne, c)dasih.
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Graf 6: Ali ste zadovoljni s hitrostjo dostave zamenjenih izdelkov?

Ali ste zadovoljni s hitrostjo dostave
zamrznjenih izdelkov?
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DA NE VCASIH

Vecina gostincev na KoroSkem (86,67%) je zadovoljnifitstjo dostave zamrznjenih izdelkov.
13,33% gostincev jedasih zadovoljna s hitrostjo dostave. V podjetjuoXnsnenja, da je dostava

zelo pomembenilen za potencialnega kupca in se jim zato poskimsdolj prilagoditi.

Peto vpraSanje: Ali ste zadovoljni z r&glimi moZnostmi pléevanja?
Podjetje X Zeli z dobrimi ptalnimi pogoji ohraniti dobre odnose s kupci.
Tukaj imajo na voljo samo dva odgovora:

a) da, b) ne.

Graf 7: Ali ste zadovoljni z razliénimi moznostmi platevanja?

Ali ste zadovoljni z razli €énimi moznostmi
plaéevanja?

10%

90%
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Kar 90% kupcev je zadovoljnih s pllnimi pogoji podjetja X, 10% kupcev pa ni zadovolj s
placilnimi pogoji.
Vecina kupcev je zadovoljna s gllimi pogoji, saj je podjetije X zelo prilagodiloggevanje

razlicnim skupinam kupcev.

Sesto vprasanje: Ali so nasi potniki in Soferji dipwitri in ustreZljivi glede reklamacij?

Ker se da s hitro reklamacijo reSiti marsikateroSanost, nas zanima, ali so naSi zaposleni
dovolj hitri glede reSevanja reklamacij.

Anketirancem smo dali na voljo dva odgovora:

a) da, b) ne.

Graf 8: Ali so naSi potniki in Soferji dovolj hitri in ustreZljivi glede reklamacij?

Ali so nasi potniki in Soferji dovolj hitri in
ustreZljivi glede reklamacij?

10%

90%

O DA m NE

Po mnenju anketiranih gostincev jih samo 10% niozatjnih z reSevanjem reklamacij. Velika
vecina (90%) gostincev pa je zadovoljnih z reSevanjekiamacij.

Sedmo vpraSanje: Ali ste zadovoljni s kvalitetmbsirnostjo reklamnega materiala?

Podjetje X omogeéa ponudbo reklamnega materiala. Zanima nas, aliraoke zadovoljne.

Tudi tukaj imajo anketiranci na voljo dva odgovora:

a) da, b) ne
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Graf 9: Ali ste zadovoljni s kvaliteto in obSirnosjo reklamnega materiala?

Ali ste zadovoljni s kvaliteto in obSirnostjo rekla mnega
materiala?
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Glede ponudbe reklamnega materiala je razlika naaj58,33% kupcev je zadovoljnih s kvaliteto

in obSirnostjo reklamnega materiala, 46,67% kupg=zewni zadovoljnih.

Osmo vpraSanje: Ali bi lahko povedali, kolikSerdgdez izdelkov podjetja x v vaSem gostinskem
lokalu glede na ostala podjetja z zamrznjenimi liz@e

Tukaj smo dali anketirancem na voljo Stiri mozngm¢bre:

a) 0% - 25%, b) 26% - 50%, c) 51% - 75%, d) 76%0%.

Graf 10: Ali bi lahko povedali, kolikSen je delez zdelkov podjetja X v vaSem gostinskem

lokalu glede na ostala podjetja z zamrznjenimi izdki?

Ali bi lahko povedali kolikSen je delez izdelkov po djetjia X v
vaSem gostinskem lokalu, glede na ostala podjetja z
zamrznjenimi izdelki?
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Samo 3,3% gostincev uporablja od 76% do 100% izdepodjetja X glede na ostala podjetja z
zamrznjenimi izdelki. 6,67% gostincev uporablja%i® do 100% izdelkov podjetja X. Najve
gostincev, 60%, uporablja od 26% do 50% izdelkodjgtja X in 30% gostincev uporablja od
0% do 25% izdelkov podjetja X.

