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UvoD

Zdi se, da so Se nedavno lahko podjetja uspe$no delovala brez globljega sprasevanja
managerjev o ciljih, vizijah. Za teko¢imi trakovi so v teh podjetjih rutinsko delali ljudje, Ki
niso pri¢akovali, da bi jim delo omogocalo uresnicevanje globljih vrednot in prepricanj.
Njihovo okolje se ni spreminjalo kot danes, ko neprestano sproza nove pritiske in izzive in
lahko rutina, ki je neko¢ pomenila prednost, celo ovira pogled naprej. Vendar pa obujanje
spominov na preteklost in pasivno ¢akanje na bolj$i jutri ne zagotavljata boljSe prihodnosti.
Managerji v podjetjih, ki Zelijo, da so ta uspeSna, morajo proaktivno Soustvarjati in naértovati
prihodnost. Kolikor bolje poznajo prednosti in slabosti podjetja ter priloznosti in groznje iz
okolja, toliko bolj je lahko podjetje uspesno in uéinkovito (Musek Le$nik, 2008, str. 21).
Dobro zacrtana strategija podjetja je tako v danasnjem dinami¢nem svetu zelo pomembna.

Namen diplomskega dela je pomagati vodstvu podjetja pri nadaljnjem poslovanju poslovne
enote Nova Gorica — Relax Turizem d. d. Poslovna enota sicer ima zacrtano strategijo rasti,
vendar menim, da je ta povrsna in je pot do njenega cilja nejasno definirana. Menim, da bi
lahko poslovna enota Nova Gorica bila uspesnejsa s prodorom na italijanski trg in
vzpostavitvijo partnerstev.

Podroc¢je moje raziskave je torej Turisticna agencija Relax turizem d. d., in sicer poslovna
enota Nova Gorica (v nadaljevanju PE Nova Gorica). Torej je podro¢je mojega raziskovanja
strateSki management, in sicer strategija poslovne enote. Cilj naloge je izdelati strategijo za
PE Nova Gorica za naslednja tri leta s pomocjo metodologije Balanced Scorecard 3.
generacije.

Podatke, potrebne za izdelavo diplomskega dela,sem pridobila na razli¢ne nacine. Primarne
podatke sem pridobila s pomoc¢jo pogovorov z vodstvom podjetja in intervjuja z zaposlenim.
Tudi sama sem v PE Nova Gorica delala skoraj tri leta (delo v okviru Studentskega servisa) in
tako imela moznost poslovno enoto opazovati in analizirati. Sekundarne podatke sem ¢rpala iz
znanstvene in strokovne literature ter interneta.

Diplomsko delo je poleg uvodnega in sklepnega dela sestavljeno iz osmih poglavij. V prvem
poglavju predstavim druzbo Relax Turizem d.d. in PE Nova Gorica. Nato podjetje postavim v
kontekst SirSega okolja in prouc¢im njegove potencialne vplive z vidika politicnega,
gospodarskega, kulturnega, tehnoloskega in demografskega okolja. V tretjem delu analiziram
polozaj podjetja glede na panogo s Porterjevim modelom petih silnic in ocenim privla¢nost
panoge.

Za potrebe razvoja strategije izdelam strateSsko analizo poslovanja, v katero vkljuc¢im
dosedanje poslovanje PE Nova Gorica (omejim se na poslovanje v letih od 2009 do 2012). V
petem delu pripravim SWOT-analizo podjetja, v Sestem pa izlus¢im potencialne konkurenc¢ne
prednosti PE Nova Gorica.



V zadnjem delu predlagam novo poslanstvo in vizijo ter razvijem strategijo za druzbo Relax
Turizem — PE Nova Gorica za obdobje naslednjih treh let. Glavne ugotovitve povzamem v
sklepu.

1 PREDSTAVITEV PODJETJA RELAX TURIZEM

Druzba Relax je nastala leta 1990 z osnovno dejavnostjo turizem. Gre za hitro rastoce
podjetje, ki se je Ze od vsega zaCetka vsakoletno uvrs¢alo med tako imenovane gazele.
Ameriski raziskovalec Birch (Podjetnik, 2009, str. 46) pravi, da so gazele dinami¢na podjetja,
ki hitro rastejo tako po obsegu prometa kot po Stevilu zaposlenih, se bliskovito razvijajo in
drzijo korak pred konkurenco.

Druzba je razvila lastno prodajno mrezo na podrodju Slovenije in pricela tudi z razvojem
prodajne mreze v tujini. Tako se je leta 2004 preoblikovala v RELAX KONCERN s
héerinskimi podjetji, med katere spada tudi Relax Turizem. Dne 30. 8. 2012 pa je druzba
Relax Turizem d. 0. o. presla v delnisko druzbo.

Druzba Relax Turizem d. d. je ponudnik pocitnic na Jadranu in Mediteranu v slovenskem
prostoru, s svojimi lastnimi produkti. Osnovna dejavnost druzbe je turistiéna dejavnost —
organizacija pocitnic in potovanj, v zanemarljivem delezu pa opravlja tudi izobrazevalno,
svetovalno in oglasevalsko dejavnost. Na trzis¢u je druzba Relax Turizem pozicionirana kot
specialist za Jadran in sledi svojemu generalnemu cilju ponuditi kupcem za povpre¢no ceno
nadpovpreéno kakovostne storitve. Relax Turizem tezi k uspe$nemu zadovoljevanju potreb
svojih kupcev, ki so pretezno domace fizi¢ne osebe (vendar tudi domace pravne osebe ter tuje
fizi¢ne in pravne 0sebe). Relax Turizem je postal najvecji slovenski organizator letovanj, ki
letno na poditnice prepelje preko 180.000 slovenskih gostov (O Relaxu, 2013).

Druzba posluje z osnovnim kapitalom 1.000.000 € (10.000 delnic). Uvrséena je v skupino
kapitalsko povezanih druzb znotraj poslovnega sistema RELAX, ki ga poleg druzbe Relax
Turizem sestavljajo Se Mati¢na druzba Relax d. 0. 0., Adved d. 0. 0., Relax Trans d. o. 0.,
Relax Adriatic s. r. 0. (Ceska), Relax Internacional d. o. o. (Srbija), Relax Turizam d. o. o.
(Hrvaska), Relax Holidays b. v. (Nizozemska) in Moj last minute center d. 0. 0. (Osebna
izkaznica, 2013).

Druzbo zastopajo predsednica upravnega odbora mag. Karmen Kosec, namestnik predsednice
upravnega odbora mag. Alojz Gosten¢nik in ¢lanici upravnega odbora Monika Kelenberger
Potnik, univ. dipl. oec., in Jasmina Svetina dipl. oec. Podjetje je razdeljeno na posamezne
poslovne funkcije, ki jih vodijo direktorji poslovnih funkcij in na poslovne enote, ki pa jih
vodijo izvr$ni direktorji za prodajno mrezo. Posamezne poslovne funkcije podjetja so:

e prodajna mreza poslovnih enot po Sloveniji, ki skrbijo za prodajo turisti¢nih produktov
obstoje¢im in novim kupcem, ki jo vodijo trije izvrsni direktorji;



e center 24 ur, ki skrbi za prodajo turisti¢nih produktov obstoje¢im in novim telefonskim in
internetnim kupcem, subagentom, ter podporo gostom na destinacijah;

e marketing, ki skrbi za pripravo in distribucijo turisti¢nih produktov, obvladuje centralni
rezervacijski sistem in nadzoruje delo celotne prodajne mreze ter skrbi za celotno
logistiko;

e finance in raCunovodstvo, ki zagotavljajo celovit nadzor nad poslovanjem druzbe.
Pomembnejse poslovne odlocitve se sprejemajo na skupscini delnicarjev mati¢ne druzbe.

Najvaznejsi poslovni partnerji druzbe Relax Turizem d. d. so hotelska podjetja ter avtobusni
in letalski prevozniki. Zaradi spodaj nastetega druzba Relax Turizem njihov poloZzaj na trgu
ocenjuje kot dober:

e povecujejo krog dobaviteljev, izboljSujejo poslovne odnose z njimi in povecujejo delez
prodaje,

e povecujejo Stevilo gostov,

e izboljSujejo svoj polozaj v primerjavi s konkurenco — ponujajo trzno zanimivejSe in
ugodnejSe produkte ter nove turisti¢ne produkte,

e izboljsujejo polozaj znotraj SirSega in oZjega okolja (Relax Turizem d. d., 2013c).

Na dan 25. 10. 2013 je v podjetju 53 zaposlenih oseb; od tega 3 zaposleni z magistrom
znanosti, 13 zaposlenih z visoko stopnjo izobrazbe, 8 zaposlenih z visjo in 29 zaposlenih s
srednjo stopnjo izobrazbe (Relax Turizem d. d., 2013a).

Podjetje Relax Turizem d. d. ima zasnovano »Strategijo rasti«. Zasledujejo cilj poviSanja
prihodkov za 15 % in obvladovanja stroskov (povisanja stroskov za 10 %). Gre za celovito
strategijo. Strategijo uresniCujejo s podstrategijo povecanja prodaje na obstoje¢em lokalnem
trgu, ki je dejansko uresni¢evanje managerskega nacrta, ki ga za poslovno enoto dolocita
zaposleni in njegov izvrSni vodja. Poleg tega uporabljajo tudi akcijski prirocnik »Z
intelektualnim orodjem do proaktivnega prodajalca« (Kosec & Gostenc¢nik, 2012), v katerem
je tocno doloceno, kako se mora prodajalec obnaSati, kako mora prodajati aranzmaje, kak$ni
sta zunanja in notranja podoba poslovalnice.

1.1 Predstavitev poslovne enote Nova Gorica

Ena izmed poslovnih funkcij druzbe Relax Turizem d. d. je prodajna mreza poslovnih enot po
Sloveniji, ki skrbijo za prodajo turisticnih produktov obstoje¢im in novim kupcem.

Vodstvo poslovnih enot je razdeljeno med tri izvr$ne direktorje. Prodajno mrezo sestavlja 25
poslovnih enot, med katerimi je tudi PE Nova Gorica. Vodi jo izvr$na direktorica ga. Renata
Topolovec, ki poleg PE Nova Gorica, vodi Se poslovne enote v Ljubljani, Postojni, Kranju,
Mariboru, Murski Soboti, Ljutomeru, Slovenski Bistrici, na Ptuju, Slovenj Gradcu,
Dravogradu in na Jesenicah.



Poslovna enota druzbe Relax Turizem v Novi Gorici se nahaja 100 m iz strogega centra mesta
na naslovu Gradnikove brigade 7. Gre za majhno poslovalnico oziroma turisticno agencijo s
povrsino cca. 30 m?, od tega pa je le 20 m? prodajnega prostora, ostalih 10 m? pa je
namenjeno skladis¢nim prostorom in sanitarijam. V turisti¢ni agenciji Relax Turizem v Novi
Gorici si delo delita en prodajni referent in en Student.

