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Kompanija ,ELIKSIR® predstavlja jednu od 10
najveCih kompanija u Srbiji koje se bave
proizvodnjom tradicionalnih vocénih sokova i
dZzemova. TrziSno uceS¢e kompanije opada vec
pet godina, a kompanija navodi kao jedan od
glavnih razloga pojavljivanje sve viSe proizvodaca
na trZistu koji se bave proizvodnjom proizvoda sa
veéim udelom voc¢a (100% voce). Kompanija ne
raspolaze sopstvenim kapacitetima za proizvodnju
svezeg voca, a razmislja i o mogucem prosirenju u
segment proizvodnje zdrave (organske) hrane.

ELIKSIR

VREMENSKA LENTA KOMPANIJE "ELIKSIR"

OPADANJE TRZISNOG UCESCA

PROIZVODNJA TRAI'I)’ICIONALNIH

PROIZVODA
5 GODINA ® 5 GODINA
OSNIVANJE PREDUZECA SADASNJOST BUDUCNOST
POZICIJA UTOP 10 POZICIJAUTOP 5

KOMPANLJA KOMPANIJA



U savremenim uslovima vrlo dinami¢nih promena, potreba za ubrzanim rastom i
razvojem namece se kao imperativ i opstanka i rasta kompanija. U tom smislu,
prilikom kreiranja strategije razvoja, kompanije se mogu opredeliti za dve mogucnosti.
Jedna je interni rast, baziran na tome da kompanija iz sopstvenih, akumuliranih
finansijskih sredstava investira u proSirenje proizvodnih i drugih kapaciteta. Druga
moguénost je eksterni rast, Sto podrazumeva da kompanija kupuje druge, vec
postojeCe kompanije i ukljuCuje ih u svoje programe gradeci novu, povecanu vrednost.

Kompanija “Eliksir” se prilikom kreiranja strategije razvoja opredelila za eksterni rast,
sagledavajuci to kao povoljniju i jeftiniju opciju od izgradnje potpuno novih kapaciteta.
Naime, izgradnja greenfield investicija, a u ovom slucaju to je podizanje sopstvenih
vocnjaka i povecanje kapaciteta prerade voca, veoma je skupa i Sto je joS znacCajnije,
zahteva mnogo viSe vremena. lz tog razloga je spoljni rast, odnosno akvizicija,
definisana kao osnovna strategija rasta i razvoja ove kompanije. Medutim, ova
strategija namecCe posebnu vrstu izazova, a to je pronalazenje potencijalnih target
kompanija koje ¢e doprineti ostvarenju ciljeva kompanije “Eliksir”.

Mi smo akvizicioni tim unutar kompanije “Eliksir” i kontinuirano pratimo kompanije na
trziStu akvizicija. Strucnom analizom bitnih podataka o kompanijama “Vocko” i “Dar
prirode” kao potencijalnim target kompanijama za preuzimanje, nastojacemo da
predlozimo optimalno reSenje za nasu kompaniju “Eliksir” i njene najvaznije
stejkholdere, kao $to su akcionari, menadzment, zaposleni i kupci.



2. MISIJA

Misija naSeg preduzec¢a “Eliksir’ jeste da kvalitetnim prirodnim proizvodima
zadovoljimo potrebu nasih potroSa¢a da ocCuvaju i poboljSaju svoje zdravlje. To je
svrha nasSeg postojanja. KoristeCi sveze i prirodno voce u proizvodnji ukusnih voc¢nih
proizvoda mi pruZzamo neophodnu osnovu zdrave ishrane i istovremeno vodimo
racuna o oCuvanju i zastiti Zivotne sredine. Pored brige o potrosacima, verujemo da se
nasa snaga ogleda i u vrednim i ispunjenim zaposlenima, koji doprinose stvaranju
nasih vrednosti, ali i u budu¢im saradnjama zbog kojih Zelimo da stvorimo ¢€vrst temel;
poverenja na kome ¢e se one graditi.

Najbolje iz prirode prosledujemo vama.

3. VIZIJA

Vizija naseg preduzeca “Eliksir” jeste da u periodu od narednih 5 godina postanemo
jedna od 5 najvec¢ih kompanija u proizvodnji 100% prirodnih proizvoda od voca na
trziStu Srbije, prepoznatljiva po kvalitetu i vrednostima koje delimo.

Danas zalivamo, sutra beremo plodove.




1. RAST KOMPANIJE - kako bi postala jedna od 5 najvecih u oblasti proizvoda od
voca na trziStu Srbije u narednih 5 godina.

2. RAZVOJ KOMPANIJE - u oblasti proizvoda sa vec¢im udelom voc¢a (100% voce) u
narednih 5 godina.

Definisali smo strateSke cilieve nasSe komanije u skladu sa novom vizijom
menadzmenta kako bi pokrenuli procese promena u srednjeroChom i dugorocnom
periodu.

Specifi€ni ciljevi u oblasti:

e PROIZVODNJE
- povecanje obima proizvodnje za 20% u narednih 5 godina
- proSirenje proizvodnog asortimana proizvodima 100% voce

e MARKETINGA
- povecanje trziSnog ucesc¢a 10%
- stvaranje brend proizvoda

e LJUDSKIH RESURSA
- stvaranje prepoznatljive organizacione kulture
- edukacija zaposlenih



Uvidajuci neophodnost promena, utvrdili smo strategiju akvizicije kao pocetnu tacku
preokreta. Medutim, sustinski izazov proistekao iz ove strategije je donoSenje odluke o
izboru izmedu dve potencijalne target kompanije, odnosno kompanije “Vocko” i
kompanije “Dar prirode”. U tom smislu na$ akvizicioni tim izvrSice PEST, SWOT i
finansijsku analizu i definisati predlog za akviziciju, a zatim utvrditi strategije u ostalim
oblastima poslovanja.

proizvodnje marketinga

STRATEGIJE
U OBLASTI:

ljudskih
resursa




6. PEST ANALIZA

POLITICKI FAKTORI EKONOMSKI FAKTORI

Politicka stabilnost TrziSna privreda
Drzavno uredenje Ekonomski rast
Evrointegracije Razvoj trziSta zdrave hrane
Pravna regulativa Strukovna udruzenja
Kontrolna tela
Subvencije

SOCIJALNI FAKTORI TEHNICKO - TEHNOLOSKI
FAKTORI

Znanje : - .
Razvoj tehnike i tehnologije

Zivotni standard - : : :
: : : : Kapacitet i stabilnost informacione
Stavovi o zdravim proizvodima mreze




e POLITICKI FAKTORI:

1. Politi€ka stabilnost — Politicka stabilnost je bitna za svaku drZzavu, a samim tim i
za privredne subjekte kao osnovni i najSiri okvir poslovanja. Moguc¢nost pojave nemira,
Strajkova i ratova ne ide u prilog nijednom poslovanju, pa samim tim teznja za
uspostavljanjem mira, bezbednosti i stabilnosti je primarna za drzavu kao celinu, njene
stanovnike, pa i preduzeca.

2. Drzavno uredenje - Republika Srbija je zemlja zasnovana na demokratiji, ljludskim
pravima i evropskim vrednostima $to je zna€ajno za vodenje preduzeca.

3. Evrointegracije - Strateski politiCki pravac Republike Srbije je da u dogledno vreme
postane Clan Evropske unije. OtvorivSi odredena poglavlja drZzava je stekla, za sada,
pravo da koristi predpristupne fondove Evropske unije. U tom okviru otvaraju se
mogucnosti da se iskoriste sredstva namenjena razvoju i poljoprivrednog sektora.
Evropska komisija je usvojila Program Evropske unije za ruralni razvoj u Srbiji (IPARD)
kojim ¢e Evropska unija u narednih Sest godina podrzavati ruralni razvoj u Srbiji.
Srpskim poljoprivrednicima ¢e kroz IPARD fondove biti na raspolaganju 175 miliona
evra, prvenstveno u vidu grantova za sufinansiranje investicija uz javni doprinos od
maksimalno 70% prihvatljivih troSkova. Glavni ciljevi Programa su unapredenje
bezbednosti hrane u Srbiji i razvoj konkurentnosti poljoprivredne proizvodnje i prerade,
kao i uskladivanje sa standardima Evropske unije u ovim oblastima.

4. Pravna regulativa - Postojanje pravne regulative bitno je radi regulisanja i
jedinstvenog funkcionisanja privrede jedne zemlje. Republika Srbija je donela zakone
kojima se reguliSe proizvodnja i prerada poljoprivrednih proizvoda. Neki od zakona
su: Zakon o poljoprivredi i ruralnom razvoju, Zakon o podsticajima u poljoprivredi i
ruralnom razvoju, Zakon o obavljanju savetodavnih i struénih poslova u oblasti
poljoprivrede i Zakon o bezbednosti hrane. 1z istih proistiCu i ostala podzakonska akta:
Pravilnik o posebnim uslovima higijene sitnog voca u svezem i smrznutom stanju u
fazi proizvodnje, prerade i prometa, Pravilnik o kvalitetu vocnih dZemova, Zelea,
marmelade, pekmeza i zasladenog kesten pirea, Pravilnik o kvalitetu vocnih sokova,
koncentrisanih vocnih sokova, vocnih sokova u prahu, vocnih nektara i srodnih
proizvoda, Pravilnik o tehni¢kim i drugim zahtevima za vocCe, povrce i njihove
proizvode namenjene za industrijsku preradu i drugi.

