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1. UVOD

Prihodnost podjetij je negotova, vendar se podjetja s strateSkim planiranjem
negotovosti v dolo¢eni meri lahko izognejo. StrateSko planiranje je namre€ ena izmed
najpomembnejSih managerskih aktivnosti, ki se nanaSa na opredeljevanje
prednostnih in odlo€ilnih smeri razvoja podjetja. Za podjetje je pomembno, da
kreirajo in izvajajo strateSke plane, ki bodo zagotavljali obstoj podjetja v prihodnosti,
ustvarjanje dobiCka, rasti in ustrezne stabilnosti. Po drugi strani pa je planiranje v
podjetju vedno poskus zavestne Clovekove aktivnosti, ki ima namen vplivati na okolje
tako, da ga spreminja v Zeleni smeri. Tako se mora podjetje na svoji poti sooCati s
svojo preteklostjo in prihodnostjo in izoblikovati ustrezne strategije. Oblikovanje
strategij slehernega podjetja si tezko predstavllamo brez podrobne analize
obstojeCega stanja podjetja in okolja. Analiza poslovanja in okolja kot spoznavni
proces poslovanja konkretnega podjetja in njegovega okolja predstavlja pomembno
pripravljalno fazo za sprejem vseh odlocCitev v podjetju, katerih namen je izbolj$anje
uspesnosti poslovanja.

Dejstvo je, da je zgolj poznavanje sodobnih postopkov planiranja premalo, da bi
lahko podjetje kljubovalo sodobnim izzivom. Klju€na je smiselna uporaba teh nacinov
v vsakdaniji praksi, pri Cemer je pomembno zlasti izbirati za posamezne probleme
ustrezne postopke. Zal le malo podijetij izvaja ustrezno stratesko planiranje, tista
redka, ki pa ga izvajajo, se premalo poglobijo v fazo analize poslovanja, organizacije
in okolja, kar ima za posledico slabo ugotovljene prednosti, slabosti ter priloZnosti in
nevarnosti in zaradi tega posledi¢no slabo opredeljene dolgoro¢ne cilje in poti do
njih.

Cilji usmerjajo delovanje podjetij in so kot izidi temelj za ocenjevanje oziroma
merjenje uspesnosti podjetja in posameznikov v njej. S temeljnim ciljiem poslovanja
se obicajno misli ¢im vecji dobiCek. Vendar ni povsem res, da je to cilj vsakega
podjetja. Poleg tega lahko podjetje zasleduje Se druge cilje: maksimiranje prodaje,
maksimiranje trznega deleza, prezivetje, stabilnost poslovanja ali doseganje
zadovoljive ravni dobi¢ka (Mramor, 1991, str. 17 — 20). Vsekakor pa mora podjetje v
daljSem ¢asovnem obdobju poslovati pozitivho, da bi zagotovilo svoj obstoj, ¢e Ze ne
rast in razvoj. Je pa vidno, da nedvoumno opredeljevanje ciljev ni vedno mogoce.

Namen specialisticCnega dela je pripraviti dokaj celovito podlago za postavljanje
dolgoro¢nih ciljev poslovanja podjetja in oblikovanje ustreznih strategij. Namen te



analize je izboljSati odlocCitve o ciljih in strategijah ter povecati uspesnost prihodnjega
poslovanja. Opredelitev osnovne usmeritve mora izhajati iz celovite ocene prednosti
in slabosti, kar pomeni oceno notranjega okolja, in celovite ocene priloznosti in
nevarnosti oziroma ocene zunanjega okolja. Z eno besedo pravimo takemu pristopu
PSPN analiza (prednosti, slabosti, priloznosti, nevarnosti), (angleSko SWOT analiza,
ki je kratica zaCetnih Crk &tirih angleskih izrazov: Strengths — prednosti, Weaknesses
— slabosti, Opportunities — priloznosti in Threats — nevarnosti).

Predmet specialisticnega dela je analiza poslovanja in organizacije ter ocenitev
uspeSnosti poslovanja podjetia Trimo v letih 2002 in 2003 ter analiza in
predvidevanje okolja proizvoda stresSne kritine po Porterjevem modelu.

Cilj specialisticnega dela je poiskati Sibke toCke v dosedanjem poslovanju, katerih
ucinek bi skusali z dobrimi strategijami minimizirati in odkriti prednosti, na katerih bi
morale temeljiti prihodnje strategije. Hkrati pa zelim ugotoviti, kakSne poslovne
nevarnosti pretijo podjetju v prihodnosti in katere so poslovne priloznosti, ki bi jih
podjetie moralo izkoristiti. S tem bom dobila osnovne informacije, potrebne za
oblikovanje poslovne strategije podjetja, ki bo odgovarjala na vprasanje, kako naj se
podjetje upre poslovnim groznjam v okolju, kako naj sledi cilju rasti in donosnosti
poslovanja ter kako naj dosega konkurencno prednost pred tekmeci.

Metodika dela bo izvedena v treh fazah. V zacetni fazi se bom lotila strokovne in
teoreticne priprave oziroma iskanja potrebne literature in zdruZevanja ze
pridobljenega znanja. V naslednji fazi bom z zbiranjem konkretnih podatkov v
podjetju, v razlicnih knjigah, publikacijah, ¢lankih, na internetu sku$ala pridobiti
C¢imve¢ koristnih informacij o poslovanju podjetja in njegovem okolju, ki jih bom
uporabila v zadnji fazi. V njej se bom lotila obdelave podatkov ter ocenjevanja
poslovanja in okolja podjetja v izbranem obdobju.

Kot osnovo za analizo poslovanja podjetja Trimo bom uporabila podatke iz bilance
stanja in bilance uspeha za leti 2002 in 2003. Vsi v tabelah prikazani podatki bodo v
SIT (slovenskih tolarjih) in bodo predstavljali nominalne vrednosti.

Specialisticno delo bo obsegalo sedem poglavij. Uvodu bo sledila predstavitev
podjetia Trimo, njegove organizacijske, lastniSke strukture in proizvodnega
programa. V tretiem delu se bom posvetila podrobnejSi analizi uspesnosti poslovanja,
poslovnega uspeha in analizi sredstev. V Cetrtem delu bom analizirala poslovne
funkcije, to je funkcija zaposlenih, nabave, prodaje, financiranja in proizvodnje. V
petem delu bom predstavila analizo in predvidevanje panoge streSne kritine po
Porterjevem modelu. V Sestem poglavju bom strnila in opredelila prednosti, slabosti,



priloznosti in nevarnosti ter izoblikovala strateSko usmeritev za podijetje Trimo. Na
koncu sledi Se sklep, s katerim bom skuSala svoje ugotovitve, analize in sklepe
povezati ter podati celotno oceno.

2. PREDSTAVITEV PODJETJA TRIMO

2.1.Ustanovitev in razvoj

Podjetje Trimo je bilo ustanovljeno leta 1961, ko je Obcinski ljudski odbor Trebnje
takrat ustanovil Obrtno — servisno kovinsko delavnico Trebnje, ki se je kasneje
preimenovala v Kovinsko podjetje Trebnje oziroma Kemooprema Trebnje. Tedaj se
je podjetje ukvarjalo predvsem z izdelavo in montazo tehnoloSke opreme. Sredi leta
1966 se je podjetju prikljuCil IMP Toplovod Ljubljana, tri leta kasneje pa Se obrat
Litostroj. S tem se je podjetje kadrovsko okrepilo, saj so novi strokovni kadri
omogocili prevzem vecjih del in spremembo registracije iz obrtnega podjetja v
kovinsko industrijsko podjetje.

S prestrukturiranjem proizvodnega programa je leta 1971 sledila tudi sprememba
naziva podjetja iz tedanjega Kemooprema na Trimo — Industrija montaznih objektov
Trebnje. Dve leti kasneje se je Trimu prikljucil Se Inkot Trebnje, leta 1979 pa Obrtno
kovinsko podjetje Dobova. Posledica vseh teh zdruzitev ni le poveCanje Stevila
delavcev. Nastalo je zrelo podjetje, polno izkuSenj in poslovnih zvez, ki so
pripomogle k njegovemu razvoju. Razvoj podjetja je bil najhitrejsi v letih 1963 — 1975.
Investicijska vlaganja so se z zdruzevanjem obratov vecala, zlasti leta 1974 s
postavitvijo linije za izdelavo streSnih in fasadnih ploSc¢ ter leta 1979 s posodobitvijo
tedanje linije z dvojno profiliriko. Ob velikih politicnih spremembah v Sloveniji je leta
1991 podjetje dozivelo krizo v poslovanju. Z izgubo jugoslovanskega trga se je Trimo
uspesno spoprijel z vsemi tezavami in se danes v Sloveniji in v tujini predstavlja kot
eno izmed uspesnih slovenskih podijetij.

Leto 2003 pomeni za Trimo pomembno in novo prelomno leto. Izvedena je bila
investicija v novo tehnoloSko linijo za proizvodnjo ognjevarnih fasadnih panel
Trimoterm. Nova tehnologija sledi trendom v arhitekturi in daje priloznost arhitektom
Sirom sveta, da z uporabo Trimo proizvodov ponudijo investitorjem nekaj posebnega
in izvirnega.

Trimo se je uspesno vkljucil tudi v proces lastninskega preoblikovanja in je danes v
sodni register vpisan kot delniSka druzba — TRIMO d.d. (Trebanjska industrija
montaznih objektov d.d.), ki predstavlja sodobno organizirano in visoko tehnoloSko



usposobljeno podijetje, ki uspesno posluje in svojim kupcem zagotavlja funkcionalne
in estetsko dovrSene izdelke.

2.2.Organizacijska struktura

Trimo je podjetje z organizacijsko strukturo, ki temelji na pretoku znanja in informacij,
tako iz podjetja navzven kot v obratni smeri. Ker na podjetje vpliva pravzaprav
neskoncno Stevilo zunanjih dejavnikov, so zagotovili pretok informacij na razli¢nih
ravneh in v razli¢nih oblikah.

V Trimu stremijo h kulturi sodelovanja, s katero Zelijo doseci ravnoteZje interesov
vseh zainteresiranih: zaposlenih, kupcev, delniCarjev in Cedalje bolj tudi okolja.
Organizacijo podjetja predstavlja slika 1.

Slika 1: Organizacijska struktura podjetja Trimo

Vir: Letno porocilo podjetja Trimo za leto 2001, str. 11

Podjetjie Trimo ima poslovno - funkcijsko organizacijsko strukturo, ki je tudi
najpogostejSa. Z graficne ponazoritve je premalo razvidno, da lezi bistvo njihove
organizacijske strukture v timskem delu. Tovrstna struktura omogoca temeljito in hitro
dolo€anje problema ali sprememb (usmeritve, konkurenca), natanen pregled toka
dogodka, laZzje ravnanje z viri in nenazadnje prezivetje v tem izrazito konkurencnem
svetu. Posamezne poslovne funkcije so oblikovane v zaokroZene organizacijske
nosilce, ki predstavljajo optimalno $tevilo podrogij, sektorjev oziroma sluzb (Znidarsi¢
— Kranjc, 1995, str. 43).



2.3.LastniSka struktura

Trimo gradi finanéno moc¢no podjetje. Taksno, ki bo v zadovoljstvo in ponos vsem
njihovim delniCarjem. Zaradi izpolnjevanja visokih priCakovanj glede trzne
naravnanosti in finanénih dosezkov je uprava delezna popolne podpore pri odlo€itvah
o novih investicijah, Siritvi prodajne mreze, razvoju novih proizvodov in tehnologij.

LastniSka struktura podjetja Trimo se deli na

» male delniCarje, ki imajo v last najvedji delez podjetja in sicer 37,90 odstotkov
» banke, te imajo v lasti 24,80 odstotka podjetja

» Trimo investment si lasti 12,70 odstotkov podjetja

» domace pravne osebe so lastniki 11 odstotkov

» kapitalsko druzbo, katera ima 10 odstotkov ter

» Trimo - sklad lastnih delnic z 3,60 odstotki podjetja

Na sliki 2 je struktura prikazana tudi graficno.

Slika 2: LastniSka struktura podjetja Trimo na dan 31.12. 2003

3,60%
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Vir: Letno porocilo podijetja Trimo za leto 2003, str. 14



2.4.Proizvodni program

Podjetje Trimo se ukvarja z inZeniringom ter proizvodnjo montaznih objektov in
opreme.

Podjetje ima pet glavnih proizvodnih programov: jeklene montazne zgradbe, jeklene
konstrukcije, strehe, fasade, bivalne objekte in zvo¢noizolativne sisteme.

Proizvodnja jeklenih montaznih zgradb obsega poslovne zgradbe, trgovske
zgradbe, Sportne zgradbe, skladiS¢ne zgradbe, industrijske in druge zgradbe.

Proizvodnja jeklenih konstrukcij se nanasa na jeklene konstrukcije za izgradnjo
industrijskih, bivalnih in kmetijskih objektov, za konstrukcije zerjavnih prog, mostnih
dvigal, prizidkov, nadstreSkov ter medetaznih konstrukcij, upoStevajoC razlicne
standarde.

Strehe se delijo na neizolirane strehe z naklonom Trimoval, izolirane strehe z
naklonom Trimoterm, streSno kritino Trimoform, posebne izvedbe streh.

Fasade obsegajo ognjevarne fasadne panele Trimoterm STANDARD - FTV in
ognjevarne fasadne panele Trimoterm INVISIO — FTV H.



V proizvodnjo bivalnih objektov uvrséajo kontejnerje (bivalni, sanitarni),
kontejnerske zloZenke (bivalne, sanitarne), trimo hiSe, ostale objekte.

Kljub razli¢nosti se proizvodni programi med seboj dopolnjujejo. Podjetje se zaveda
pomembnosti kakovosti proizvodov in storitev zato izpolnjuje kriterije standardov
kakovosti ISO (ISO 9001 in 14001), hkrati pa z zadovoljevanjem le - teh, lazje
prepri¢a kupca o kakovosti svojih izdelkov in storitev, kar je pomembno pri vstopu na
nova trziS¢a npr. Irak. Zavedanje kakovosti se med drugim zrcali tudi v kulturi
podjetja, odnosu do okolja, medsebojnih odnosih in njihovih odnosih do zunanjih
partnerjev.
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Vse pomembnej3a je tudi skrb za okolje, zato v podjetju Trimo vsako leto organizirajo
Dan okolja, s Cimer utrjujejo svoje zavedanje glede varovanja okolja z razvojem
okolju prijaznih proizvodov.

3. ANALIZA USPESNOSTI POSLOVANJA,
POSLOVNEGA USPEHA IN ANALIZA SREDSTEV

Pojem analize poslovanja opredeljujejo posamezni avtorji razli¢no. Pri nas je najbolj
uveljavljena LipovCeva opredelitev analize poslovanja (Lipovec, 1983, str.15). Analiza
poslovanja je proces sistematiCnega spoznavanja doloCenega poslovanja podijetja z
dologenim ekonomsko — organizacijskim namenom. Ce je predmet analize
poslovanja doloCena gospodarska druzba, analizo opravljamo z namenom, da bi
lahko sprejeli ukrepe za izboljSanje uspesnosti poslovanja le — te. Analiza nas mora
seznaniti z razmerji med ucinki in vlozZki, da lahko ugotovimo, kaj je treba storiti, da
bo razmerje €im bolj ugodno za podjetje.

Cilji podjetja so lahko opredeljeni na razli¢nih ravneh: na ravni celotnega podjetja in
ravni organizacijskih enot, pooblas€enih za odloanje o posameznih ekonomskih
kategorijah. Glede na to lahko analizo poslovanja raz¢lenimo na dva smiselna dela
(Rozman, 1996 str. 105 — 106): analizo poslovnih funkcij in analizo uspeSnosti —
rentabilnosti. Analiza poslovnih funkcij prouCuje spremembe, ki preko odlocitev
posameznih poslovnih funkcij vplivajo na doseganje poslovne uspesSnosti in na
povezovanje z drugimi poslovnimi funkcijami. Drugi del analize poslovanja pa
predstavlja prouCevanje uspesSnosti poslovanja, poslovnega uspeha in vezave
sredstev.

Ucinkovitost angl. «efficiency« pomeni delati stvari pravilno, uspesSnost ang.
«effectivenes« pa delati prave stvari. UCinkovitost je pogoj visoke uspesnosti, vendar
pa visoka ucinkovitost e ne pomeni nujno tudi visoke uspeSnosti poslovanja
(Tekavdic, 2000, str.6).

3.1. Analiza uspesnosti poslovanja podjetja

Splosno gospodarsko nacelo, ki usmerja Clovekovo gospodarsko dejavnost je doseci
¢im vedji uCinek, rezultat ali cilj z danimi sredstvi, predmeti in delom oziroma doseci
dani ucinek s ¢im manjSimi sredstvi, delom in predmeti. Ali tudi doseci ¢im vec koristi
s ¢im manj napora.

V kapitalizmu je ta mera rentabilnost ali dobiCkovnost vlozenih sredstev ali pa
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kapitala. Rentabilnost vlozenih sredstev (Return on Assets - ROA) kot kazalec
uspesnosti opredelimo z razmerjem med dobickom podjetja in vsemi vlozenimi
sredstvi v poslovanje. Pokaze nam, koliko denarnih sredstev rezultata nam uspe
pridobiti z eno denarno enoto vlozenih sredstev:

rentabilnost = dobicek / povpreéna sredstva = prihodki / sredstva * dobicek / prinodki

Razmerje med prihodki in sredstvi predstavlja obracanje sredstev (Return on Sales —
ROS). Preurejena zgornja enatba nam kaze povezanost med rentabilnostjo viozenih
sredstev in ekonomicnostjo ter obracanjem sredstev.

rentabilnost vioZenih sredstev = (1 — 1 / ekonomicnost) * prihodki / sredstva

Medtem, ko je rentabilnost vloZenih sredstev pomembna predvsem z vidika podjetja,
pa je z vidika lastnikov kapitala pomembnejSa rentabilnost kapitala (ROE).
Rentabilnost kapitala je definirana kot razmerje med dobickom in povprecnim
kapitalom.

Reproduktivnho sposobnost ali donosnost sredstev (Return on Investment - ROI) je
smiselno spremljati zlasti pri dolgoro€nem gledanju na poslovanje. Kratkoro¢no ima
amortizacija predvsem znacaj stroSka, dolgoroCno pa je njena vloga enaka vlogi
dobiCka, zato v Stevcu tega kazalca dobiCek zamenja donos, ki se sestoji iz dobicka
in amortizacije (Rozman, 1995, str. 45).

donosnost sredstev = (dobicek + amortizacija) / povpre¢na sredstva
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Rentabilnost in donosnost poslovanja Trimo je prikazana v tabeli 1:

Tabela 1: Rentabilnost poslovanja podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

Leto 2003 Leto 2002 103/02
1. Dobicek v 000 SIT 686.420 575.503 119,3
2. Kapital v 000 SIT 6.047.846 5.533.203 109,3
3. Sredstva v 000 SIT 13.752.826 10.617.987 129,5
4. Amortizacija v 000 SIT 814.655 719.951 113,2
5. Rentabilnost kapitala (1/2) v % 11,35 10,40 109,1
6. Rentabilnost sredstev (1/3) v % 4,99 5,42 92,1
7. Donosnost sredstev ((1+4)/3) v % 10,91 12,20 89,5

Vir: Poslovni izid in bilanca stanja podjetja Trimo v letih 2003 in 2002, str. 37, 56

Rentabilnost sredstev merjena z vidika podjetja kot celote se je v letu 2003, glede na
predhodno leto zmanj$ala glede na vloZena sredstva in v manjSi meri povecala glede
na vlozeni kapital za 0,95 odstotne tocke. Rentabilnost sredstev znasa za leto 2003
blizu 5 odstotkov in nam pove, da je milijon SIT vloZenih sredstev prineslo 49.900
SIT dobi¢ka, kar je za 4.300 SIT manj glede na predhodno leto 2002. IzraCunani
koeficient rentabilnosti kapitala za leto 2003 zna$a okoli 11 odstotkov, kar pa pomeni,
da je miljon SIT vloZzenega kapitala prineslo podjetju 113.500 SIT dobicka.
Donosnost sredstev je v letu 2003 znaSala okoli 11 odstotkov in se je v primerjavi z
predhodnim letom zmanjSala za priblizno 1,29 odstotne toCke. Tako je podjetje Trimo
z milijon SIT vlozZenih v sredstva ustvarilo 109.100 SIT donosa v letu 2003.