Poslovalnica oziroma PE Nova Gorica Relax Turizem d. d. je bila ustanovljena 29. 12. 2003.
V ¢asu od ustanovitve do danes je poslovalnica zamenjala 3 lokacije v Novi Gorici. Najprej je
bila locirana na ulici Gradnikove brigade 56 (1 km iz strogega centra), nato v nakupovalnem
centru Qlandia na cesti 25. Junija 1A (na tako imenovanih Paludah, kjer je industrijsko-obrtna
cona Nova Gorica), sedaj pa je Ze od konca februarja leta 2010 na zgoraj omenjenem naslovu
(Gradnikove brigade 7). Prav tako so se v tem ¢asu menjali tudi prodajni referenti. Sedanji
prodajni referent je sedmi zaposleni v PE Nova Gorica.

Poslovalnica v Novi Gorici je sicer majhna, vendar lepo in moderno urejena. Pohistvo
oziroma prodajni pult in omare so modro-rumene barve, kakrsen je tudi logotip podjetja Relax
Turizem. V poslovalnici je tudi LCD-ekran obcutljiv na dotik, na katerem si gostje lahko
ogledajo predstavitve dolo¢enih hotelov in si tako boljse predstavljajo Zeleno destinacijo in
namestitev. Poslovalnica ima veliko okno, na katerem so redno izobeSene tekocCe ponudbe,
pred vrati poslovalnice pa je vedno t.i. A-tabla, obojestranska samostojeca tabla, na kateri so
prav tako predstavljene najboljse ponudbe, ki privabljajo kupca v poslovalnico. Pred
poslovalnico je tudi stojalo za t.i. »folderje« (droben atraktiven katalog z aktualno ponudbo,
ki obsega le nekaj strani), v katerih je zbrana najboljsa tekoc¢a ponudba in si jih mimoido¢i
lahko vedno vzamejo. Na pultu v poslovalnici pa so na voljo prodajni katalogi z vso ponudbo.
V poslovalnici zaradi pomanjkanja prostora manjka otroski koticek, kjer se lahko otroci
veselo igrajo, medtem ko njihovi starSi opravljajo nakup, kljub temu pa je za njih vseeno
vedno poskrbljeno vsaj s pobarvankami in bomboncki. PE Nova Gorica je opremljena tudi z
avtomatom za vodo in majhnim dvosednim naslanjac¢em, kjer gostje posedijo, ko ¢akajo na
prostega prodajnega referenta.

2 ANALIZA SIRSEGA OKOLJA

Ves Cas se poudarja, da je za poslovanje podjetij znacilen pristop »od zunaj navznoter«. Zato
je stalno spremljanje dogajanja v SirSem — makrookolju in prilagajanje spremembam v njem
zivljenjskega pomena za vsako uspe$no podjetje. Na silnice (podokolja) v makrookolju je
tezko vplivati, zato pa se je treba nanje ustrezno odzivati (Kotler, 2004, str. 151-154). Pucko
(2008, str. 5) pravi, da je podjetje kot nek podsistem v SirSem sitemu okolja, v katerem deluje.
Po znacilnostih ga lahko razdelimo na podokolja ali silnice, ki so:

e ekonomsko,
e politi¢no,
e kulturno,
e tehnolosko,



e naravno-demografsko okolje.

V angleski literaturi analizo ocenjevanja SirSega okolja poimenujejo analiza PESTEL (P =
politi¢ni (angl. political), E = gospodarski (angl. economic), S = socialni (angl. social), T =
tehnoloski (angl. tehnological), E= okoljski (angl. environmental) in L = pravni (angl. legal)
dejavniki). Okolje oziroma podokolja dolocajo poslovanje podjetja in ga omejujejo, lahko pa
mu dajejo tudi priloznosti, zato jih je smiselno analizirati, da se izognemo morebitnim
nevarnostim in da najbolje izkoristimo ponujene priloznosti. SirSe okolje bom analiziram
glede na PE Nova Gorica.

2.1 Ekonomsko okolje

Analiza ekonomskega okolja se osredoto¢a na spremembe na makro-ekonomskem nivoju
(Uran, 2008, str. 60). Med osnovne kazalce stanja drzave uvrs¢amo bruto domaci proizvod (v
nadaljevanju BDP), stopnjo brezposelnosti in stopnjo inflacije. Vrednost ustvarjene
proizvodnje na domacem ozemlju je osnovni podatek o ekonomski moci drzave (Bregar &
Ograjensek, 2008, str. 109).

Na spletni strani Statisticnega urada Republike Slovenije (v nadaljevanju SURS) dobimo
2009, ko je v primerjavi z letom poprej padel za kar skoraj 8 %, nato se je v letu 2010 malce
dvignil, leta 2011 pa zopet padel za 0,6 % glede na leto poprej. V primerjavi s prvim
Cetrtletjem 2012 pa se je v prvem cetrtletju 2013 zmanjsal za 4,8 % (SURS, 2013d).

Na trenutne gospodarske razmere v Sloveniji pozitivno vpliva samo izvoz oziroma zunanje
povpraSevanje. V prvem cetrtletju letos je bil 1,8 % vecji kot pred letom. Izvoz se Se naprej
povecuje bistveno hitreje od uvoza, zato saldo menjave blaga in storitev s tujino ohranja
pozitiven vpliv na gospodarsko rast. V transakcijah blaga in storitev s tujino je Slovenija
zopet zabelezila presezek (5,4 % BDP). Tudi zasebno troSenje je bilo letos v prvem Cetrtletju
za 5,3 % manjse kot pred enim letom (SURS, 2013c). ZmanjSuje se tudi razpoloZzljivi
dohodek gospodinjstev, in sicer se je v drugem cetrtletju 2013 zmanjsal za 2,7 % glede na
drugo cetrtletje leta 2012 (SURS, 2013K).

Letna rast cen je v letosnjem juliju 2,6-odstotna, v enakem obdobju lani pa 2,4-odstotna.
Povpre¢na mesecna rast je bila 2,3-odstotna. Povpre¢na mesecna rast je bila 2,3-odstotna.
Storitve so se julija letos v primerjavi z lanskim podrazile za kar 3,5 %, blago pa za 2,2 %. V
enem letu so se cene najbolj zvisale v skupini gostinske in nastanitvene storitve (za 9,6 %). K
skupni letni rasti cen so vi§je cene gostinskih storitev prispevale 0,5 odstotne tocke. Na letni
ravni so med podrazitvami izstopale Se visje cene letalskega potniskega prevoza (za 12,8 %),
finan¢nih storitev (za 6,5 %), goriv in maziv (za 5,5 %) ter tekocih goriv (za 4,3 %) (SURS,
2013f).



V zadnjih stirih letih je Slovenija julija belezila okoli 1-odstotno deflacijo. V letosnjem juliju
pa so se cene v povprecju znizale le za 0,3 %, kar je bila predvsem posledica zvi$anja stopen]
davka na dodano vrednost (v nadaljevanju DDV). Po oceni SURS-a so vi§je stopnje DDV-ja
k mesecni inflaciji prispevale 0,5 odstotne tocke. Negativno rast cen so za 0,4 odstotne tocke
znizale visje cene pocitnic v paketu (te so se v povpre¢ju podrazile za 11,8 %). Visje cene
goriv in energije so negativno rast cen znizale za 0,2 odstotne tocke (predvsem zaradi visjih
stopenj DDV-ja). Letna rast cen, merjena s harmoniziranim indeksom cen zivljenjskih
potrebscin, je bila 2,8-odstotna (lani 2,6-odstotna). V enem letu so se cene najbolj zvisale v
skupini alkoholne pijace in tobak (za 8,0 %), sledile so cene v skupinah gostinske in
nastanitvene storitve (za 5,3 %). Letna stopnja inflacije v drzavah ¢lanicah EMU, merjena s
harmoniziranim indeksom cen Zivljenjskih potrebscin, je bila v juniju 2013 v povprecju 1,6-
odstotna (v maju 1,4-odstotna), v drzavah ¢lanicah EU pa 1,7 odstotna (v maju 1,6-odstotna);
najnizja je bila v Gréiji (- 0,3-odstotna), najvisja pa v Romuniji (4,5-odstotna), v Sloveniji je
bila 2,2-odstotna (SURS, 2013f).

Stevilo delovno aktivnih se je v juniju 2013 poveéalo za okoli 1.000, na 796.461. V
primerjavi z junijem 2012 pa je bilo v Sloveniji konec junija letos $e vedno okoli 19.200 man;j
delovno aktivnih; lani se je namre¢ §tevilo v jesenskih mesecih moéno znizalo. Ceprav se tudi
registrirana brezposelnost v poletnih mesecih znizuje, je letos junija Se vedno za 10,4 % vec
registrirano brezposelnih ljudi v primerjavi z junijem lani (SURS, 2013h). Torej cene
zivljenjskih potrebs¢in so se zvisale, delovno aktivnih oseb z rednim dohodkom pa je vse
manyj, zato si vse maj ljudi sploh lahko privos¢i pocitnikovanje v okviru organizacije turistiéne
agencije.

2.2 Politi¢no-pravno okolje

Urejenost pravnega okolja je kljucna pri zagotavljanju pravne drZave in s tem enakih pogojev
poslovanja za vsa podjetja v dolocenem gospodarstvu (Makovec Brenc¢i¢ & Lisjak & Pfajfar
& Ekar, 2006, str. 84). Politicno-pravno okolje zajema zakone, vladne urade in vplivne
skupine, ki vplivajo na razlicne ustanove in posameznike v druzbi ter jih omejujejo ali
ustvarjajo nove priloznosti zanje. Zakonodaja, povezana s poslovanjem, ima namen varovati
podjetja pred neposteno konkurenco, obvarovati potrosnike pred nepoStenimi poslovnimi
potezami in varovati druzbene interese pred nebrzdano poslovno konkurenco (Kotler, 2004,
str. 174).

Kot pravi finan¢ni minister Cufer (2013), je politi¢na stabilnost drzave predpogoj za njeno
normalno delovanje. Mednarodni institut za razvoj menedzmenta (v nadaljevanju IMD) vsako
leto od leta 1989 (Slovenija je v Studijo vkljucena od leta 1999) izvede in predstavi Studijo
Letopis svetovne konkurencnosti, vV Kateri analizira drzave glede na Stiri SirSe sklope:
gospodarska uspesnost drzave, uc¢inkovitost vlade pri spodbujanju gospodarstva, u¢inkovitost
podjetij in infrastruktura. Slovenija je letos na 52. mestu (lani je bila na 51. mestu) izmed 60
drzav, zaobjetih v studijo (IMD, 2013). Slovenija je po podatkih medijev v vse vecji recesiji



in vse vec je politikov in pravnih strokovnjakov, ki so mnenja, da bo Slovenija potrebovala
finan¢no pomoc.