4. Kontrolna tela - Kako bi se garantovao kvalitet i naCin proizvodnje u skladu sa
zakonima, vazno je postojanje organa kontrole u oblasti poljoprivredne proizvodnje tj.
proizvodnje voca i proizvoda od voca. U Srbiji to je Poljoprivredna inspekcija. Neke od
najvaznijin funkcija koje obavlja se odnose na kontrolu u oblasti bezbednosti hrane
bilinog i meSovitog porekla u fazi proizvodnje, prerade i prometa na veliko.
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https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-posebnim-uslovima-higijene-sitnog-voca-u-svezem-i-smrznutom-stanju-u-fazi-proizvodnje-prerade-i-prometa
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-posebnim-uslovima-higijene-sitnog-voca-u-svezem-i-smrznutom-stanju-u-fazi-proizvodnje-prerade-i-prometa
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-kvalitetu-vocnih-dzemova-zelea-marmelade-pekmeza-i-zasladenog-kesten-pirea
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-kvalitetu-vocnih-dzemova-zelea-marmelade-pekmeza-i-zasladenog-kesten-pirea
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-kvalitetu-vocnih-sokova
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-kvalitetu-vocnih-sokova
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-kvalitetu-vocnih-sokova
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-tehnickim-uslovima-za-voce-za-indutrijsku-preradu
https://www.tehnologijahrane.com/pravilnik/pravilnik-o-tehnickim-uslovima-za-voce-za-indutrijsku-preradu

5. Subvencije - Proizvodaci poljoprivrednih proizvoda imaju pravo i na finansijske
podrske i podsticaje drzave. Prema Zakonu o podsticajima u poljoprivredi i ruralnom
razvoju donet je Pravilnik o podsticajima za podrsku investicijfama u poljoprivrednu
proizvodnju. Njime su propisane vrste podsticaja, uslovi i nacin podnosenja zahteva za
ostvarivanje prava na podsticaje za proizvodnju, kao i maksimalni iznosi po korisniku i
po vrsti pojedine mere.

e EKONOMSKI FAKTORI:

1.TrziSna privreda - Ekonomsko uredenje zemlje Srbije pociva na trziSnoj privredi,
odnosno na otvorenom i slobodnom trzistu, slobodi preduzetnistva i samostalnosti svih
ekonomskih subjekata.

2. Ekonomski rast - Tezi se ka tome da ekonomski rast bude Sto veci i on je bitna
stavka privrede svake zemlje. ViSa stopa rasta preduslov je celokupnog privrednog
razvoja kao i razvoja trziSta poljoprivrednih proizvoda. UcCeSCe poljoprivrede u
stvaranju DBP-a u Srbiji je vrlo visoko, a proizvodnja voc¢a €ini oko 11% vrednosti
ukupne poljoprivredne proizvodnje, prema podacima iz 2012. godine.

3. Razvoj trzista zdrave hrane - TrziSte zdrave hrane beleZi stalni rast, zbog sve
vecih potreba stanovnika Srbije za vodenjem zdravog Zivota u kome je zdrava ishrana
polazna osnova. Kada su u pitanju proizvodi od voca, kao Sto su voéni sokovi i
dZemovi, sagledava se procenat udela vo¢a u proizvodu, na osnovu ¢ega se on
karakteriSe kao zdrav proizvod.

4. Strukovna udruzenja - Radi zajedni¢kog unapredivanja rada i poslovanja,
uskladivanja posebnih i zajednickih interesa, predlaganja mera za unapredenje
privrednog ambijenta i poboljSanje uslova poslovanja u Srbiji postoje sledeca
strukovna udruzenja: Udruzenje za biljnu proizvodnju i Udruzenje za prehrambrenu
proizvodnju, oba u sastavu Privredne komore Srbije.

e SOCIJALNI FAKTORI:

1. Znanje - U Srbiji postoje obrazovne ustanove, u kojima se stvara profesionalna
radna snaga, kao jedan od krucijalnih faktora savremene poljoprivredne proizvodnje.
U te ustanove ubrajamo: Poljoprivredni fakultet u Beogradu, Poljoprivredni fakultet u
Novom Sadu, Agronomski fakultet u Cacku, Fakultet za biofarming u Backoj Topoli,
Fakultet ekoloSke poljoprivrede u Svilajncu itd. Medutim, prema podacima iz 2017.
godine bilo je oko 5.000 nezaposlenih u poljoprivrednoj i veterinarskoj struci, Sto nas
dovodi do zaklju¢ka da na trziStu postoji jo§ uvek nedovoljno iskoriséen potencijal
profesionalne radne snage.
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2. Zivotni standard - Zivotni standard stanovnika Srbije je nizak. Prose¢na plata
iznosi 50.000 dinara, Sto je oko 470€, dok je proseCna plata u regionu, na primer u
Hrvatskoj 747€, a u BiH 422€. Na prehambrene proizvode u proseku potrosi se 35%
od ukupnog raspolozivog novca. lako potraznja za zdravim proizvodima raste iz
godine u godinu, cene tih proizvoda u proseku su vise za 15% do 30% u poredenju sa
cenama konvencionalnih proizvoda.

3. Stavovi potrosac¢a o zdravim proizvodima - U poslednjih nekoliko decenija u
svetu, a i u Srbiji, zbog sve jasnije svesti o potrebi vodenja zdravog zivota i zdrave
ishrane, znaCajno se povecava traznja za zdravim, prirodnim proizvodima. To su, u
najSirem smislu, proizvodi koji, pored osnovnih standarda o bezbednosti, imaju i svoje
specificnosti kao Sto su veci udeo voca, prirodno ili organsko poreklo. Preporuke
lekara, nutricionista i trenera navode ljude da viSe razmisljaju o0 onome Sta kupuju i da
se orijentiSu na prirodne proizvode.

e TEHNICKO — TEHNOLOSKI FAKTORI:

1. Tehnologija - Kada je reC o poljoprivrednoj proizvodnji, pod pojmom tehnike i
tehnologije uzimaju se u obzir ne samo alati i masSine, ve¢ i zemljiSte. Geografski
polozZaj Srbije pruza bolje i povoljnije prirodne i klimatske uslove za to da postojece,
kvalitetho zemljiSte bude osnovni infrastrukturni potencijal u poljoprivrednoj
proizvodniji, za razliku od nekih evropskih zemalja.

Masine koje se koriste u proizvodnji proizvoda od voca, kao $to je na primer vocni sok,
po svojoj konstrukciji su rangirane od jednostavnih do specificnih. Neke od njih su:
duplikatori, mlin za usitnjavanje voca, pasterizatori, deaeratori itd. UsavrSavanje
tehnologije u ovoj oblasti podrazumeva mogucnost uvodenja masinskog branja voca,
automatizaciju prerade i bolju iskoris¢enost sirovina. Sve to dovodi i do bolje
produktivnosti rada. Obezbedenje te savremene opreme olakSano je subvencijama
drzave.

2. Stabilnost i kapacitet informacione mreze - Stabilnost i kapacitet informacione
mreze je veoma vazna stavka svakog poslovanja. Preduzeéa danas u velikoj meri
koriste informacionu tehnologiju, softvere i internet u svom poslovanju radi efikasnijeg
obavljanja posla. Koris¢enje kompjutera u 21. veku je neophodno radi normalnog
funkcionisanja poslovanja, shodno tome informatiCka oprema i softveri su Siroko
dostupni na trzistu.
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Pruzajuci osnovni okvir poslovanja drzava putem pravne regulative omogucava pravni
okvir za razvoj poljoprivredne proizvodnje u Srbiji. Evrointegracije i subvencije
predstavljaju neke od podsticajnih stavki u daljem razvoju ove proizvodnije.
Postojanjem kontrolnih organa stvara se Cvrsta podloga kontrole i podrSke postoje¢im i
buducim proizvodacima. Podsticanje edukacije i Sirenje svesti o zdravim proizvodima
vrSi se putem postojecih obrazovnih programa u Skolama i na fakultetima i pruzanjem
informacija i promovisanjem zdravih proizvoda od strane strukovnih udruzenja. Cena
zdravih i prirodnih proizvoda na trzistu Srbije, za prose¢nu platu jo$ uvek je visoka ali,
s obzirom da se danas kvalitet hrane meri njenim uticajem na zdravlje, mozemo reci
da raste svest potroSaca o tome i da oni sve viSe preferiraju zdrave proizvode. Samim
razvojem poljoprivredne proizvodnje, razvijaju se i sredstva koja se koriste u
proizvodniji, a postojeéi prirodni resursi osnovni su elementi za pretvaranje proizvodnje
u kompletnu i kvalitetnu celinu. Nasa kompanija “Eliksir” ¢e nastojati da iskoristi Sanse
koje joj se pruzaju i koliko je to moguce, otkloni postojece pretnje, kako bi postala
organizacija koja stvara Cvrste korene na kojima ¢e graditi svoju buduénost.
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7. SWOT ANALIZA

7.1 AKVIZICIJA “ELIKSIR” + “VOCKO”

SNAGE
Proizvodnja potrebnih sirovina
Smanjenje troSkova materijala

Bolja kontrola procesa “unazad”

Ekonomija obima/smanjenje
troSkova

Kombinovanje komplementarnih
resursa

Lojalni, posveceni i iskusni radnici
Prepoznatljivost na trzistu
Finansijska stabilnost

SLABOSTI
Opadanije trziSnog ucescéa
Oznaka 100% voce

Proizvodnja u segmentu zdrave
hrane

SANSE
Potencijal rasta i razvoja
Saradnja
Sertifikati
Stvaranje brend proizvoda
Razvoj drustvene odgovornosti
JaCanje pregovaracke moci

PRETNJE
Konkurencija
Kupovna mo¢ stanovnistva
Postojeca uverenja potroSaca
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e SNAGE

U ovoj akviziciji radi se o vertikalnom povezivanju kompanija u lancu distribucije.
Kompanija “Vocko” je proizvodaC sirovog voéa Sto bi predstavljalo stabilnu
sirovinsku osnovu za kompaniju “Eliksir”. To bi dalje, omogucilo bolju kontrolu svih
procesa i poslovanja “unazad”, odnosno od proizvodnje finalnih proizvoda ka
proizvodniji sirovina, $to ¢e dovesti do smanjenja troSkova materijala u ceni kostanja
gotovih proizvoda. Sem toga, ekonomija obima bi se ispoljila u boljem koris¢enju
proizvodnih kapaciteta, §to bi omogucilo snizavanje fiksnih troSkova. To znadi i
mogucnost kombinovanja komplementarnih resursa, gde “Vocko”, kao manja
kompanija ima resurse u sirovinama, a kompanija “Eliksir” ima velike kapacitete,
razvijeni sistem prodaje i prepoznatljivost na trziStu (medu top 10 kompanija u Srbiji
u proizvodnji tradicionalnih proizvoda od voc¢a). Sve ove snage imaju efekat sinergije,
Sto Ce, zajedno sa lojalnim, posveéenim i iskusnim zaposlenima kompanije
“Vocéko” doprineti efikasnosti poslovanja. Pored toga, kompanija “Vocko” se ne nalazi
u finansijskoj krizi, Sto nas navodi na zaklju€ak da je finansijski stabilna.