Rentabilnost in donosnosti sredstev se je znizala, hkrati pa je priSlo do porasta v
rentabilnosti kapitala. To je posledica zniZzanja deleza kapitala v strukturi obveznosti
do virov sredstev, kar je posledica slabega platevanja kupcev ter stem porasta
kratkoro€nih obveznosti.

3.2. Analiza poslovnega uspeha
Analizirati poslovni uspeh gospodarske druzbe pomeni spreminjati in ocenjevati

uspeh, ki jo je gospodarska druzba dosegla, pri tem ugotavljati odklone med
dosezenim in doloCenimi osnovami, ocenjevati te odklone in izlusCiti problemske
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polozaje. Temeljita ocena problemskih polozajev omogoca opredelitev glavnega(ih)
problema(ov), ki terja(jo) resSitve oziroma ukrepanje (Pucko, 1995, str.63).

Poslovni uspeh ali poslovni rezultat je razlika med prihodki in odhodki in se izkaze kot
dobicek ali izguba. Vedji so prihodki in ¢im manjSi so odhodki, boljSi je rezultat
poslovanja. Podjetje posluje uspesno, Ce ustvarja dobicek, in neuspesno, Ce ima
izgubo.

DobiCek je pozitivni poslovni rezultat, ki ga raz€lenimo na dobiCek iz poslovanja in
dobicek iz financiranja, kar skupaj tvori dobiCek iz rednega poslovanja ter dobicek kot
posledico izrednih prihodkov.

Dobicek kot poslovni izid je treba razlikovati od obdavcljivega dobi¢ka, ki je osnova
za obracun davkov. Kar ostane je Cisti dobiCek. Tega se razdeli na rezerve in na del,
ki bo izplacan lastnikom in zaposlenim. Sicer pa se dobitek lahko porabi za
povecCanje rezerv, izplacilo dividend lastnikom, izplacilo zaposlenim, za nerazdeljeni
Cisti dobi¢ek tekoCega leta, ter poravnavo izgube iz preteklih obdobij (Slovenski
racunovodski standardi, 1993, str.90).

Izguba je negativen poslovni izid in se pojavi v poslovhem sistemu, Ce je vsota vseh
odhodkov vecCja od celotnega prihodka. V letu, ko nastane, je izguba v celoti
neporavnana, kasneje se zmanjSuje tako, da jo poravnamo v okviru tedanijih izrednih
prihodkov. Ce le — ti ne zadostujejo, moramo bremeniti prihodke iz rednega
poslovanja. Izguba mora biti poravnana v petih letih, drugate neporavnani del
zmanjSa rezerve in druge sestavine celotnega kapitala podjetja.

Pri analizi uspeha poslovanja bom analizirala prihodke, odhodke, poslovni izid in
ekonomi¢nost poslovanja.

3.2.1.Analiza prihodkov

Prihodki so opredeljeni s prodajno vrednostjo prodanih koli€in, zajemajo pa tudi
nekatere izredne postavke, ki povecujejo poslovni izid.

Podjetje raz€lenjuje prihodke na prihodke od poslovanja, prihodke od financiranja ter
izredne prihodke (Slovenski racunovodski standardi, 1993, str. 92 — 97).

Prihodki od poslovanja sestavljajo prodajne vrednosti prodanih proizvodov in
materiala ter opravljenih storitev v obrafunskem obdobju, ¢e je moc realno
pricakovati, da bodo placane. Med poslovne prihodke Stejemo tudi prihodke v zvezi z
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dobljenimi podporami, ki so naslonjene na prodane koliCine. Poslovni prihodki
predstavljajo najvecjo skupino prihodkov podjetja.

Prihodki od financiranja se pojavljajo v zvezi z dolgoro¢nimi in kratkoro¢nimi
finanénimi nalozbami. Prihodke od financiranja sestavljajo dobljene obresti in
dividende ali drugi deleZi iz dobiCka podjetij in zneski pozitivnih te€ajnih razlik pri
kratkoroCnih terjatvah iz poslovanja.

Med izredne prihodke Stejemo neobiCajne postavke in postavke iz preteklih
obracunskih obdobij, ki v obracunskem obdobju povecujejo celotni poslovni izid nad
tistega, ki izhaja iz rednega poslovanja podjetja. lzredni prihodki so tudi prihodki, ki
so pridobljeni za poravnavo izgube iz prejSnjih let, razen v primeru, ko gre za
uporabo lastnih rezerv.

V letu 2003 je podjetje Trimo ustvarilo visji skupen prihodek kot v letu 2002, le ta je
vi§ji za dobrih 28 odstotkov in znasa 20,249 milijonov SIT. Delez prihodka na
domacem trgu v letu 2003 je znasSal 38 odstotkov, na tujem pa 59 odstotkov, ostalo
pa predstavljajo finan&ni in izredni prihodki.

Najvecdji delez v strukturi prihodkov iz prodaje predstavlja proizvodni program strehe
in fasade (okoli 45 odstotkov v letu 2003), nato sledi proizvodni program kontejner;ji
(priblizno 22 odstotkov v letu 2003), proizvodni program jeklenih konstrukcij (okoli 12
odstotkov v letu 2003) in ostale storitve (priblizno 22 odstotkov v letu 2003). Struktura
proizvodnje v Trimu je prikazana v tabeli §t. 2.

Tabela 2: Struktura (v odstotkih) proizvodnje podijetja Trimo v letih 2003 in 2002

Naziv proizvoda 2002 2003
Strehe in fasade 45,79 44.49
Kontejnerji 18,39 21,85
Jeklena konstrukcija 12,62 11,73
Ostalo 23,20 21,93
Skupaj 100,0 100,0

Vir: Letno porocilo podjetja Trimo, 2003

Celotni prihodki so v podjetju Trimo v primerjavi z letom 2002 visji za 29 odstotkov in
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so prikazani v tabeli St. 3.

Tabela 3: Prihodki v podjetju Trimo za leti 2003 in 2002

Postavka v 000 SIT Leto 2003 % Leto 2002 % 1 03/02
1. Poslovni prihodki 19.618.805 96,89 15.220.440 96,76 128,9
2. Prihodki iz financiranja 412.327 2,04 418.244 2,66 98,6

3. lzredni prihodki 49.828 0,24 42.479 0,27 117,3
4. Usredstveni lastni proizvodi in lastne storitve 168.072 0,83 48.210 0,31 348,6
Celotni prihodki 20.249.032 100,00 15.729.373 100,00 128,7

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 55 — 56

Iz tabele je razvidno, da se je v podjetju Trimo povecal celoten prihodek v letu 2003
glede na leto 2002 za priblizno 29 odstotkov. V obeh obdobjih izstopa prihodek iz
poslovanja s priblizno 97 odstotnim deleZzem v celotnih prihodkih leta 2003 in 2002.
Prihodki iz poslovanja so se povecali v letu 2003 za okoli 29 odstotkov, pri skoraj
nespremenjenem delezu glede na leto 2002, izredni prihodki so narasli za priblizno
17 odstotkov, hkrati pa so se usredstveni lastni proizvodi in storitve v letu 2003
povisSali za okoli 249 odstotkov, na podlagi investicije v novo linijo za proizvodnjo
gradbenih ploSc¢.

Na drugi strani pa so se prihodki od financiranja zmanjsali v letu 2003 za priblizno 1
odstotek. V letu 2003 je podjetje s poslovno dejavnostjo ustvarilo 17.636.700 tisoC
SIT pritokov, kar je za 20 odstotkov veC kot v preteklem letu. Na pritoke so v letu
2003 poleg same prodaje pozitivho vplivali tudi izredni prihodki, ki se nanasajo na
poslovanje, medtem ko je v preteklem letu zaradi slabega plaCevanja kupcev na
pritoke poslovne dejavnosti negativno vplivalo povecanje terjatev.

3.2.2.Analiza odhodkov

Odhodki se nanasajo na prodane koli€ine, s katerimi so pridobljeni prihodki, zajemajo
pa tudi nekatere druge postavke zunaj stroSkov in nabavnih vrednosti, ki zmanjSujejo
poslovni izid. Lahko bi jih obravnavali kot ZzZrtvovane vrednosti za doseganje
prihodkov kot pridobljenih vrednosti.

Vecino odhodkov lahko poveZzemo s stroski, vendar z njimi niso istovetni. Odhodki so
tisti stroski, ki po odbitku od prihodkov soustvarjajo poslovni izid v dolo¢enem
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obracdunskem obdobju (Turk, Melavec, 1998, str. 67).

Podjetja raz€lenjujejo odhodke na odhodke od poslovanja, odhodke od financiranja in
izredne odhodke (Slovenski raunovodski standardi, 1993, str. 88 —91).

Celotni odhodki so se v letu 2003 glede na leto 2002 povecali za priblizno 29
odstotkov in so prikazani v tabeli 4.

Tabela 4: Odhodki v podjetju Trimo za leti 2003 in 2002

Postavka v 000 SIT Leto 2003 % Leto 2002 % 103/02
1. Poslovni odhodki 19.039.103 97,32 14.663.651 96,77 129,8
2. Odhodki od financiranja 351.176 1,80 380.542 2,51 92,3
3. lzredni odhodki 22.876 0,12 4.416 0,03 518,0
4. Prevrednoteni poslovni odhodki 149.457 0,76 105.261 0,69 142,0
Celotni odhodki 19.562.612 100,00 15.153.870 100,00 129,1

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 56 - 57

V obeh obdobijih poslovanja mo¢no previadujejo odhodki iz poslovanja. V letu 2002 in
2003 je bil ta delez priblizno 97 odstoten. Odhodki od financiranja predstavljajo
manjSi delez v strukturi celotnih prihodkov, saj je ta delez v letih 2002 in 2003 znasSal
okoli 3 odstotke oz. 2 odstotka. Izredni odhodki so se v letu 2003 povecali kar za 418
odstotkov. Ker so bili v obeh letih celotni odhodki nizji od celotnih prihodkov, je to
pozitivno vplivalo na uspesnost poslovanja.
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V tabeli 5 so prikazani stroski blaga, materiala in storitev, v tabeli 6 pa stroski dela:

Tabela 5: Stroski blaga, materiala in storitev v podjetju Trimo za leti 2003 in 2002

Stroski blaga, materiala in storitev v 000

SIT Leto 2003 % Leto 2002 % 103/02

1. Nabavna vrednost prodanega blaga in

. oy ) 10.949.116 67,34 8.282.530 67,56 132,2
materiala ter stroSki materiala

2. Stroski storitev 5.310.204 32,66 3.976.137 32,44 133,6

Skupaj stroski blaga, materiala in storitev 16.259.320 100,00 12.258.667 100,00 132,6

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 59

Tabela 6: Stroski dela v podjetju Trimo za leti 2003 in 2002

Stroski dela v 000 SIT Leto 2003 % Leto 2002 % 103/02
1. Stroski pla¢ 1.455.816 73,23 1.306.250 73,21 11,5
2. Stroski socialnih zavarovanj 235.669 11,86 211.058 11,83 111,7
3. Drugi stroski dela 296.471 14,91 266.877 14,96 1111

Skupaj stroski dela 1.987.956 100,00 1.784.185 100,00 1114

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 59

Strodki materiala in blaga so se v letu 2003 povecali za okoli 32 odstotkov, v
primerjavi z letom 2002. K dvigu stroSkov materiala je prispeval predvsem dvig cen
surovin na svetovnih trgih. Rast cen je globalna in je posledica pomanjkanja surovin
in zato nizje proizvodnje jekla in v povezavi s tem pove€anega povprasevanja. Tako
SO se cene za nekatere jeklene izdelke v ¢asu od junija 2003 celo podvaoijile, najbolj
obCutna rast pa je v letu 2004, saj je veCja od 30 odstotkov. K dvigu stroSkov
materiala in blaga prispeva Se povecanje cene energije in repromateriala. Rast cen
materialov pa po drugi strani omiljuje Sibkost dolarja glede na euro.

Skupaj s stroski materiala in blaga so se v letu 2003 povecali tudi stroski storitev za
slabih 34 odstotkov, saj so le ti vezani na stroSke materiala, blaga in globalno rast
cen.

Stroski plaC so se v letu 2003 povecali za priblizno 12 odstotkov glede na preteklo
leto, saj so v podjetju na novo zaposlili 26 delavcev. Z novo zaposlenimi delavci so
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Twoes

v celotnih stroskih dela predstavljajo place in sicer priblizno 73 odstotkov v letu 2003
in 2002.

3.2.3.Analiza poslovnega izida v Trimo

Poslovni izid je razlika med prihodki in odhodki, ki jih ima poslovni sistem v
doloCenem obracdunskem obdobju (Turk, Melavec, 1994, str. 80). Doseganje
ustreznega poslovnega izida je najpomembnejSi razlog za obstoj podjetij, katerih cilj
je ustvarjanje dobiCka in je pomemben dejavnik vrednosti podjetja ter njegove
solventnosti. V poslovnem izidu se odrazajo vsi poslovni dogodki poslovnega sistema
in vse pravilnosti ali nepravilnosti njihovega izkazovanja. Poleg tega pa ponavadi
zdruzuje interese vseh, ki so kakorkoli povezani s podjetiem. To so lastniki kapitala,
zaposlenci, drzava, kupci, dajalci ali jemalci kreditov in posojil (Kav€i¢, 1995, str. 55).

Poslovni izid je zelo odvisen od poslovnih dogodkov. Racunovodski predpisi
doloCajo, da je treba raCunovodske izkaze pripraviti vsakih 12 mesecev. Na koncu
obracunskega obdobja veliko poslovnih transakcij ni zaklju€enih. Da bi lahko ugotovili
poslovni izid, je zato treba zakljuCke predvideti. Pri gradbenistvu je treba Se posebe;j
paziti na kategorije dolgoroCnih pogodb, kjer je treba oceniti odstotek dokoncanja
(izpolnitve) pogodbe in na ta nacin tudi dobicek iz tega posla (Kavci¢, 1995, str. 59).
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Tabela 7: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002

Postavka v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 1 03/02
1. Poslovni prihodki 19.618.805 15.220.440 128,9
2. Prihodki od financiranja 412.327 418.244 98,6
3. lzredni prihodki 49.828 42.479 117,3
4. Usredstveni lastni proizvodi in lastne storitve 168.072 48.210 348,6
A. PRIHODKI (1+2+3+4) 20.249.032 15.729.373 128,7
5. Poslovni odhodki 19.039.103 14.663.651 129,8
6. Odhodki od financiranja 351.176 380.542 92,3
7. lzredni odhodki 22.876 4416 518,0
8. Prevrednoteni poslovni odhodki 149.457 105.261 142,0
B. ODHODKI (5+6+7+8) 19.562.612 15.153.870 129,1
C. DOBICEK/IZGUBA (A-B) 686.420 575.503 119,3

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 55 — 57

Podjetje je v obeh letih doseglo pozitiven poslovni izid, to je dobicek. V letu 2002 je
ustvarilo 575.503 tiso€ SIT dobicka, ki je bil v letu 2003 za okoli 19 odstotkov visji, in
je znaSal 686.420 tiso€ SIT. Dividendna politika podjetja Trimo je vezana na dobicek,
ki iz leta v leto naras€a in omogoca kontinuirano izplacilo dividend (delnica podjetja
Trimo ne kotira na Ljubljanski borzi). Dividenda v letu 2003 zna$a 130 SIT na delnico
in je za dobrih 44 odstotkov visja kot leto prej (90 SIT). Hkrati pa dobiCek omogoca
tudi nadalnji razvoj in investiranje. V letu 2003 je podjetje za naloZzbe namenilo 1756
milijonov SIT kar je za 85 odstotkov vec€ kot v letu 2002 in sicer 955 milijonov SIT.
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Slika 3:Gibanje in struktura nalozb v podjetju Trimo za leti 2003 in 2002
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Vir: Letno porocilo podjetja Trimo 2003 str. 11

V strukturi investicij za leto 2003 so najvecji delez zavzemale investicije v proizvodno
opremo in sicer dobrih 62 odstotkov, slabih 32 odstotkov je zavzemal delez investicij
v gradbene objekte, delez v informatiko je predstavljal slabe 4 odstotke, ter investicije
podjetja ki so predstavljale dobra 2 odstotka. Najvecji delez v strukturi investicij v letu
2002 pa je zavzemal delez investicij v podjetja (dobrih 38 odstotkov), sledi delez
investicij v proizvodno opremo (dobrih 30 odstotkov), ostalo pa so predstavljali delezi
investicij v informatiko (slabih 22 odstotkov) in delez investicij v gradbene objekte
(dobrih 9 odstotkov). Menim, da je politika investiranja v podjetju Trimo zelo zivahna
in zahteva premisljeno strategijo, saj menjava politike investiranja iz leta v leto lahko
pripelje, do neupravicenih investicij.

V letu 2003 izkazani prihodki iz prodaje proizvodov, storitev, trgovskega blaga in
materiala znaSajo 19.599.581 tiso€ SIT, od tega je 61 odstotkov prihodkov
ustvarjenih na tujem, 39 odstotkov pa na domacem trgu. lzkaz poslovnega izida ni
sestavljen po podroc¢nih trgih, ker je to poslovna skrivnost podjetja Trimo.

PomembnejSe postavke stroSkov po naravnih vrstah predstavljajo stroski porabe
surovin in v postavki stroski storitev, stroSki nakupa kooperacije.
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V letu 2003 se je kljub politiki zaposlovanja povecal celotni prihodek na zaposlenega
za 24 odstotkov (iz dobrih 35 milijonov SIT v letu 2002 na 44 milijonov SIT v letu
2003). K temu pripomore nenehna skrb za izobrazevanje zaposlenih. V podjetju se
zavedajo investiranja v Cloveski kapital, saj se je vsak zaposleni v povprecju
izobrazeval priblizno 36 ur letno. Skupaj s celotnim prihodkom na zaposlenega se je
v istem obdobju povecala tudi dodana vrednost na zaposlenega za 10 odstotkov, ki
pa Ze nekaj let naras€a. Povecala se je tudi donosnost kapitala glede na leto 2002 za
20 odstotkov in v je v letu 2003 znasSala priblizno11 odstotkov.

V letu 2004 nacrtujejo v podjetju Trimo rast prodaje za 5 odstotkov ter rast dodane
vrednosti na zaposlenega, ki bo najmanj 5 odstotna. Zastavljene cilje bodo dosegli z
aktivnim delovanjem na Ze obstojecih trgih in s prodiranjem na nove.

3.2.4. Analiza ekonomiénosti poslovanja

EkonomicCnost je splosno opredeljena kot razmerje med koli€ino izdelkov in vsemi
potroSenimi proizvodnimi tvorci, potrebnimi za proizvodnjo prodanih koli€in v
obracunskem obdobju.

Ekonomicnost nam pove, koliko proizvoda ustvari ena enota proizvodnih tvorcev.
Tako opredeljen kazalec kaze, da je ekonomi¢nost poslovanja toliko vecja, ¢im vec€
proizvoda ustvari ena enota proizvodnih tvorcev.

Ekonomicnost se od produktivnosti razlikuje v tem, da primerja produkt ne samo s
potroSenim delom, ampak tudi s potroSenimi delovnimi predmeti in sredstvi. Navadno
se ekonomicnost giblje v isti smeri kot produktivnost, vendar to ni nujno.

Pri izraCunu ekonomicnosti se sreCamo s problemom izrazanja poslovnih ucinkov v
primeru, ko se gospodarska druzba ne ukvarja z istovrstno dejavnostjo.

Zaradi medsebojne povezanosti ekonomiCnosti in gospodarnosti, vplivajo na
ekonomicnost isti dejavniki kot na produktivnost.