Turisti¢ne agencije v Sloveniji so v veini ¢lanice Zdruzenja turisti¢nih agencij Slovenije
g.i.z. (v nadaljevanju ZTAS). Drustvo je ustvarjeno z namenom vzgajati poslovno odli¢nost in
povezovanje, zagotavljati kakovost, spremljati in soustvarjati zakonsko in institucionalno
podlago za delovanje, spodbujati ustrezno izobrazevanje, ocenjevati razmere na trgu, krepiti
vezi s tujimi sorodnimi zdruzenji in — morda simbolno najpomembneje — dvigovati ugled
turisticne panoge, ki jo imamo za esperanto, »linguofranco« 21. stoletja. Turisti¢ne agencije
¢lanice imajo poslovni kodeks, ki jih omejuje in katerega najvisja vrednota in poslanstvo
¢lanic ZTAS je kon¢no zadovoljstvo kupca. Ministrstvo za gospodarstvo in njegov neodvisni
Direktorat za turizem tvorita institucionalni okvir, ki ga ZTAS aktivno spremlja in spreminja.
Zdruzenje je sprejeto tudi v Zdruzenje nacionalnih skupnosti evropskih turisticnih agencij
(Predstavitev, 2013).

Osnovni zakoni, ki urejajo podrocje delovanja turisti¢nih agencij, so Zakon o spodbujanju
razvoja turizma UR.1.RS §t. 2/2004, Pravilnik o nacinu in postopku pridobitve licenc za
opravljanje dejavnosti organiziranja in prodaje turisticnih aranzmajev ter o vsebini in nacinu
vodenja registra izdanih licenc, Ur.1.RS §t. 55/2004, Obligacijski zakonik, Ur.1.RS Sst.
83/2001, Zakon o varstvu potrosnikov, Ur.1.RS s§t. 98/2004, Zakon o spremembah in
dopolnitvah Zakona o varstvu potrosnikov, Ur.1.RS §t. 126/2007 in Zakon o varstvu
potrosnikov pred nepoStenimi poslovnimi praksami, UR.1.RS §t. 53/2007. Zakonodaja s
podrocja turizma in gostinstva je objavljena na spletnih straneh Turisticno gostinske zbornice
pri Gospodarskem zdruzenju Slovenije (Zakonodaja, 2013).

2.3 Kulturno okolje

Kultura druzbe je sestavljena iz spleta vrednot, odnosa in prepri¢anj ljudi, ki vplivajo na
nacin, kako ljudje delujejo in se obnaSajo. Kultura lahko vpliva na porabnikov okus,
prednosti, odnos do dela, izobrazevanja in $olanja, etike, varevanja in mnogih drugih stvari
(Uran, 2006, str. 57). Ljudje tako reko¢ v druzbi in njeni kulturi nezavedno pridobijo pogled
na svet, ki opredeljuje njihovo razmerje do samih sebe, drugih ljudi, organizacij, druzbe,
narave in vesolja (Kotler, 2004, str. 174).

Ljudje in navade se spreminjajo. Pred 25 leti na primer veliko druzin sploh ni Se imelo
telefona, sedaj pa ima Ze tri Cetrtine slovenskih gospodinjstev dostop do interneta. Zadnji
podatki kazejo, da vse ve¢ ljudi ne hodi ve¢ v trgovine. V prvem Cetrtletju 2013, je tako kar
34 % oseb za narocilo blaga in storitev uporabljalo internet (SURS, 2013l). Ljudje postajamo
vedno bolj zaposleni in idealnih sluzbenih urnikov od 7h do 15h skoraj ve¢ ni. Tako smo
ljudje zdoma cele dneve, mobilna telefonija pa nam omogoca dostop do interneta skoraj
povsod in nam tako prihrani ¢as in denar pri opravljanju veliko storitev.


http://www.stat.si/novica_prikazi.aspx?id=5795

Tudi izobrazba Slovencev se zviSuje. Podatki, ki so sicer iz leta 2011, kazejo, da je imel
povprecno vsak drugi Slovenec osnovnosolsko izobrazbo, vsak Cetrti srednjesSolsko in vsak
Sesti visjeSolsko ali visjo izobrazbo (v raziskavo so zajeti prebivalci Slovenije stari 15 ali ve¢
let). Terciarna izobrazba je vse pomembnejsa in tudi eden izmed ciljev krovne evropske
razvojne strategije je do leta 2020 na podrocju izobrazbene strukture povecati delez terciarne
izobrazbe med ljudmi starimi od 30 do 34 let na 40 %. Slovenija, ki ima kar 41,5 % zensk in
22,9 % moskih pri tej starosti s terciarno izobrazbo, cilju kar uspesno sledi (SURS, 2011a).

Glede na trenutne razmere v Sloveniji je vse ve¢ ljudi, ki si zaradi strahu pred izgubo sluzbe
sploh ne privos¢ijo dopusta oziroma so iz sluzbe odsotni le par dni. Tako je v obdobju od
aprila do junija letos bilo kar 72 % potovanj krajsih (1-3 prenoditve), slabih 30 % zasebnih
potovanj pa je obsegalo vsaj 4 prenocitve (SURS, 2013)).

2.4 TehnoloSko okolje

Tehnoloski razvoj podjetja postaja vse pomembnejSa sestavina napredka vsakega podjetja.
(Belak, 2002, str. 120). Po teoriji tehnoloSkega determinizma naj bi bila tehnologija glavna
delujoca in gonilna sila druzbenega napredka.

Kot sem omenila Ze v kulturnem podokolju, ima v Sloveniji ze 76 % gospodinjstev dostop do
interneta in Ceprav se le-ta Se vedno najve¢ uporablja za posiljanje in prejemanje e-sporocil in
brskanje, je veliko ljudi preko interneta tudi Ze opravljalo nakupe storitev (SURS, 2013l). Za
primerjavo navedem, da je leta 2010 je dostop do interneta imelo 68 % slovenskih
gospodinjstev (SURS, 2011b). Glede na to, da se je uporaba interneta v slovenskih
gospodinjstvih tako razsirila, ni ni¢ ¢udnega, da je informacijsko-komunikacijska tehnologija
nepogresljiva tudi v podjetjih. Vse bolj razsirjeni in lazje cenovno dostopni so tudi pametni
telefoni, ki omogocajo najrazli¢nejSe aplikacije, med njimi so tudi interaktivni vodniki, Ki
omogocajo ljudem mobilno vodenje skozi destinacijo in tako ne potrebujejo vodnika. Vse vec
ljudi opravi nakup storitve preko interneta in sploh ne vstopi v turisti¢no agencijo.

Leta 2012 je Slovenija za raziskovalno-razvojno dejavnost namenila 0,54 % slovenskega
BDP-ja ali 190 milijonov evrov drzavnih proracunskih sredstev. Poleg tega pa je za razvojno-
raziskovalno dejavnost prejela Se 131,8 milijonov evrov iz strukturnih skladov EU. Najve¢ od
teh sredstev je bilo namenjenih za »splosni napredek znanja« (SURS, 2013i).

2.5 Naravno-demografsko okolje

Belak (1999, str. 120) pravi, da postaja naravno okolje vedno bolj pomemben dejavnik
moznega razvoja podjetja in zato ne smemo pozabiti na njegovo analizo. Ljudje lahko
pocitnikujemo ali potujemo skozi celo zivljenje, zato v dejavnosti turizma in potovanj ni
starostnih omejitev, lahko pa prilagodimo ponudbo glede na trenutno demografijo in trende
demografije v prihodnosti.



Stevilo prebivalcev v Sloveniji se je od leta 2009 do leta 2013 vseskozi povegevalo, vendar za
majhen odstotek. 1. 1. 2013 je bilo tako v Sloveniji 2.058.821 prebivalcev, kar je za 0,162 %
ve¢ kot na isti dan leto poprej, ko jih je bilo 2.055.496. Tudi pred tem je bilo Stevilo
prebivalcev nizje (1. 1. 2011 jih je bilo 2.050.189, 1. 1. 2010 2.046.976 in 1. 1. 2009
2.032.362) (SURS, 2013a). Je pa letos od 1. 1. do 1. 4. 2013 opaziti zmanj$anje Stevila
prebivalstva za 364, in sicer se je zmanjSalo Stevilo drzavljank in drzavljanov Slovenije,
nekoliko pa povecalo Stevilo tujih drzavljanov v Sloveniji (SURS, 2013e). Med prebivalci,
starimi 15 let ali ve¢, je bilo dne 1. 1. 2013 354.841 mladega prebivalstva (prebivalci stari
med 15 in 29 let); v starostni skupini 30—49 let je bilo 613.859 prebivalcev; starih med 50 in
64 let je bilo 439.849 Slovencev; 65 let ali ve¢ pa je imelo kar 352.145 Slovencev (SURS,
2013b).

Tudi napovedi Eurostata niso ravno spodbudne, saj naj bi prebivalstvo Slovenije hitro
naras¢alo in imelo leta 2025 skoraj 2.160.000 prebivalcev, potem pa naj bi zacelo padati in
naj bi leta 2060 padlo nazaj na priblizno danasnje Stevilo prebivalstva, katerih slaba tretjina
naj bi bila stara nad 65 let (SURS, 2011c).

Vrednost naravnega prirasta na 1.000 prebivalcev je v enem letu upadla z —0.5 na —1.0, kar
pomeni, da se v enem letu rodi manj zivorojenih otrok, kot pa ljudi umre. Tudi selitveni
prirast drzavljanov Slovenije ni ugoden, je namre¢ negativen, saj se je iz drzave odselilo 897
drzavljanov Slovenije veé, kot se jih je vanjo priselilo (SURS, 2013g).

2.6 Povzetek klju¢nih dogodkov in njihovih vplivov iz okolja

Zaradi boljSe preglednosti v Tabeli 1 povzemam morebitne okoljske dogodke, njihove vplive
in morebitne uéinke na podjetje.



Tabela 1: Verjetnost in pomembnost dogodka za Relax Turizem — PE Nova Gorica

UCINEK |VERJETNOST*
* *

DOGODEK VPLIV
Slabsanje gospodarskih e Zasebno troSenje se
razmer v Sloveniji zmanjsuje 6 75

e Padanje BDP-ja

e ZmanjSevanje

e razpoloZljivega
dohodka
gospodinjstev

e Visoka
brezposelnost

e Vecanje uporabe

Vse vecji dostop do interneta za nakup
interneta storitev 6 100
e razSirjenost pametnih
telefonov
Vecanje Stevila e vecanje Stevila starega
prebivalstva prebivalstva 6 25
e negativen selitveni
prirast
e Slovenijaje v vse
Slovenija vse nizje vedji recesiji in bo
uvrscena najverjetneje
na lestvici svetovne potrebovala
konkurencnosti finan¢no pomoc¢ 6 75
Legenda:

e Skala za u¢inek podjetja je dolo¢ena na ravni od 1 (idealen) do 7 (katastrofalen).
e **\/erjetnost pojava dogodka se ocenjuje od 0 % do 100 %.