e SLABOSTI

Slabost sa kojom se suoCava nasSa kompanija jeste opadanje trziSnog uceséa i to
zbog pojavijivanja sve veceg broja proizvodacCa, koji posluju u oblasti proizvodnje
proizvoda sa oznakom 100% voce. Kompanija “Voc¢ko” proizvodi sirovo voée, ali ne
posluje u segmentu zdrave hrane i ne poseduje znak 100% voce, Sto znaci da bi
kompanija “Eliksir’, iako prepoznatljiva na trziStu u proizvodniji tradicionalnih proizvoda
od voc¢a, morala da unapredi tehnologiju proizvodnje i poboljSa iskoriséenost prirodnih
sirovina.

e SANSE

Najvaznija Sansa u ovom odnosu je potencijal rasta i razvoja koji pruza ova
akvizicija. Taj rast bi se ogledao u poveéanju obima proizvodnje, kvalitetnijim
proizvodima i povecCanju obima prodaje. Zatim dobijanje sertifikata kako bi se
potvrdio kvalitet poizvoda i stvaranje brend proizvoda, kako bi doprinelo
prepoznatljivosti na trziStu u segmentu proizvodnje 100% voce proizvoda. Saradnja
sa organizacijama koje se bave zastitom Zivotne sredine i prirode omogudila bi razvoj
drustvene odgovornosti nove kompanije. To bi doprinelo razvijanju njene reputacije
kao preduzeca koje ne samo da uzima od prirode nego i daje prirodi, a bila bi stvorena
i pozitivna slika o kompaniji u svesti potroSaca. Takode, ojaCala bi pregovaracka mo¢é
nove kompanije i kao dobavljaCa u velikim trgovinskim lancima, ali i kao kupca pri
nabavci neophodnih materijalnih elemenata proizvodnje (opreme, ambalaze).
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e PRETNJE

Pretnja bi bila konkurencija u koje spadaju ostali proizvodacdi voénih sokova poput
kompanija NEXT, NEKTAR, LA VITA, RAUCH i dzemova BAKINA KUHINJA,
ARTFOOD, POLJUBAC IZ PRIRODE, PIONIR i DUGA. Konkurencija nudi veliki broj
proizvoda 100% voce proizvedenih po najnovijoj tehnologiji, kao i tradicionalnih
proizvoda od voc¢a i njihovih supstituta. Kompanija “Eliksir”, kao poznati proizvodac
tradicionalnih proizvoda od voca, ima reputaciju na trziStu, ali i sliku u svesti i
stavovima potroSaca ELIKSIR = TRADICIONALNI PROIZVODI. Sada ¢e morati da
osmisli naCin kako da stvori novo uverenje tj. ELIKSIR = PROIZVODI (100% voce).
Platezna sposobnost ljudi u Srbiji je niska. Prema podacima StatisticCkog zavoda
polovina zarade odlazi na prehrambene proizvode, u koje spadaju i ovi proizvodi, ali to
takode znaci da se paZljivo planira svaka kupovina, kako bi se ostvarile akcije i placalo
manje.
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7.2 AKVIZICIJA “ELIKSIR” + “DAR PRIRODE”

SNAGE
Moderna tehnologija

Proizvodnja u segmentu zdrave
hrane

Motivisani, struéni i radni kadrovi
Prepoznatljivost na trzistu
Oznaka 100% voce

SANSE

Potencijal razvoja na trziStu zdrave
hrane

Stvaranje brend proizvoda
Sertifikati
Razvoj druStvene odgovornosti

SLABOSTI
LoSi kanali distribucije
Visoki troSkovi proizvodnje
Nedostatak sirovinske osnove
Opadanije trziSnog uceséa

PRETNJE
Konkurencija
Kupovna moc¢ stanovnistva
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e SNAGE

U ovoj akviziciji radi se o horizontalnom povezivanju dve kompanije koje delom
proizvode sli€ne proizvode. Kompanija “Dar prirode”, kao i kompanija “Eliksir’,
proizvodi vo¢ne sokove, ali sa veéim udelom vocéa (100% voce) i to je upravo ono $to
je nasoj kompaniji potrebno. ,Eliksir® je prepoznatljiv na trziStu, o ¢emu govori
Cinjenica da se nalazi medu top 10 kompanija u Srbiji u proizvodnji tradicionalnih
proizvoda od voca, ali, ovo bi obezbedilo i prisustvo na segmentu trziSta sokova
100% vocée. Takode, “Dar prirode” je kompanija koja posluje i na trziStu zdrave hrane
tako da bi to postala nova oblast poslovanja za kompaniju “Eliksir”. Kompanija “Dar
prirode” poseduje modernu tehnologiju Sto je jedan od preduslova proizvodnje
zdravih proizvoda. Pored toga, kompanija “Dar prirode” raspolaze mladim, struénim i
motivisanim radnicima, Sto je znaCajna snaga i resurs.

e SLABOSTI

Medutim kompanija ima odredene slabosti kao $to su loSi kanali distribucije, zbog
Cega se javlja finansijska nestabilnost, $to bi znacCilo da kompanija “Eliksir” treba da
uloZi viSe nov€anih sredstava kako bi resSila datu slabost. To ujedno znaci i da nemaju
dovoljno razvijeno trziSte koje bi nasa kompanija kupila ovom akvizicijom. Takode,
javljaju se i visoki troskovi proizvodnje, zbog visokih troSkova kupovine sirovina,
odnosno, neraspolaganja sopstvenom proizvodnjom voéa. Ovo je vazno i sa
aspekta kvaliteta sirovina jer se ne moze u potpunosti kontrolisati njihova proizvodnja.
U finansijskom smislu visoki racio zaduzenosti, odnosno finansijske teSkoce u koje
je zapala kompanija “Dar prirode” ukazuju | na postojanje problema sa troSkovima i
likvidno$cu.

e SANSE

Osnovna Sansa ove akvizicije je razvoj i Sirenje kompanije “Eliksir’ na proizvodnju i
trziSte sokova 100% voce, ali, jos viSe, na segment zdrave hrane. Imajuci u vidu rast
tog ukupnog trziSta u svetu i u Srbiji, to predstavlja vrlo Siroko polje mogucnosti. To bi
znacilo poveéanje trziSne snage i trziSnog udela, posmatrano dugoro¢no. Takode,
Sanse se javljaju i u stvaranju brend proizvoda zahvaljujuci, s jedne strane,
prepoznatljivosti ,Eliksira® na trziStu, a sa druge, proizvodnji u segmentu zdrave hrane
kompanije ,Dar prirode“. Medutim, u tom delu morali bismo, kao i kod akvizicije sa
“Yockom”, da ulozimo napor u stvaranju nove slike o sebi u svesti potroSaca.
Dobijanje sertifikata kao potvrde kvaliteta proizvoda i ulozi kompanije u zastiti Zivotne
sredine i prirode, Sansa je za dopunu te pozitivne slike u svesti potroSaca. Pored toga,
saradnja sa organizacijama koje se bave zastitiom zivotne sredine i prirode, uticace
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na razvoj drustvene odgovornosti nove kompanije i dodatno je pozicionirati u svesti
potrosSaca.

e PRETNJE

Pretnja bi bila konkurencija u koje spadaju ostali proizvodaci vo¢nih sokova poput
NEXT, NEKTAR, LA VITA, RAUCH i dzemova BAKINA KUHINJA, ARTFOOD,
POLJUBAC 1Z PRIRODE, PIONIR i DUGA. Takode, kupovnha mo¢ stanovnistva,
zbog toga Sto je platezna sposobnost ljudi u Srbiji niska.

SWOT analiza i jedne i druge akvizicije pokazala je prednosti i nedostatke svake od
odluka, ali posmatrano bez finansijskih pokazatelja. Konacna odluka bice moguca tek
sagledavanjem finansijskih pokazatelja u okviru finansijske analize. Medutim, ipak je
moguce doneti odredene zaklju€ke na osnovu sagledavanja efekata akvizicija.

Akvizicija kompanije “Eliksir’ sa kompanijom “Voéko” omogudila bi rast i stvaranje
nove, velike kompanije sa sigurnom sirovinskom osnovom. Taj rast bi trebalo da
omoguci da kompanija “Eliksir” ostvari i jedan od svojih ciljeva i postane jedna od 5
najvecih kompanija u proizvodnji voénih proizvoda na trzistu Srbije. Izvori sinergije u
ovom slucaju bili bi vertikalno povezivanje, ekonomija obima, kombinovanje
komplementarnih resursa, finansijska stabilnost kao preduslovi i stabilnosti prihoda i
prinosa na ulozeni kapital.

Akvizicija kompanije “Eliksir’ sa kompanijom “Dar prirode” kao horizontalno
spajanje, omogucila bi ulazak u novu oblast poslovanja kao $to je proizvodnja zdrave
hrane i sokova sa oznakom 100% voce. Nova kompanija bi ostvarila rast i razvoj, ali
uz odredene teskoce kao Sto su nedovoljno razvijeno trziSte proizvoda kompanije
“Dar prirode”, nedostatak sirovinske osnove i visoka zaduzenost. Efekti sinergije u
ovom slu€aju ogledali bi se najviSe u posedovanju moderne tehnologije i potencijalu
razvoja trzista zdrave hrane.
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Analiza finansijskih pokazatelja treba da pruzi odgovore na pitanja razli€itih subjekata
vezanih za poslovanje preduzeca o ekonomskim efektima akvizicije. Najvazniji
subjekti zainteresovani za finansijsko poslovanje i rezultate preduzeéa su akcionari,
potencijalni investitori, kreditori, dobavljaci, drzava i zaposleni (kako menadzeri tako i
svi ostali).

Pri tome, svaki od njih posmatra to poslovanje iz aspekta svojih interesa. Akcionare i
potencijalne investitore zanima sposobnost preduzeca da stvori vrednost, odnosno da
ostvari prinos po akciji i na ukupan kapital, stabilnost tih prinosa, cena akcija, visina i
stabilnost dividendi. Kreditore i dobavljace interesuje finansijska stabilnost, odnosno
solventnost i likvidnost preduzeca. Zaposlene takode zanima uspesSnost preduzeca
iskazana trziSnim pokazateljima kao Sto su ukupan prihod i dobit i njihovim stopama
rasta, kao 1 stabilnost poslovanja. U okviru ovoga, menadzeri su posebno
zainteresovani, jer od toga zavisi njihov polozaj i bonusi koje ostvaruju.