Ekonomicnost lahko izrazimo z vrednostjo prodanih izdelkov in z njimi povezanimi
stroski, kot razmerje med prihodki in odhodki:

ekonomicnost = prihodki/odhodki
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Ekonomicnost poslovanja podjetja Trimo je prikazana v tabeli 8:

Tabela 8: Ekonomicnost poslovanja podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

1. do 2. v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
1. Prihodki 20.249.032 15.729.373 128,7
2. Odhodki 19.562.612 15.153.870 129,1
3. Ekonomicnost 1,035 1,038 99,7

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002, str. 55 - 56

Iz tabele 8 lahko razberemo, da je podjetje Trimo v obeh letih poslovalo ekonomicno,
saj je vrednost kazalca, ki primerja prihodke in odhodke, ve¢ kot ena. Tako je
podjetje v letu 2002 realiziralo na tiso€ enot odhodkov 1.038 enot prihodkov, v
naslednjem letu 2003 pa 1.035 enot prihodkov. V letu 2003, glede na leto 2002, se je
ekonomicnost nebistveno zmanjsala.

K ekonomicnosti poslovanja v letu 2003 so prispevale izboljSave na podrodjih,
zmanjSanje porabe elektricne energije na enoto prihodka (v zadnjih 5 letih za kar 25
odstotkov), obsega komunalnih odpadkov (za 9 odstotkov), ter koli¢ine odpadkov v
obliki sekundarnih surovin na enoto prihodka (za 5 odstotkov).

3.3. Analiza sredstev

3.3.1.0bseg in struktura sredstev

Sredstva v podjetju so stvari, pravice in denar, ki jih ima podjetje v doloenem
trenutku, ki mu omogocajo uresniCevanje njegovih ekonomskih ciliev in tako
predstavljajo njegovo premozenje. lzraZzena so v denarni enoti. Bilanca stanja na
doloCen dan pove, kolikSna sredstva so bila vlozena v podjetje, kako je podjetje do
teh sredstev prislo, kako jih je nalozilo. Sredstva delimo na dolgorocna, glede na Cas
njihove vezave v dani obliki in kratkoro€na, glede na funkcionalnost pri ustvarjanju
prihodkov na osnovna in obratna sredstva ter finan€ne nalozbe in tudi glede na
njihove znacilnosti na stalna (osnovna sredstva in dolgoro€ne financne nalozbe), ter
gibljiva (obratna sredstva in kratkoro¢ne finan&ne nalozbe).

Znacilnost vseh sredstev je, da se v zaCetku pojavljajo v denarni obliki in se po vseh
fazah reprodukcijskega procesa v denarno obliko tudi vrnejo (Turk, 1996, str. 42).
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Obseg in struktura sredstev podjetja Trimo sta prikazana v tabeli 9:

Tabela 9: Obseg in struktura sredstev podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

Sredstva v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
A. Stalna sredstva 6.185.540 5.100.586 121,3
B. Gibljiva sredstva 7.567.286 5.517.401 137,2
Sredstva 13.752.826 10.617.987 129,5

Vir: Bilanca stanja podjetja Trimo na dan 31.12. v letih 2003 in 2002, str. 36

Vidimo, da je tako pri stalnih kot gibljivih sredstvih mo¢€ opaziti trend naras€anja. Na
dan 31.12.2003 so bila vsa sredstva podjetja za okoli 30 odstotkov viSja v primerjavi
z dnem 31.12.2002. Vzrok za to je predvsem v porastu gibljivin sredstev za priblizno
37 odstotkov ter stalnih sredstev za okoli 21 odstotkov.

3.3.2.Analiza stalnih sredstev

Stalna sredstva predstavljajo dolgoro€no vezan del premoZenja, ki prek amortizacije
postopno prenasa svojo vrednost na proizvode in storitve (Pu¢ko, Rozman, 1993, str.
58). Obsegajo neopredmetena dolgoro€na sredstva, opredmetena osnovna sredstva
in dolgoro¢ne finanCne nalozbe. Pojem stalna sredstva je treba loCiti od pojma
dolgoro¢na sredstva: glede na Cetrto smernico Evropske unije so dolgoro¢ne terjatve
iz poslovanja zajete med gibljiva sredstva (Turk et al., 1999, str. 58).
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V tabeli 10 so raz€lenjena stalna sredstva podjetja Trimo.

Tabela 10: Raz€lenitev stalnih sredstev podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

Sredstva v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
A. Stalna sredstva 6.185.540 5.100.586 121,3
l. Neopredmetena dolgoro¢na sredstva 88.623 99.153 89,4
1. Opredmetena osnovna sredstva 4.464.016 3.552.584 125,7
a. Zemljis¢a in zgradbe 2.938.073 2.478.067 118,6
b. Proizvajalne naprave in stroji 1.444.668 609.395 237,1
c. Osnovna sredstva, ki se pridobivajo 81.275 465.122 17,5
. Dolgorocne finan¢ne nalozbe 1.632.901 1.448.849 112,7

Vir: Bilanca stanja podjetja Trimo na dan 31.12. v letih 2003 in 2002, str. 36

Iz tabele st. 10 je razvidno, da vrednost stalnih sredstev v prou¢evanem obdobju
naras€a. Stanje na dan 31.12.2003 kaze, da so se poveCala za priblizno 21
odstotkov glede na dan 31.12.2002.

Vzroki za povec€anje so predvsem v porastu opredmetenih osnovnih sredstev (stroski
obnavljanja proizvodnih hal in linijo lahkih gradbenih plo$¢, naloZzba v parkirna mesta
za tovorna vozila, nalozba v proizvodnjo izoliranih fasadnih ploS¢ ter nalozba
v poslovni objekt) za priblizno 26 odstotkov, saj predstavljajo glavnino v strukturi vseh
stalnih sredstev.

3.3.3.Analiza gibljivih sredstev

Gibljiva sredstva podjetja so tista sredstva podjetja, ki so vklju¢ena v proces
nastajanja prihodkov s svojo lastnostjo preoblikovanja. Obsegajo zaloge (sestavljajo
jih razli€ne surovine in materiali, nedokon€ana proizvodnja, izdelki, trgovsko blago in
predujmi za zaloge), kratkoroCne terjatve iz poslovanja, dolgoroCne terjatve iz
poslovanja, kratkoro€ne finanéne naloZbe, denarna sredstva in aktivne Casovne
razmejitve, ki so sestavljene iz kratkoroCno odlozenih stroSkov in odhodkov ter
nezaracunanih prihodkov (Turk, Kavci¢, Kokotec — Novak, 1998, str. 105).

Gibljiva sredstva so torej obratna sredstva skupaj s kratkoro¢nimi finanénimi
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nalozbami. Obratna sredstva se spreminjajo iz ene v drugo obliko in veckrat na leto
zakljucijo reprodukcijski tok. Ta se med letom spreminjajo zaradi spremembe obsega
proizvodnje, nabavnih in prodajnih cen, ter proizvodnje na zalogo.

Iz tabele 11 je razvidna raz€lenitev gibljivin sredstev podjetja Trimo

Tabela 11: Raz€lenitev gibljivih sredstev podijetja Trimo v letih 2003 in 2002

Sredstva v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
B. Gibljiva sredstva 7.553.902 5.515.330 137,2
L. Zaloge 1.165.192 1.034.063 112,7
1. Poslovne terjatve 5.873.878 3.943.592 148,9
a. Dolgoro¢ne poslovne terjatve 126.927 0

b. Kratkorocne poslovne terjatve 5.746.951 3.943.592 145,7
1. Kratkorocne finan¢ne nalozbe 476.764 463.027 102,9
Iv. Denarna sredstva 38.068 74.648 50,9
C. Aktivne éasovne razmejitve 13.384 2.071 646,3

Vir: Bilanca stanja podjetja Trimo na dan 31.12. v letih 2003 in 2002, str. 36, 37

Iz tabele §t. 11 je razvidno, da so gibljiva sredstva na dan 31.12.2003 glede na dan
31.12.2002 narasla za okoli 37 odstotkov.

Vzroke je treba iskati v pove€anju zalog za priblizno 12 odstotkov, terjatev iz
poslovanja za okoli 49 odstotkov ter aktivnih ¢asovnih razmejitev za priblizno 546
odstotkov. ZmanjSala pa so se denarna sredstva in sicer za okoli 51 odstotkov.
Poglaviten vzrok za porast gibljivih sredstev se kaZe v slabs$i placilni sposobnosti
kupcev, pove€anju obsega poslovanja, osvajanja novih trZiS¢ in odpiranju odvisnih
podjetij (dolgoro¢ni blagovni krediti v odvisni podjetji Trimo VSK in Alpos d.d.), kar
posledicno pomeni daljSe placilne roke. Terjatve za domaci trg so zavarovane
Z menicami in garancijami, za tuji trg pa so zavarovane z ban¢nimi garancijami.

Povecan obseg proizvodnje je vplival na pove€an obseg zalog, ki vsebujejo zaloge
materiala (poveCanje za 9 odstotkov), nedokonCane proizvodnje (poveCanje za 194
odstotkov), ter predujmi za zaloge (povecCanje za 17 odstotkov).

26



3.3.4.Hitrost obra€anja obratnih sredstev

Obratna sredstva v dolo€enem obdobju prehajajo iz denarne oblike v zaloge in nato v
terjatve do kupcev, dokler krog ni sklenjen. UspesSnost poslovanja v doloCenem
obdobju je v zelo veliki meri odvisna od hitrosti obracanja poslovnih sredstev.
Veckrat, ko se poslovna sredstva obrnejo, vecji bo uspeh oz. manjSa sredstva bodo
potrebna za enak uspeh (Pucko, Rozman, 1993, str. 69). Tako si moramo
prizadevati, da je stanje zalog in terjatev ¢im manjse.

Avtorji (Brigham, Gapenski, Daves, 1999, str. 597) predlagajo tudi nacin poslovanja
brez lastnega obratnega kapitala, t.i. koncept poslovanja z niCelnim obratnim
kapitalom (angl. »The concept of zero working capital«). Gre za financiranje obratnih
sredstev z obveznostmi do dobaviteljev preko terjatev do kupcev, vendar ob
naslednjih pogojih: dobava surovin in materialov ravno ob pravem &asu (angl. »Just
in time«), finanéna disciplina pri poravnavanju terjatev in sploh stabilne in
gospodarne trzne razmere.

Zgoraj omenjeni nacin financiranja obratnih sredstev ni mozen pri podjetju Trimo, ker
se le-ta sreCuje s problemom placilne sposobnosti kupcev, ki se je v letu 2003
podaljSala za 2 dni.

Hitrost obraanja obratnih sredstev merimo s koeficientom obraCanja, ki ga
izraCunamo tako, da promet v obdobju delimo s povpreCnim stanjem obratnih
sredstev, t. j. stanje na zaCetku in koncu, ali pa kot povpreCje mesecnih stanj.
Trajanje enega obrata izraCunamo tako, da Stevilo dni v obdobju delimo s
koeficientom obracanja obratnih sredstev.
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V tabeli 12 so prikazani koeficienti obracanja in trajanje obrata celotnih obratnih
sredstev in Se nekaterih pomembnih sestavin obratnega kapitala v podjetju.

Tabela 12: Koeficienti obracanja obratnih sredstev in trajanje obrata v podjetju Trimo
v letih 2003 in 2002

Postavka v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
1. Poslovni odhodki 19.039.103 14.663.651 129,8
2. Povpre€na obratna sredstva 7.553.902 5.515.330 137,0
3. Povprecne terjatve 5.873.878 3.943.592 148,9
4. Povprecne zaloge 1.165.192 1.034.063 112,7
A. Koeficient obra¢anja obratnih sredstev (1/2) 25 2,7 92,6

B. Koeficient obracanja terjatev (1/3) 3,2 3,7 86,5

C. Koeficient obracanja zalog (1/4) 16,3 14,2 114,8
a. Trajanje obrata obratnih sredstev (360/A) 144 133 108,3
b. Trajanje obrata terjatev (360/B) 113 97 116,5
c. Trajanje obrata zalog (360/C) 22 25 88,0

Vir: Poslovni izid in bilanca stanja podjetja Trimo v letih 2003 in 2002, str. 36, 57

Koeficient obraCanja obratnih sredstev nam pove, da so se sredstva podijetja v letu
2002 2,7 — krat, v letu 2003 pa 2,5 — krat pojavila v dolo€eni obliki. Torej, so se iz leta
v leto obraCala pocCasneje, to je negativho vplivalo na uspesSnost poslovanja.
Koeficient obraCanja obratnih sredstev se je v letu 2003 tako zmanjSal za okoli 7
odstotkov glede na preteklo leto. Posledica je poveCanje Stevila dni, v katerih se
obratna sredstva obrnejo s 133 na 144 v letu 2003. Cas vezave se je povedal za 10
dni v letu 2003. Povecanje je posledica poslabSanja placCilne sposobnosti kupcev.

Razmerje med poslovnimi odhodki v nekem letu in povpre¢nim mesecnim stanjem
zalog v tem letu nam pove, kolikokrat se zaloge obrnejo v razdobju enega leta.
ObracCanje merimo v dnevih, t.j. koliko dni traja preoblikovanje zalog iz denarne oblike
spet nazaj v denarno obliko. Hitrost obraCanja zalog je zelo pomembna, saj so v njih
vezana sredstva brez donosa. Zaloge naj bodo torej ¢im manjSe, vendar lahko
preveliko zmanjSanje povec€a tveganje, da jih bo zmanjkalo, kar lahko povzrocCi npr.
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zastoj proizvodnje.

Koeficient obracanja zalog nam pove, da so se v podjetju v letu 2002 14,2 krat, leta
2003 pa 16,3 krat pojavile v doloCeni obliki. Torej so se iz leta v leto zaloge obracale
hitreje, kar je spodbudno. Koeficient obra¢anja zalog se je v letu 2003 tako povecal
za priblizno 15 odstotkov glede na predhodno leto. Posledica je zmanjSanje Stevila
dni, v katerih se zaloge obrnejo s 25 na 22 dni v letu 2003. Cas vezave se je
zmanjSal za 3 dni v letu 2003.

Koeficient obracanja terjatev pa pove, da so se v podjetju v letu 2002 3,7 krat, leta
2003 pa 3,2 krat pojavile v dolo€eni obliki. Koeficient obracanja terjatev se je v letu
2003 zmanj3al za okoli 4 odstotke glede na leto 2002. Posledica je povecanje Stevila
dni, v katerih se terjatve obrnejo s 97 na 113 dni v letu 2003. Cas vezave se je zaradi
slabega placevanja kupcev leta 2003 podaljSal za 16 dni.

4. ANALIZA POSLOVNIH FUNKCIJ

4.1. Analiza zaposlenih

Osnovni delovni potencial podjetja je zaposleno osebje, ki neposredno usmerja in
izvaja dejavnost podjetja. Zaradi svoje aktivne vloge so zaposleni v podjetju zelo
pomemben dejavnik uspesnosti poslovanja.

Zaposlovanje je proces, s katerim organizacija zadovoljuje svoje potrebe po
Cloveskih zmoznostih. LoCimo lahko dva pomena besede zaposlovanje t,|.
zaposlovanje v SirSem in zaposlovanje v oZjem smislu. O zaposlovanju v SirSem
smislu govorimo takrat, ko gre za verigo aktivnosti, od planiranja do ravnanja z ze
zaposlenimi delavci. Nasprotno pa o zaposlovanju v ozjem smislu govorimo, kadar
mislimo le na del zaposlovanja v SirSem smislu, t.j. ko pridobimo novega delavca
(Lipi€nik, 1996 str. 74).

Globalna ekonomija iSCe le najboljSe reSitve, zato si v Trimu prizadevajo za nove
reSitve. To pa so sposobni zagotavljati le visoko kompetentni zaposleni. Namen
analize poslovanja je spremljanje zaposlenega osebja, da bi tako odkrili, kako le - ti
vplivajo na uspesnost poslovanja. Kljuéni faktorji uspeha so fleksibilnost, kreativnost
in inovativnost zaposlenih v vseh delih poslovnega procesa. Spremljajo predvsem
tiste znake, po katerih se zaposleno osebje kot gospodarski potencial ali zmogljivost
lahko spreminja in s tem vpliva na uspesnost gospodarjenja. Gre predvsem za Stevilo
in strukturo zaposlenih, organizacijsko klimo, dinamiko osebja ter izrabo delovnega
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casa.

V nadaljevanju pa obravnavam Stevilo in strukturo zaposlenih ter organizacijsko
klimo.

4.1.1.Stevilo in struktura zaposlenih

Delo ima primarno vlogo v poslovnem procesu in je vezano na troSenje delovne sile.
Podatki o delovni sili so pomembni pri oblikovanju politike zaposlovanja in pri
sprejemanju podjetniSkih odloCitev. Ker prihaja do razliénih razlag, kdo vse spada
med zaposlene, je upravic¢eno treba podati definicijo zaposlenega.

Stevilo zaposlenih lahko ugotavljamo na razliénih togkah v podjetju in dobimo
razlicne podatke. Strukture zaposlenih so Stevilne. Vsaka pa ima lahko dolo¢en vpliv
na uspesnost poslovanja. V nadaljevanju bom ocenjevala predvsem obseg
zaposlenih in strukturo zaposlenih po izobrazbi.

V tabeli 13 sem prikazala obseg zaposlenih v podjetju Trimo kot Stevilo zaposlenih
na dan 31.12. posameznega obravnavanega leta.

Tabela 13: Stevilo zaposlenih v podjetju Trimo v letih 2003, 2002 in 2001

‘ Indeks
Postavka v 000 SIT - 2003 2002 2001
‘ 03/02 02/01

1. Stevilo zaposlenih na dan 31.12. 486 460 449 105,7 102,4
Vir: Letno porocilo podjetja Trimo za leto 2003, str. 16

Podatki nam kazejo, da se je Stevilo zaposlenih povecCevalo v vseh treh letih, in sicer
za okoli 2 odstotka v letu 2002 glede na predhodno leto in za priblizno 6 odstotkov v
letu 2003 glede na leto 2002. Kljub pove€anemu Stevilu zaposlenih v letu 2003 sta se
povecala celotni prihodek na zaposlenega (za 24 odstotkov in je znaSal 44 milijonov
SIT), ter dodana vrednost na zaposlenega (za 10 odstotkov). V podjetju se zavedajo,
da lahko vec€jo dodano vrednost na zaposlenega, nizko fluktuacijo in pripadnost
podjetju dosezejo le z nenehnim izobraZevanjem, zato so v letu 2003 v povprecju na
zaposlenega namenili 36 ur izobraZevanja, kar je predstavljeno na spodniji sliki.
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Slika 4: Povprec¢no Stevilo ur izobrazevanja na zaposlenega v podjetju Trimo od leta
1999 do leta 2003

povpr.st. ur izobr.\zaposlenega
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30 +

20 +

10 |

1999 2000 2001 2002 2003
Vir: Letno porocilo podjetja Trimo 2003 str. 16

Povezava med izobrazbo in ekonomsko uspesSnostjo ni ravno neposredna, saj
poteka prek Stevilnih vmesnih ¢lenov oziroma dejavnikov, kot so poklici, ustrezno
motiviranje, dobra organizacija. Za uCinkovitost podjetja je izobrazba vseh zaposlenih
pomembnejSa kot pa samo Stevilo zaposlenih z visoko izobrazbo (Jerovsek, 1980,
str.24).

Trimo ze veC let skrbi za razvoj potencialov vsakega posameznika v podjetju, jim
omogoca pridobitev novih znanj in nudi pogoje za osebno rast, razvoj in kreativnost.
Predvsem pa ustvarja vzdu$je sodelovanja, dosega ravnovesje interesov in spodbuja
spremembe. Vlaga tudi v kreativnost in inovativhost zaposlenih s pomocjo
nagrajevanja idej in zato so v letu 2003 prvi¢ znotraj podjetja razpisali nagrado za
najbolj noro idejo. Na ta nacin dobijo povratno informacijo o upravi¢enosti dodatnega
izobrazevanja zaposlenih.