3 ANALIZA PANOGE

Panoga pomeni skupek podjetij (strateSkih poslovnih enot), ki ponujajo medsebojno odvisne
proizvode ali storitve skupini odjemalcev. Stopnja privlacnosti panoge pomeni dosegljivo
donosnost za podjetja v neki panogi. Porter (1980, str. 3—4) pravi, da je odvisna od petih
skupin dolo¢ljivk, in sicer:

e nevarnosti vstopa novih konkurentov v panogo,
e pogajalske moci dobaviteljev,

e pogajalske moci kupcev,

e rivalstva med obstoje¢imi konkurenti v panogi in
e nevarnosti nastopa substitutov
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Slika 1: Porterjev model petih silnic analize panoge

Potencialni

kandidati za vstop

Nevarnost novih vstopov

Pogajalska moé Konkurer!ti v Pogajalska
dobaviteljev patos mo¢ kupcev
'4_ A
—  —
Rivalstvo med
obstojecimi
konkurenti

Dobavitelji

Nevarnost nastopa substitutov

Substituti

Vir: M. E. Porter, Competitive advantage : creating and sustaining superior performance, 1998, str. 5.

V nadaljevanju analiziram vsako dolo¢ljivko, in sicer s pomocjo pogovorov z vodstvom
podjetja in zaposlenim ter z metodo opazovanja, saj sem v poslovni enoti tudi delala in ob
delu belezila pridobljena dejstva.

3.1 Rivalstvo med obstojecimi konkurenti v panogi

V panogi organiziranja pocitnic in potovanj je veliko konkurentov. Na goriskem se s to
dejavnostjo ukvarja kar 13 podjetij:

e Relax Turizemd. d.,

e Turisti¢na Agencija GEA Faganel Majda s. p.,

e TUINTAMU. 0. 0.,

e Turisti¢na Agencija Sonc¢ek d. 0. 0., PE Nova Gorica,

e Potovalna agencija Hittours,

e Kompas d. d., poslovalnica Nova Gorica,

e AVRIGO, druzba za avtobusni promet in turizem, d. 0. 0.,

e Agencija STAR TRAVEL, podruznica Nova Gorica,

e M Holidays, Mercator d. d., Sluzba potovalne storitve; poslovalnica v Mercator centru v
Novi Gorici,

e Explorad. 0. o., Turisti¢na agencija,

e Potovalna agencija Darturing, Katja Marega-Mencin s. p.,

e Turisti¢na agencija WHERE TO GO,

e Turisti¢na agencija Lastovka Miha Velikonja s. p.
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Poleg velikega Stevila konkurentov rivalstvo povecuje tudi stroSek menjave proizvodov.
Kupec lahko z lahkoto prehaja med razli¢nimi ponudniki in s tem se rivalstvo med konkurenti
zopet povecuje. V tej panogi je prisotna tudi nizka diferenciacija, saj vsi ponujajo podobne
storitve. Nizja privla¢nost panoge nastopi tudi kot Ze omenjeno zaradi visokih fiksnih
stroskov, saj so potrebne investicije v osnovna sredstva, oglasevanje in izobrazevanje kadra.

V nadaljevanju prikazujem strateski grafikon (angl. strategy canvas). Gre za grafi¢no
predstavitev elementov ponudbe na dolo¢enem trgu in raven ponudbe ter dejavnikov s strani
razli¢nih konkurentov. Strateski grafikon je ponazorjen kot graf, na katerem se na abscisni 0si
nahajajo elementi ponudbe, na ordinatni osi pa razlicne ravni ponudbe teh elementov (Kim &
Mauborgne, 2009, str. 73-80). S pomocjo vodstva podjetja doloc¢im elemente ponudbe, ki so
klju¢éni za konkuriranje v panogi. Nato pa skupaj izberemo $e konkurente, Katerih raven
ponudbe oziroma krivuljo vrednosti (angl. value curve) prikazem v strateSkem grafikonu. Ker
je vseh konkurentov na goriskem veliko, smo se odlocili v ozji izbor graficne predstave
uvrstiti poleg Podjetja Relax Turizem d. d., PE Nova Gorica $e dva, po internih raziskavah
najve¢ja konkurenta, in sicer Kompas d. d., poslovalnica Nova Gorica, in M Holidays,
Mercator d. d., Sluzba potovalne storitve, poslovalnica v Mercator centru v Novi Gorici, ter
Agencija STAR TRAVEL, podruznica Nova Gorica, ki je nova na trgu. S pomocjo vodstva
zberem podatke in izriSem krivulje konkurentov. Visja kot je vrednost krivulje na ordinati,
boljse je podjetje v tem segmentu ponudbe. Torej tisto podjetje, ki ima na doloc¢enem delu
grafikona najvisje lezeCo krivuljo, je na tistem elementu ponudbe najboljse.

Slika 2: Strateski diagram za podjetje Relax Turizem — PE Nova Gorica
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Legenda:

e * Relax Turizem d. d., PE Nova Gorica, Agencija STAR TRAVEL, podruznica Nova Gorica, M Holidays,
Mercator d. d., Sluzba potovalne storitve; poslovalnica v Mercator centru v Novi Gorici, Kompas d. d.,
poslovalnica Nova Gorica.

e Cena = cena primerljivega turisticnega aranzmaja v primerjavi s konkurenco

e Blagovna znamka = koliko je podjetje poznano

e  Placilni pogoji = koliko razli¢nih plaéilnih pogojev nudijo

e Raznolikost ponudbe = s koliko razli¢nimi aranZzmaji in s kako razsirjeno ponudbo posluje podjetje

e Lokacija poslovalnice = katero podjetje ima boljSo lokacijo v Novi Gorici

e Dodatna ponudba = ali podjetje ponuja $e kaksno storitev poleg nakupa aranzmaja

e Oglasevanje = koliko podjetje nameni za oglaSevanje oziroma, koliko je oglasevano v medijih

e  Luksuzne pocitnice — po meri = ali podjetje ponuja luksuzne pocitnice oblikovane po strankini zelji

Iz strateskega grafikona vidimo, da sta si krivulji Kompasa in Relaxa precej podobni.
Razlikujeta se v elementu ponudbe placilnih pogojev, saj ima Relax ugodnejSe placilne
pogoje (Relaxov potrosniski kredit in placila z najrazli¢nej$imi karticami), in v raznolikosti
ponudbe, Kjer kot dober dodatek v ponudbi izpostavim jezikovne tecCaje podjetja Kompas.
Relax Turizem poleg tega ocenjujem kot boljSega ponudnika dodatne ponudbe, saj ponuja
tudi najrazlicnejSa dodatna zdravstvena zavarovanja, moznost najema avtobusa in pocitnice
po meri, ki jih zaposleni v poslovni enoti lahko prilagodi po Zelji posameznika, vendar to ni
vsakodnevna praksa. Podjetje STAR TRAVEL je relativno novo podjetje, ki je e nekoliko
neuveljavljeno in zato nepoznano kot blagovna znamka. Je nekoliko drazje, vendar ima zelo
individualne ponudbe za zahtevne kupce, torej luksuzne pocitnice po meri. Podjetje je torej
diferenciralo svojo ponudbo in se usmerilo na zahtevnejSe kupce. Na drugi strani pa je M
Holidays, podjetje z manj raznoliko ponudbo, vendar najugodnej$imi placilnimi pogoji in
v vseh trgovinah Mercator (npr. M Tehnika, Hipermarket). Kljub temu, da je ponudba v M
Holidays manj obsezna, pa v turizmu velja horizontalno poslovanje turisti¢nih agencij s
provizijami. Na primer, kupec pride v poslovalnico Relax Turizma, kjer mu prodajni referent
vse razlozi o izbrani destinaciji, ki jo kasneje kupec rezervira pri podjetju M Holidays. M
Holidays ima tako cca. 10 % provizije (odvisno od tega, kolik§na provizija je dolo¢ena v
pogodbi) od prodanega produkta drugega podjetja, kupec pa ima ugodnejSe placilne pogoje in
isti aranzma, kot bi ga imel na primer v Relaxu. Lokacija poslovalnice ne izstopa pri nobeni
izmed analiziranih poslovalnic. Kompasova poslovalnica se nahaja v poslovni stavbi HIT d.
d., kjer pretok ljudi ni ravno velik in se poslovalnice ne hitro opazi, razen ¢e ne seveda
namenoma vstopimo Vv to stavbo in se po njej sprehodimo. STAR TRAVEL se sicer nahaja v
centru Nove Gorice, ampak v stavbi, ki je obrnjena pro¢ od strogega centra; M Holidays se
nahaja v Mercator centru v Kromberku, ki je nekoliko oddaljen od Nove Gorice in tudi pretok
ljudi v njem je vedno man;jsi, odkar se je odprl novi trgovski center Supernova, v katerem je
tudi Mercatorjev Hipermarket. Se najbolj$o lokacijo ima Relax Turizem, ki je blizu strogega
centa, ob njem pa so zdravstveni in zobozdravstveni dom, ¢ajnica in parfumerija, kar pomeni
velik pretok ljudi. Se vedno pa menim, da bi Relax Turizem — PE Nova Gorica s preselitvijo v
Qlandio lahko izboljsala poslovanje in ga Se dopolnila s partnerstvom, ki ga opisem v
strategiji.
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3.2 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Ljudje radi potujejo in pocitnikujejo, zato je na trgu vse ve¢ ponudnikov pocitnic in potovan;.
Glede na to, da je Nova Gorica mesto s povrsino 3,5 km? in s priblizno 13.000 prebivalci in je
samo Vv strogem centru Nove Gorice na povrsini cca. 0,5 km? osem turisti¢nih agencij oziroma
podjetij, ki ponujajo organizirana potovanja in pocitnice, bi lahko rekli, da je trg Ze nasicen s
ponudniki in zato panoga ni privla¢na za nova podjetja. Poleg velikega Stevila ponudnikov pa
je v Sloveniji in posledicno v Novi Gorici Ze veliko uveljavljenih blagovnih znamk
ponudnikov turisti¢nih aranzmajev, na katere so stranke ze navajene.

Pri vstopu v panogo je potrebnih tudi precej investicij. Za zacetek je potrebno ustanoviti eno
izmed pravnoorganizacijskih oblik, ki vsaka po svoje zahteva dolofen kapital. Tudi ce
zaénemo kot samostojni podjetnik, imamo visoke vstopne stroSke. V osnovi potrebujemo
poslovni prostor za izvajane dejavnosti, investicijo v osnovna sredstva in oglasevanje. Cena
najema priblizno 30-40 km? poslovnega prostora v centru Nove Gorice je po podatkih
oglasevanih prostorov na portalu nepremi¢nine.net v povpre¢ju 700 € na mesec. Nekdo, Ki se
odlo¢i voditi tako dejavnost, mora imeti vsaj vi§jo Strokovno izobrazbo in vsaj tri leta
delovnih izkuSenj. Seveda lahko podjetje z novo ponudbo, torej z diferenciacijo, uspe, vendar
pa zahteva organizacija nekega novega potovanja ogromno dela. Ko na primer izberejo
destinacijo, morajo organizirati Studijsko potovanje in nato pride do cenovnih pogajanj z
lokalnimi ponudniki hotelov in ostalih storitev in seveda letalskimi druzbami, ¢e gre za
oddaljeno destinacijo. Poleg tega ima novo podjetje veliko stroskov z usposabljanjem kadra,
saj mora nekdo, ki neko storitev prodaja, najprej sam to storitev do potankosti poznati, zato je
kader nujno potrebno izobraziti. Menim, da je panoga trenutno srednje privlacna, bo pa v
prihodnje zopet lahko postala visoko privlacna, saj sedaj ne bo vec veliko novih vstopov.