Imajuci u vidu sve navedene odnose, u narednom delu ¢emo sagledati znaCenja
odredenih pokazatelja kojima raspolazemo u ovoj analizi. S obzirom na to da se ne
raspolaze finansijskim izvesStajima ni za jednu od kompanija, ne moze se uraditi
potpunija finansijska analiza ni u prostornom (poredenje izmedu kompanija), a ni u
vremenskom smislu (poredenja za razli€ite vremenske periode). Akcenat ¢e biti na
pokazateljima vaznim sa aspekta kompanije “Eliksir”.
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RACIO ANALIZA

Primenjena je racio analiza na nacCin da je svaki pokazatelj posmatran pre akvizicije, a
zatim i u varijanti akvizicije sa kompanijom “Vocko”, odnosno kompanijom “Dar
prirode”.

e POKAZATELJI TRZISNE VREDNOSTI

Analiza pokazatelja trziSne vrednosti, tj. investicionih pokazatelja koji Kkoriste
investitoru kod donoSenja odluke o ulaganju.

1. EPS (ZARADA/AKCIJA)

Eliksir Eliksir
Eliksir Vocko Dar prirode + +
Vocko Dar prirode
2 1,25 2 2,9 2,2

To je deo dobiti koji se moze isplatiti akcionarima u vidu dividendi ili akumulirati u
sluCaju takve odluke akcionara. Akvizicija sa kompanijom “Vocko” uticate na
povecanje EPS-a sa 2 na 2,9 (rast 45%), a to znaci bolju perspektivu razvoja
preduzeca, jer ¢e neto dobit rasti brze od broja emitovanih akcija. Kod akvizicije sa
kompanijom “Dar prirode” rast je maniji i iznosi 0,2 odnosno 10%.

Isti odnosi su vidljivi i kada se uporedi rast trziSne cene akcije. U akviziciji sa
kompanijom “Vocéko” rast je za 45%, a u akviziciji sa kompanijom “Dar prirode”, rast
trziSne cene akcije je 10% u odnosu na cenu akcije naSe kompanije “Eliksir”.

2. P/IE (KOEFICIJENT CENA/ZARADA)

Eliksir Eliksir
Eliksir Vocko Dar prirode + +
Vocko Dar prirode
12 8 9 12 12

bE - 11

Poredenje P/E za kompanije “Vocko” i “Dar prirode” ukazuje na to da je ovaj koeficijent
neznatno nizi kod kompanije “Voéko”. To je povoljnije za poslovno investiranje jer
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ukazuje da je moguce ostvariti viSu stopu prinosa pri nizoj trziSnoj ceni akcija (trziSna
cena akcija za “Vocko” je 10 dinara, a akcija “Dar prirode” 18 dinara).

Medutim, nakon akvizicije i u jednom i u drugom sluc€aju koeficijent ostaje na istom
nivou za kompaniju “Eliksir’, $to znali da investicioni potencijal tih akcija ostaje
nepromenjen. Drugim re€ima, investitori Ce i dalje biti spremni da plate 12 din na jedan
dinar dobiti prikazane u poslednjem objavljenom finansijskom izvestaju. To znaci da se
situacija po pitanju atraktivnosti akcija nase kompanije na trzistu ne¢e promeniti nakon
akvizicije.

3. STOPA KAPITALIZACIJE AKCIJSKOG KAPITALA / RECIPROCNA
VREDNOST RACIA P/E

Eliksir Eliksir
Eliksir Vocko Dar prirode + +

Vocko Dar prirode
8,33 12,5 11,11 8,33 8,33

Navedeni pokazatelj potvrduje vec¢ prethodno navedeno da se prinos po akciji za
akcionare nase kompanije nece promeniti ni u jednoj varijanti akvizicije.

4. TRZISNA VREDNOST FIRME
TrziSna kapitalizacija = broj emitovanih akcija x trziSna cena akcija

Eliksir Eliksir
Eliksir Vocko Dar prirode F +
Vocko Dar prirode

48.000.000 | 8.000.000 18.000.000 83.520.000 72.600.000

Savremena shvatanja vrednosti kompanija naglaSavaju da kompanije samo
poveCanjem trziSne vrednosti preduze¢a mogu stvarati vrednost za akcionare.
Novonastala kompanija bi trebala da vredi viSe od vrednosti pojedinacnih firmi.
Evidentno je da je vrednost nove kompanije nastale akvizicijom sa kompanijom
“Vocko” veca od vrednosti u slu€aju spajanja sa kompanijom “Dar prirode”.
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Dodata vrednost za akcionare = vrednost kapitala posle akvizicije sa kompanijom
"Vocko” — vrednost kapitala pre akvizicije sa kompanijom “Vocko”.

35.520.000 = 83.520.000 — 48.000.000

Kompanija nastala akvizicijom sa kompanijom “Voéko” imala bi za 74% vecu trziSnu
vrednost u odnosu na nasu kompaniju “Eliksir”.

Dodata vrednost za akcionare = vrednost kapitala posle akvizicije sa kompanijom
"Dar prirode” — vrednost pre akvizicije sa kompanijom "Dar prirode”.

24.600.000 = 72.600.000 — 48.000.000

Kompanija nastala akvizicijom sa kompanijom “Dar prirode” imala bi za 51% vecu
trziSnu vrednost od nase kompanije.

Ove vrednosti imaju znaCajan efekat i kada se uporede sa iznosom kapitala potrebnog
za preuzimanje.

“ELIKSIR” + “VOCKO?” “ELIKSIR” + “DAR PRIRODE”
9.600.000 18.000.000

Analiza za “VOCKO”:

Cena akcija kompanije “Vocko” koju ¢e platiti “Eliksir”:

TrziSna cena akcije + 20% premije = 10+2 =12
800.000 x 12 = 9.600.000

9.600.000 : 24 = 400.000 akcija — broj dodatnih akcija kojima ¢e se finansirati
akvizicija

Analiza za “DAR PRIRODE”:
1.000.000 x 18 = 18.000.000,00

18.000.000 : 24 = 750.000 akcija — broj dodatnih akcija kojima ¢e se finansirati
akvizicija
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e POKAZATELJI FINANSIJSKE STRUKTURE
1. RACIO ZADUZENOSTI

Visoki racio zaduzenosti kompanije “Dar prirode” znaci da je u pitanju zaduzenost
veca od 0,5 odnosno da su viSe od 50% pozajmljena sredstva. To znaci da su visoki i
troSkovi kamata, koji, kao fiksni troSak, opterecuju poslovanje ove kompanije. Takode,
otplata kredita opterecuje i likvidnost kompanije.

S obzirom na to da preuzimanje akcija podrazumeva i preuzimanje svih obaveza,
akvizicija sa kompanijom “Dar prirode” mogla bi imati navedene negativne posledice
na finansijsko poslovanje nove kompanije. To bi takode moglo smanijiti pozitivhe
efekte ekonomije obima koja bi, bez te zaduzZenosti, mogla obezbediti snizenje
prosecnih fiksnih troSkova.

o POKAZATELJI RENTABILNOSTI

1. STOPA RASTA DOBITI

40% ne o¢ekuje se rast
u odnosu na zbir dobiti obe kompanije samo zbir dobiti obe kompanije
2.000.000/(4.000.000 + 1.000.000) (4.000.000 + 2.000.000)

2. STOPA PRINOSA NA UKUPAN KAPITAL (DOBIT/KAPITAL)

8,38% 8,26%

Stopa prinosa na ukupan kapital kod akvizicije sa kompanijom “Vocko” gotovo se
poklapa sa stopom kapitalizacije na akcijski kapital (reciproCna vrednost P/E racia) i
iznosi 8,38%. Kod akvizicije sa kompanijom “Dar prirode” ova stopa prinosa
zanemarljivo je manja od stope kapitalizacije akcijskog kapitala za 0,07% $to ne utice
na zaklju€ak. To znaCi da sa aspekta akcionara obe akvizicije donose isti prinos na
kapital.
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ZAKLJUCAK FINANSIJSKE ANALIZE

Finansijska analiza je ukazala na to da bi akvizicija sa kompanijom “Voc¢ko”
omogucila sledece:

Rast zarade po akciji za 45%
Rast trziSne vrednosti firme za 74%
Rast dobiti za 40% u odnosu na zbir dobiti obe kompanije
Rast dobiti za 42,85% u odnosu na dobit "Eliksira"
Iznos kapitala potrebnog za preuzimanje 9.600.000 din

Akvizicija sa kompanijom “Dar prirode” bi omogucila sledece:

DAR PRIRODE

Rast zarade po akciji za 10%
Rast trziSne vrednosti firme za 51%
Iznos kapitala potrebnog za preuzimanje 18.000.000 din

Ostali pokazatelji, kao $to su koeficijent cena/zarada (P/E) i stopa kapitalizacije akcije,
kao i prinos na kapital ostaju isti za akcionare nase kompanije “Eliksir’ kao i pre
akvizicije. Pored toga, kompanija “Dar prirode” je i visoko zaduzena (koeficijent preko
50%).

Na osnovu iznetih paralela finansijskih pokazatelja, misljenje naSeg akvizicionog tima
menadzera je da bi veéa ekonomska korist, uz nizi iznos kapitala za preuzimanje,

bila u akviziciji sa kompanijom “VOCKO”.

PREDLOG KOMPANIJE ZA AKVIZICIJU: Ako se navedena finansijska analiza
upotpuni zakljuécima PEST i SWOT analize, predlog naseg akvizicionog tima jeste

akvizicija sa kompanijom “VOCKO?”.
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Strateski ciljevi kompanije “Eliksir” podrazumevaju rast i razvoj, a za njihovo ostvarenje
je utvrdena strategija akvizicije kao razvojna strategija. U tom smislu je, kroz
prethodne analize, utvrden predlog za akviziciju sa kompanijom “Vocko”. Novonastala
kompanija nastavila bi da posluje pod prepoznatljivim nazivom “Eliksir”.