Najvecdji delez zaposlenih glede na izobrazbo je v viSjeSolski izobrazbi ali vec, tej pa
sledi Stiriletna srednjeSolska izobrazba.

V tabeli 14 sem zdruZila zaposlene po izobrazbi v Stiri ve€je skupine, iz katerih lahko
razberemo, da prevladuje viSjeSolska izobrazba ali ve€, kot sem ugotovila Ze prej,
vendar sem hotela to bolj nazorno pokazati — tudi v tabeli 14.
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Tabela 14: Stevilo in struktura (v odstotkih) zaposlenih po izobrazbi v podjetju Trimo
na dan 31.12.2003, 2002 in 2001

2003 2002 2001

Vrsta izobrazbe

St. zaposlenih % St. zaposlenih % St. zaposlenih %
1. lll.stopnja ali manj 84 17,28 82 17,83 83 18,49
2. IV.stopnja 104 21,40 96 20,87 105 23,38
3. V.stopnja 134 27,57 129 28,04 125 27,84
4. Vl.stopnja ali ved 164 33,75 153 33,26 136 30,29
Skupaj 486 100 460 100 449 100

Vir: Letno porocilo podjetja Trimo v letih 2003, 2002, 2001, str. 16

4.1.2.0rganizacijska klima

Spremljanje organizacijske klime in zadovoljstva zaposlenih sodi v prou€evanje tako
imenovanega ,mehkega“ neotipljivega dela v zdruzbah — v podro€je ravnanja
z zmoznostmi zaposlenih. S pomocjo periodicnega merjenja organizacijske klime in
zadovoljstva zaposlenih, lahko v zdruzbi pridobimo temelj za nacrtovanje sprememb
in spremljanje ucinkovitosti in uspesnosti sprememb ter izboljSav na kadrovskem
podro¢ju. Spremljanje organizacijske klime in zadovoljstva zaposlenih mora biti
povezano s kadrovsko strategijo zdruzbe in tako postati del ostalih sistemov in
projektov, ki se nanaSajo na razvoj in ravnanje s kadri. Le tako omogoCa vsaj
posreden razvoj zaposlenih, njihovo aktivho vkljuCevanje v spremembe in stem
posledi¢no tudi dolgorocnejsi prispevek k izboljSevanju poslovnih rezultatov zdruzb.

SIOK (slovenska organizacijska klima) je vseslovenski projekt spremljanja
organizacijske klime in zadovoljstva zaposlenih, ki letos uspesSno poteka ze Cetrto
leto. Projekt se odvija v okviru Gospodarske zbornice Slovenije d.o.0., izvajajo pa ga
slovenska svetovalna podjetja. Prednost pristopa organizacije v navedeni projekt je
predvsem v omogocanju primerjave rezultatov posamezne organizacije s panozno
primerljivimi oraganizacijami. To omogoca periodicno spremljanje in primerjavo
rezultatov analize po posameznih apriornih kategorijah tako v ¢asu kot v prostoru.

S pomoc€jo standandizirane vseslovenske metodologije se spremljajo vnaprej
doloCene kategorije, ki se nanaSajo na organizacijsko klimo (vodenje, notranje
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komuniciranje in informiranje, razvoj kariere, inovativnost in iniciativnoat, motiviranje
in zavzetost, odnos do kakovosti, notranji odnosi, usposabljanje, nagrajevanje,
organiziranost), sklop primerjalnih vprasanj ter skupek vprasanj, ki proucuje
zadovoljstvo zaposlenih.

Podjetje Trimo se zaveda pomena zadovoljnega zaposlenega. Zato Ze vrsto let
izvajajo merjenje zadovoljstva zaposlenih, zadnji dve leti v okviru projekta
raziskovanja in spremljanja organizacijske klime v slovenskih organizacijah,
poimenovanem SIOK. Dosegajo nadpovprecne rezultate tako v kovinski industriji kot
na ravni drzave.

Slika 5: Merjenje organizacijske klime

Merjenje organizacijske klime
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Vir: Letno porodilo podjetja Trimo 2003 str. 17

Slika kaze, da so anketirani zaposleni v Trimu in kovinski industriji v letu 2003
najslabse zaznavali podrolje nagrajevanja, notranjega komuniciranja in razvoja
kariere. Menim, da je tezava po eni strani v dolgoro¢nejsi naravnanosti, ki jo ima
investiranje v zaposlene v organizaciji, po drugi pa je mnogokrat komunikacija med
zaposlenimi in vodstvom organizacije oteZzena in motena, saj redkokdaj govorijo isti
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jezik. Zato je potrebno tudi podroCje ravnanja s kadri ustrezno povezati z ostalimi
organizacijskimi in poslovnimi funkcijami in strateSkimi usmeritvami organizacije. V
podjetju bi se morali zavedati, da je lahko v€asih zaradi nenacrtnega, vihravega ali
premalo aktivhega ravnanja, prava vrednost intelektualnega kapitala, uspavana,
prevec pasivna in tako neizkoris€ena.

4.2. Analiza nabave

Temeljna naloga nabave, kot pomembne poslovne funkcije, je preskrba podjetja s
surovinami, izdelavnim materialom, storitvami, energijo, pomoznim materialom,
trgovskim blagom in vsemi potrebnimi delovnimi predmeti dela in storitvami za
poslovanje. Pri nabavi je pomembna koli¢ina materiala, ustrezna kakovost, cena in
¢im nizji nabavni stroski, ter da je material pravoCasno na razpolago (Potocnik, 1996,
str. 5). Z uspeSnim nabavnim poslovanjem prek nabavnih ugodnosti, z odlogi placil in
nizjimi nabavnimi stroski lahko vplivamo na celotne poslovne stroske in posredno tudi
na uspesnost poslovanja.

Za nabavo poznamo vec definicij. Ena izmed njih je, da je to pridobivanje dobrin in
storitev, potrebnih za delovanje, vzdrzevanje in izvajanje osnovnih in pomoznih
dejavnosti po najugodnejsih pogojih pri zunanjih virih (Van Wheele, 1998, str. 29).

Nabava je v ozjem pomenu nakup materiala, oziroma trgovskega blaga v
prou¢evanem primeru po dogovorjeni ceni na doloCenem trgu, v SirSem pomenu pa
obsega tudi raziskovanje nabavnega trga, planiranje nabave, oblikovanje nabavne
politike, sklepanje nabavnih dogovorov, koli€inski in kakovostni prevzem blaga,
skladiSCenje, analiziranje in evidentiranje nabavnih poslov.

Na nabavne cene materiala vplivajo tudi svetovni trendi na trgu surovin. Cene
surovin so porasle zaradi poveCanega povprasevanja po surovini in dviga cen naftnih
derivatov (Kitajska, Indija). Ob tem pa je potrebno uposStevati tudi menjalna razmerja.
Dvig cen surovin na svetovnih trgih na drugi strani omiluje Sibkost dolarja glede na
euro. Zaradi tveganj, ki jim je podjetje izpostavljeno pri poslovanju na domacem in
svetovnem trgu se zavaruje z razlicnimi finan¢nimi inStrumenti (terminski posli in
opcije, zavarovanje tujih terjatev pri Slovenski izvozni druzbi, tekoCa izterjava
terjatev, uporaba bancnih garancij in dokumentarnih akreditivov, visoka boniteta pri
bankah ter orodja za uravnavanje likvidnostnih tveganj).

Obveznosti do desetih najvecjih dobaviteljev so konec leta 2003 do tujine znaSale
965.416 tiso€ SIT in na domacem trgu 1.552.588 tiso€ SIT. Obveznosti so
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zavarovane s podpisanimi menicami in meni¢nimi izjavami. Obrestne mere in
razClenitev obveznosti po rokih zapadlosti v razkritjih niso navedene zaradi poslovne
skrivnosti podjetja Trimo.

V letu 2003 so aktivirali nalozbo v zemljiSCe, s katero so uredili parkirna mesta za
tovorna vozila. NajveCja nalozba v zgradbe predstavlja vlioZek v poslovni objekt in
obnovitev proizvodnih hal, ter v proizvodnjo izoliranih fasadnih ploS¢, racunalniSko
opremo, patente in blagovno znamko.

Dobavitelji so kljuéni del nabavne funkcije podjetja, saj so kljucni dejavnik pri
zagotavljanju vrhunske kakovosti vhodnih materialov, ki jih dobavljajo. Zaradi
izvajanja programov izboljSav in razvoja novih izdelkov in logistike je bila uvedena
aktivno trzno usmerjeno nabavna politika, ki zahteva kreativnost, inovativnost,
razvojne sposobnosti, tehnoloSko usposobljenost, optimalno ceno, ustrezne
poddobavitelje, logistiko in informacijsko usposobljenost. Dva izmed omenjenih
dobaviteljev podjetja sta podjetji Myriad, Francija (dobavitelj jekla) in Metalika —
Zapirna tehnika Kacin, Slovenija (dobavitelj kovinskega okovja).

Za najvecCje dobavitelje prirejajo letna sre€anja, na katerih podjetje predstavi svoje
strategije in se dogovarja o nadaljnjem sodelovanju, ob tem pa krepi medsebojno
sodelovanje in ustvarja nove reSitve.

4.3. Analiza prodaje

Prodajna funkcija omogoC€a pretvarjanje proizvodov v denarna sredstva in s tem
zagotavlja nepretrganost celotnega reprodukcijskega procesa. Gre za fazo v
poslovnem procesu, ki mora na temelju prouCevanega prodajnega trga usmerjati
proizvodnjo in hkrati pridobivati kupce za proizvode oz. storitve podjetja, seveda, ob
primerni prodajni ceni, ob ustreznem pospeSevanju prodaje in ob uporabi ustreznih
prodajnih poti in metod (Pucko, 1997, str. 70). Prodaja je najbolj kriticha dejavnost
podjetja, saj zakljuCuje poslovni proces in hkrati spreminja u€inke tega procesa v
denar. Pravzaprav je podjetje obsojeno na propad, ¢e mu ne uspe prodati svojih
izdelkov ali storitev po ceni, ki pokriva stroSke in nacrtovani dobicek.

4.3.1.0bseg in struktura prodaje
Nestanovitne gospodarske razmere na posameznih trgih so se odsevale tudi v

obsegu prodaje podjetja Trimo na nekaterih trgih. Ugodna gospodarska rast je v
drzavah pristopnicah EU omogocila boljSo prodajo in veCanje trznega deleza na
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tamkajsnjih trgih. Kljub recesiji, predvsem v Nemciji, so na trgu EU dosegli dobre
rezultate. RazprSena prodajna mreza podjetja in okrepitev aktivnosti na trgih z visjo
gospodarsko rastjo sta pripomogli, da so kljub slabim svetovnim gospodarskim
razmeram povecali skupno prodajo.

Proizvodna struktura prodaje: Leto 2003 je bilo rekordno leto za vse njihove
prodajne programe. V proizvodniji streh in fasad ter kontejnerjev so dosegli rekord na
letni ravni, v proizvodnji jeklenih konstrukcij pa so v oktobru proizvedli najvecjo
koliCino elementov jeklenih konstrukcij na mesecni ravni dosle;.

V skladu z vizijo v Trimu zagotavljajo celovite reSitve na podrocju jeklenih
montaznih zgradb: od idejne zasnove do dovrSenega objekta, saj imajo lasten
razvoj, oddelek za projektiranje, proizvodnjo, montazo in servisne storitve. Jeklene
montazne zgradbe zagotavljajo z jeklenimi konstrukcijami ter strehami in fasadami.

Slika 6: Struktura prodaje v podjetju Trimo v letih 2002 in 2003

Struktura prodaje
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Vir: Letno porocilo podjetja Trimo 2003 str. 12

V strukturi prodaje predstavljajo jeklene konstrukcije v letu 2003 12 odstotni delez
celotne prodaje, leta 2002 pa 13 odstotnega. Najvec jih prodajo v Sloveniji.

Strehe in fasade predstavljajo v strukturi prodaje v letu 2003, 44 odstotkov, leta
2002 pa 46 odstotkov celotne realizirane prodaje. Prodajni program zajema
ognjevarne stresne in fasadne panele Trimoterm, gradbene plosS€e Trimoval ter
streno kritino Trimoform. Njihovi najvegji trgi so: Slovenija, Hrvaska, Ceska,
Madzarska in Nemcija.

V letu 2003 je prodaja kontejnerjev predstavljala 22 odstotkov, v letu 2002 pa 18
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odstotkov celotne prodaje. Najvecji kupci prihajajo iz Danske, Avstrije, Rusije in
Nem(cije.

Regionalna struktura prodaje: V tujini so realizirali 62 odstotkov prodaje v letu
2003, ter 65 odstotkov v letu 2002. Slovenski trg je je vletu 2003 predstavijal 36
odstotkov prodaje, leta 2002 pa 32 odstotni delez. Vrednosti prodaje v ostalih
dezelah pa so znaSale za leto 2003 2 odstotka, ter v letu 2002 3 odstotke.

Najvegji trgi podjetja so Slovenija, Danska, Avstrija, Hrvaska, Rusija, Ce$ka, Srbija in
Crna Gora. Med ostalimi trgi sta bila najvegja izvozna trga Irak in Rusija. Prodajna
mreza zajema 9 podijetij, 5 predstavnistev in 6 =zastopnikov v tujini ter 3
predstavnistva v Sloveniji, hkrati pa se jim je pridruzil Se prodajni zastopnik v Turciji.

S predstavitvijo svojega proizvodnega programa so nastopili na 15 sejmih v 14
drzavah.

4.3.2.Kupci

Na poslovno uspesnost vplivajo tudi kupci, in sicer s svojim obsegom, strukturo in
trajnostjo poslovnih vezi (Pucko, 1996, str. 73). Ni vseeno kdo in kako veliki so kupci,
saj se Zze majhna sprememba v deleZzu posameznega kupca v skupni prodaji lahko
pozna na poslovni uspesnosti podjetja.

V podijetju se tega zavedajo, zato so njihovi kupci srediS€e vseh njihovih aktivnosti.
Za njih ne gradijo samo objektov, temvecC jim zagotavljajo celovite reSitve in za njih
ustvarjajo vrednost. Skupaj z njimi lahko vedno najdejo primerno in zanesljivo resSitev.
Hkrati pa razvijajo Zeljam in potrebam kupcev prilagojene reSitve ter uresniCujejo tudi
najdrznejSe ideje. Kupci proizvodov podjetja Trimo so podjetja, ki se ukvarjajo
z gradnjo objektov. Ta svojim kupcem nudi projektiranje, montazo, servis in tehni¢no
svetovanje.

Zadovoljstvo kupca naj bi bila primarna skrb vsakega podjetja. Zato v podjetju Trimo
vsakega kupca spremljajo po veC segmentih. Na podlagi analiz rezultatov, ki jih
izoblikujejo na podlagi svojih anket, izvajajo aktivnosti za poveCanje zadovoljstva
kupcev, utrjevanja zvestobe ter ustvarjanje dolgoroCnih in uspeSnih poslovnih
odnosov.

Trimo Zeli postati in ostati prva izbira za kupce celovitih reSitev. Zato krepijo
medsebojne odnose in gradijo dolgoro¢na partnerstva. V nadaljevanju predstavljam
primer analize ugotavljanja zadovoljstva kupcev, ki so ga leta 2003 izvedli v Trimu.
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Slika 7: Primer analize ugotavljanja zadovoljstva kupcev v Trimu
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Vir: Letno porocilo podjetja Trimo 2003, str. 15

Z ocenami od 1 do 5 so kupci ocenjevali trditve, ki so se nana$ale na Trimo izdelke in
storitve. Ocena 1 pomeni sploh se ne strinjam, ocena 5 pomeni popolnoma se
strinjam. Rezultati merjenja zadovoljstva kupcev potrjujejo, da so Trimo proizvodi
kvalitetni in konkurencni. Prvotnega pomena pri merjenju zadovoljstva kupcev je rok
dobave in montaza v skladu z dogovorjenim rokom. Konkurenéno prednost
zagotavljajo z razvojem novih proizvodov in tehnologij.

Zaradi velike konkurence v panogi se mora podjetje hitro odzivati na Zelje kupcev ter
njihova narocila. Zato za zagotavljanje celovite kakovosti izvaja razli¢ne projekte kot
so Proces kontinuiranih izboljSav (PKI), Program celovite kakovosti (TQM), Celovita
skrb za imetje (CSl), Celovito ravnanje odnosov s strankami (CRM), sistem
uravnotezZenih kazalcev (BSC). Le na podlagi celovitega pristopa k kupcu lahko
podjetje zadovolji kompleksnost njegovih Zelja. Zaradi svoje uspesnosti so v letu
2002 prejeli Priznanje Republike Slovenije za poslovno odli¢nost.

4.4. Analiza financiranja

Poslovanje podjetja se odraza tudi v financah podjetja, v katerih postanejo elementi
in rezultati dela medsebojno primerljivi. Funkcija financiranja je ena izmed temeljnih
poslovnih funkcij, saj skrbi za pridobivanje sredstev, vra¢anje prejetih sredstev virom
sredstev, planiranje in vlaganje finan¢nih sredstev, razporejanje financ¢nih rezultatov
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na posamezne interesne udelezence in preoblikovanije sredstev (Turk, 1996, str. 57).

Locimo pasivno in aktivno financiranje. O pasivhem govorimo takrat, ko gre zgolj za
priskrbovanje oz. nabavljanje razlicnih finan¢nih sredstev. Aktivho pa je vlaganje
nabavljenih sredstev v razlicne dele reprodukcijskega procesa, torej v razliCne
uporabe (Mramor, 1992, str. 16).

Ko govorimo o pridobivanju sredstev, lo€imo staticno in dinami¢éno komponento. Pri
dinamiénem pojmovanju financiranja nas zanima tok sredstev od financerja k
podjetju v opazovanem obdobju. Kaze se kot priliv v bilanci finan¢nih tokov.
Nasprotno pa gre pri statichem pojmovanju za stanje obveznosti do doloCenega
financerja v dolo¢enem trenutku in je razvidno iz pasivnih postavk bilance stanja.
Financiranju sledi kot nasprotni pojav definanciranje. Oba pojava spreminjata
obveznosti v bilanci stanja, zato pravimo, da gre za pasivno financiranje.

Kadar mislimo na spremembe v bilanci stanja ter plasiranje denarnih sredstev, t.j. ko
gre za spremembo njihove oblike, govorimo o aktivhem financiranju. Lahko gre tudi
za dezinvestiranje, t.j. pretvorbo vezanih sredstev nazaj v denarno obliko.

V analizi financiranja ugotavljamo, katere so tiste spremembe, ki povzro€ajo
negativne ali pozitivne vplive na poslovanje, zato opazujemo: obseg in strukturo virov
financiranja, placilno sposobnost in finan¢no stabilnost.

4.4.1.0bseg in struktura virov financiranja

Vsako sredstvo ima nujno svoj vir, podjetje pa obveznost do njega. Tako so sredstva
pokrita z viri. Neprestano se spreminjajo tako sredstva kot tudi viri sredstev, s tem pa
obveznosti podijetja: nevracljivi viri so lastni oziroma trajni kapital in vracljivi, ki
predstavljajo tuje vire.

Zato ugotavljamo, iz kak$nih virov nabavlja podjetje finan¢na sredstva, kakSna so
razmerja med njimi in hkrati ocenjujemo ustreznost teh virov. Dejstvo je, da ima velik
pomen nacin financiranja poslovanja. Podjetje ima lahko kratkoroCne vire financiranja
(obveznosti do dobaviteljev, kratkoroCne kredite) kot dolgorone vire financiranja
(dolgoro¢ni krediti in nevracljivi viri). Delez lastniSkega kapitala, to je tistega trajnega
financiranja, ki so ga omogodili lastniki je v letu 2003 znasal 44 odstotkov, kar je za 8
odstotnih to¢k manj kot leta 2002. ZniZanje je posledica vecjega povecanja finan¢nih
in poslovnih obveznosti.
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Obseg in struktura virov financiranja je prikazana v tabeli 15.