Deveto vpraSanje: Kdo je v vaSem podjetju tistpdiocca o nakupu?

To vpraSanje smo postavili z namenom, da ugotovhri@mu se mora potnik naglaat obrniti,
ko zbira nardila.

Anketiranci so imeli na voljo tri odgovore:

a) vodja nabave, b) lastnik lokala, c) kuhar.

Graf 11: Kdo je v vaSem podjetju tisti, ki odlata o nakupu?

Kdo je v vaSsem podjetju tisti, ki odlo  €éa o nakupu?
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VODJA NABAVE  LASTNIK LOKALA KUHAR

Potnik podjetja X se mora v gostinskem lokalu n&jvat obrniti na lastnika lokala. To je potrdila
vecina gostincev (66,67%). V 26,66% se mora potnikngbna kuharja in v 6,67% na vodjo

nabave.

Deseto vpraSanje: Ali za pripravo raznovrstne hraperabljate sveze sadje in zelenjavo, ali
zamrznjeno sadje in zelenjavo?

Tukaj smo dali anketirancem na voljo tri odgovore:

a) ve& zamrznjenega sadja in zelenjave, b seezega sadja in zelenjave, c) priblizno enakzdele

sveZega sadja in zelenjave.

-36 -



Graf 12: Ali za pripravo raznovrstne hrane uporabljate sveze sadje in zelenjavo, ali

zamrznjeno sadje in zelenjavo?

Ali za pripravo raznovrstne hrane uporabljate sveze
sadje in zelenjavo, ali zamrznjeno sadje in
zelenjavo?
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0O VEC SVEZEGA SADJA IN ZELENJAVE
O PRIBLIZNO ENAK DELEZ SVEZEGA SADJA IN ZELENJAVE

Vecina gostincev (53,33%) uporablja za pripravo razsime hrane enak deleZz sveZega in
zamrznjenega sadja in zelenjave.¢\&eZega sadja in zelenjave uporablja 36,67% gmstin

Samo 10% gostincev pa uporablj& vamrznjenega sadja in zelenjave.

Enajsto vpraSanje: Koliko istovrstnega sadja inemglve uporabljate sveZzega in koliko
zamrznjega skozi leto?

Tukaj so morali anketiranci ozéiss krizci, koliko odstotkov sadja in zelenjave @bijo svezega v
razliénih letnih obdobjih.

pomlad poletje | jesen zima

0% - 25% sveZega sadja in zelenjaye

26% - 50% sveZega sadja in zelenjave

51% - 75% sveZega sadja in zelenjave

76% - 100% sveZega sadja in

zelenjave
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Graf 13: Koliko istovrstnega sadja in zelenjave upmabljate svezega in koliko zamrznjega

skozi leto?

Koliko istovrstnega sadja in zelenjave uporabljate
svezega in koliko zamrznjenega skozi leto?

poletje
pomlad
0% 26% 46% 66% 86% 106%
@ 0-25% sveZega sadja in zelenjave W 26%-50% svezega sadja in zelenjave

0051%-75% sveZega sadja in zelenjave 0O 76%-100% sveZega sadja in zelenjave

50% gostincev uporablja v zimskefasu od 26% do 50% svezega sadja in zelenjave. 30%
gostincev uporablja pozimi od 0% do 50% sveZeggasew zelenjave in 20% gostincev

uporablja pozimi od 51% do 75% sveZega sadja enave.

V jesenskentasu uporablja 43,33% gostincev od 26% do 50% sweegadja in zelenjave.
36,67% gostincev uporablja jeseni od 0% do 50%ey@&Zadja in zelenjave. 20% gostincev

pa uporablja pozimi od 51% do 75% sveZega sadjalenjave.

Tudi v poletnentasu uporablja najeegostincev (46,67%) od 26% do 50% svezega sadja in
zelenjave. 36,67% gostincev uporablja poleti od @8650% sveZega sadja in zelenjave in
13,33% gostincev uporablja pozimi od 51% do 75%Zega sadja in zelenjave. 3,3%

gostincev pa v poletnetfasu uporablja od 76% do 100% svezega sadja injae&en
V pomladnemiasu uporablja 53,33% gostincev od 26% do 50% gp@e%adja in zelenjave.