Ostvarenje specificnih ciljeva u oblasti proizvodnje, ljudskih resursa i marketinga bice
konkretizovano kroz predloge sledecih strategija.

e STRATEGIJE U OBLASTI PROIZVODNJE
1. STRATEGIJE UNAPREDENJA MATERIJALNIH RESURSA
a) Sredstva za rad

Ovde prevashodno mislimo na tehnologiju i tehniku koja se koristi u proizvodnji. Kako
bi omogudili kontinuitet kvaliteta postojecih proizvoda i stvaranje novih, kompanija
“Eliksir” ¢e ulagati i u novu i savremeniju opremu. Time bi se poboljsali uslovi
proizvodnje, a samim tim i produktivnost rada, Sto dovodi do veceg obima proizvodnje,
Sto je i jedan od utvrdenih ciljeva rasta.

b) Predmeti rada

Kupovinom kompanije “Vocko” obezbedili bi sopstvenu sirovinsku osnovu za
proizvodniju finalnih proizvoda. Kontrolisana proizvodnja prirodno uzgajanog vocéa bice
najvazniji resurs proizvodnje nove linije proizvoda 100% voce. To ¢e doprineti
ostvarenju i drugog definisanog cilja, a to je proSirenje asortimana u oblasti proizvoda
100% voce.

e STRATEGIJE U OBLASTI LJUDSKIH RESURSA

U oblasti ljudskih resursa, ovom akvizicijom preuzecemo i lojalne, posvecene i iskusne
radnike iz kompanije “Vocko”. U buduénosti trebalo bi omoguciti da takvo stanje
ostane i nakon akvizicije, iako postoji opasnost od odlaska tih radnika iz kompanije.
Reorganizacija kompletnog poslovanja usled akvizicije moze stvoriti atmosferu
neizvesnosti i straha od gubitka posla, sto bi dovelo do fluktuacije zaposlenih. Iz tog
razloga bilo bi vazno informisati zaposlene o ciljevima akvizicije i 0 postakvizicionim
aktivnostima.

Strategija upraviljanja zaposlenima bi trebala da stavi akcenat na usaglasavanje
organizacionih kultura spojenih kompanija i razvoj saradnje, posebno u menadzerskim
timovima. Bez obzira na nesrazmeru u veli€ini ove dve kompanije, koriS¢enje i prenos
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znanja i iskustva zaposlenih u kompaniji “Vo¢ko” mozZe biti most spajanja i faktor
povezivanja u jedinstvenu organizacionu celinu.

U cilju podsticanja komunikacije i lojalnosti zaposlenih mogu se preduzimati razli€ite
grupne diskusije, sastanci, radionice, edukacije, drustveni dogadaiji i zajednicke pauze
ili prisustvovanje motivacionim ili NLP seminarima koji za cilj imaju poboljSanje
komunikacije, reSavanje konflikata i sli¢no.

Kako bi se podstakla motivacija radnika, mozZze se omoguciti zajedni€ko ucestvovanje
radnika u donoSenju konkretnih ciljeva. To bi pozitivno uticalo na razmenu kreativnih
ideja i na jaCanje timskog duha. Takode, upoznavanje radnika sa novom vizijom
zajedniCke kompanije vazno je kako bi se stvorila pozitivha timska energija i
stremljenje ka istim strateSkim ciljevima. Sistem nagradivanja takode treba usaglasiti
na nivou jedinstvene organizacije.

e STRATEGIJE U OBLASTI MARKETINGA
1. STRATEGIJE ODNOSA SA PARTNERIMA U KANALU DISTRIBUCIJE

U okviru ove oblasti kompanija “Eliksir” ¢e ponovo definisati svoje odnose sa
dobavljadima i kupcima. Stvaranje vecCe i finansijski mocnije nove kompanije
omogucice i njenu jaCu pregovaracku moc¢ u odnosa na oba ova stejkholdera. To znaci
povoljniji poloZaj u pregovaranju o cenama, uslovima plac¢anja, odnosno, naplate i
isporuke.

Odnosi sa dobavljaima sirovina dodatno ¢e se promeniti jer ¢e sada kompanija
“Eliksir” imati svoju sirovinsku osnovu i time smanijiti tu vrstu zavisnosti. U ostalim
segmentima nabavke takode ¢e doc¢i do odredenih promena zbog nove tehnologije
proizvodnje 100% voce.

S obzirom da ¢e i nova kompanija koristiti indirektne kanale prodaje, odnosi sa
kupcima, kao $to su veleprodaje i veliki trgovinski lanci i dalje Ce biti u fokusu. U ovoj
oblasti klju€na ¢e biti promena pregovaracke moci.

2. STRATEGIJE POSTIZANJA KONKURENTSKIH PREDNOSTI

- strategija pozicioniranja brenda ELIKSIR 100% voce

- povecanje kvaliteta i asortimana proizvoda putem uvodenja proizvoda 100% vocée
- zadovoljenje potreba potroSaca

- konkurentne cene
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lzuzetno vazne promene neophodne su u strategijama odnosa sa krajnjim
potroSaCima. Najvaznija od njih bi¢e strategija pozicioniranja brenda ELIKSIR 100%
voce kao sinonima prirodnih proizvoda. Ta promena u svesti potroSaca treba da
omoguci stvaranje nove slike o ovom brendu, odnosno, o vrednostima koje on pruza.

Ostale strategije koje su navedene bice pratece i njihov cilj je da sinergijom “pojacaju”
repozicioniranje.
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10.

1 PREDNOSTI | NEDOSTACI AKVIZICIJE SA KOMPANIJOM
“VOCKO?”

PREDNOSTI:

stvaranje nove kompanije ¢ija je trziSna vrednost za 74% veéa od
vrednosti kompanije “Eliksir”

v' potencijal rasta i razvoja kroz vertikalno povezivanje i stvaranje stabilne
sirovinske osnove i za tradicionalne i za nove proizvode 100% voce

v' bolja kontrola poslovanja “unazad”

v' smanjenje troSkova materijala

v' ekonomija obima — smanjenje ukupnih troS§kova i cene kostanja

v kombinovanje komplementarnih resursa

v' povecanje pregovaracke moci

v' rast zaradalakciji (EPS) odnosno trziSne cene akcija za 45%

v/ stopa rasta dobiti za 40% u odnosu na zbir dobiti obe kompanije, odnosno
za 42,85% u odnosu na dobit “Eliksira”

v prepoznatljivost na trzistu

v lojalni, posveceni i iskusni zaposleni

v' odnos cena /zarada (P/E) kod kompanije “Vo¢ko” je nizi i to je povoljnije za
investiranje

v" moguénost razvoja viSeg stepena drustvene odgovornosti

v' nizi iznos kapitala potrebnog za preuzimanje kompanije “Vo¢ko” u odnosu
na kompaniju “Dar prirode”

v" kompanija “Vo¢ko” nema kreditnu zaduzenost tako da nema ni kreditnog
rizika u momentu preuzimanja

NEDOSTACI:

kratkoroéno posmatrano, zadrzavanje u segmentu tradicionalnih proizvoda
od voca

dugoroéno, tj. tokom narednih 5 godina posmatrano, ulazak u proizvodnju
proizvoda 100% voce

odsustvo iz segmenta zdrave hrane u narednih 5 godina

odnos cena/zarada (P/E) ostaje isti kao i pre akvizicije, Sto znaci da je
nepromenjena atraktivnost akcija nove kompanije sa aspekta investitora
stopa kapitalizacije akcijskog kapitala, odnosno, stopa prinosa na kapital
iznosi 8,33%, odnosno 8,38% Sto je, takode isto kao pre akvizicije

pla¢anje viSe cene akcija zbog isplate premije akcionarima u iznosu od

20% na trziSnu cenu akcija, Sto poskupljuje akviziciju za 1.600.000,00 dinara
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Sve navedene prednosti ukazuju na to da bi ova akvizicija trebala da omogudi
stvaranje nove, uspesSne kompanije. Medutim, da li ¢e zaista i doéi do toga zavisi i od
drugih faktora. Iskustva pokazuju da je za uspeh u postakvizicijskom periodu vazno i
da kompanija “Eliksir’, kao mati¢na kompanija, obezbedi dodatni obrtni kapital,
poboljSanje upravljackog informacionog sistema i pracenje i kontrolu troSkova.

Od navedenih nedostataka, najznacajniji su oni sa aspekta akcionara, a to je
nepromenjena stopa prinosa na kapital i placanje 20% premije akcionarima kompanije
“Vocko” , Sto poskupljuje akviziciju za 1.600.000,00.din.
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10.2 MARKETING PLAN ZA POSTAKVIZICIONI PERIOD

MARKETING MIX - 4P

Marketing plan ¢e biti zasnovan na definisanju jasne vizije nove, objedinjene
kompanije, kao preduslovu stvaranja vrednosti za postojeée, ali i nove kupce. Ta vizija
je rast od 20% koji ce omoguciti pozicioniranje nove kompanije u top 5 kompanija za
proizvodnju voc¢a na trziStu Srbije i uvodenje nove linije proizvoda 100% voce. Pri
tome, nova kompanija ¢e zadrzati naziv “Eliksir” kao prepoznatljiv na trzistu.

e PROIZVOD
1. ASORTIMAN

Kompanija ,Eliksir* ¢e nakon akvizicije imati pet novih linija proizvoda koji su prikazani
u sledecoj tabeli:

VOCNI SOKOVI 100% vocée

I

1. Sok od jabuke 1,5l
2. Sok od jagode 1,5l
3. Sok od Sumskog voca 1,5l
4, Sok od breskve 1,5l
5. Sok od viSnje 1,5
I VOCNI DZEMOVI 100% voée

1. DZem od Sljiva 4509
2. DZem od Sumskog voca 4509
3. DZem od jagoda 4509
4. DZem od Sipka 4509
5. DzZem od kajsija 4509
1l SMUTI NAPITCI 100% voce

1. Smuti od Sumskog voca 0,33l
2. Smuti od breskve i kajsije 0,33l
3. Smuti od jabuke i jagode 0,33l
4. Smuti od jagode i Sumskog voca 0,33l
\Y SMRZNUTO VOCE

1. Smrznuto Sumsko voce 4009
2. Smrznuta jagoda 4009
3. Smrznuta viSnja 4009
Vv SUSENO VOCE

1. SuSena jabuka 200g
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2. Susena Sljiva 2009

3. Susena kajsija 200g

4. SusSena visnja 2009
2. KVALITET

Kako bismo predstavili kvalitet nasih proizvoda, prvo ¢emo definisati Sta kvalitet znaci
za nas. Kvalitetnim proizvodom bismo nazvali onaj proizvod koji ima prirodan (100%
voce) i jednostavan sastav, odliCan ukus i miris, jednostavnost upotrebe i vizuelno
privlacnu ambalazu.