Tabela 15: Obseg in struktura virov financiranja v podjetju Trimo v letih 2003 in 2002

2003 2002 Indeks

Obveznosti do virov sredstev v 000 SIT

SIT % SIT % 103/02
A. KAPITAL 6.047.846 44,00 5.533.203 52,10 109,3
l. Vpoklicani kapital 1.088.330 7,90 1.088.330 10,20  100,0
Il. Kapitalske rezerve 1.571.525 11,40 1.564.243 = 14,70 100,5
M. Rezerve iz dobicka 351.193 2,60 339.193 3,20 103,5
V. Preneseni Cisti dobi€ek ali izguba prejSnjih let 1.631.636 11,90 1.280.865 12,10 127,4
V. Cisti poslovni izid poslovnega leta 597.358 4,30 452.768 4,30 131,9
VI. Prevrednoteni popravki kapitala 807.804 5,90 807.804 7,60 100,0
B. REZERVACIJE 376.976 2,70 0 0,00
C. FINANCNE IN POSLOVNE OBVEZNOSTI 7.328.004 53,30 5.083.198 47,90 144,2
a. Dolgoroc¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti 915.078 6,70 1.274.598 12,00 71,8
b. Kratkoroéne finanéne in poslovne obveznosti 6.412.926 46,60 3.808.600 @ 35,90 168,4
D. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0 0,00 1.586 0,00 0
SKUPAJ 13.752.826 100,00 10.617.987 100,00 129,5

Vir: Bilanca stanja podjetja Trimo na dan 31.12 v letih 2003 in 2002

Osnovi kapital podjetja Trimo je razdeljen na 1.088.330 navadnih delnic z nominalno
vrednostjo 1.000 SIT. Leta 2003 je imel 44 odstotni strukturni delez in je vrednostno
znasal 6.047.846 milijonov SIT. Delnice so izdane v nematerializirani obliki in so
vpisane KDD - Klirinsko depotno druzbo, d.d. Kapitalske rezerve so se v letu 2003
poveCale za 7.282 tiso€ SIT in so nastale iz naslova prodaje lastnih delnic
z dobickom. Bilanéni dobi¢ek za poslovno leto 2003 znasa 597.358 tiso¢ SIT,
bilanéni dobiCek na dan 31.12.2003 znaSa 2.228.994 tiso¢ SIT. Podjetje del
bilanénega dobicka iz preteklih let uporabi za izplaCilo dividend. V letu 2003 je
namenilo del bilanénega dobicka, ki izvira iz Cistega poslovnega izida iz leta 1999 za
izplaCilo bruto dividende. Preostali del izkazanega bilanénega dobi¢ka nameni za

40



izplacilo nagrad upravi, nerazdeljen dobicek pa se prenese v naslednje leto.

V letu 2003 glede na leto 2002 so se obveznosti do virov sredstev povecCale za
priblizno 30 odstotkov. Povec€ane finantne obveznosti do bank, dobaviteljev, podijetij
v skupini ter pridruzenih podijetij so kratkoroCne obveznosti poveCale za okoli 68
odstotkov. Kapital se je zaradi prodaje lastnih delnic z dobi¢kom povecal za priblizno
9 odstotkov, medtem ko so se dolgoroCne obveznosti zmanjSale za okoli 28
odstotkov. Pri dolgoro¢nih finanénih obveznostih izkazujejo pridoblijene dolgorone
kredite za financiranje izvoznega poslovanja. Navedeni krediti zapadejo v placilo v
letu 2005 v viSini 776.900 tiso¢ SIT in v letu 2006 pa v visini 138.178 tiso€. Ustrezni
del teh kreditov, ki zapadejo v letu 2004, je izkazanih v postavki kratkoro¢ne finan¢ne
obveznosti in znasajo 1.177.814 tiso€ SIT. Obresti so zavarovane s podpisanimi
menicami in meniénimi izjavami.

Zadnja postavka v tabeli 15 so pasivne Casovne razmejitve. Te v obeh letih niso
dosegle niti enega odstotka strukturnega deleza, prav tako pa je njihova vrednost
zanemarljiva.

Na podlagi izraCuna ocenjujem, da finan€na varnost v podjetju pada, saj se povecuje
delez kratkoroCnega financiranja in zmanjSuje delez dolgoro¢nega financiranja, ki pa
je bolj varen in trden vir.

4.4.2.Placilna sposobnost

PlacCilna sposobnost je sposobnost razpolaganja z ustreznimi likvidnim sredstvi, ko so
ta potrebna. DoloCena je z likvidnostjo sredstev, t.j. sposobnostjo spreminjanja
nedenarnega premozenja v denarna sredstva. Pravzaprav se dejanska placilna
sposobnost izkaze le ob likvidaciji ali steCaju podjetja, ko moramo zagotoviti
preoblikovanje celotnega premozenja v denarna sredstva, da bi poplacali najprej tuje
vire sredsteyv, iz preostanka pa Se lastnike.

PlacCilna sposobnost je najosnovnejSi pogoj uspesnosti poslovanja podjetja, zato je
zelo pomembna primarna sestava gibljivih sredstev in dinamika pretvarjanja sredstev
iz ene oblike v drugo. Placilno sposobnost prouCujemo s kazalci likvidnosti. PlacCilna
nesposobnost pomeni nezmoznost poravnavanja obveznosti, ki je lahko povzroCena
s prenizkimi prejemki ali pa s previsokimi izdatki (Rozman, 1993, str. 167). Najprej
prouCujem koeficient sploSne likvidnosti, t.j. razmerje med celotnimi kratkoro&nimi
sredstvi in celotnimi kratkoro€nimi obveznostmi. V Stevcu so gibljiva sredstva, in
sicer: zaloge, terjatve iz poslovanja, kratkoro¢ne finanéne nalozbe, denarna sredstva,
aktivne Casovne razmejitve, zmanjSana za dolgoroCne terjatve iz poslovanja. Nato
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obravnavam koeficient tekoCe likvidnosti kot razmerje med celotnimi kratkoro€nimi
sredstvi, zmanjSanimi za zaloge, in celotnimi kratkoro€nimi obveznostmi. Omenjene
kazalce prikazuje tabela 16:

Tabela 16: PlacCilna sposobnost v podjetju Trimo v letih 2003 in 2002

Kazalci leto 2003 leto 2002 103/02
1. Splosna likvidnost 1,16 1,45 80,0
2. Tekoca likvidnost 0,98 1,18 83,1
Terjatve do kupcev / Obveznosti do dobaviteljev 0,90 1,04 86,5

Vir: Bilanca stanja podjetja Trimo na dan 31.12 v letih 2003 in 2002

Kazalec splosne likvidnosti se je v obravhavanem obdobju poslabsal, in sicer: v letu
2003 za 20 odstotkov, v primerjavi z letom 2002. SploSna likvidnost pa se je v
obravnavanem obdobju poslabsala za 29 odstotnih tocCk, hkrati se je zmanjSala tudi
tekoCa likvidnost in sicer za 20 toCk glede na predhodno leto. Kazalec tekoCe
likvidnosti je v primerjalnem obdobju padel za okoli 17 odstotkov. Posledica znizanj
kazalcev splosne in tekoCe likvidnosti je poveCanje kratkoroCnih obveznosti.
Posledi¢no pa se je tudi razmerje med terjatvami do kupcev in obveznostmi do
dobaviteljev v letu 2003 v primerjavi s predhodnim letom zmanjSalo za priblizno 14
odstotkov.

Podjetje se sreCuje s problemom placilne sposobnosti kupcev, ki se je v letu 2003
poslabsala in v povprec€ju znasa 70 dni, ter se je v povprecju podaljSala za 2 dneva.
Povprecni placilni roki za domace kupce so znasSali 81 dni in so se podaljSali za 9 dni,
za tuje kupce so znaSali 62 dni in so se skrajSali za 5 dni. Zaradi omenjenega
dejavnika se je v letu 2003 splosna in tekoca likvidnost podjetja poslabsala.

4.4.3.Financna stabilnost

Koli€nik financne stabilnosti je opredeljen kot razmerje med dolgoroCnimi viri in
dolgoro¢nimi sredstvi. Njegova vrednost naj bi bila okoli 1, e ho€e druzba finanéno
stabilno poslovati. Ce je vrednost kazalca pod 1, obstaja nevarnost, da bo druzba
imela tezave pri ohranjanju likvidnosti, saj je del dolgoroCnih sredstev financiran s
kratkoro&nimi viri. Ce vrednost kazalca znatno presega vrednost 1, pomeni, da ima
druzba prevelike dolgoroCne vire, kar je zaradi njihove viSje cene nesmotrno oziroma
negospodarno (Pucko, 1998, str. 137).
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Stopnja financne stabilnosti = dolgorocni viri sredstev / stalna sredstva in dolgorocne

terjatve iz poslovanja

Stopnja samofinanciranja = kapital / osnovna sredstva po neodpisani vrednosti

Kazalce finan¢ne stabilnosti podjetja Trimo prikazuje tabela 17.

Tabela 17: Kazalci finan¢ne stabilnosti podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

Kazalci Leto 2003 Leto 2002 103/02
1.  Finanéna stabilnost 1,16 1,33 89,5
2. Stopnja samofinanciranja 1,33 1,52 87,5

Vir: Bilanca stanja Trimo na dan 31.12. v letih 2003 in 2002

Prvi kazalec nam kazZe financno stabilnost. Predstavlja dolgoro¢no pokritost
dolgoro¢nih sredstev z dolgoro¢nimi viri financiranja. 1z podatkov lahko razberemo,
da gre za finan¢no stabilno podjetje, saj je kazalec v opazovanem obdobju vseskozi
vecji od 1. Stopnja samofinanciranja v prou¢evanem obdobju je visoka, kljub temu da
je v letu 2003 padla za priblizno 12 odstotkov. Vzrok za zniZanje indeksa je
sorazmerno vecje povecanje osnovnih sredstev v primerjavi s kapitalom.

4.5. Analiza proizvodnje

Proizvodna funkcija je osrednja funkcija poslovnega procesa, pri tej funkciji se
temeljne prvine poslovnega procesa preoblikujejo oz. jih v procesu proizvajanja med
seboj kombiniramo in z njimi ustvarjamo proizvode in storitve, ki so namenjeni
kupcem, kot koncnim potroSnikom ali podjetjem. Proizvodnja je najbolj ucinkovita,
kadar dosezemo maksimalen obseg proizvodov ali storitev z danimi vlozki. V
industrijskih podijetjih je proizvodna funkcija najobseznejSa po Stevilu nalog, saj
vklju€uje tudi naloge pomozne proizvodnje, vzporedne proizvodnje in vzdrzevanja
delovnih sredstev.

V nadaljevanju predstavljam analizo produktivnosti dela.

Analiza produktivnosti dela: Produktivhost obravnavamo v tehni€nem smislu.
Kaze nam koli€ino izdelkov ali storitev, ki odpade na enoto delovnega Casa v
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doloCenem obdobiju:

produktivnost = kolicina izdelkov ali storitev/porabljen delovni cas

Produktivnost se poveCa, Ce se ob dani izrabi delovnega Casa povecCa koliCina
ustvarjenega rezultata, ali Ce se zmanjSa porabljeni delovni ¢as za dano koli€ino
poslovnega rezultata.

Pri prakticnem ugotavljanju produktivnosti zaposlenih se pojavljajo vprasanja v zvezi
z dolo¢anjem koliCine izdelkov in potrebnega €asa. VpraSanja glede koli€ine izdelkov
SO0 povezana zlasti z vpraSanjem proizvodnega programa, saj podjetje proizvaja
obi€ajno razline izdelke.

Zaradi razlicnega proizvodnega programa (strehe in fasade, kontejnerji, jeklene
konstrukcije) in razliéno koliginsko izraZenega obsega proizvodnje (m?, kosi, tone) je
najbolj uporabna slede€a metoda produktivnosti (Turk, 1993, str.277):

produktivhost = celotni prihodki/stevilo delavcev

Produktivnost v Trimo je prikazana v tabeli st. 18:

Tabela 18: Produktivnost poslovanja podjetja Trimo v letih 2003 in 2002

Produktivnost v 000 SIT Leto 2003 Leto 2002 103/02
1. Prihodki 20.249.032 15.729.373 128,7
2. Stevilo zaposlenih 486 460 105,7
3. Produktivnost 41.664 34.194 121,8

Vir: Poslovni izid podjetja Trimo za leti 2003 in 2002

Tabela st. 18 nam pove, koliko celotnih prihodkov lahko pripiSemo enemu
zaposlenemu v preuevanem obdobju. IzraCun nam kaze, da se je tako izraCunana
produktivnost kljub novim 26 zaposlenim delavcem v letu 2003, glede na leto 2002,
povecala za priblizno 22 odstotkov. Povecanje produktivnosti pa je posledica vlagani
v Cloveski kapital.
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4.6.Prednosti in slabosti podjetja Trimo

Prednosti podjetja predstavljajo tiste sposobnosti podjetja, ki povecujejo
konkurenénost podjetja in mu dajejo prednost pred tekmeci. Prednosti se lahko
kaZejo v znanju, spretnostih, financnih virih, vodilni vlogi na trgu, podobi podjetja itd.
Slabosti pa so nasprotno tiste znacilnosti podjetja, ki ovirajo podjetje pri svoji
uspesSnosti, mu zmanjSujejo konkurenénost in lahko resno ogrozijo uspeh.

S pomocjo izdelane analize poslovanja in razgovorov v podjetju na tej tocki
zdruzujem doloCena spoznanja v glavne prednosti in slabosti.

V podjetju Trimo zaposleni dobro poznajo proizvodni program, zato lahko pri svojem
delu uporabijo fleksibilnost, kreativnost in inovativnost, kar se odseva v razvoju novih
tehnologij in proizvodov. Hkrati pa delovanje na obstojecih trgih lahko razSirijo na
nove trge s tem, da se hitro prilagodijo povprasevanju in pri tem izkoristijo prednosti
kakovostnega informacijskega sistema. Zaradi tega lahko sledijo visoki kakovosti
proizvodov in racionalizirajo poslovanje ter preko svoje kakovosti storitev in
proizvodov na trgih nastopajo kot ugledno podjetje.

Poleg prednosti se podjetje sooCa tudi s slabostmi, ki se izrazajo v terjatvah do
kupcev in visokimi zalogami, ki predstavljajo skoraj 9 odstotkov celotne proizvodnje.
Zanimivo je predvsem to, da se je kljub zaznavanju zaposlenih glede slabosti
podro€ja nagrajevanja, notranjega komuniciranja in razvoja kariere, produktivnost v
letu 2003 glede na leto 2002 povecala. To je predvsem rezultat zaupanju zaposlenih
v dolgoro¢no sodelovanje z vodstvom (poznavanje poslanstva, vizije ter ciljev, visoka
motivacija, veliko izobrazevanja), ter zavedanja pomembnosti obstoja za samo
podjetje Trimo (strah pred izgubo sluzbe — vzrok: premajhno Stevilo podjetij, ki bi
lahko delavce na novo zaposlila — znacilno za manjSe kraje).
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Tabela 19: Prednosti in slabosti podjetja Trimo

PREDNOSTI

SLABOSTI

Fleksibilnost, kreativnost in inovativhost zaposlenih
v vseh delih procesa

e Visoka raven zalog

Razvoj in uporaba novih okolju prijaznih proizvodov

e  Obcutno poslabsanje na strani izterjave
terjatev napeljuje na dejstvo, da se likvidnost
oziroma placilna sposobnost kupcev podjetja
vseskozi slabsa, s tem pa posledi¢no tudi
placilna sposobnost podjetja Trimo

Inovativne resitve (drugacen design, zunanja podoba
objekta, fasade)

e Dolgorogna naravnanost vlaganj v kader

Nove tehnologije

e Motnje v komunikaciji med zaposlenimi in
njihovimi nadrejenimi

Dobro poznavanje prodajnega programa

Ustrezni financni viri; visoka stopnja samofinanciranja,
dobri finan¢ni rezultati iz poslovanja in investicijska
politika omogocata dobro investicijsko dejavnost.

Ugled podijetja na svojih trgih; podjetje je visoko
cenjeno in spostovano v poslovni kot obci javnosti.

Podjetje ima na voljo kakovostne informacijske
sisteme

Hitra odzivnost na povprasevanje (novi proizvodi, v
skladu z Zeljo kupcev)

Visoka kakovost proizvodov (ISO standardi)

Skrajsevanje logistike (racionalizacija poslovanja)

RazprSena prodajna mreza

Okrepitev aktivnosti na trgih z viSjo gospodarsko
rastjo

Aktivno delovanje na Ze obstojecih trgih

Sposobni in visoko izobrazeni kadri

Viri: Lasten
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5. ANALIZA IN PREDVIDEVANJE PANOGE

5.1.Porterjev model analize panoge

Pri ocenjevanju okolja podijetja je smiselno najprej izdelati oceno privlaénosti panoge,
v kateri podjetje deluje. Stopnja privlaCnosti panoge doloCa tako ali drugacno
dosegljivo donosnost za podjetja, ki poslujejo v dolo€eni panogi (Pucko, 1996, str.
126). Le ta nam govori o smiselnosti vztrajanja v panogi, vstopa vanjo oziroma
izstopa iz nje.

V praksi se najvecCkrat uporablja Porterjev (1980, str. 4) pristop, kjer privlacnost neke
panoge dolocCajo pravila konkuriranja v neki panogi. Porterjev model zajema
ocenjevanje okolja in pomaga vodstvu pri ocenjevanju dolgorocne privlacnosti za
posamezne skupine izdelkov. Tako je ocena strategije odvisna od sedanje in
prihodnje privlaCnosti panoge ter dejavnikov, ki jo dolo€ajo. Te dolocljivke vplivajo na
cene, stroSke in investiranje, s tem pa na ekonomsko uspes$nost, ki jo panoga
dosega (Pucko et. al.,1994 | str. 303).

Najvecji delez prodajnega programa podjetja Trimo predstavljajo strehe, zato sem se
odloCila, da se bom omejila na analizo privlacnosti panoge streSne kritine, ki se mi
zdi najbolj zanimiv predstavitveni element.

Porterjev model privlaCnosti panoge mi je omogocil na najbolj objektiven nacin
predstaviti trenutno stanje na domacem trgu proizvajalcev streSne kritine ter pomagal
zdruziti ekonomsko misel z ugotovitvami iz prakse. TeoretiCha podlaga mi je sluZzila
za smiselno povezovanje znanja pridobljenega iz ¢lankov, publikacij ter financnih
podatkov. NajpomembnejSo vrednost, ki nam jo Porterjev model da je ta, da s
pomocjo ugotovitev o intenzivnosti in pomenu posameznih konkurencnih sil na trgu
prodaje streSne kritine za stanovanjsko gradnjo lahko razvijemo strategije, ki
povecujejo prodajo. Najprej je predstavljen osnovni model, ki kaze stanje na trgu,
temu pa sledijo opisne znacilnosti vsake posamezne konkurenc¢ne silnice.
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Slika 8: Porterjev model petih sil

Potencialut
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dobaviteljev \' '/ kupeev

Nevarnost nastopa
substitutov

Substituti

Vir: Porter, 1980, str.4.

Panoga predstavlja okolje, ki neposredno vpliva na delovanje podjetij znotraj nje.
Strukturne znacilnosti posamezne panoge opredeljujejo konkurenc¢ne silnice, ki se
oblikujejo v tem okolju. Konkurencne silnice oziroma dejavniki konkurencnosti skupaj
doloCajo dohodkovni potencial panoge, kjer dobicek predstavlja dolgoro¢ni donos na
investirani kapital (Porter, 1979 a, str. 215). Na podlagi indentifikacije dolocljivk
splosne privlaCnosti panoge z vidika dobickonosnosti, analiziramo tudi intenzivnost in
obliko konkurence. Donosnost panoge je tako funkcija panozne strukture, pri Cemer
oboje zahteva pojmovanje z dinamicnega vidika.