36,67% gostincev uporablja v pomladneéasu od 0% do 50% svezZega sadja in zelenjave in

10% gostincev uporablja pozimi od 51% do 75% svaZeglja in zelenjave.
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7. POVZETEK RAZISKAVE IN PORO CILO VODSTVU
PODJETJA

Trg z zamrznjenimi izdelki je vedno bolj n&sin. Na trgu poteka nenehen boj za kupce, zato
si mora podijetje X nenehno prizadevati, da ohraajoskonkureno prednost pred drugimi

podijetji.

V diplomskem delu sem se osredsl® na analizo prodaje zamrznjenih izdelkov podjexj
nadaljevala pa z analizo prodaje zamrznjenih izmeffostincem na Koroskem.

Pri analizi prodaje po skupinah je razvidno, dajeipel X proda najvé rib in morskih
sadezev. Sledita ji prodaja testa (listnatno testgorski Struklji,..) in prodaja ostalih izdelkov
(sladoled, perutninski izdelki,..). Na zadnjem rmest koli¢cini prodaje je zamrznjena

zelenjava in sadje.

Pri analizi prodaje po mesecih je razvidno, da melgga v poletnih mesecih dvigne za 70-
90% glede na ostale mesece. Glavni krivec za dwiglgge v poletnih mesecih je velika

koli¢ina prodanega sladoleda.

Pri analizi prodaje po kupcih so najyiepotrosniki trgovine, ki kupujejo izdelke za ndjda
prodajo. Sledijo ji gostinci, ki izdelke podjetja Mporabljajo v kuhinjah za pripravo jedi.
Ostala nam je Se skupina razni kupci. To so tigpidk ki izdelke podjetja X uporabljajo za

domae gospodinjstvo.

Pri analizi rezultatov ankete smo ugotovili, d&iwa gostincev na KoroSkem n&eoenkrat
na teden pri podjetju X. Velika ¥ma anketiranih gostincev je mnenja, da so izdetldjetja
X zelo kakovostni in da ima podjetje X Siroko izbizdelkov. Podjetju X predlagam, da bi

lahko paleto svojih izdelkov Se paato.

Ker podjetje X prilagaja pteevanje kupcem, je tudi analiza anketiranih gostirtoepotrdila.

Glede na néne plaevanja ponuja podjetje X radtie popuste.
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Tudi potniki in Soferji so pri podjetju X dovolj trezljivi in hitri glede reSevanja reklamacij.
Vecina anketiranih gostincev je to potrdila. Podjefupredlagam, naj svoje zaposlene Se

naprej tako izobrazuje.
Anketirani gostinci niso bili zadovoljni z obSirrtgs reklamnega materiala, kar lahko v
bodale slabo vpliva na poslovanje podjetja X. Podjetjpprédlagam v@§o angaziranost na

podraiju ponujanja informacij 0 moznostih pridobitve ra@kinega materiala za kupce.

Ker je ve&ina gostinskih obratov v zasebni lasti, se moranigoglede naréila obrniti na
lastnika.
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8. ZAKLJU CEK

Prodaja postaja v danasnjhsih vse bolj pomemben instrument trznega komuamgar pri nas,
pa tudi po vsem svetu. Omagonamré pristnejSe poslovne odnose, skrbi za dober ugbeieja
ter spodbuja potroSnike k nakupu izdelkov podjefankurergna bitka je vse nimejSa in
preziveli bodo le najboljSi in najprodornejSi. Pelfih bodo morala biti izredno pazljiva v
prizadevanju za izboljSave svojih izdelkov, prilggge kupcu. V prodaji zamrznjenih izdelkov so
se rezmere za obstoj podjetij &tmo zaostrile, saj se je konkurenca na tem pgdranoino

poveala.

Podjetja, tudi podjetje X, ki Zelijo uspeti v dangn okolju, ko so vse informacije takoj pri roki
in se vse spreminja iz minute v minuto, morajo bitio dobro seznanjena s tt&f, za katerega
so se odldila. Podjetje mora poznati vse svoje proizvodejitkiprodaja in s katerimi Zeli biti

konkurertna in dovolj inovativna, da je proizvod dovolj zanv za trzte.