Pod prirodnim i jednostavnim sastavom se podrazumeva da u sastav proizvoda ulaze
plodovi prirode koji su kontrolisano uzgajani i da proizvod ne sadrzi, ili sadrzi u
minimalnoj koli€ini, industrijski proizvedene sastojke tj. boje, konzervans i aditive.
Odli¢an ukus i miris proizilazi od same zrelosti voca koje su saCuvane zahvaljujuci, pre
svega, kvalitetnoj proizvodniji i adekvatnoj zastitnoj ambalaZzi. Jednostavnost upotrebe
je omogucena zbog toga Sto je ambalaza (njen oblik, tezina, materijal i otvaranje),
prilagodena potroSacu. Proizvodu nisu potrebne nikakve eksterne supstance kako bi
ostvarilo svoju namenu, $to znaci da se konzumira direktno. Neki od proizvoda poput
dZemova, suSenog voca i smrznutog vo¢a mogu da se koriste za proizvodnju torti,
kolacCa, Sejkova, slatkih testa i slicno.

Kvalitet ambalaZe ogleda se, pored njene upotrebne, i u promotivnoj funkciji. Vizuelno
privlaCna ambalaZza znaCi da se koriste svetle boje, da su etikete jasne i sadrze
potrebne informacije, da potroSa¢ moze da vidi proizvod (u slu€aju dzemova i
smoothie napitaka) i da je materijal od kog se ambalaza pravi kvalitetan. To znaci da
ispunjava i svoju primarnu funkciju, a to je zastita proizvoda i da je to materijal koji ne
zagaduje okolinu i koji se moze reciklirati.
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KVALITET PROIZVODA

o i e

JELIKI UDEO VOCA "“ SVETLA BOJA
t DIZAIN ETIK
&isTi T SASTAV
xonzmv uh | AT ’° A RO KVALITETU ZAS
AMBALAZA SR OPOTREDT

Garancija kvaliteta moze se vrSiti i preko sledecih sertifikata:

HACCP - je sistem bezbednosti hrane koji se zasniva na analizi i kontroli potencijalnih
bioloSkih/mikrobiolo$kih, hemijskih i fiziCkih opasnosti kojima su izlozene sirovine,
mogucih opasnosti pri rukovanju, proizvodniji, distribuciji i konzumiranju krajnjeg
proizvoda.

ISO 9001 - sertifikat koji garantuje ukupni kvalitet proizvoda od planiranja proizvodnje
do komercijalizacije.

ISO 22000 - predstavlja medunarodni standard koji obuhvata sve organizacije u lancu
ishrane i definiSe zahteve Sistema menadZzmenta bezbednosti hrane.

GlobalGap - standard koji se zasniva na principima za bezbednu i odrzivu
poljoprivredu i na partnerstvu izmedu poljoprivrednih proizvodaca i trgovaca. Sertifikat
pokriva procese koji ulaze u proizvodnju kao i sve radne aktivnosti na proizvodniji
proizvoda sve dok finalni proizvod ne napusti fabriku.
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3. BREND PROIZVODA

Brend proizvoda bi ostao “ELIKSIR”, ali za nove proizvode on bi imao dodat naziv
emocije koja se vezuje za simboliku odredenog voca i njegovu boju. Na taj nacin bi se
zadrzao kontinuitet prepoznatljivosti brenda “ELIKSIR”, ali bi njegova vrednost bila
povecCana stvaranjem asocijacije odredene emocije. To znaci da bi svaki proizvod
(sok, dzem, smuti) od iste vrste voéa bio vezan za istu emociju i istu boju (na primer
svi proizvodi od jagoda imali bi isti simbol — eliksir ljubavi i crvenu boju). Tabela
simbolike voc¢a bi bila sledeca:

Visnja ELIKSIR MUDROSTI
Jabuka ELIKSIR ZDRAVLJA
Kruska ELIKSIR VECNOSTI
Kajsija ELIKSIR LEPOTE

Sljiva ELIKSIR MLADOSTI
Jagoda ELIKSIR LJUBAVI
Breskva ELIKSIR NADE

Sumsko voée ELIKSIR LJUBAZNOSTI

Sipak ELIKSIR VESELJA

3.1 FIZIEKE KOMPONENTE BRENDA
a) LOGO | SLOGAN

Logo komanije je zelena jabuka koja sadrzi naziv brenda “ELIKSIR” i u donjem
desnom uglu se nalaze listi¢i. Zelena jabuka asocira na voce, ali i na zdravlje, dok
listiCi asociraju na prirodu i svezinu nedavno ubranog voca.

Slogan glasi RADOST JE U VOCU! Time kod kupaca budimo emociju - time $to
kupujete nase proizvode birate radost, a svesnim izborom vi je i Zivite! Zelimo da prva
asocijacija kupaca pri izboru naseg proizvoda bude radost i zdravlje.

RADOST JE U VOCU! s



b) DIZAJN PROIZVODA
= DIZAIN AMBALAZE ZA DZEM (primer - dZem od kajsije)

Dzem od kajsije pakuje se u staklene tegle kako bi se omogucila jednostavnost
koriS¢enja proizvoda, ali i zdrava ambalaza. Visina tegle iznosi 10 cm, obim tegle 8
cm, a neto tezina proizvoda 450 grama. Izabrali smo navedene mere kako bi istakli
ambalazu i ucCinili je prepoznatljivom, a u isto vreme pogodnu za upotrebu tj. drzanje.
Boja poklopca i boja etiketa zavisi od prirodne boje voca, tako da ¢e se za navedeni
primer dzema od kajsije koristiti narandzasta boja.

Za svako voce, koje Cini glavni sastojak odredenog proizvoda istiCemo na etiketi
njegovu simboliku. Npr. kajsija predstavlja simbol lepote, samim tim naziv proizvoda
glasi: DZEM OD KAJSIJE, ELIKSIR LEPOTE. Postoje dve vrste etiketa: prva je
lepljiva etiketa, koja se nalazi na samoj ambalazi i koja sadrzi osnovne podatke o
proizvodu i fotografiju voc¢a, a druga je privesna etiketa, koja je zakaCena za poklopac
tegle i na njoj se nalazi naziv proizvoda (dZzem od kajsije, eliksir lepote) i njena
namena je da privuce kupce i promoviSe proizvod. Ona sadrzi slogan, internet adresu i
motivacionu poruku koja se nadovezuje na simboliku samog proizvoda (u ovom
slu€aju lepotu). Koristimo motivacionu poruku jer Zelimo da, kod osobe koja je procita,
podstaknemo stvaranje ideje, inspirativne akcije i motivacije, tj., drugim recima,
stvaranje emocije. Ukoliko osoba procita poruku koja se nalazi na naSem proizvodu, ta
poruka biva asocijacija odnosno okidac¢ koji ¢e ga navesti da se seti nasSeg proizvoda i
odluci se za kupovinu.

DIZAJN PROIZVODA
DZEM OD KAJISIJE
STAKLENA TEGLA : ETIKETA
VELICINA: 10X7X8CM NAZIV: Diea&% :('{\féyoeéoo% VOCE -
BOJA: NABANDZASTA ‘/ SLOGAN: RADOST JE U voéu!
NETO TEZINA: 450G LOGO:
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Prednja strana lepljive etikete

DZEM OD
KAJSIJE

100% VOCE
450 GR

Zadnja strana lepljive etikete
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Prednja strana privesne etikete

LLIKSTR FEPOTE

DZEM OD KAJSIJE
100% VOCE

Zadnja strana privesne etikete
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= DIZAJN AMBALAZE ZA VOCNE SOKOVE | SMOOTHIE NAPITKE
(primer sok od jagode i smoothie od Sumskog voca)

Za proizvodnju vocénih sokova i vocnih smoothie napitaka koristi se tetrapak kao
sistem pakovanja. Posto tu ne postoji moguénost lepljive i privesne etikete, informacije
o proizvodu, proizvodacu i motivaciona poruka ¢e se direktno Stampati na ambalazi.

Prednja strana ambalaze

LLIKSIR LiuBavl

SOK OD JAGODE
100% VOCE

Zadnja strana ambalaze
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Prednja strana ambalaze

LLIKSTR
LIBaznosiI

SMOOTHIE OD SUMSKOG VOCA
100% VOCE

Zadnja strana ambalaze
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= DIZAJN AMBALAZE ZA SMRZNUTO | SUSENO VOCE

Za pakovanje smrznutog i suSsenog voca koristi se kartonska ambalaza,od 200gr |

400gr, gde vazi isto pravilo u vezi informacija o proizvodu kao i za voéne sokove i
smuti napitke.

3.2 APSTRAKTNE KOMPONENTE BRENDA

Apstraktne komponente se ogledaju u vrednostima koje kompanija zastupa i Siri
putem svojih proizvoda. Vrednosti “ELIKSIRA” ¢ine temelje postojanja kompanije tj.
misije i vizije. Vrednosti su te koje nas prate na putu do ostvarenja nasih ciljeva.
Vrednosti “ELIKSIRA” kao brenda bile bi sledece:

Povratak

prirodi

e U prirodi su ey
boje Zivota

Tradicija
U korenima
je nasa
shaga

Inspiracija
Sirimo iskru
nadahnuca

Zajednica

Dom je u

nama i mi
smo u domu

Saradnja
Zajedno
dajemo viSe

Emocija
Od leptirica u
stomaku do

ostvarenih
snova

Kvalitet
Najbolji rade
najbolje

Kreativnost Jedinstvenost
Ni nebo nije Budimo ono
granica Sto jesmo
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e CENA

Pri odredivanju politike cena uzece se u obzir cena konkurentskih proizvoda na trzistu,
cena supstituta i troSkovi poslovanja. Pored toga, bic¢e primenjene | razliCite akcije, kao
Sto je slededi primer:

- ELIKSIR MIX koji predstavlja moguénost kupovine viSe razliCitih proizvoda u
jednom paketu, po odredenoj fiksnoj ceni. Primer:

sok
sok
1 kom (1,5l) 1 kom (1,5I)
suseno voée smoothie
1 kom (200gr) 1 kodrrj (0,33I)
Zem

dzem

1 kom (450gr) 1 kom (450gr)

e DISTRIBUCIJA

Kompanija ,Eliksir® primenjuje indirektne kanale distribucije. Finalni proizvodi se
realizuju u pogonima u samoj kompaniji, a zatim se, preko razliCitih veleprodaja,
isporu¢uju maloprodajama i konacno, potrosaCima. Kad je u pitanju izbor konkretnih
partnera na trziStu Srbije to ¢e, pre svega, biti veliki i srednji trgovinski lanci Maxi,
Idea, Roda, DIS, Mercator, Tempo, Univerexport, Gomex, Persu i Aman.
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e PROMOCIJA

Proizvodi kompanije “Eliksir* promovisu se putem drustvenih mreza (Instagram i
Facebook), reklamnih flajera, oficijelne stranice i elektronskih i Stampanih medija.
KoriS¢enjem elemenata promotivhog miksa kao Sto su oglasavanje na ve¢ navedene
nacCine, organizovanje razliCitih dogadaja, kroz direktni marketing i usmenu
propagandu kompanija ¢e kontinuirano nastojati da informiSe svoje potrosace, ali i da
u njihovoj svesti pozicionira brend “ELIKSIR” kao brend prirodnih 100% voce
proizvoda. To je izuzetno vazno kao promena od proizvodaca tradicionalnih proizvoda
od voca ka proizvodacu proizvoda 100% voce.