Porterjev model konkurencnosti panoge je analiticni model koncepta konkurencnih
silnic, v katerih podijetje deluje. Cilj analize konkurenénosti panoge je postaviti
podjetje znotraj panoge tja, kjer se lahko obstojeCim konkurenénim silnicam bodisi
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prilagodi, bodisi neposredno vpliva na premik njihovega ravnotezja in deluje
obrambno proti njihovemu ucinkovanju, ali pa predvidi dejavnike, ki jih usmerjajo in
jih tako izrabi v svojo korist in s tem izboljSa svoj polozaj (Debeljak, Prasnikar 1998,
str. 322). Analiza konkurencnosti panoge je sestavni del strategije podjetja, ki zeli
uveljaviti svoje konkuren¢ne prednosti.

5.2. Tekmovalnost podjetij v panogi

Ta silnica opisuje intenzivnost konkurence med obstojeCimi konkurenti v panogi.
Visoka raven tekmovalnosti se odraza v pritisku na cene in marze ter posledi¢no na
profitabilnost vsakega posameznega podjetia v panogi. Cim vegja je tekmovalnost
podjetij v panogi, tem tezje je podjetju uveljavljati konkurencne prednosti.

Nastela bom le del proizvajalcev in ekskluzivnih uvoznikov streSne kritine v Sloveniji
ki so: Creaton, Goriske Opekarne d.d.,Tondach Slovenija d.o.0., Lesnina Inzeniring
d.d., Mebles d.o.o., Metal d.o.o., Trimo d.d., Fragmat Izolirka d.o.o. ter Esal Anhovo
d.o.o.

Na tekmovalnost med obstojeCimi konkurenti vpliva podobnost strategij podjetja,
diferenciacija med konkurenti in njihovimi proizvodi oziroma cenovna konkuren¢nost
in rast trga. Podjetje je izkoristilo obdobje tranzicije, saj se v preteklosti niso
obnavljale proizvodne hale, skladiS¢a in se ni gradilo velikih nakupovalnih sredisc.
Vzrok za pojav konkurence je posledica poveCanega obsega obnavljanja in gradnje
novih objektov.

5.2.1.Podobnost strategij podjetja

Porter meni, da podjetje lahko zasede razlikovalno trzni polozaj s pomocjo dveh
temeljnih trznih strategij (Weele, 1998, str. 171), kjer je poudarek na trajni
konkurenéni prednosti:

Prednost zaradi nizkih stroSkov bi lahko podjetje Trimo uporabljalo, saj lahko s
pomocjo ekonomije obsega, ki se kaZze predvsem v ve€jem obsegu produktivnosti,
izkoris€ajo boljSe proizvodne pogoje ter manjSe stroSke izdelave. Poudarek je Se
vedno na kakovosti ter opravljanju storitev, vendar so stroski najpomembne;jsi.

Z diferenciacijo izdelkov podjetje Trimo krepi predvsem kupCevo zvestobo ter
privrzenost blagovni znamki, kar zmanjSuje pomen cene izdelka. Za strategijo
diferenciacije je potrebna vecja fleksibilnost podjetja, da lahko bolje zadovolji
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posebne potrebe kupca. Strategija diferenciacije tako zahteva od podjetja visoko
stopnjo sposobnosti in znanja. 1zobrazeni ljudje, veSci svetovalnih nalog, so klju¢no
sredstvo za izvajanje te strategije. Z diferenciacijo izdelkov podjetje lahko ponudi
celovito reSitev za kupca. To se kaze predvsem v gradnji na klju¢, saj podjetje zaCne
pri projektnem svetovanju in konca z izgradnjo objekta (izgradnja trgovskega centra
IKEA v ltaliji). Prednost je v tem, da so kupcem vse reSitve ponujene na enem mestu.

Podjetja zaradi nizkih marz gradbenega materiala ter visokih transportnih stroskov,
predvsem pa stanja trga, ki je Ze dosegel svoj vrh, sledijo predvsem strategiji veCanja
trznega deleza s pomocjo povezav ter prevzemov in Sirjenja na ostala prodajna
obmocja. Strategija diferenciacije je, kljub temu, da ponuja perspektivo tudi na
podrocju prodaje streSne kritine, v veliki meri zanemarjena. V diferenciacijo proizvoda
sili tudi druzba, saj kupCeve Zelje ne zadovolji en sam tip streSne kritine.

Se vedno obstaja prostor v specializirani trgovini s stre$no kritino, ki bi s strategijo
diferenciacije ponudila ciljnemu segmentu edinstven proizvod in storitev in s tem
uCinkoviteje stregla posebnim Zeljam ter potrebam odjemalcev. Cena za proizvod je
lahko zaradi tega nekaj visja, strategija pa je lahko uspe$na, Ceprav organizaciji
zagotavlja le manjsi trzni delez (specializirane trgovine, ki so osredotoene samo na
prodajo streSne kritine). Prvi pogoj za taksno strategijo je, da odjemalci zares Zelijo in
potrebujejo diferenciran izdelek. Postavlja se vprasanje, ali dodatne koristi pri kupcu
odtehtajo visjo ceno, saj se bo kupec v nasprotnem primeru odlo€il za nediferenciran
izdelek.

Kupec strehe v Sloveniji Se danes dvomi o kakovosti kritine in trepeta ob misli, da mu
bo zaCela propadati Ze po nekaj letih, Cemur lahko re€emo kar davek preteklosti
(Bukovec, 2003, str. 3). Zaradi teh in ostalih dejavnikov cena pri izdelku, katere
osnovna korist je varnost, ne more biti najpomembnejsi dejavnik nakupne odlocitve.
To pomeni da se prihodnost prodaje streSne kritine kaZe v obliki specializiranih
trgovin, ki z viSjo ravnjo storitve vidajo hkrati ceno, a posledi¢no tudi bolje zadovoljijo
kupca. Tako bodo strokovnjaki na svojem podroCju svoje znanje, izkusnje in kapital
vlagali v dejavnosti, kjer menijo da so lahko najboljsi.

5.2.2.Diferenciacija med konkurenti in njihovimi proizvodi

Konkuren¢na prednost na podlagi diferenciacije je povezana s trzenjskimi in
kreativnimi sposobnostmi osebja ter dobrim slovesom glede kakovosti in/ali
inovativnosti. Diferenciacija med konkurenti se kaZe predvsem pri oblikovanju
sortimenta, izbiri lokacije, notranji ureditvi prodajaln, ponudbi storitev in promociji.
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(Potoc¢nik, 2001, str. 136).
V ospredje postavljam dva pomembna dejavnika razlikovanja v podjetju:

1. Mocna konkurencna prednost je izobrazeno osebje. Globalna ekonomija iS¢e
samo najboljSe resitve, zato Trimo stremi k temu, da iS€ejo nove reSitve. To so
sposobni zagotavljati le visoko kompetentni ljudje. Trimo omogoCa vsem
zaposlenim pridobitev novih znanj, veSCin ter hkrati podpira osebno rast
posameznikov.

2. Drugi dejavnik je diferenciacija na podlagi oblikovanja sortimenta. Trimo ponuja
Sirok sortiment izdelkov, kar pomeni da ni specializiran za program stresne kritine
temveC ponuja vse vrste gradbenega materiala v svojem prodajnem programu.
Na ta nacin ponuja kupcem celovito storitev na enem mestu.

5.2.3.Rast trga

Stopnja v razvoju panoge (njen zivljenjski ciklus) lahko vpliva na naravo
konkurenc¢nega rivalstva. Ko panoga pricne dozorevati, podjetja sprejmejo in zaCnejo
razumeti "pravila", prisluhnejo priCakovanjem kupcev glede kakovosti in delovanja ter
dolocijo standarde. Na prehodu v zrelo fazo postane konkurenca mocnejsa, kajti rast
je zdaj mogoCe doseCi samo tako, da podjetja prevzemajo kupce od svojih
konkurentov (Bowman, 1994, str. 45).

PocCasna rast panoge oziroma stagnacija v panogi je konkurenc¢ni boj preusmerila v
boj za prevzemanje trznih delezev. Gradbenistvo je doseglo vrh v sredini in drugi
polovici 90 — ih let, zato bodo podjetja tezko tudi v prihodnje dosegala take stopnje
rasti prodaje kot v preteklosti. To bo mogoce le s poveCevanjem trznega deleza, ki bo
slonelo predvsem na zdruzevanjih in prevzemih.

Kljub nizkim osebnim dohodkom v Sloveniji in izteku prve Nacionalne var€evalne
stanovanjske sheme lahko opazimo, da se gradi veliko novih objektov. Veliko teh kot
osnovni gradbeni material uporablja sodobne materiale kot so jeklo, aluminij in
steklo, kar je tudi priloznost za podjetje Trimo. K rasti trga pa pripomore tudi poCasna
liberalizacija bancnega trga, ki ponuja vedno bolj ugodne kredite za gradnjo.

5.3. Pogajalska mo¢€ dobaviteljev

Dobavitelj predstavlja tisti ¢len v proizvodnji podjetja Trimo, ki priskrbi ves potrebni
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material za proizvodnjo izdelkov in storitev. Odvisnost od dobaviteljev pa ima slabo
stran, saj se lahko dobavitelj na primer zaradi vecjega narocila odloCi za drugega
naroCnika oziroma podijetje in s tem nastane ozko grlo v proizvodnji. Zaradi tega
mora imeti podjetje dobre odnose z dobavitelji, saj so ti v obojestranski koristi ter jih
dobavitelji nagradijo z boljSimi placilnimi pogoji in pogoji dostave.

Na pogajalsko mo¢ dobaviteljev vpliva fragmentiranost sestave trga ter verjetnost
pojava novih substitutov.

Fragmentiranost sestave trga: V nekaterih panogah dominira nekaj vecjih podjetij,
v drugih pa je Stevilo podjetij precej vecje. OdlocCitve podjetij v panogah so glede na
to razliCne, zato je potrebno poznati podatke o stopnji koncentracije v posamezni
panogi. Na primeru proizvodnje streSne kritine bi lahko rekli, da je ponudba izredno
pestra, kjer posamezne blagovne znamke predstavljajo enakovredne deleze. To
pomeni, da je trg fragmentiran z vecdjim Stevilom manjsih blagovnih znamk oziroma
proizvajalcev, kjer nihe izmed njih ne izstopa glede na osvojeni trzni delez. Vse to
nam kaze, da v proizvodnji streSne kritine viada dokaj zaostrena konkurenca.

Konkurenca v panogi streSne kritine na primeru podjetjia Trimo se zoZi, saj je
potrebno pri kritini upostevati tudi naklon strehe na objektu. Ker pa vsak tip strehe ni
primeren za vsak naklon, lahko podjetje Trimo bistveno bolj zadovolji potrebe trga saj
je kritina primerna Ze za zelo nizke naklone (minimalni naklon je lahko Ze 3°), hkrati
pa se lahko uporabi tudi kot fasada (navpi¢ni naklon) in je s tega vidika bistveno bolj
uporabna kot opec¢na kritina.

Verjetnost pojava novih substitutov: Pod pojmom substitut ali "nadomestek"
razumemo nekaj, kar zadovoljuje enake potrebe kot izdelek, ki ga proizvaja panoga.
Ce substitut postane privlaéneji v smislu cene, delovanja ali obojega, bo to
marsikaterega kupca premamilo, da se bo odvrnil od obstojeCe blagovne znamke.
Substituti, ki predstavljajo resno groznjo, lahko podjetiem znotraj panoge preprecijo
dvig cen. Podjetja bodo nujno morala razviti in izboljSati svoje izdelke (Bowman,
1994, 41 str.).

Za primer substituta npr. jeklene ploCevinaste kritine, ki jo izdeluje podjetje Trimo bi
lahko navedli opecnato kritino. Pri tem se je potrebno zavedati trenutnega trenda v
arhitekturi in gradbenistvu, ki temelji na uporabi sodobnih materialov kot so jeklo,
aluminij in steklo, kar je v prid podjetju.

Zaradi izredno moc¢ne diferenciacije streSne kritine, osnova za nakup ponavadi ni vec
cena, temveC kvaliteta, ter tudi sama pozicijska vrednost blagovne znamke. Vecja
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moznost diferenciacije ponuja izdelku vedje Stevilo substitutov.

5.4. Pogajalska mo¢€ kupcev

Pogajalska mo¢ kupcev dolo¢a, v kolikdni meri lahko kupec pritiska na marze in
cene. Na pogajalsko mo¢ kupcev vpliva koli€ina in vrednost nakupa, diferenciacija
izdelka in moznost zamenjave s substituti ter strateSki pomen proizvoda za kupca.

Tudi moC€ kupcev je izpostavljena trendom v gradbeniStvu in arhitekturi, kar je
ponovno v prid podjetju. Poleg smernic trenda je za kupca bistvena tudi hitrost
zamenjave kritine in postavitve novega objekta, ki pa jo omogocajo izdelki podjetja
Trimo, ker ta objekt skoraj v celoti izdela sam.

5.4.1.Koli¢ina in vrednost nakupa

Med investitorji v gradnjo nepremicnin se pojavljata dve osnovni vrsti investitorjev
(Cirman et al.,, 1999, str. 39); investitorji podjetniki, ti gradijo nepremicnine z
namenom kasnejSe prodaje na trgu, ter investitorji uporabniki; ti zgrajene
nepremicnine zadrzijo v svoji lasti. Pri tem ni pomembno, ali zgrajeni objekt
uporabljajo sami ali ga odstopijo v uporabo drugim. Statisti¢ni urad je po letu 1994
zaCel uporabljati razlikovanje med “fizicnimi" in "pravnimi" osebami v vlogi
investitorjev  novogradnje. Tako investitorstvo "fizilne osebe" oznacuje
samograditelja oziroma zasebno individualno zidavo, ki gospodinjstvom omogoci, da
se oskrbijo z lastnim stanovanjem. Investitorstvo "pravne osebe" pa oznacuje zidavo
kot poslovno dejavnost, kjer se dokon¢ano stanovanje odda ali proda.

Investitor kot "pravna oseba" kupuje na trgu streSne kritine za poslovno uporabo.
Kupuje vecje koli€ine, obi¢ajno naravnost od proizvajalca ali ekskluzivhega uvoznika,
doloCen obseg nakupov pa od trgovca na debelo. Njegova mo¢ je zaradi vecjega
obsega nakupa viSja kot v primeru "samograditelja". Obseg nakupa lahko povezemo
tudi s samo koncentracijo kupcev. Na trgu stanovanjske gradnje lahko sre¢amo
manjSe Stevilo vecjih gradbenih podjetij, kar ve€a njihovo pogajalsko mo¢ v nasprotju
z dobavitelji gradbenega materiala oziroma trgovci na debelo. Njihova mo€ se odraza
v "kreditiranju" kupca s strani prodajalca, popustih na koli¢ino, brezplacnemu prevozu
do kraja graditve itd.

Investitor kot "fiziCha oseba" kupuje streSno kritino za osebno porabo, kar pomeni, da
kupuje v izredno majhnem obsegu (povrSina lastne hiSe oziroma pri popravilih morda
Se manj). Njegova moC je majhna, ne zgolj zaradi osebnega nakupa, temvec tudi
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zaradi ostalih dejavnikov, ki so navedeni kasneje. Nizka koncentriranost kupcev
"samograditeljev", kjer zaradi razliCnih interesov povezovanje ni mogoce, Se bolj
podkrepi njihovo podrejenost. Tabela 20 prikazuje Stevilo dokon€anih stanovanj ter
velikost zgrajene povrsine glede na posamezno vrsto investitorja od leta 1990 do leta
2000.

Tabela 20: Dokon€ana stanovanja, njihovo Stevilo in koristna povrSina glede na vrsto
investitorja

Investitor
Leto Pravna oseba Fizicna oseba
Stevilo Kori(s:g(a)op;\;;éina Stevilo Kori?:gta)op:;;éina

1990 2246 130 5513 591
1995 661 42 5054 561
1996 760 52 5468 607
1997 757 47 5328 594
1998 1228 76 5290 616
1999 569 35 4573 555
2000 1577 98 4883 632

Vir: StatistiCni letopis RS 2002, str. 346.

Leta 2001 je bilo po Sloveniji v gradnji skoraj 20.000 stanovanj, do konca leta pa so
jih koncali 32 odstotkov. Najvecji delez dokonCanih stanovanj — 84 odstotkov
(predvsem so to stanovanjske hiSe) — je bil zgrajen v lastni reziji ob¢anov. Za gradnjo
so v povprecju potrebovali 3 leta. Povprecna povrSina dokon€anega stanovanja je
kar 118,4 kvadratnega metra (Pavlin, 2003, str. 35).

PovpraSevanje po gradbeni proizvodnji in gradbenih storitvah je dolo€eno predvsem
z namenskimi investicijami, kar za gradbeniStvo pomeni veliko odvisnost od cikli¢nih
gibanj v gospodarstvu. To se, preko povprasevanja po gradbenem materialu, odraza
tudi v podjetju Trimo. PovpraSevanje na trgu streSne kritine je v veliki meri izpeljano
iz povpraSevanja po stanovanjski gradnji, ki vkljuCuje tako gradnjo stanovanj kot
gradnjo his.
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V Sloveniji bi vsako leto potrebovali priblizno 10.000 novih stanovanj. PovpraSevanje
je bilo doslej vedno vecje od ponudbe, to pa je stanovanjem vrtoglavo dvigovalo
cene. Letne potrebe po stanovanjih dolo€a nacionalni stanovanjski program sprejet v
letu 2000. Anketa med obcinami, ki jo je izvedlo Ministrstvo za okolje in prostor, je
pokazala, da v Sloveniji manjka 7000 socialnih in 12.000 neprofitnih stanovanj. Da je
stanovanjski primanjkljaj velik, kazejo analize, ki nakazujejo, da bi v Sloveniji
potrebovali 2500 neprofitnih, 2000 socialnih in 500 profitnih stanovanj ob 5000-ih
stanovanijih, ki jih zgradijo posamezniki v individualni gradnji.

V in po letu 2004 bo verjetno povprasevanje po stanovanjih, tudi zaradi sprostitve
prve stanovanjske varCevalne sheme, vecje. Nacionalna varCevalna shema je
drzavni projekt, ki zagotavlja ugodna stanovanjska posojila na podlagi varCevanja. Le
— ta pa tudi v prihodnje ne bo zadovoljila potrebe po stanovanjskih enotah. Mnogi
bodo ta problem reSevali s prezidavo obstoje€ih objektov npr. tako imenovani dvig
strehe s katerim se pridobi dodatno bivalno povrSino, z zamenjavo, z obnovo
doloCenega dela strehe ali z nakupom novega stanovanja. Oboje bo vplivalo na
poveCano povprasevanje po stresni kritini in fasadah, kar je tudi proizvodni program
podjetja Trimo.

5.4.2.Diferenciacija izdelka in moznost zamenjave s substituti

V nadaljevanju so predstavljeni glavni parametri razlikovanja za primer streSne kritine
in na njih temeljeCe glavne strategije pozicioniranja posameznih blagovnih znamk.

5.4.2.1. Diferenciacija streSne kritine

Za stresSno kritino bi sprva lahko rekli, da je sorodna izdelkom, ki spadajo v skupino
gradbenega materiala (zidak, malta itd.) in so s tega vidika visoko standardizirani ter
za razlikovanje izdelka ponujajo manj moznosti. StreSne kritine glede na kriterij
standardizacije ni mogocCe primerjati z grobim gradbenim materialom. Tudi zaradi
vedno bolj zaostrujoCe konkurence se je pojavilo ve€ priloznosti za razlikovanje.
Glavni dejavniki razlikovanja streSne kritine so:

1. Znagilnosti so tiste lastnosti izdelka, ki dopolnjujejo njegovo osnovno funkcijo. Ce
podjetie doda nekaj znacilnosti izdelku, izdela njegove razliCice, dopolnjuje
njegovo "golo" razliico. StreSna kritina se tako diferencira z dodajanjem
znacilnosti v obliki novih barv, razli¢nih tipov premazov, toplotne zascite, zascCite
pred hrupom itd. Kritina Trima ne sluzi zgolj kot kritina ampak sluzi tudi kot
izolator (termo izolacija), saj je mozen nakup tako izolirane kot neizolirane kritine.
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2. Kakovost delovanja naj bi se prenasala na osnovno funkcijo stresne kritine, to je
zaSCita pred zunanjimi vremenskimi pojavi. Tako lahko kakovost delovanja
oznacimo kot kakovost samega materiala, ki naj bi bila viSja zgolj v primeru, Ce jo
je kupec pripraviljen placati. Kakovost streSne kritine se odraza v boljSi hidro ter
termo izolaciji, zvo¢ni zaScCiti, ustreznosti glede na standarde, kar pripomore k
zagotavljanju konkurencne prednosti. Velikokrat se podijetja odloCajo, da v svoj
sortiman vklju€ijo bolj standardizirane izdelke (brez ustreznih standardov,
posebnih premazov, nizjega cenovnega razreda) ter diferencirane izdelke, ki so
drazji in se ponasSajo z viSjo ravnjo kakovosti. Podjetje Trimo sledi strategiji
nenehnega nacrtovanja najviSje kakovosti streSne kritine (ISO standardi), kar se
odraza v zasledovaniju politike iskanja novih dejavnikov, ki bi kakovost izbolj3ali.