Podjetje X s svojimi izdelki dobro pokriva Zelje potrebe potrosnikov. Prisotnost izdelkov
podjetja X je na slovenskem tr&iszadovoljiva, saj jih potrosnik lahko kupi v skpvaaki veji

ali man;jSi prodajni enoti. Prodajne poti podjetjssX dobro ut&ene,éeprav v doléene prodajne
poti prihaja tudi konkurenca. Kupec je vedno bealpteven in svoje Zelje in zahteve tudi jasno
izraza. V podjetju X d.d. se spremljanja Zelja,r@btin zadovoljstva kupcev lotevajo dejavno,
zato redno spremljajo vse trzne raziskave. Njihgwnc samo zadrzati kupce, dolgdten uspeh

jim zagotavlja predvsem pridobivanje novih kupcev.

To diplomsko delo obravnava analizo prodaje zarershjizdelkov podjetja X. Namen dela je bil
opozoriti vodstvo podjetja na glavna problemskajst@odijetja X pri prodaji, da bi podjetje lazje

iskalo najprimernejSo reSitev.

PriSla sem do ugotovitve, da je prodaja zelo ponamiel trznega komuniciranja, ki pa jo je
potrebno obravnavati z ostalimi instrumenti trzenJako ne obstaja splosno pravilo, kako

komunikacijski splet poteka, ampak je odvisno a@dasiije do situacije.

V diplomskem delu sem analizirala prodajo podjéfjaPri tem sem se sfevala s Stevilnimi
omejitvami, kot so nedostopnost podatkov, ker st lgbravnavani kot poslovna skrivnost,
nepoznavanje analiziranega podjetja, nezmoznodblpianja nekaterih podatkov, neizkuSenost

pri opravljanju podobnih analiz in anket v praksi inoZnost objavljanja dejanskega imena
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podjetja. Zavedam se, da bi z dodatnimi analizaknijmi jih zgoraj navedene omejitve
onemogeoajo, lahko dobila vpogled v poslovanje podjetjai tadstevilnih drugih zornih kotov in

tako odkrila nove prednosti ali pa slabosti v angdrodaje zamrznjenih izdelkov v podjetju X.

Osnovne trditve, ki smo jih v diplomskem delu skusali dokazati jde:
» gostinci na KoroSkem uporabljajod/zamrznjenega sadja in zelenjave kot svezega,

» najveji delez zamrznjenega sadja in zelenjave kupujdjpadjetja X.

Trditev, da gostinci na KoroSkem uporabljaja: v &mrznjenega sadja in zelenjave kot svezega
drzi. 80% delez gostincev uporabljavemrznjene zelenjave in sadja kot svezega. Dokejgan

da se vse vekupcev oskrbuje z zamrznjenimi izdelki. Ti izdefkiav tako obdrZijo vso svojo
hranilno vrednost s postopki zamrzovanja. Pri zajerah izdelkih je manj odpada, daljSa je
trajnost. Pri sodobnem &iau Zivljenja in hitrem tempu pa so zamrznjeni ikd@epogresljivi na

nasem jedilniku, saj se da iz njih narediti zelog#n obrok v zelo kratkedasu.

Trditev, da gostinci na KoroSkem kupujejo n&jveleleZz zamrznjenega sadje in zelenjave od
podjetja X ne drzi. Samo 10% gostincev uporabljdd¥ do 100% izdelkov podjetja X. Najve
gostincev, 90%, pa uporablja od 0% do 50% izdelgodjetia X. Menim, da je kar veliko
gostincev premalo obv&Snih o prodajnih akcijah in novostih podjetja X.eflagam v&o
angaziranost na podfjo informiranja kupcev tudi preko medijev. Podjetfebi si z ve&jim

informiranjem omogéilo vecjo prodajo svojih izdelkov.