3.3 Pogajalska moc¢ dobaviteljev

Organizatorji potovanj so seveda zelo odvisni od dobaviteljev, saj jih ti oskrbujejo z delnimi
proizvodi. Stroskovna cena integralnega proizvoda (za primer vzemimo pocitnice v Egiptu
priljubljenem letovis¢u v Hurgadi) je sestavljena iz stroSkov delnih proizvodov (letalski
prevoz iz Ljubljane do Hurgade, lokalni avtobusni prevoz iz Hurgade do hotelskega objekta,
namestitev in storitev v hotelu v Hurgadi in ponudba fakultativnih izletov v Hurgadi), ki so
doloceni s strani dobaviteljev (le-ti pa so zopet odvisni od njihovih dobaviteljev; tako je na
primer storitev v hotelu odvisna od dobaviteljev hrane, pijace), zato panoga s tega vidika ni
privlacna. Seveda pa tudi dobavitelji izgubljajo na moci, saj je ponudnikov delnih proizvodov
za naSe podjetje vse veC in se tako koncentracija dobaviteljev znizuje in jih je enostavno
zamenjati.

3.4 Pogajalska mo¢ kupcev

Pogajalska mo¢ kupcev v panogi je visoka, zato je privlaénost panoge s tega vidika nizka.
Organizatorjev potovanj je veliko in kupec lahko samovoljno prehaja od enega do drugega
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organizatorja. Ce kupec ni zadovoljen s ponudbo enega organizatorja, se lahko odloci za
drugega, torej ima panoga nizko diferenciacijo storitve. Kupec se odlo¢i med kakovostjo
ponujene storitve in ceno, a kot pravijo interne analize v podjetju, se Se vedno v veliki vecini
odlocijo na podlagi cene, saj je v Sloveniji vse ve¢ja revscina. Ker je torej nizka diferenciacija
storitve v panogi, mora podjetje obdelovati in analizirati vse kupce in jih poskuSati zadrzati.
Zato podjetje Relax Turizem tudi po nakupu obdeluje stranko in od nje iS¢e povratne
informacije. Ce so le-te slabe, jih je potrebo izboljsati, da bo kupec v prihodnosti zopet
opravil nakup pri njih, saj se lahko v nasprotnem primeru hitro presedla k drugi turisti¢ni
agenciji.

3.5 Nevarnost substitutov

Ljudje se odlocajo za pocitnice iz razliénih razlogov oziroma zelja po zadovoljevanju
razli¢nih potreb. Spodaj izpostavim potrebe, ki jih po internih raziskavah znotraj podjetja
navajajo kot najpogostejSe potrebe oziroma razloge, zakaj se odlocijo za pocitnice 0ziroma
potovanje, in komentiram njihovo nagnjenost h substituciji oziroma obstoj substituta za
zadovoljitev potrebe.

e Potreba po sprostitvi in umiku iz vsakdanjika. Najve¢ ljudi pocitnikuje ali potuje
zaradi potrebe po sprostitvi od napornega vsakdanjika. Sluzbeni dopust lahko sicer
prezivljamo tudi doma, vendar to ni beg iz vsakdanjika, saj nas Se vedno obkrozajo isti
ljudje, stvari; zato je dolgoro¢no potrebna sprememba okolja vsaj za nekaj dni. Ljudje tudi
sicer kot glaven razlog za potovanje navajajo Zeljo po sprostitvi v kombinaciji s
spremembo kraja bivanja.

e Potreba po aktivnih pocitnicah in $portnem udejstvovanju. Sportno aktivni smo lahko
tudi v domacem kraju, torej lahko zadovoljimo to potrebo Se ceneje. Revscina pa je v
Sloveniji vse ve¢ja in zato ljudje i8¢ejo cenejSe substitute. Na nobeno zasebno potovanje
se tako v 2. Cetrtletju 2013 ni odpravilo 73 % Slovencev starih 15 let ali ve¢ in kar 34 %
od teh, je kot razlog za ne odhod navedlo finan¢ni razlog (SURS, 2013j). Se pa pojavlja
vse veéje zanimanje za Sporte, ki zahtevajo dolo¢eno destinacijo 0z. se lahko opravljajo
samo na dolocenih destinacijah. Med take Sporte uvr§€am vse bolj popularno kajtanje,
surfanje, veslanje, adrenalinske Sporte, smucanje itd.

e Potreba po izobraZevanju in spoznavanju novih znamenitosti. Vse vec je izobraZenih
ljudi in vse vec je takih, ki jim ne zadostuje zgolj leZanje na plazi, ampak Cutijo potrebo
po izobrazevanju na potovanju. Ena izmed oblik takega potovanja je gotovo jezikovno
potovanje in udenje novega jezika. Ceprav obstajajo substituti, kot so tecaji jezika v
domacem kraju ali tecaji jezika preko interneta, pa sem mnenja, da je oblika ucenja jezika
v stiku s kulturo in ljudmi drzave, katere jezika se Zelimo nauciti, kakovostnejsa. Tudi
nove znamenitosti lahko odkrivamo s pomoc¢jo internetnih potopisov in najrazli¢nejSe
literature, vendar menim, da je veliko bolj doZiveto, ¢e si znamenitost ogledas v Zivo.
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e Potreba po druZenju. Potrebo po druzenju lahko nadomestimo s substituti, kot so
telefonski pogovori in klepeti preko interneta, vendar taka oblika navezovanja novih
stikov oziroma vzdrzevanje obstojecih vodi po mojem mnenju v vedno vecjo asocialnost
ljudi. Dolgoro¢no lahko take oblike druZzenja s sorodniki in prijatelji pripeljejo celo do
resnih problemov ljudi v komunikaciji na §tiri o¢i ali celo nesposobnosti take oblike
komunikacije.

e Zdravstvene potrebe. Vedno bolj stresno Zivljenjsko okolje prinasa za sabo vedno vec
zdravstvenih tezav in bolezenskih stanj. Nekatera so na sre¢o ozdravljiva ali jim lahko
vsaj lajsSamo simptome s pomocjo dolocenih zdravilis¢. Torej so potovanja v okviru
zdravstvenih potreb ne bom rekla nenadomestljiva, vendar zelo priporocljiva. Zdravilisce
v Moravskih toplicah je na primer znano po zelo uspe$nem zdravljenju koznih bolezni.

3.6 Skupna ocena privla¢nosti panoge
Na podlagi zgornjih analiz petih dolo¢ljivk privlacnosti panoge po Porterju povzamem
skupno oceno trenutne privlacnosti panoge in tudi napovem pri¢akovano privla¢nost panoge v

prihodnosti (Glej Tabelo 2).

Tabela 2: Skupna ocena priviacnosti panoge

Privlaénost panoge
Tekoce leto Prihodnje leto
Dolo¢ljivka Nizka | Srednja | Visoka | Nizka | Srednja | Visoka
Rivalstvo med obstojecimi
konkurenti X X
Pogajalska moc¢ kupcev X X
Pogajalska moc¢ dobaviteljev X X
Nevarnost substitutov X X
Nevarnost vstopa konkurentov X X

Visoka pogajalska mo¢ kupcev in rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti dajeta panogi nizko
privlacnost. Ostale dolocljivke privlacnosti panoge v tekocem letu ocenjujem kot srednje
privlagne. Ze sedaj je obravnavan trg zelo nasien, zato menim, da bo v prihodnosti panoga
privlac¢nejSa glede na nove vstope (ne pricakujem novih vstopov), vendar pa bo rivalstvo med
obstoje¢imi konkurenti na samem trgu Se vedno zelo veliko in bo iznicilo nekoliko vecjo
privla¢nost na racun ne vstopov. Pogajalska mo¢ dobaviteljev je Ze sedaj vedno niZja, Saj je
prehajanje med dobavitelji vse lazje in je le-teh tudi vse vec¢, v prihodnosti pa jih pricakujem
Se ved in Se laZje prestope, zato menim, da bo s tega vidika privla¢nost panoge v prihodnosti
visja. Ceprav v splosnem obstaja kar nekaj substitutov, ki zadovoljijo potrebe po
pocitnikovanju in potovanju, sem mnenja, da niso tako kakovostni in ocenjujem to
dolocljivko kot srednje privla¢no tudi v prihodnosti.
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4 STRATESKA ANALIZA POSLOVANJA

Analiza poslovanja je spoznavanje poslovanja konkretnega podjetja z namenom izbolj$anja
uspesnosti poslovanja tega podjetja (Pucko, 2008, str. 27). Pri analizi poznamo finanéne
(izracunani na podlagi racunovodskih podatkov) in nefinan¢ne kazalce. V tem poglavju zaradi
obsega analize predstavim le tiste kazalce, za katere mislim, da so najbolj pomembni za
predstavitev poslovanja PE Nova Gorica in seveda za nadaljnjo analizo in razvoj strategije.
Tabela 3 prikazuje promet in stroSke PE v evrih, indeks prometa in stro§kov s stalno osnovo v
letu 2011 in dobi¢ek/izgubo podjetja v obdobju od leta 2009 do 2012.

Tabela 3: Financni kazalci PE Nova Gorica v obdobju 2009-2012

Postavka Leto 2009 | Leto 2010 | Leto 2011 |Leto 2012
Promet v evrih 943.945 |805.607 |858.291 738.000
Indeks rasti prometa s stalno osnovo (2011) 110 93,9 100 86
Stroski v evrih 95.400 64.453 66.000 62.400
Indeks stroskov s stalno osnovo (2011) 1445 102,4 100 94,5
Dobicek/izguba v evrih —-20.000 0 2.000 -5.000

Legenda: Izracunani indeksi imajo za osnovo leto 2011, ker je to leto PE poslovala z dobickom. Tako je indeks
Vv letu 2011 enak 100.