3. Ustreznost glede na standarde je stopnja, v kateri oblikovanje in delovanje izdelka
ustreza ciljnim standardom. To je v samih dokumentacijah jasno izrazeno.
Standardi se nana$ajo na oblike, dimenzije, kvaliteto, enako oznacevanje
vsakega posameznega proizvoda, nacin pakiranja in transporta ter do potankosti
doloCenega tehninega postopka v proizvodnji. Podjetie Trimo s pomocjo
standardov privablja kupce, saj jim le — ti zagotavljajo kakovost in garancijo.

4. Trajnost je izrazena kot priCakovana doba delovanja izdelka. Tako so kupci
pripravljeni placati ve€ za trajnejSe izdelke. Pri stresni kritini je ta dejavnik eden
najpomembnejSih. Trajnost se ponavadi izraza v priCakovani zivljenjski dobi
streSne kritine, ki jo obljublja proizvajalec. Pri Trimu se zavedajo, da je nakup
streSne kritine vezan na dolgi rok, tako lahko svojo ceno upravicijo le z kakovostjo
izdelka in njegovo garancijo.

5. Zanesljivost je merilo za verjetnost, da izdelek v nekem doloenem Casovnem
obdobju ne bo odpovedal oziroma slabo deloval. Zanesljivost se odraza v obliki
garancije, ki jo daje tudi podjetje Trimo. Garancijska doba tako obljublja 100
odstotno verjetnost, da bo streSna kritina varovala objekt pred zunanjimi vplivi.
Garancijsko dobo ponuja danes Ze vsak proizvajalec, kar pomeni, da ni ve€
dejavnik diferenciacije.

6. Popravljivost je merilo za hitro odpravljanje napak, kadar pride do okvare. To se
odraza v dodatni storitvi, ki jo nudi proizvajalec sam. V primeru, da streSna kritina
ne izpolnjuje obljub danih s strani proizvajalca, je ta pripravljen napako
brezpla¢no odpraviti. Kritino Trima predstavljajo streSniki vecjih formatov iz enega
dela, ravno zaradi tega pa je moznost razlicnih okvar na strehi manjsSa
(zamakanije) in to daje moznost proizvajalcu nudenja daljSe garancije.
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7. Slog pove, kako izdelek vidi in dojema kupec. Industrija streSne kritine se danes
hitro prilagaja kupCevim zeljam. Tu lahko svojo konkuren¢no prednost, ki izhaja
predvsem iz vrste materiala (vratanje k naravnim materialom), izkoris¢ajo opecne
streSne kritine. Tako lahko ustrezno odgovorijo na sedanji trend povecCane
priljubljenosti engobiranih in glaziranih barvnih streSnikov Poleg kakovosti je za
kupca pomembna tudi skladnost kritine z okoljem. Kritina Trima ni primerna za
objekte, ki veljajo za spomenik kulturne dedisc€ine (na primer Stara Ljubljana), saj
je le-ta sodobna in primerna za objekte zunaj starih mestnih srediS¢ (eno
druzinske hiSe, bloke, trgovske centre, hale...). Lahko se prilagodi Zeljam
arhitektov in trga, ki Zelijo €¢imbolj ravne streSne ploskve z vecjimi formati
posameznih streSnikov. StreSniki novih oblik izboljSujejo predvsem estetiko
strehe, povecujejo razpon moznosti oblikovanja strehe.

8. Oblikovanje povezuje vse prej omenjene lastnosti. Podjetje Trimo mora nacrtovati
viSino sredstev, ki jih bo vlozilo v razvoj znacilnosti, delovanje izdelka, primernost
glede na standarde, zanesljivost, popravljivost ter slog. Pomembno je, da oblika
sluzi funkciji in je prilagojena Zeljam porabnikov glede nekaterih znacilnosti
izdelka.

Trimove kritine so bile v preteklosti bolj sodobnih oblik oziroma bolj "industrijskega
videza", z novo kritino pa se vrac¢ajo k bolj klasichemu videzu svojih kritin ter krepitvi
njihove kakovosti, ki bi jo ob tem odlikovala vrsta tehnolosSkih novosti. Osnovna
usmeritev je uporaba negorljivih materialov (stisnjena volna), velik izbor razli¢nih
sistemskih reSitev (za preboje, razcepe streh), razlicne barve streSne kritine itd. V
Trimu zagotavljajo, da kupec z njihovo kritino dobi bistveno vecjo kakovost. Zanimivi
novosti v ponudbi pa sta informativni izraun cene celotne kritine in seznam vseh
potrebnih elementov na njihovem spletis¢u (Kek, 2003, str. 12-13).

5.4.2.2. Pozicioniranje blagovnih znamk stresne kritine

Osnovna strategija pozicioniranja blagovnih znamk na trgu streSne kritine se Se
vedno v najveCji meri kaze kot pozicioniranje na osnovi "kakovost/cena". Ta
pozicijska vrednost je izraZzena predvsem na medorganizacijskem trgu. Tako lahko
nekatere blagovne znamke pri pozicioniranju poudarijo "najboljSo vrednost glede na
ceno", namesto da uporabijo sporocilo "visoka kakovost / visoka cena" ali pa
"najnizja cena" (Kotler, 1996, str. 311).

Zaradi velikega vpliva kakovosti na nakupno odlocCitev potencialnega kupca, je ta
dejavnik glavno "orozje" ponudnikov pri poudarjanju pozicijske vrednosti njihove
blagovne znamke. Zal je edini, saj se pozicijske vrednosti na slovenskem prostoru
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veCinoma ne razlikujejo. Prav zato kakovost ne more predstavljati konkurencne
prednosti, postala je pogoj za mozZen nastop na trgu. Za izdelavo edinstvene
prodajne priloznosti je zato potrebno iskati nove dejavnike.

Podjetje Trimo lahko pozicionira svojo blagovno znamko na trgih (domacem in tujih)
prek oglasevanja, saj lahko tudi na ta nacin preprica kupca o upravi€enosti nakupa
njihovih proizvodov. Dosedanji dosezki pa jim lahko sluzijo kot referenCna ocena
(trgovski center Mercator, BOF,distribucijski center Gorenje poslovni objekt Elan
Marine, poslovno stanovanjski objekt Arcadia,...), pri tem pa se lahko sklicujejo tudi
na standarde kakovosti proizvodov in storitev.

5.4.3.Strateski pomen proizvoda za kupca

StrateSki pomen nakupa je spremenljivka, ki vpliva na potek nakupnega procesa, ne
vpliva pa neposredno na njen izid oziroma na nakupno odloCitev. V primeru
nakupnega procesa streSne kritine je glede na samo vrsto izdelka strateSki pomen
zelo velik. Ce se usmerimo na medorganizacijski trg, nam strateski pomen nabave
dologa pomembnost nabave za podjetie. Cim pomembnej$a je nabava za podjetje,
tem vedja je udelezba vodstva pri odlo¢anju o nabavi (Weele, 1998, str. 59). Strateski
pomen podijetja Trimo ni odvisen le od koliine denarja in viSine vlaganj v nabavo,
temveC tudi od razpolozljivosti in dobave, saj ogroza kontinuiteto proizvodnje. Tako
se za Trimo strateSki pomen izraza v veliki koli€ini denarja vloZzenega v nakup
gradbenega materiala, poCasna dostava in nerazpolozljivost materiala pa sta glavna
krivca za podaljSevanje rokov dokoncCanje gradnje.

Spremenljivko bi lahko prenesli tudi na trg kon&ne potrosnje, kjer bi strateski pomen
za kupca, ki kupuje za neprofesionalno porabo razdelili na vrednostno ter ¢asovno
komponento. Tako strateSki pomen nakupa za samograditelja doloCa:

Vrednost nakupa za kupca predstavlja pomembno dolocljivko pri procesu odloCanja
0 nakupu. Le — ta za nakup kritine porabi relativno veliko sredstev. Kot primer
navajam Clanek na spletni strani gradimo.com, kjer je prikazana struktura cene
gradnje objekta. Da bi vsak investitor vnaprej vedel, v kakSne finanéne obveznosti se
podaja, je gradbena stroka razvila vrsto uporabnih metod za izraCun stroSkov
gradnje. NajzanesljivejSa je seveda izkustvena metoda, ki temelji na znanih stroskih
v istem &asovnem obdobju realiziranih gradenj. Ce na primer stro$ek gradnje
povprecne stanovanjske hiSe delimo s kubi¢nimi metri njene prostornine, pridemo do
zanesljive $tevilke, ki znasa priblizno 60.000 SIT/m®. Ce upostevamo $e strukturo
posameznih stroskov gradnje povprecne stanovanjske hiSe (postavka streha-kritina
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predstavlja 3,2 odstotka vrednosti celotne hiSe), dobimo: Vrednost streSne kritine =
800 m* * 60.000 SIT/m*®* 0,032 = 1.536.000 SIT (tlorisne dimenzije objekta 10*10 m,
viSina objekta 3 etaze (8 metrov)).

Mozen c¢as nakupovanja, kjer bi lahko locCili nakupni proces v primeru nujne
zamenjave strehe ali pa nakup strehe, Kkjer ni potrebe po pospeseni nakupni odlocitvi.

Psiholoski pomen se kaze predvsem v kupfevem pojmovanju strehe kot pokrivalu
hiSe, ki predstavlja zavetje. HiSo varuje pred "slabim"; pred dezjem, son¢no pripeko,
snegom, toco ter pred drugimi vremenskimi nevSeCnostmi. Ta Custvena komponenta
ponuja mocno pozicijsko vrednost blagovne znamke pri njeni trzni komunikaciji, saj
se njena zasCitna funkcija kaze tudi v knjiznem jeziku. Besedo streha pogosto

uporabljamo v pomenu doma: "imeti streho nad glavo", "narediti si streho", "vrniti se

pod domaco streho", "ostati brez strehe nad glavo" itd.

5.5. Nevarnost pritiska substitutov

Substituti so proizvodi ali storitve, ki se zdijo drugacni, a z vidika zadovoljevanja
potrosSnikovih potreb lahko vseeno nadomestijo prvotne proizvode.

Nevarnost pritiska substitutov obstaja, e so na trgu razliCice proizvoda z nizjimi
cenami, ki so poleg tega Se ucinkovitejSe. S tem lahko potencialno prevzamejo
pomemben del trga ter zniZajo obseg prodaje obstojecih igralcev na trgu. Poleg tega
konkurentom zvi$ajo izdatke za kakovost in trzenje. Ce bi radi ugotovili, kateri so
substituti za streSno kritino, se je potrebno poglobiti v to, kakSne Kkoristi prinasa
streSna kritina; ali streSna kritina prinaSa zgolj zavetje, ali pa so v povezavi z njo
kupcu ponujene Se ostale moznosti. Klju¢no je, da na odlocCitev o vrsti streSne kritine,
poleg estetskega znacCaja, cene, naravovarstvenih dejavnikov in spomeniSkega
varstva, vplivajo tudi zajamcCena in trajna zasScCita streSne konstrukcije in notranjih
prostorov pred vremenskimi vplivi dezja, sonca, vlaznega zraka; optimalna toplotna
zasCita prostorov v vsem lethem obdobju; potrebna zvo€na zas€ita; odpornost proti
stresu; odpornost na kemikalije, ki se nahajajo v zraku; varnost pri veliki hitrosti vetra;
zahtevana pozZarna zasScCita in statiCha neoporeCnost. Tako lahko na trgu stre$ne
kritine najdemo raznovrstne substitute povezane s specificnimi koristmi, ki kupcu
prinasajo zadovoljstvo. Sem lahko uvrstimo energetsko ucinkovito stresSno kritino,
razgradljivo streSno kritino, streSno kritino "v enem kosu" itd. Nove primere
substitutov ustvarja tudi moc€na rast trga solarnih naprav, ki posredno vpliva na
industrijo streSne kritine, saj Ze veC evropskih proizvajalcev ponuja specialne modele
ali sisteme, ki omogocajo izkoriS€anje energije sonca na stresni kritini.
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Na nevarnost pritiska substitutov vpliva kupCeva zvestoba blagovni znamki, kupcevi
stroski zamenjave, relativna cena substitutov in sedanji trendi.

5.5.1.Kup€eva zvestoba blagovni znamki

Najveckrat se zvestobo blagovni znamki razlaga kot preferiranje dolo¢ene znamke, Ki
so odraza v obliki potroSnikovih ponavljajo€ih nakupov izdelkov iste znamke. Odnos
temelji na resniCnem zadovoljstvu potroSnika s kvaliteto in znacilnostmi znamke
(Pass, et al., 1991, str. 55).

Jones in Sasser (1995, str. 12) pravita, da je kupeva zvestoba obCutek povezanosti
in naklonjenosti do zaposlenih v podjetju, do izdelka oziroma storitve. Ti obCutki pa
se kazejo v veC oblikah kupCevega obnasanja. Najbolj znaCilen kazatelj zvestobe je
delez nakupov doloCene blagovne znamke v celotni kategoriji izdelkov (v
avtomobilski panogi "delez garaze", v industriji oblagil "delez omare"). Zal so take
informacije za nas nedosegljive, zato uporabljamo alternativne mere kupceve
zvestobe:

V vsakem cCasu lahko kupca vprasamo o njegovi prihodnji nameri za ponoven
nakup. Kljub temu, da ne gre za zagotovila za nakup, lahko v tem primeru
zadovoljstvo izmerimo v vsakem Casu, kar je Se posebej primerno za tipe izdelkov, ki
imajo daljSi cikel ponovnega nakupa.

Merjenje temelji na informacijah o kupcCevih transakcijah, s pomocjo katerih lahko
merimo kategorije, ki kazejo dejansko kupCevo primarno vedenje; kot je recimo Cas
zadnjega nakupa, pogostost nakupov, znesek nakupa, itd.

Ustno izroCilo nam predstavlja sekundarno vedenje in je eden izmed najbol]
pomembnih faktorjev pri pridobivanju novih kupcev, poleg tega je kupcu lazje
odgovoriti na vprasanje, ali bi priporo€il proizvod ostalim, kot pa, ali namerava kupiti
proizvod.

Zadovoljstvo kupca je tudi primarna skrb podjetja Trimo. StreSna kritina ima izredno
dolg cikel ponovnega nakupa. V veliko primerih gre, zaradi dolge zivljenjske dobe
streSne kritine, zgolj za enkraten nakup. To pomeni, da je ugotavljanje kupCeve
zvestobe s pomocdjo preverjanja njegovih ponovnih nakupov skoraj nemogoce. Zato
zadovoljstvo kupcev s svojimi izdelki in storitvami spremljajo po ve¢ segmentih. Na
podlagi analiz rezultatov izvajajo aktivhosti za poveCanje zadovoljstva kupcev,
utrjevanje zvestobe ter ustvarjanje dolgoro¢nih in uspesnih poslovnih odnosov.
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Oceno poslovnega sodelovanja s podjetiem Trimo prikazuje slika §t. 9.

Slika 9: Ocena poslovnega sodelovanja z podjetjiem Trimo

Ocena poslovnega sodelovanja

Ozelo dobro Odobro Osrednje Oslabo M zelo slabo

Vir: Letno porodilo podjetja Trimo 2003 str.15

Iz slike vidimo, da kupci poslovno sodelovanje s podjetiem Trimo na podlagi
vprasalnika ocenjujejo v povprecju kot dobro. Med glavnimi prednostmi navedenimi iz
vprasalnika, navajajo korektno sodelovanje, prilagodljivost zahtevam investitorju, ter
hitri odzivi na povprasevanje.

5.5.2.Kupgéevi stroski zamenjave

Konkurencénost substitutov je pogojena s tem, kako lahko kupci preidejo s Trimovega
izdelka na nadomestnega. Klju¢no vpraSanje so ponavadi stroSki, povezani s
prehodom z enega izdelka na drugega, oziroma stroski, ki jih ima kupec s tem, da
preide s Trimovega izdelka na nadomestnega. KupCevi stroSki zamenjave so
povezani predvsem z dejstvom, da je ob morebitnem popravilu oziroma posodobitvi
streSne kritine potrebno uporabiti isto blagovno znamko kot ob prvotni postavitvi. Za
namecCek se na golo streSno kritino veze Se veliko drugih izdelkov, ki se zaradi
tehni¢nih znacilnosti nujno morajo ujemati s prvotno blagovno znamko. Prav zaradi
teh znacilnosti so kupCevi stroSki zamenjave visoki, kar zmanjSuje moznost
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uveljavitve substitutov na kratki ali na sredniji rok.

5.5.3.Relativne cene substitutov

Najvecjo nevarnost predstavljajo substituti oziroma nove tuje blagovne znamke, ki jih
bodo prinesle velike trgovske verige. Zaradi vecje produktivnosti bodo cene novih
blagovnih znamk relativno nizje od obstojecih.

5.5.4.Trendi na podro¢€ju stresne kritine

Razmere v prodaji streSne kritine tako na medorganizacijskem trgu, kot tudi na trgu
konCne potrosnje, so se v zadnjih letih mo¢no spremenile. Predvsem iz Zahodne
Evrope prihajajo novi trendi, katerih glavna znacilnost je obraCanje k naravnemu in
avtohtonemu. Smernice prisotne na podrocju streSne kritine poudarjajo predvsem
pomen kulture bivanja, energetske ucinkovitosti, skrbi za okolje, izobraZevanja kupca
ter razlicnih marketinskih prijemov.

Pomen kulture bivanja, kjer je poudarek na avtohtonih kritinah: Deu s Fakultete
za arhitekturo pravi, da je pri snovanju ter obnovi zgradb potrebno upoStevati
trajnostne vrednote znacilne za stavbno dedis€ino (Deu, 2003, str. 8). Te so tudi v
Sloveniji mo&no prisotne in znacilno ter razpoznavno oblikujejo kulturne krajine.

Tako med stavbe bodoc¢nosti sodijo zgradbe zgrajene iz avtohtonih gradiv (pri nas je
dve generaciji nazaj prevladovala slamnata kritina, v nekaterih obmocjih pa les in
kamen, opeka je veljala za izraz vecje imenitnosti). Avtohtona gradiva so naravna in
pridobljena v okolici gradnje. Kritine iz naravnih gradiv, predvsem slame, se v
dezelah Zahodne Evrope, kjer je kultura bivanja najvisje razvita, ponovno uveljavljajo
kot kritine najvecje vrednosti. Usklajene so z okoljem, podrejene naravnim danostim
ter zivljenju prebivalcev (Deu, 2003, str. 7).

Energetska ucinkovitost: UCinkovita raba energije pri novogradnji se zatne z
oblikovanjem stavbe, ki se na zunanje vplive odziva preko svoje oblikovne zasnove
in ustrezne izbire materialov. Dnevne in letne klimatske razmere je potrebno
ustvarjalno izkoristiti tako, da je kakovost bivanja ¢im manj odvisna od dodatnih
mehanskih sistemov in naprav. Trend je izbira streSne kritine, ki omogocCa ¢€im
manjSo porabo energije za ogrevanje, ohlajevanje, prezraCevanje in umetno
razsvetljavo. Ti trendi so se prenesli tudi na samo arhitekturno zasnovo, ki si
prizadeva za prenos zunanjega okolja v "interijere" s pomocjo maksimizacije
naravne svetlobe. Pomemben gradbeni material postajata steklo ter prozorna
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streSna kritina.