1. Drustvene mreze — koriS¢enje drustvenih mreza kao vida promocije danas je
neophodno naro€ito kada se ima u vidu ciljna grupa mladih potroSaca. Internet
platforme koje kompanija koristi kao marketinski alat jesu Instagram i Facebook —
mreze gde se moze privuCi paznja masi potencijalnih kupaca. U objavama na ovim
mrezama fokus nece biti na proizvodima, veé na vrednostima koje stoje iza proizvoda,
odnosno kompanije. Dajemo primer jedne Instagram objave:

@ eliksir_rs

L JOR

¥ 785likes

eliksir_rs Pamtimo uvek one najslade momente! Podelite sa nama vas
nezaboravni #dZemtren!
#eliksir #dZemtren Huspomene #slatko #prirodno

palacinki, kada sam jednom prilikom zcborow a a_?o kupim, nojmlado
Cerka me je upitala: "Ali mama, kako bez dZzema?" Tada smo shvatili -
palaCinke bez dZema nisu pc:lccmke| #dZemtren #palaCinke #eliksir_rs

‘ milicapetrovic89 DZem je postao neizostavan deo spremanjo porodiCnih
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2. Reklamni flajer — na flajerima je predstavljena neka od vrednosti kompanije, na
primer zajednica — Dom je u nama i mi smo u domu, ¢ime Zelimo re¢i da je nas
proizvod deo zajednice, pre svega doma, odnosno porodice. Slogan Radost je u
vocu kompletira tu celinu, a na poledini se nalazi recept ¢ime Zelimo da poru¢imo da
Sirimo iskru nadahnuéa, tj. dajemo inspiraciju, koja dovodi do emocije, a emocija do
akcije!

€LIKSIR

UKUSNO - PRIRODNO - KVALITETNO

RADOST JE U VOC

'O1ZVODA
%VOCA

D 100
— ——

Prednja strana reklamnog flajera
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KOLACICI SA DZEMOM

POTreBNO:
200Gr masTl
| 1FaNrE
500Gr Brasna
5 KaSIKd Secera
SOK OD LImuna
2 KasSike PRAH-Secerad
2'00Gr ELIKSIR Diema oD §1|P_;,‘|g;a

o

POSTUPAK:

MasT PenasTo UmuTITi, DODaTI JaJe, Secer | SOK
0D LImuna..DoDafkBrasno | zamesITl TesTO.
MUSTrom OBLIKOVATI KoLaclce. pecl na 180

STePeni 30 MIN. Kaba Se OHLaDe SPOJITI PO Dva

KOLACICA ELIKSIR DZemom oD SIPKa I POSUTI PRAH-

SeCerom. ServiraTi Uz ELIKSIR SOK 0D JaGODE.
’ (&
& :
L] www. ELISKIR RS
ELIKSIR_RS
f ELIKSIR.RS

PREDUZECEELIKSIR@GMAIL.COM

Zadnja strana reklamnog flajera
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3. Radio oglas — ovde koristimo akusti¢nu promociju, ¢ime Zelimo da navedemo
potroSaCe da nas zapamte, a to Ce biti najlakSe kroz pesmu:

Sok, smuti, dZzem i voce
Tebe traze tebe hoce,
Tako slatko tako zrelo

Pitaces se kad se pre pojelo!

4. Oficijelna stranica — omogucava klijentima da pronadu sve podatke o nasim
proizvodima, o samoj kompaniji i da stupe u kontakt sa nama. Link do stranice:

5. Oglasi u stampanim i elektronskim medijima — oglasi ¢e se Stampati u dnevnim
novinama i Casopisima i bice objavljeni na internet portalima (Blic zena, Story, Hej!...).

6. Word of mouth promocija — jo$ jedna vrsta promocije je usmena propaganda “od
usta do usta” koja predstavlja direktnu promociju od strane samog kupca jer je
preporuka zadovoljnog potroSaca najbolja reklama.

7. Sajmovi i dogadaji — promovisanje preko sajmova i dogadaja korisno je za
stvaranje novih odnosa sa kupcima i poboljSanje postojecih, otvaranje novih trzista
putem partnera, lansiranje novih proizvoda itd. Kompanija bi to moglo uciniti
uCestvovanjem na Medunarodnom poljopriviednom sajmu u Novom Sadu Kkoji je
najveci sajamski dogadaj u Srbiji i jedan od najvecih u Evropi u oblasti poljoprivrede, i
koji okuplja najznacajnije kompanije u agroindustriji, poljoprivrednoj proizvodniji i
mehanizaciji.
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10.3.1 IZAZOVI U POSTAKVIZICIONOM PERIODU

Proces spajanja kompanija je slozen proces koji dovodi do znacajnih promena unutar
tih kompanija i to u svim njihovim sistemima, kao $to su: organizacioni (sistemi
nagradivanja, komunikacije i finansija), socijalni (kulturoloski sistem) i operativni
(proizvodnja, marketing, istrazivanje i razvoj). U tom smislu i kompanija ,Eliksir i
kompanija ,Vocko“ Ce se suoCiti sa odredenim izazovima i rizicima. UspesSno
prevladavanje tih izazova namece potrebu upravljanja njima, kako ne bi doslo do
umanjivanja efekata sinergije. Pri tome, kompanija ,Vocko“, kao preuzeta i manja
kompanija, trebace u vecem stepenu da uskladi svoje poslovanje sa poslovanjem
kompanije ,Eliksir®.

Najvazniji integracioni izazovi se mogu javiti u slede¢im oblastima:

1. Organizaciona strukturai organizacija rada

2. Organizaciona kultura i organizaciono ponasanje

3. Brzina sprovodenja integracije

4. Potrosaci — njihovi postojeci stavovi o proizvodima ,,Eliksir*

e ORGANIZACIONA STRUKTURA | ORGANIZACIJA RADA

Akvizicija kompanije ,Eliksir® i kompanije ,Vocko®, kao vertikalno povezivanje, imace
za rezultat stvaranje nove kompanije sa drugacijom organizacionom strukturom. To
znacCi da ¢e organizacioni delovi kao Sto su proizvodnja, nabavka, skladiStenje, ali i
finansije, raCunovodstvo i marketing zahtevati drugaciju, racionalniju organizaciju.
Pojedine funkcije kao Sto su finansije, raunovodstvo ili marketing verovatno ¢e, zbog
snizenja troSkova, biti centralizovane, a funkcije proizvodnje povezane i
modernizovane. Ovi procesi reorganizacije Cesto namecu i smanjenje broja
zaposlenih, ali i nove uloge zaposlenima i to, posebno onima iz kompanije ,Vo¢ko®.

Preporuka: U fazi pregovaranja preuzimanja potrebno je da kompanija
»Eliksir razradi planiranu novu organizacionu strukturu u skladu sa novim ciljevima i
da sa tim upozna i za to dobije i saglasnost sindikata zaposlenih kompanije ,Voc¢ko*
kao stejkoholdera.
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o ORGANIZACIONA KULTURA | ORGANIZACIONO PONASANJE

Svaka kompanija, pa tako i kompanije ,Eliksir i ,Voéko“, imaju svoju organizacionu
kulturu, zajedniCka verovanja, vrednosti i stavove koje dele zaposleni u njoj.
Akvizicijom dolazi do spajanja razliCitih kultura i to stvara probleme, najviSe kod
zaposlenih. Organizaciono pona$anje zaposlenih rezultat je unutradnje organizacione
kulture i sa njenom promenom, menja se i to ponasanje. Spajanje kompanija moze biti
traumatiCna promena jer stvara nesigurnost i neizvesnost kod zaposlenih, usled
mogucih otpustanja i uvodenja novih stilova upravljanja i novih pravila poslovanja. To
moze rezultirati stvaranjem otpora kod =zaposlenih, §to dovodi ili do
nezainteresovanosti za izvrSavanje novih zadataka, ili do odlaska iz kompanije.
Zaposleni u kompaniji ,Vocko“ su vrlo lojalni, stru¢ni i sa dugogodisnjim stazom, $to
pred kompaniju ,Eliksir postavlja izazov da ih integriSe tako da ostanu i dalje
posveceni i ciljevima nove kompanije.

Preporuka: ,Kulturna integracija“ bi znacila da kompanija ,Eliksir®, iako
veca i sa razvijenijom organizacionom kulturom, prihvati i, koliko je moguce, oCuva
kulturu kompanije ,Vocko®. To je moguce, na primer, zadrZzavanjem izvrsnih direktora,
njihovim veéim ukljuCivanjem u nove projekte, saradnjom i edukacijom. Takode,
nagradivanjem iskusnih, lojalnih zaposlenih kompanija ,Eliksir bi mogla smanijiti otpor
ili odlazak upravo te ciljne grupe zaposlenih. Pravilnim vodenjem zaposlenih, kroz
komunikaciju, mozZe se olakSati proces prihvatanja promena. To bi omogudilo i
razvijanje osecaja pripadnosti novoj organizaciji, $to je pretpostavka prihvatanja novog
identiteta organizacije.

e BRZINA SPROVODENJA INTEGRACIJE

Ovo je od izuzetnog znacaja za stepen ostvarenja efekata sinergije. Brzina kao izazov,
medutim, ne znaci sprovodenje promena ,po svaku cenu®. Brze, ali, u stvari, ranije
isplanirane i promisljene odluke, najbolja su osnova za ostvarivanje strateskih ciljeva,
promovisanje stabilnosti i smanjivanje neizvesnosti. Brzina kao sinonim za efikasnost,
imace uticaja i na troSkove i na prihode nove kompanije. Ona je vazna iz vise
aspekata kao Sto su: zaposleni, kupci, akcionari, konkurencija.