VIR: Relax Turizem d. d., Financni podatki za PE Nova Gorica za obdobje 2009-2012, 2013b.
4.1 Promet poslovne enote Nova Gorica

Ce se omejimo samo na promet, vidimo, da je PE Nova Gorica najbolje poslovala v letu 2009.
Takrat je bila poslovalnica locirana v nakupovalnem centru Qlandia, kasneje, leta 2011, se je
poslovalnica preselila na novo lokacijo blizu strogega centra Nove Gorice in je promet padel
za kar dobrih 100.000 €. V letu 2011 je promet zopet narasel za dobrih 50.000 €, v leto$njem
letu pa padel za slabih 100.000 €. Ker pa samo po prometu ne moremo sklepati na uspesnost
podjetja,v naslednjem poglavju predstavim stroSke poslovne enote, nato pa razlozim, kako
pridemo do dobicka ali izgube podjetja.

Uspesnost prodaje se meri tudi s S$tevilom voucherjev (voucher je pogodba o nakupu
aranzmaja med stranko in podjetjem) glede na Stevilo obiskov (kolikokrat se odprejo vhodna
vrata). Trenutno v poslovalnice name$¢ajo senzorje, ki racunajo, koliko ljudi dnevno vstopi v
poslovalnico. PE Nova Gorica senzorja nima, zato to izracunajo ro¢no. Ugotavljajo, da
naredijo priblizno 1 voucher na 10 obiskov. S senzorji naj bi bil ta izracun bolj realen, s ¢imer
pa se ne strinjam, saj je pri teh vstopih veliko ljudi, ki sploh ne vstopijo z namenom, da bi se
zanimali za pocitnice (npr. vprasajo po kaksni drugi stavbi ipd.).
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4.2 Stroski poslovne enote Nova Gorica

Stroski v poslovni enoti se delijo na: stroske dela, stroSke najemnine za prostor, stroske
skupne reklame in lokalne reklame, stroske pisarniSkega materiala, stroske, povezane s
posiljanjem, ban¢ni stroski, stroski telefonije in interneta ter drugi stroski. V letu 2009 je bil
promet res bistveno vecji, a so bili visji tudi stroski poslovne enote, ki so znasali kar 95.400 €.
Kot sem Ze omenila, je bila v tem ¢asu poslovna enota locirana v trgovskem centru Qlandia in
taki centri zahtevajo provizijo od ustvarjenega prometa. Nekoliko vi§ji so tudi stroski plac, saj
je trgovski center odprt od ponedeljka do petka 12ur dnevno, v soboto 13 ur in v nedeljo 6 ur,
kar pomeni, da PE potrebuje $¢ dodatnega redno zaposlenega dodatnega delavca. Marze
(kosmati donos) v poslovanju turisticnih agencij se gibljejo od 13 do 15 % in so po mnenju
vodstva podjetja nesprejemljive za stroske poslovanja v takem trgovskem centru. Sama sem
mnenja, da se lahko zelo zniZajo drugi stroski, ki bi pokrivali strosSke poslovanja v takem
centru in bi podjetje tako imelo veliko ve¢ kupcev, ki bi ustvarili ve¢ prometa.

4.3 Dobicek/izguba poslovne enote Nova Gorica

Dejanski bruto ostanek je razlika med bruto prometom (promet poslovalnice) in vsemi stroski
prodanih turisti¢nih proizvodov. Bruto ostanek predstavlja cca. 15 % bruto prometa, od tega
pa podjetje Relax Turizem polovico bruto ostanka nameni poslovni enoti, drugo polovico pa
razdeli med upravno rezijo vklju¢no z vsemi funkcijami. Dobic¢ek poslovne enote je razlika
med polovico bruto ostanka, ki je namenjen poslovni enoti, in vsemi stroski poslovne enote.

Ce uporabimo podatke iz Tabele 3, vidimo, da je v letu 2011 PE Nova Gorica ustvarila
858.291 € bruto prometa in naredila 66.000 € stroskov. Torej izraunamo, da je bruto ostanek
136.000 € (15,8 % bruto prometa). S 7,9 % dejanskega bruto ostanka je v letu 2012
razpolagala upravna rezija, s 7,9 % to je 68.000 €, pa PE. Ce od bruto ostanka PE odstejemo
stroSke PE, dobimo dobicek 2.000 €.

4.4 Kakovost storitev

Podjetje Relax Turizem se zavzema za stalno izboljSevanje storitev in proizvodov, zato stalno
izobrazuje svoje zaposlene in odkriva nova intelektualna orodja za izboljSanje storitev.
Zadovoljstvo kupcev je seveda eden klju¢nih pokazateljev uspeSnosti podjetja. Zadovoljni
kupci se vracajo in ponovno opravijo nakup in seveda Sirijo dobro besedo naokrog. PE Nova
Gorica ima po izracunih internih baz kupcev 28 % kupcev, ki Ze tri leta opravljajo nakup v
poslovalnici, zaradi profesionalnosti zaposlenega.

Nezadovoljstvo kupcev se izraza predvsem z reklamacijami, ki se tako na nivoju podjetja
Relax Turizem kot tudi na nivoju PE Nova Gorica resujejo sproti in mehko. Postavljen je
merljiv kriterij vsakoletnega Stevila zmanjSevanja reklamacij na gosta po kriteriju 1
reklamacija na 1milijon evrov prometa. Sistem reklamacij vseh poslovnih enot podjetja Relax
Turizem se resuje v marketingu, na sedezu podjetja v Dravogradu. V letu 2009 je imela PE
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Nova Gorica 16, v letu 2010 17, v letu 2011 13 in v letu 2012 12 pisnih reklamacij. Vse so
bile uspesno reSene. Gostje so dobili v primeru, da je bila njihova reklamacija utemeljena,
vrnjen denar in 5 % popust pri naslednji rezervaciji aranzmaja pri podjetju Relax Turizem
Nova Gorica.

4.5 Zadovoljstvo zaposlenih

V podjetju Relax Turizem, se zadovoljstvo zaposlenih meri individualno oziroma vsak
zaposlen ima postavljen svoj individualni plan. Posamezni zaposleni je tudi placan od
realizacije plana. Edini zaposlen v poslovalnici Nova Gorica letno dosega plan. Placa je zanj
motivator. Zaposleni pri podjetju Relax Turizem se redno srecujejo na internih izobrazevanjih
in sestankih, kjer izmenjujejo tudi nove ideje. Te so dobrodosle, saj oni najbolj opazijo nove
moznosti v sami praksi dela. IzvrSna direktorica PE Nova Gorica je s svojimi podrejenimi
vsak dan v stiku in tezi k vsakodnevnim izboljsavam. Tudi zaposleni se strinja, da je
sodelovanje z nadrejeno dobro (Intervju z zaposlenim). IzvrS$na direktorica sama veckrat
opravlja delo prodajnega referenta in zato to¢no ve, kako delo prodajnega referenta poteka in
kako se njeni podrejeni pocutijo. Lep primer, kako lahko ideje zaposlenih dajo neko dodano
vrednost podjetju, je druzinski hotel City, kjer so ideje zaposlenih zbirali v Skatli z imenom
»zacimbica, saj naj bi nove ideje obogatile obstojeco resitev, tako kot za¢imba obogati okus
hrane. Direktorica podjetja je tako kot izvr§na direktorica podjetja Relax Turizem — PE Nova
Gorica tudi sama poprijela za delo njenih zaposlenih in postavila standarde, tako da so bili
vzroki, zakaj se Cesa ne da narediti s strani zaposlenih, le $e izgovori (Podjetnik, 2009, str.
42-43).

5 SWOT ANALIZA

V analizi SWOT (angl. strengths, weakness, opportunity, threat) predstavim prednosti in
slabosti PE Nova Gorica, ki jih mora podjetje v primeru prednosti uspe$no nadaljevati in Se
izboljsevati ter popraviti, ¢e gre za slabosti. Priloznosti, ki prihajajo od zunaj, mora podjetje
izkoristiti. Prav tako mora podjetje predvideti nevarnosti, saj se jim lahko izogne oziroma
nanje pripravi. SWOT-analiza je povzetek dosedanjih analiti¢nih ugotovitev.
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Tabela 4: SWOT analiza

PREDNOSTI SLABOSTI
e Profesionalnost e Premalo oglasevanja
PRILOZNOSTI NEVARNOSTI
e Vecje povprasevanje po e Vse vecja konkurenca ponudnikov turisti¢nih
potovanjih v Sloveniji aranzmajev
e Blizina ltalije e ViSje cene goriv
e Tuje povprasevanje e Potovanja v lastni reziji so vse pogostejsa
e Ponudniki zasebnih namestitev so vse
Stevil¢nejsi

e Padec BDP-ja

e Padec zasebnega troSenja

e Nizji razpoloZzljivi dohodek gospodinjstev

e Rast cen (nastanitvenih in gostinskih storitev,
letalskega prevoza in goriv)

¢ Vse manj delovno aktivnih prebivalcev

e Uporaba interneta raste

e NasiCenost trga

6 POTENCIALNE KONKURENCNE PREDNOSTI

Konkurenc¢na prednost pomeni prednostni poloZaj podjetja na trgu v primerjavi s konkurenti
(Cater, Lahovnik, Pucko, & Rejc Buhovac, 2011, str. 30). Po vsebinski plati jo ocenjujemo
skozi elemente konkuren¢ne prednosti.

Kot trenutni element konkurenéne prednosti PE Nova Gorica najbolj izpostavim
profesionalnost in prijaznost zaposlenega. Sama sem imela priloznost z njim delati dobri dve
leti in pol in sem se od njega tudi veliko naucila. Ima Ze izoblikovano bazo svojih tako
imenovanih »zlatih kupcev«, ki tudi $irijjo njegovo ime dale¢ naokoli. Naj omenim tudi
prevoz na dolo¢ene destinacije z nadstandardnimi avtobusi, ki so na bazi celotnega podjetja
prednost, za PE Nova Gorica pa ne. Prednost bi bili, ¢e bi se prevoz izvajal iz Nove Gorice,
tako pa morajo stranke ali v Ljubljano ali na Jesenice.

Potencialno konkuren¢no prednost za PE Nova Gorica pa vidim v lokaciji, saj je podjetje v
blizini italijanskega trga. PE Nova Gorica ima Ze tako veliko italijanskih strank, vendar
menim, da bi jih s ponovno preselitvijo v trgovski center Qlandia imela veliko vec, saj ima ta
center veliko italijanskih obiskovalcev. Poleg tega bi morala italijanske goste spodbuditi h
nakupu z dodatnim oglaSevanjem na italijanskem trgu in razsiritvijo ponudbe za Italijane
(katalog v italijanskem jeziku). Poleg preselitve poslovalnice v nakupovalni center Qlandia pa
vidim potencialno konkuren¢no prednost pri vzpostavitvi partnerstva s podjetiem SPAR
Slovenija trgovsko podjetje d. o. o.
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7 POSLANSTVO, VIZIJA IN SIRSI ZAPIS VIZIJE

Poslanstvo na ravni podjetja velja tudi za PE Nova Gorica in je zapisano takole (Poslanstvo,
2013): »Zadovoljevanje potreb po spros¢enem koriS¢enju prostega ¢asa«. Poslanstvo se mi
zdi preohlapno, zato predlagam novo poslanstvo, ki bo zaobjelo interese vseh udelezencev in
odgovorilo na vprasanje s ¢im se podjetje ukvarja in zakaj obstaja.