Dosegla sem vse cilje, ki sem si jih v diplomskesfudzastavila. Analizirala sem prodajo podjetja
X v obdobju od 2002 do 2006. Ugotovila sem, kakShlago ima prodaja v podjetju in kako
poteka proces prodaje v podjetju X. Ugotovila saidi,t kakSno komunikacijo uporabljajo
prodajalci-komercialisti in kakSne odnose so razvpodijetju glede trzenja. Podala sem predloge
podjetju X glede izboljSanja prodaje.

Podjetje X je v pretevanju Stiriletnega obdobja od leta 2002 do letd62foslovalo uspesno.
TakSen dober rezultat je treba pripisati lastnikdjgtja X, ki si je z ustanovitvijo podjetja zastav
jasne cilje in strategije, ki so se pokazale kaivprin uresijive. Hkrati pa ugotavljam, da so v
podjetju X Se vedno nekatera pot&leg ki jim je treba nameniti wepozornosti, da bi tudi v

prihodnosti poslovalo brezhibno. Menim, da je pgdjX na pravi poti do uspeha.

Preprtana sem, da jim bo uspelo zgraditi trden most dahnstrank, in Se mmmejSega do Ze

obstoj&ih strank. Ta most do strank bodo gradili s sposeha in znanjem vseh zaposlenih.
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PRILOGE

ANKETA

Pozdravljeni! Moje ime je Sonja ReS in sem StuderntiSje strokovne Sole Academie — smer
komercialist. V okviru svoje diplomske naloge zIogem Analiza prodaje zamrznjenih izdelkov
v podjetju X sem pripravila raziskavo, s kateroirdeizvedeti, kakSno je vaSe zadovoljstvo z
dobavo zamrznjenih izdelkov in @ginimi pogoji s podjetjiem X.

Prosim vas za sodelovanje v kratki anketi. Podatkio uporabljeni izkljtno za namene

raziskave, obenem pa so anonimni. Za sodelovanjareenajlepse zahvaljujem.

Kako pogosto nak@te zamrznjene izdelke pri podjetju X?
a) redno vsak dan

b) dvakrat na teden

c) enkrat na teden

d) 1-2 krat na mesec

Kako ste zadovoljni s kakovostjo izdelkov podje{ja
a) izdelki so zelo kakovostni

b) izdelki so kakovostni

c) izdelki so slabe kakovosti

Ali ste zadovoljni z izbiro izdelkov podjetja X?
a) da, podjetje ima Siroko izbiro izdelkov
b) ne, podjetje bi lahko svojo ponudbo Se izbatj§akosim, podajte svoj predlog)

Ali ste zadovoljni s hitrostjo dostave zamrznjeizitielkov?
a) da
b) ne

c) wasih
Ali ste zadovoljni z raztinimi moZnostmi pléevanja?
a) da

b) ne
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Ali so nasSi potniki in Soferji dovolj hitri in ustzljivi glede reklamacij?
a) da
b) ne

Ali ste zadovoljni s kvaliteto in obSirnostjo reklaega materiala?
a) da
b) ne

Ali bi lahko povedali, kolikSen je delez izdelkgwodjetja X v vaSem gostinskem lokalu, glede na
ostala podjetja z zamrznjenimi izdelki?

a) 0% - 25%

b) 26% - 50%

c) 51% - 75%

d) 76% - 100%

Kdo je v vaSem podijetju tisti, ki odla o nakupu?
a) vodja nabave
b) lastnik lokala

c) kuhar

Ali za pripravo raznovrstne hrane uporabljate sveddje in zelenjavo, ali zamrznjeno sadje in
zelenjavo?

a) ve& zamrznjenega sadja in zelenjave

b) vet svezega sadja in zelenjave

c) priblizno enak delez sveZega sadja in zelenjave
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Koliko istovrstnega sadja in zelenjave uporablgtezega in koliko zamrznjenega skozi leto?

Prosim, ozné&ite s krizcem.

pomlad| poletje| jesen| zima

0% - 25% sveZega sadja in zelenjave

26% - 50% sveZega sadja in zelenjaye

51% - 75% sveZega sadja in zelenjaye

76% - 100% sveZega sadja in zelenjave

NajlepSa hvala za VaSo pothpri raziskavi.

Sonja Res
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