Preporuka: Brza primena planiranih promena sa aspekta zaposlenih ¢e
omoguciti manji osecCaj neizvesnosti i nesigurnosti. Neophodno je zaposlene brzo
razuveriti u opasnost promena i obezbediti njihovu podrsku i posvecenost. To se moze
posti¢i kvalitetnim planiranjem promena u organizacionoj strukturi i organizacionoj
kulturi.
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Sa aspekta kupaca brzina je vazna jer tada oni znaju Sta da oCekuju u pogledu
ponude, politike cena ili strategija prodaje.

Sa aspekta akcionara veca brzina u integraciji smanjuje troSkove i povecava prihode i
to utie i na njihove prihode.

Sa aspekta konkurencije, kojoj odgovara sporost u promenama kako bi povecéavala
neizvesnost kod kupaca, potrebna je Sto brza konsolidacija radi ocuvanja
konkurentnosti.

e POTROSACI - NJIHOVI POSTOJECI STAVOVI O PROIZVODIMA
“ELIKSIR”

Imaju¢i u vidu da kompanija ,Eliksir® postoji vise godina na trZistu Srbije kao
proizvodac tradicionalnih proizvoda od voca, ta slika se nalazi i u svesti potroSaca.
Nova kompanija ¢e se suoCiti sa vrlo velikim izazovom da tu sliku promeni
postavljajuéi kao strateski cilj proSirenje proizvodnog asortimana proizvodima 100%
voce.

Preporuka: Marketinskim aktivnostima, pre svega promotivnim,
promeniti sliku u svesti potro§aca (strategija pozicioniranja).

10.3.2 KAKO VIDIMO KOMPANIJU U BUDUCNOSTI?

Dugoroc€no, stratesSki posmatrano, tj. u periodu pet godina nakon akvizicije kompanija
~Eliksir® ¢e i dalje imati za cilj svoj rast i razvoj, ali sada kroz ulazak u novu oblast
poslovanja, a to je organska proizvodnja zdrave hrane. To znaci da bi kompanija
dodatno prosirila svoj asortiman organskim proizvodima ne samo od vocéa, nego i
drugim vrstama zdrave hrane (povrée na primer). Time bi se stvorile dodatne vrednosti
za potroSace kao $to su konzumiranje proizvoda od voca (i povréa) koje je uzgajano
na zdravom i Cistom zemljiStu, koje je bogato vitaminima i u Cijoj proizvodnji se pridaje
znacaj zastiti prirode.

Organska proizvodnja se u Srbiji razvija i jedan je od najbrze rastucih sektora, Sto
predstavlja znacCajnu Sansu razvoja. Kompanija “Eliksir” bi se ukljuivanjem u taj
segment pozicionirala i na tom rastuéem trzistu. lako je to oblast sa vrlo visokim
troSkovima poslovanja, kompanija bi mogla da ih finansira zahvaljujuci stvaranju
finansijski stabilne, dugovima neopterecene i trziSno vredne kompanije nakon
akvizicije sa kompanijom “Vocko”.
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Perspektive razvoja ovog sektora i opravdanost usmerenja planova kompanije “Eliksir”
ilustruju i slede¢e Ccinjenice: u poslednjin pet godina povrSine pod organskom
proizvodnjom porasle su za gotovo 300%. Sto se ti€e prirodnih resursa, povoljnosti
zemljista, klimatskih uslova, biodiverziteta i relativno zdravih poljoprivrednih
ekosistema, u Srbiji su povoljni uslovi za razvoj organske proizvodnje. Obezbedenje
potrebne opreme omoguéeno je saradnjom sa udruzenjima koja se bave razvojem
organske proizvodnje kao i posetom poljoprivrednim sajmovima. Kada je re€ o tehnici
i tehnologiji u organskoj proizvodnji, uzimaju se u obzir ne samo alati i masine, vec i
zemljiste i dubriva kod kojih su vrste koje se smeju koristiti zakonom propisane.

Pored toga i drzava je prepoznala potencijal ovog sektora i nastoji da odredenim
merama podstakne razvoj organske proizvodnje. To je, pre svega, usmereno na
donoSenje zakonske regulative. Organska poljoprivreda je odredena standardima
definisanim u okviru Medunarodne federacije pokreta za organsku poljoprivredu. Na
ovim principima zashivaju se i dokumenta EU kao i srpska regulativa. Ministarstvo
poljoprivrede subvencioniSe ovu granu poljoprivrede S$to ukazuje na institucionalizaciju
u ovom vidu proizvodnje. Kako bi se garantovao kvalitet i nacin proizvodnje u skladu
sa zakonima, upostavljeni su i organi kontrole u oblasti organske proizvodnje od
strane Ministarstva poljoprivrede, Sumarstva i vodoprivrede.

Medutim, ono Sto i dalje moZe biti otezavaju¢a okolnost je niska kupovha moc
stanovnika u Srbiji Sto delimi€no ograni¢ava kupovinu ovih proizvoda. Savladavanje
ove prepreke, sa aspekta nase kompanije “Eliksir’, zapravo moze biti Sansa za
pronalazenje novih trziSta i izvoz organskih proizvoda, a to znaci i novi rast ove
kompanije.

Ulaganje u prave stvari predstavlja pravu investiciju, a organska proizvodnja moze biti
njen temelj.

48



10.4.1 EFEKTI SINERGIJE

Ocekivani efekti sinergije u nasoj kompaniji ,Eliksir mogu se posmatrati u sledec¢im
oblastima:

e Veli¢ina kompanije
Nova kompanija veca je i moénija i trziSno i finansijski od kompanija pre akvizicije. To
pokazuje i rast njene trziSne vrednosti za 74%. Kao takva ona je sposobnija za prodor
na nova trzista i u nove oblasti poslovanja, sto je pretpostavka povecanja prihoda.

e Organizacija
Vertikalno povezivanje omogucava efikasniju organizaciju proizvodnje, ali i stabilnu i
kontrolisanu sirovinsku bazu. Takode omogucava da kroz bolju iskoriS¢enost
proizvodnih kapaciteta dode do rasta produktivnosti.

e Konkurentske prednosti
Povezivanje kompanija omoguci¢e jaCanje cenovne i marketinSke konkurentnosti
nove kompanije. Cenovna konkurentnost kompanije ,Eliksir® bice poboljSana
zahvaljujuci jeftinijoj sirovinskoj osnovi proizvodnje, racionalnijoj organizaciji
proizvodnje i ekonomiji obima. MarketinSka konkurentnost e ojaCati putem razvoja
novih proizvoda (100% voce), novih procesa i tehnologija, kao i boljeg koriséenja
kanala distribucije.

e Finansijski efekti
Ovi efekti su prikazani u finansijkoj analizi kroz rast EPS-a, trziSne vrednosti akcija i
dobiti.

10.4.2 ZADUZENOST KOMPANIJE ,DAR PRIRODE“ U SLUCAJU
PREUZIMANJA OD STRANE KOMPANIJE ,ELIKSIR"

Visok racio zaduzZenosti kompanije ,Dar prirode“ moze se smanijiti nakon preuzimanja
od strane kompanije ,Eliksir, ali pod odredenim uslovom. Naime, vlasnici kapitala, u
ovom slucaju akcionari kompanije ,Eliksir, kupovinom akcija kompanije ,Dar prirode*
postaju i vlasnici svih njenih dugova. Oni mogu da otkupe finansijske obaveze ove
kompanije i time smanje njenu zaduzZenost, a oni postanu ili vlasnici veCeg paketa
akcija, ili poverioci nove kompanije.
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Prate¢i promene u okruzenju i, pre svega, promene na trzistu i u razvoju tehnologije,
kompanija “Eliksir” je odluCila da ¢e morati da se menja i postane konkurentnija.

Opredeljujuci se za strategiju eksternog rasta, kompanija se usmerila na akvizicioni
rast i pronasla dve alternative za akviziciju: kompaniju “Vo¢ko” i kompaniju “Dar
prirode”. Polazeéi od toga da spajanje stvara vrednost samo ako sinergija, bolje
upravljanje i ostale promene €ine dve udruzene kompanije trziSno vrednijim od njihove
prvobitne vrednosti kao pojedinacnih kompanija, kompanija “Eliksir” je pokuSala da
sagleda sve aspekte svake akvizicije. Na osnovu analiza izvrSena je procena da bi
akvizicija sa kompanijom “Vocko” donela vece efekte sinergije i vece koristi za sve
zainteresovane stejkoldere — akcionare, zaposlene, kupce i ostale poslovne partnere.

Na tom putu ka modernom proizvodacu prirodnih, zdravih proizvoda 100% voce nova,
integrisana kompanija ¢ée se susresti sa odredenim izazovima, u gotovo svim
oblastima poslovanja, kako vezano za zaposlene, tako i za upravljanje, za potrosace i
konkurenciju. Medutim, planirajuéi postepenu promenu, od proizvodnje proizvoda sa
veéim udelom voca do proizvoda 100% voce u roku od pet godina, kompanija “Eliksir”
¢e imati dovoljno vremena da savlada izazove i zapo¢ne novu fazu u svom razvoju.
Samo tako, ona Ce uspeti da poboljSa svoju konkurentnost i fleksibilnost i ponovo
postane uspesna. Posmatrano dugoro¢no, taj uspeh bi trebalo da bude samo prvi
korak u njenom daljem rastu i razvoju usmerenom na ulazak u segment zdrave hrane.

Promene su zakon zivota, a vizije tih promena usmeravaju delovanja koja
kreiraju nasu stvarnost.

Ako zelimo da postanemo ono s§to nismo bili, moramo ug€initi sve ono sto nikada
pre nismo ¢inili.
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