Predlog novega poslanstva: »NaSa obveza je zadovoljevati potrebe strank po sproscenem
koriscenju prostega Casa, kar dosegamo z nudenjem kakovostnih storitev, pocitnikovanja in
potovanj ter takojSnega odziva na strankino Zeljo. S strankami Zelimo graditi dolgoro¢no
sodelovanje, zaposlenim zagotavljamo prijetno delovno okolje, delniCarjem pa primeren
donos na kapital.«

Medtem ko poslanstvo pojasnjuje, zakaj podjetje obstaja, s ¢im se ukvarja in kaj ga pri tem
vodi, nam vizija odgovarja na vpraSanje, kako bo videti uspeh poslanstva. Vizija je torej
miselna predstava podobe poslanstva podjetja v prihodnosti (Musek Lesnik, 2008, str. 159).

Na ravni podjetja je vizija: »Z Relaxom v druzbo najboljsih«, na ravni PE Nova Gorica pa:
»Primorska z Relaxom v druzbo najboljSih«. Tudi vizijo prilagodim, in sicer jo zapiSem
takole: »Podjetje Relax Turizem — Poslovna enota Nova Gorica bo leta 2019 s ponudbo
najkakovostnejsih aranzmajev pocitnikovanja in potovanj slovenskim in italijanskim gostom
in s sodelovanjem s podjetjem SPAR d. 0. 0. eno izmed vodilnih ponudnikov pog¢itnic in
potovanj na primorskem.«

Sirsi zapis vizije (angl. Destination Statement) se izdela z namenom jasnej$e predstave o
Zelenem prihodnjem stanju podjetja. Izdelana je s pomocjo metodologije uravnoteZenega
sistema kazalcev (ang. Balanced Scorecard, v nadaljevanju BSC) v razli¢ici 3. generacije, Ki
ga je razvilo podjetje 2GC Active management (2GC Active management, 2012). Ta sistem
sta prvotno s 1. generacijo BSC razvila Kaplan in Norton (1992). Orodje je bilo namenjeno
uravnoteZzenemu merjenju uspesnosti poslovanja. Sledila je 2. generacija BSC, ki je bila
namenjena razvoju strategije in se je osredotocila na 4 ravni strategije (finan¢ni vidik, vidik
kupcev, vidik notranjih poslovnih procesov in vidik uéenja in rasti), vzrocno-posledi¢ne
povezave med klju¢nimi dejavniki uspeha in rezultati ter na kazalce za kontrolo uresnicevanja
strategije. Temeljila je na povezavi strateskih ciljev s strateskimi aktivnostmi v strateSkem
diagramu. BSC 3. generacije pa nadgradi sistem 2. generacije BSC z vizijo v stirih vidikih,
kjer so izjave o prihodnji uspesnosti kvantificirane in zato olajSajo postavljanje ciljnih
vrednosti kazalcev v kasnejsih fazah (Cobbold, Lawrie, & Issa, 2004).

V Tabeli 5 izdelam vizijo z izjavami o prihodnji uspesnosti glede na zgoraj definirane Stiri
ravni. To orodje pomaga pri razvoju strategije. lzjave so zapis stanja PE na dan 1. 1. 2019. V
nadaljevanju se pri razvijanju strategije omejim na najpomembnejSe aktivnosti (pod¢rtane v
Tabeli 5), ki bi jih podjetje zacelo uresnicevati takoj in bi jih realiziralo v naslednjih treh letih.
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Tabela 5: Vizija podjetja Relax Turizem - PE Nova Gorica za leto 2019 skozi izjave 0
prihodnosti v stirih vidikih

FINANCNI VIDIK VIDIK STRANK

e 60 % vec nanovo

oridobljenih strank e Katalog v italijanskem jeziku

e 50 % sredstev oglasevanja je za promocijo ha
italijanskem trqu

e 50 % vec povratnikov

e 80-% rast bruto prometa
PE

e 60 % vi§ji dobicek PE e 10 % vec oglasevanja na obstojeCem trgu

e 70-% znizanje stroSkov
reklamacij

* 90 % niZji stroski
materiala

e Ragzsiritev ponudbe po meri kupca

VIDIK NOTRANJIH VIDIK UCENJA IN RASTI
PROCESOV

e Vedji poslovni prostor e Dva redno zaposlena

e 30 % vec sredstev za izobrazevanja zaposlenih na
Studijskih ekskurzijah

e Partnerstvo s podjetjem e Nagrajevanje zaposlenih po principu 1 dodatni €
Spar d.o.0. na voucher

e E-poslovanje z voucherji

8 RAZVIJANJE STRATEGIJE

Strategijo za podjetje Relax Turizem — PE Nova Gorica razvijem s pomoc¢jo prioritetnih izjav.
Zanje dolocim strateske aktivnosti, ki definirajo, kaj je potrebno narediti v obdobju 6-18
mesecev, da bodo v obdobju treh let doseZena stanja v prioritetnih izjavah. Za finan¢ni vidik
se strateskih aktivnosti ne razvija, stanja tam so namre¢ posledica drugih strateSkih aktivnosti.
Strateski rezultati so pri¢akovani rezultati izvajanja strateskih aktivnosti in jih pricakujemo v
roku 12-36 mesecev (Cobbold, Lawrie, & Issa, 2004).

Strateski diagram ponazori vzro¢no-posledi¢ne povezave med aktivnostmi in rezultati, tudi
finan¢nimi. V podpoglavju 8.1 strateski diagram tudi na kratko opiSem, podrobni opis
posameznih elementov v strateskem diagramu pa je v Prilogi 1.
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Slika 3. Strateski diagram nove strategije za PE nova Gorica v obdobju 2014-2017

— 50 % 1
D cobizek

40% 1
prihodki od
poslovanja
prometa

30% 1
celotni
stroski
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70 % 1
bruto
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10%
M stroski
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90 %\
stroski
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I
40 % veé
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in 30 % veé
povratnikov

90 % 1
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strank ,70 % |,
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v nakupovalni
center

Qlandia

T
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20% 1
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italijanskem po meri na poslovanje z

eno
dodatno

trgu kupca Etudijskih

ekskurzijah

voucherji

8.1 Kratek opis strateSkega diagrama

Razvijem strategijo, ki temelji na preselitvi podjetja v trgovski center Qlandia, kjer je
poslovalnica v preteklosti ze delovala, a takrat ni poslovala z dobickom. Menim, da ni
zasledovala prave strategije in zato ni pokrivala visjih stroskov. Sama pa razvijem strategijo,
ki bi znizala stroske in bistveno povecala prihodke in s tem ustvarila dobi¢ek. Poslovalnica bi
imela s preselitvijo vecji in preglednejsi delovni prostor ter veéji pretok ljudi, predvsem
Italijanov, za katere menim, da lahko poslovni enoti ustvarijo veliko prihodkov od
ustvarjenega prometa. Predlagam izdajo kataloga v italijanskem jeziku in oglasevanje na
italijanskem trgu. Prav tako bi PE vzpostavila partnerstvo s podjetiem SPAR Slovenija
trgovsko podjetje d. 0. 0. Vsak kupec, ki bi rezerviral aranzma pri podjetju Relax Turizem —
PE Nova Gorica, bi prejel kodo za popust pri nakupu v sosednji trgovini Interspar. Popust je
dolocen glede na vrednost nakupa:

nakup nad 10 € prinaSa 3 % popusta,
nakup nad 20 € prinasa 5 %,

nakup nad 50 € prinasa 7 % in

nakup nad 100 € prinasa 10 % popusta.

Prav tako bi oseba, ki bi v trgovini Interspar (SPAR Slovenija trgovsko podjetje d. 0. 0.)

opravila nakup:
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e nad 100 €, dobila kodo za popust v vrednosti 2 %,
e nad 200 €, dobila kodo za popust v vrednosti 5 %

za nakup aranzmaja v Relax Turizem — PE Nova Gorica. S predlaganim partnerstvom
ocenjujem, da se bo zviSala prodaja tako v podjetju Relax Turizem — PE Nova Gorica in
seveda tudi nakupovanje v trgovini Interspar. Podjetje mora prav tako razsiriti svojo ponudbo,
in sicer najbolj v smislu organiziranja pocitnic po meri. Menim, da bi vse te aktivnosti
prinesle 40 % ve¢ novih kupcev in 30 % ve¢ povratnikov, za 70 % bi se zviSal bruto
ustvarjeni promet. Seveda pa vse naSteto zahteva tudi dodatnega zaposlenega in dodatno
izobrazevanje zaradi povecanja obsega dela in zaradi nudenja kvalitetnejSega servisa. Torej bi
se zviSal stroSek dela in najema, ki pa bi ju znizali z elektronizacijo poslovanja z voucheriji,
kar bi za 90 % znizalo nepotrebne materialne stroske in spodbudilo tudi ostala turisticna
podjetja in dobavitelje k e-poslovanju. Ocenjujem, da celotna strategija vodi v 50-% zviSanje
dobicka.

SKLEP

Cilj dinami¢nih podjetij ni preziveti, temvec uspeti (Podjetnik, 2009, str. 46). Da uspemo, pa
moramo biti drzni in vedno znova iskati poti, ki bi nas pripeljale do boljsih rezultatov.
Zacrtano pot z aktivnostmi, ki nas pripelje do uresni¢itve cilja, ki je uspeh, imenujemo
strategija.

Cilj diplomskega dela je bil razvoj nove poslovne strategije za podjetje Relax Turizem —
Poslovna enota Nova Gorica. Razvijanje strategije sem zacela z analizo SirSega okolja, v
katerem analiziram ekonomsko, politicno-pravno, kulturno, tehnolosko in naravno-
demografsko okolje. Nato po Porterjevem modelu petih silnic analiziram panogo podjetja in
ugotovim, koliko je panoga, v kateri podjetje nastopa, privlacna. V naslednjem poglavju
izdelam strateSko analizo poslovanja in v nadaljevanju vse ugotovitve strnem v SWOT-
analizi, s pomog¢jo katere tudi izlus¢im potencialne konkurenéne prednosti, ki so podlaga za
cilj diplomskega dela — razvoj strategije za podjetje Relax Turizem — PE Nova Gorica.

Najprej predlagam novo poslanstvo in vizijo, ki sta vodilo za strategijo. Po metodologiji
uravnotezenega sistema kazalcev 3. generacije, ki ga je izdelalo podjetje 2GC Active
management nato zapiSem izjave o prihodnosti, ki so dolocene s Stirih vidikov (finan¢ni vidik,
vidik notranjih procesov, vidik strank in vidik ucenja ter rasti) in se zaradi pomanjkanja Casa
osredoto¢im le na najpomembnejSe, za katere doloCim strateSke aktivnosti in rezultate, ki
bodo uresni¢eni v obdobju tako imenovane prve strategije (v obdobju treh let). Za lepSo
preglednost vzro¢no-poslediéne povezave med strateSkimi aktivnostmi, rezultati in cilji tudi
grafi¢no podprem.

Nova strategija temelji na preselitvi podjetja v trgovski center Qlandia, v katerem je vecji
pretok ljudi, predvsem Italijanov. Zato predlagam tudi izdajo kataloga v italijanskem jeziku in
dodatno oglasevanje na italijanskem trgu, kar bi S¢ bolj spodbudilo italijanske kupce h
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nakupu. Poleg tega uvedem partnerstvo s podjetjem Spar d. 0. o., ki temelji na popustih pri
nakupih v obeh podjetjih. Za uresniCitev strategije pa je potrebno redno zaposliti S eno

osebo.

Z razvojem nove poslovne strategije za obdobje naslednjih treh let za podjetje Relax Turizem
— PE Nova Gorica dosezem cilj diplomske naloge.
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Priloga 1: Podrobnejsi opis strateSkega diagrama

» Najem lokacijsko ugodnejSega in veljega poslovnega prostora v trgovskem centru

Qlandia

Ceprav je poslovalnica locirana v centru Nove Gorice in je podjetje Ze poskusalo s selitvijo v
nakupovalni center Qlandia, menim, da niso vstopili v pravem trenutku. Trgovski center se je
takrat ravno odpiral in Se sam kot center ni zazivel v pravi luci. Sedaj pa je trgovski center
Qlandia center z ogromnim pretokom ljudi in menim, da bi morala PE imeti svojo
poslovalnico v takem centru. StroSki dela, najema in poslovanja bi bili vi§ji, a bi ogromen
pretok ljudi in partnerstvo s podjetjem Spar d.o.o., ki ga opiSem v Cetrti alineji, privabila
veliko ve€ novih strank in s tem 70 % ve¢ bruto prometa.

» lzdaja kataloga v italijanskem jeziku in oglaSevanje na italijanskem trgu

Z izdajo kataloga v italijanskem jeziku bi PE gotovo imela veliko ve¢ povpraSevanja, seveda
tujega — italijanskega. PE bi tako pridobila 40 % novih strank. Katalog bi bil visoka zaéetna
investicija, saj moramo predvideti visoke stroske prevajanja, tiska in razpecave, vendar bi kot
7e omenjeno prinesel 40 % novih strank, ki bi to financirale. Ze tako v PE Nova Gorica nakup
opravi veliko italijanskih drzavljanov, vendar bi bil katalog v italijanskem jeziku in
oglasevanje na italijanskem trgu velika spodbuda in pridobitev za nove goste. Katalog v
italijanskem jeziku ima do sedaj samo ena turisti¢na agencija, ki pa nima nobene poslovalnice
na goriSkem oziroma Primorskem, tako da ni fizicno v stiku z Italijani in ostale agencije
Italijanom prodajo veliko njihovih turisticnih aranzmajev prav zaradi vabljivosti italijanskega
kataloga. Torej bi imela PE Nova Gorica italijanski katalog in $e blizino italijanskega trga.

» Razsiriti ponudbo po Zeljah strank

Vedno je treba teziti k inovativnostim in ponujati nove storitve. Strategija razsiritve ponudbe
temelji na razsiritvi ponudbe, ki je sedaj bolj omejena na ponudbo pocitniskih paketov na
Jadranu in Mediteranu. PE bi sedaj ponujala ve¢ aranzmajev na zeljo stranke (individualne
ponudbe), ki bi jih zaposleni sam pripravil, in izlete po Sloveniji, ki mislim, da tudi zelo
manjkajo v Sloveniji. Razsiritev ponudbe bi odloc¢ilno prispevala k pridobitvi 40 % novih
strank in 30 % ve¢ povratnikov. Poleg tega bi se zvisalo zadovoljstvo zaposlenega, ki bi bil
veliko bolj vpleten v sam proces organiziranja potovanja in ne bi bil zgolj prodajalec
kon¢nega produkta, v katerem ni bilo prakti¢no ni¢ njegovega vlozka.

» Partnerstvo s podjetjem Spar d o0.0.

Kot opiSem ze v poglavju 8.1, v strategijo uvedem partnerstvo s podjetjem Spar d. o. 0.,
natancneje z njegovo trgovino Interspar v trgovskem centru Qlandia. Vsak, ki bi rezerviral
aranzma pri podjetju Relax Turizem — PE Nova Gorica, bi prejel kodo za popust pri nakupu v
Intersparu. Popusti bi bili dolo¢eni glede na znesek nakupa, in sicer pri nakupu:

e nad 10 € prejmejo 3 %,
e nad 20 € prejmejo 5 %,



e nad 50 € prejmejo 7 %,
e innad 100 € prejmejo 10 % popusta.

Prav tako bi oseba, ki bi v trgovini Interspar opravila nakup:

e nad 100 €, dobila kodo za popust v vrednosti 2 %,
e nad 200 €, pa prejela kodo za popust v vrednosti 5 %.

Partnerstvo bi prineslo zadovoljstvo vseh udelezencev: strank, podjetja Relax Turizem — PE
Nova Gorica in podjetja Spar d. o. o.

» Dodatna zaposlitev 1 osebe in izobraZevanje zaposlenih na Studijskih ekskurzijah

Zaradi povecanja obsega dela, bi bilo obvezno zaposliti Se eno 0sebo in nato oba zaposlena
izobrazevati predvsem prakti¢no na $tudijskih turah. Vse ve¢ beremo, kako je znanje ali
Cloveski kapital vse bolj dragocena kvaliteta cloveka. Inovativnost, azurnost in
profesionalnost zaposlenega pa je seveda odvisna prav od njegovega ucenja in
vsezivljenjskega izobrazevanja. Prodajni referent v turisti¢ni agenciji mora to¢no vedeti, kaj
prodaja, torej mora biti o prodajnem produktu poucen 100-%. Podjetje Relax Turizem sicer
izvaja izobrazevanja v obliki skupinskih delavnic oziroma predavanj, menim pa, da bi s
povecanjem obveznih $tudijskih tur (v zadnjem letu jih je podjetje uvedlo, vendar v majhnem
obsegu) zaposlenemu veliko bolj priblizali sam produkt. Tako bi produkt do potankosti
poznal in bi ga lazje, predvsem pa boljSe prodajal. ZviSal bi se stroSek dela in izobrazevanja
zaposlenih, ampak bi se povecala obisk in zadovoljstvo strank, ki bi bile kvalitetnejSe in
hitreje postreZene.

» Uvedba elektronizacije poslovanja z voucherji

Med stroski poslovne enote so visoki tudi stroski materiala (predvsem papirja in tiskanja).
Menim, da bi bila uvedba elektronizacije poslovanja z voucherji visoka investicija, vendar bi
se hitro obrestovala, saj bi ze v zacetku zmanjsala stroSke materiala za 90 %. Papir bi PE
potrebovala smo $e za izdajanje potrdil o placilu. Elektronizacija bi vsem udelezencem v
procesu omogocala lazje in hitrejse poslovanje, zato upam, da bo predlagana aktivnost tudi
spodbuda za ostala podjetja k isti aktivnosti. To aktivnost bi morale uvesti vse turisti¢ne
agencije in ponudniki nastanitvenih storitev oziroma vsi udelezenci in dobavitelji v verigi
dejavnosti. S tem bi se zmanjsale vrste v poslovalnicah, bilo bi vse manj nezadovoljnih strank
tako v poslovalnicah kot tudi npr. na hotelskem check-inu (stranka se izkaze samo z osebnim
dokumentom). In vemo, da se zadovoljne stranke vracajo.



Priloga 2: Intervju zadovoljstvo zaposlenega in njegove ideje za izboljSanje prodaje

Pozdravljeni,

sem Petra Birsa in koncujem diplomsko delo na Ekonomski fakulteti. Kot ste seznanjeni je
naslov moje diplomske naloge Razvoj nove poslovne Strategije za podjetje Relax Turizem —
PE Nova Gorica. Ker ste edini zaposlen v poslovni enoti in najbolje vidite moznosti
nadaljnjih izboljsav v vsakodnevni praksi in izkusnjah, vas prosim, ce mi lahko odgovorite na
nekaj vprasanj.

Z vprasanji bom najprej na kratko preverila vase zadovoljstvo na delovnem mestu, nato pa se
vasa videnja moznosti prihodnjih izboljsav.

Rezultati bodo uporabljeni izkljucno kot gradivo za moje diplomsko delo in seveda nikjer ne

bo poimensko izpostavljeno vase ime.
Ze vnaprej se vam zahvaljujem za sodelovanje in pomoc!

1. Zanima me, ali ste zadovoljeni z delovnim ¢asom, delovnimi pogoji in placo. Ali je za
vas placilo od prometa motivator?

Zame placilo od prometa JE motivator. Saj vec¢ kot naredim, vecja je placa. Z delovnim
c¢asom sem zadovoljen. V zimskih mesecih imamo skrajSan delovni Cas in niZje plane, v
poletnih mesecih (ko je povpraSevanja najve¢) imamo podaljSan delovni Cas in posledi¢no
vi§je plane. Vse je napravljeno tako, da ¢e imamo zaposleni dobre delovne navade, imamo
tudi dobre rezultate!

2. Ste zadovoljeni z vodenjem vasih nadrejenih in ali dobro sodelujete?

Z nadrejenimi dobro sodelujemo. V podjetju vlada pozitivno vzdus§je.

3. KakSna je komunikacija med vami in ostalimi zaposlenimi v drugih poslovnih
enotah? Se med seboj spodbujate ali prihaja do rivalstva zaradi sistema pla¢ila od
ustvarjenega prometa?

Komunikacija med vodilnimi in zaposlenimi je dobra. Vsi lahko raCunamo na vsakega in
si pomagamo med seboj! Menim, da v podjetju ni rivalstev, ampak samo pozitivna
tekmovalnost (spodbujamo en drugega).

4. Glede na to, da je vasa placa odvisna od ustvarjenega prometa in doseganja plana,
dolocenega s strani vodstva podjetja, vam je gotovo v interesu izboljSanje poslovanja
podjetja Relax Turizem — Poslovna enota Nova Gorica. Zanima me, kje 0z. v
kakSnem segmentu vidite moZnosti izboljSave podjetja z namenom ustvarjanja
veCjega dobicka v prihodnosti?



Vsekakor delamo na tem, da je promet iz meseca v mesec vecji. Trenutne razmere na
trzis¢u niso optimalne, zato je potrebno vloziti mnogo truda, da smo konkurenéni. V
mesecih, ko je manj prometa, izvajamo nacrtovano neposredno prodajo (kli¢emo stranke,

pripravljamo zanimive pocitniske pakete ...). Potrebno se je prilagoditi trzis¢u in
posledi¢no pripravljati aranzmaje, primerne okolju.

Zahvaljujem se vam, da ste si vzeli ¢as in mi odgovorili na vprasanja!