Skrb za okolje: Kljub raznovrstni ponudbi novih umetnih vrst streSne kritine, se
povprasevanje obraCa nazaj, proti naravnemu in okolju prijaznemu gradbenemu
materialu. Tudi zato se prodaja opecne stresne kritine povecuje. Njena konkurencna
prednost je material — Cista glina, ki je meSana z vodo in posuSena na zraku ter
Zgana z zemeljskim plinom. Trend je tudi v uporabi naravnih barv brez raznih
kemicnih dodatkov. Material ni edini kazalec skrbi za okolje, ki ga poudarja podjetje
Trimo, saj veliko vlaga tudi v okolju prijazen proizvodni proces z interno reciklazo,
kupcu pa omogoc€a moznost deponiranja in recikliranja.

Izobrazevanje kupca: Podjetje Trimo lahko svetovanje kupcu izpelije v obliki
izobraZzevanja. S takSnim pristopom pripomore k boljdi prodaji. Glede na tip
nakupnega procesa je izobrazevanje kupca na njegovi poti odloCanja Se posebej
izrazeno. lzobrazevanje o tehni¢nih lastnostih in 0 pomenu posameznih dejavnikov
kakovosti olajSajo kupcu njegovo nakupno odlocitev ter zmanjSajo tveganje in
nelagodje. |zobrazevanje s strani podjetja Trimo postavlja mo¢ na stran prodajalca,
saj tako veliko u€inkoviteje vpliva na kupca.

Prodaja usmerjena stran od pospesevalnih akcij: Trend je usmerjen predvsem v
spreminjanje kupc&eve logike razmisljanja. StreSna kritina naj predstavlja dobrino, ki jo
je mogoCe mocno diferencirati tako glede na izdelek kot tudi glede na dodatne
storitve. To bo spremenilo proces kupCevega nakupnega odlo€anja, saj cena ne bo
veC glavni dejavnik nakupa. Prav zato je potrebno graditi predvsem na pozicijski
vrednosti blagovne znamke ter s pomocjo dodane vrednosti pozicionirati stre$no
kritino kot tehnolodko, ekoloko ter funkcionalno visoko vredno. Sele tedaj bo
akcijska prodaja smiselna. Kupec strehe v Sloveniji namre¢ Se vedno dvomi o
kakovosti kritine in trepeta, da mu bo zacela propadati Ze po nekaj letih.

5.6. Nevarnost vstopa novih konkurentov

Konkuren¢nost panoge bo tem visja, ¢im lazje bodo nova podjetja vstopila vanjo. V
takem primeru lahko novi konkurentje spremenijo najpomembnejSe determinante
trzenjskega okolja (trzne deleze, cene, kupCevo zvestobo). Tako vedno obstaja
pritisk na obstojeCo konkurenco, kar sprozi njihovo reakcijo in prilagoditev na nove
trzne razmere.

Ovire za vstop pogojujejo ekonomije obsega in kontrolirane distribucijske poti s strani
obstojecih konkurentov.
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Ekonomija obsega: Obseg poslovanja se odraza v stroskih na enoto izdelka
oziroma storitve, zato morajo podjetja za dosego stroskovne ucinkovitosti doseci ¢im
vedji trzni delez.

Trimo se zaveda da izkoriSCanje ekonomij obsega ni dovolj in da se je pred novimi
konkurenti potrebno zascititi s kvaliteto ponudbe in storitev, ne pa samo s
kvadratnimi metri prodajnih povrsin. Zato skrbijo za stalno razvijanje novih, Se boljSih
ter bolj izpopolnjenih izdelkov in za kakovost svojih storitev. Hkrati pa skrbijo za
Siritev svojega delovanja po svetu.

Kontrolirane distribucijske poti s strani obstoje€ih konkurentov: ObstojeCa
podjetja imajo Ze zgrajene trzne poti. Nova podjetja jih morajo Sele oblikovati na
racun visokih promocijskih stroskov ter nizkih cen. Glavno vpraSanje, ki se nam
postavlja, je, kakSne spremembe je ob letoSnjem vstopu v EU mogocCe priCakovati
glede nabavnih poti in kako bo to vplivalo na domace proizvajalce.

Podjetje Trimo se mora cenovno prilagoditi novim razmeram, saj je zvestobo
domacim blagovnim znamkam zelo tezko zagotoviti.

5.7.Celovita ocena privlaénosti panoge s stresno kritino

Stopnja privlaCnosti panoge je definirana kot dosegljiva donosnost za podjetja, ki v
njej poslujejo. Kot ze receno, je ta odvisna od petih skupin dolocljivk, ki vplivajo na
cene, stroSke in investiranje, s tem pa na ekonomsko uspesnost, ki jo panoga
dosega. S tehtanjem navedenih dolocljivk je mogoce izoblikovati skupno oceno
priviacnosti same panoge (Pucko, 1999, str. 129).

Trenutno stanje v panogi trgovine s streSno kritino je z vidika izrazitejSe stopnje
rivalstva konkurentov pogojeno predvsem z relativno nizkimi stopnjami rasti trga, za
katere je v prihodnosti mogoCe napovedati, da se bodo Se znizevale. Pricakovati je,
da bodo podjetja preusmerila konkurencni boj v boj za prevzemanje trznih delezev, ki
bo slonelo na zdruzevanjih in prevzemih ter posledicno zmanjSeval konkurenénost v
panogi.

Nove trzne miselnosti bodo v prihodnje prinesle nove spremembe v smislu
diferenciacije ponudbe, ki se bo obdrzala pri oblikovanju asortimenta, pri izbiri
lokacije, v ponudbi dodatnih storitev s poudarkom na izobrazevanju itd.
Diferenciacija, ki bo usmerjena stran od cene, bo posledi¢no zmanjSala tekmovalnost
podjetij.
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Ce v analizo zajamemo zgolj kupce samograditelje, lahko trdimo, da je njihova
pogajalska moC nizka predvsem zaradi majhnega obsega samega nakupa. Nizka
koncentriranost doloCa veliko razliénih interesov, kjer povezovanje ni mogoce. V
prihodnje je mogoce priCakovati, da se bo njihova pogajalska mo¢ zmanjsala,
predvsem zaradi razlicnih moznosti diferenciacije, tako samega izdelka kot tudi
dodatne storitve, ki je dosedaj veljala za relativno standardiziran proizvod. Kupec
stresni kritini pripisuje velik strateski pomen, ki se odraza predvsem v visoki vrednosti
nakupa, ter mocni psiholoSki komponenti. PoveCanja pogajalske moci kupcev v
prihodnosti ni mogoce pri¢akovati.

Nevarnost substitutov je na primeru streSne kritine povezana predvsem z relativno
nizjo ceno. Najvecjo nevarnost predstavljajo substituti iz tujine. Vec&ja produktivnost
tujih proizvajalcev jim omogoca nizjo ceno, zaradi visjih sredstev investiranih v razvoj
so izdelki tehni¢no izpopolnjeni ter na nasem trgu predstavljajo nove oblike
substitutov. Pri¢akovati je, da se bo pritisk substitutov v prihodnje Se dodatno zaostril,
predvsem zaradi trenda uvajanja novih, lazjih materialov, ki bodo znizevali
transportne stroske ter omogocili prodor na bolj oddaljene trge.

Nevarnost vstopa novih konkurentov v panogo omejuje visoka zacetna investicija, ki
je povezana z visokimi finan¢nimi sredstvi za nakup zemljiS€¢ na ugodni lokaciji (te so
veCinoma Ze zasedene) in s financnimi sredstvi za izgradnjo objektov. ObstojeCa
podjetja imajo Ze zgrajene trzne poti, ki velikokrat temeljijo na dolgoro€nemu odnosu.
Priloznost za vstop novih konkurentov se kaze predvsem v ponudbi viSje kakovost
sortimana blaga, v uporabi modernih prodajnih metod ter kot sposobnost in
ucinkovitost poslovanja.

5.8. Priloznosti in nevarnosti okolja

Priloznost lahko opredelimo kot kombinacijo ¢asa, okolis€in in prostora, ki lahko dajo
dobre rezultate v korist podjetja, ¢e so usklajeni z ustreznimi aktivnostmi podjetja.
Nevarnost pa podjetju predstavljajo dogodki, ki bi v primeru, da bi se uresnicili,
povzroC€ili Skodo poslovanju podjetja. Za te dogodke obstaja velika verjetnost, da se
bodo uresnicili.

Priloznosti okolja se kazejo v nevarnosti okolja, saj je vstop na nove trge povezan
tudi z nepoznavanjem kupcev in njihove plaCilne sposobnosti. Kljub temu je za
nadaljnji razvoj in Siritev poslovanja podjetja nujen vstop na nove trge in vlaganje v
razvoj novih proizvodov. Pri tem pa je podjetje izpostavljeno tveganju da se bodo na
trgu pojavili substituti, ki bodo znizali trzni delez prodaje.
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Med priloznosti na slovenskem trgu bi izpostavila tudi pocasno liberalizacijo
finan€nega trga (sedaj je mozno dobiti kredite tudi do 20 let) ter sprostitev
Nacionalne stanovanjske varCevalne sheme, katere denar je namenjen izklju¢no za
reSevanje stanovanjske problematike.

Trg delovne sile se je z vstopom Slovenije v EU zaradi kvot uvoza delovne sile iz
republik nekdanje Jugoslavije zmanjsal, hkrati pa ponuja moznost uvoza delovne sile
iz novih ¢lanic EU, predvsem Slovaske in Poljske.

S Sirjenjem podjetij na nove trge, npr. trgi bivse Rusije, bivSega Balkana (Romunija,
Bolgarija, Jugoslavija), se ponuja podjetju Trimo moznost povezovanja s podjetji, Ki
se ukvarjajo z gradbeno dejavnostjo.

Tako priloznosti kot tudi nevarnosti okolja so odvisne od politi€nih razmer. Nevarnosti
okolja se kazejo predvsem v odvisnosti od svetovnih cen surovin, ki so odvisne tudi
od politi€nih razmer. Vojna v Iraku vpliva na cene naftnih derivatov in stem na
sooblikovanje cen surovin na svetovnem trgu. Po drugi strani pa ta predstavija
priloZznost za podjetje pri njegovi povojni obnovi.
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V spodaj navedeni tabeli sem zelela izpostaviti priloznosti ki jih podjetje lahko
izkoristi, ter nevarnosti ki mu pretijo.

Tabela 21: Priloznosti in nevarnosti okolja

PRILOZNOSTI NEVARNOSTI

e Novi trgi in trzne niSe (vzhodna, juzna Evropa, trgi

bivée Rusije in bivéega Balkana) ¢ Nizka placilna sposobnost novih kupcev

e Vedje povpraSevanje po novih proizvodih e Pojav substitutov
e Vstop na nova trzis¢a e Vstop tujih podjetij
e Zaposlovanje cenejSe tuje delovne sile e Pojav nove konkurence

e Povezava podjetja z ostalimi podjetji, ki se ukvarjajo

jeca konk
s sorodno dejavnostjo, npr.: izdelava montaznih his ©  ObEeE e U

e Liberalizacija finan¢nega trga (lazje dostopni krediti,

esiare, T, e PoviSanje cen repromaterialov

e Dvig cene surovine na svetovnih trgih (LME*) -
dejavniki, ki vplivajo na rast cene surovine je tudi
dvig cene naftnih derivatov

e Sprostitev Nacionalne stanovanjske varcevalne
sheme (NSVS)

e Nizka gospodarska rast v zahodni Evropi

*London Metal Exchange — LME

Vir: Lastni viri

6. SKUPNA OPREDELITEV PREDNOSTI, SLABOSTI,
PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI TER
OBLIKOVANJE STRATESKE USMERITVE ZA
PODJETJE TRIMO

Podjetie Trimo se sreCuje z razliCnimi prednostmi in slabostmi, ki izvirajo iz
poslovanja oziroma notranjega okolja podjetja ter priloznostmi in nevarnostmi, Ki
izvirajo iz zunanjega okolja podijetja in so bile ugotovljene v okviru izdelane analize
poslovanja in analize okolja.

Za zakljucno oceno in oblikovanje dolgoro¢ne strateS8ke usmeritve, je potrebno
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zdruziti vse bistvene prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podijetja Trimo.

Podane prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti so temelj za lazje in
pravilnejSe odloCanje vodstva podjetja o nadaljnjih poslovnih odlocitvah in izdelavi
stratesSkega plana.

Priloznosti/prednosti: Podjetje lahko prednosti in priloznosti izkoristi v kapitalu
zaposlenih, saj ti dobro poznajo prodajni program, na osnovi stalnega izobrazevanja
ter s tem pripomorejo k inovativnemu razvijanju in vlaganju v nove proizvode. Hkrati
pa naj preko razprSene prodajne mreze sledi svoiji viziji in ciljem z vstopom na nove
trge. K doseganiju ciljev pa bo pripomogel tudi u€inek liberalizacije finan¢nega trga in
sprostitev NSVS na domacem trgu.

Priloznosti/slabosti: Slabosti podjetja predstavlja visoka raven zalog in terjatev, ki
zmanjSuje placilno sposobnost podjetja. Zato mora to dose€i nizjo raven zalog in
znizati terjatve do kupcev, ker bo tako lazje investiralo in razvijalo nove proizvode ter
vstopilo na nove trge. Produktivhost pa se bo lahko poveCala ¢e bo podijetje
izkoristilo dodaten pritok finanénih sredstev na trg (liberalizacija finan¢nega trga in
sprostitev NSVS), ter izboljSalo nacina nagrajevanja zaposlenih, notranjega
komuniciranja in moznosti razvoja kariere.

Nevarnosti/prednosti: Podjetije naj izkoristi prednosti v znanju, razvoju novih
proizvodov, hkrati pa naj se opre na svoj ugled, ki ga uziva v javnosti pri vstopu na
nove nepoznane trge oz. pri trgovanju z novimi kupci. Po drugi strani pa bo ugled
podjetia v javnosti (priznano ime, kakovost proizvoda, hitro odzivanje na
povpraSevanje trga, zadovoljstvo kupcev), otezilo pojav substitutov in vstop tujih
podjetij na nas trg. Zaradi dviga cene surovin na svetovnih trgih in pojava nove
konkurence z niZjimi cenami, bo podjetje imelo manjsi obseg naro€il in s tem
posledi¢no nizje prihodke. To lahko dolgoro¢no negativho vpliva na poslovanje
podjetja.

Nevarnosti/slabosti: Podjetje naj poskuSa odpraviti slabosti in nevarnosti, tako da
doseze niZjo raven zalog in nizje terjatve do kupcev. Pred poveCanjem terjatev do
nepoznanih kupcev, pa naj se podjetje zavaruje z menicami in ban¢nimi garancijami.
Visoka kakovost izdelkov pa mu omogoc€a obdrzati trzni delez in ga zavaruje pred
pojavom novih substitutov. Podjetje naj uporabi drugacen nacin nagrajevanja, Ki
dolgoro¢no pozitivno vpliva na produktivnost in prepreCuje fluktuacijo, saj le — ta
predstavlja izgubo za podjetje.

Pri vodenju podjetja je potrebno izrabiti ugotovljene prednosti in izkoristiti priloZnosti,
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soCasno pa reSevati slabosti in se izogniti prete€im nevarnostim okolja.

Zdruzene prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podjetja Trimo so
prikazane tudi v tabeli St. 22.

69



Tabela 22: PSPN analiza Trimo

NOTRANJI DEJAVNIKI

ZUNANJI DEJAVNIKI

PREDNOSTI:

Fleksibilnost, kreativnost in inovativnost
zaposlenih v vseh delih procesa

Razvoj in uporaba novih okolju prijaznih
materialov in proizvodov

Inovativne reSitve (drugacen design, zunanja
podoba objekta, fasade)

Nove tehnologije

Dobro poznavanje prodajnega programa
Ustrezni finan¢ni viri; visoka stopnja
samofinanciranja, dobri finan¢ni rezultati iz
poslovanja in investicijska politika
omogocata dobro investicijsko dejavnost.
Ugled podjetja na svojih trgih; podjetje je
visoko cenjeno in spostovano v poslovni kot
ob¢i javnosti.

Podjetje ima na voljo kakovostne
informacijske sisteme

Hitra odzivnost na povpraSevanje (novi
proizvodi v skladu z Zeljo kupcev)

Visoka kakovost proizvodov (ISO standardi)
SkrajSevanije logistike (racionalizacija
poslovanja)

RazprSena prodajna mreza

Okrepitev aktivnosti na trgih z visjo
gospodarsko rastjo

Aktivno delovanje na Ze obstojecih trgih
Sposobni in visoko izobrazeni kadri

SLABOSTI:

e  Visoka raven zalog

. Obcutno poslabsanje na strani izterjave
terjatev napeljuje na dejstvo, da se
likvidnost oziroma placilna sposobnost
kupcev podjetja vseskozi slabsa, s tem
pa posledi¢no tudi placilna sposobnost
podjetja Trimo
Dolgoro¢na naravnanost vlaganj v kader

. Motnje v komunikaciji med zaposlenimi
in njihovimi nadrejenimi

PRILOZNOSTI:

Novi trgi in trzne niSe (vzhodna,
juzna Evropa, trgi bivSe Rusije in
bivSega Balkana)

Vecje povprasevanje po novih
proizvodih

Vstop na nova trzis€a

Povezava podjetja z ostalimi
podijetji, ki se ukvarjajo s sorodno
dejavnostjo, npr.: izdelava
montaznih his

Zaposlovanje cenejSe tuja delovne
sile

Liberalizacija finan¢nega trga
Sprostitev NSVS

Podjetie naj
prodajnega programa

poizkuSa zdruziti poznavanje
s teznjo po nenehnem

usposabljanju in u€enju zaposlenih, saj lahko le
na ta nacin sledi svoji viziji in ciliem. Z inovativnim
razvijanjem in vlaganjem v nove okolju prijazne
proizvode, bo podjetije proizvajalo kakovostne
izdelke in storitve ter lahko zapolnilo trzne niSe in
vstopilo na nove trge. Vstop na nove trge bo za
podjetje lazje preko razprSene prodajne mreze in
v sinergiji z ostalimi podjetji. Trimo naj okrepi
aktivnosti na trgih z vi§jo gospodarsko rastjo in
izkoristi ucinek liberalizacije financnega trga in
sprostitev NSVS na domacem trgu.

Podjetje naj poizkuSa doseéi nizjo raven
zalog in znizati terjatve do kupcev, ki
zmanjSujejo placilno sposobnost podjetja.
Z znizanjem terjatev do kupcev bo laZje
investiralo in razvijalo nove proizvode ter
vstopilo na nove trge. Podjetie ne bo
izkoristilo  dodatnega  pritoka  finan¢nih
sredstev na trg (liberalizacija finan¢nega trga
in sprostitev NSVS), ¢e ne bo vzpostavilo
boljSega nacina nagrajevanja zaposlenih,
notranjega komuniciranja in moznosti razvoja
kariere, saj se na ta nacin produktivnost ne
bo povecala.

NEVARNOSTI:

Nizka placilna sposobnost novih
kupcev

Pojav substitutov

Vstop tujih podjetij

Nizke gospodarska rast v zahodni
Evropi

Obstojeca konkurenca

Pojav nove konkurence
Povisanje cen repromaterialov
Dvig cene surovine na svetovnih
trgih (LME?*) - dejavniki, ki vplivajo
na rast cene surovine je tudi dvig
cene naftnih derivatov

Podjetje naj poizkuSa uporabiti znanje pri razvoju
novih okolju prijaznih proizvodov in ugled, ki ga

uziva v javnosti pri

trgovanju z nepoznanimi

kupci. Po drugi strani pa jim bo priznano ime,

kakovost
povprasevanje

proizvoda,
trga

hitro  odzivanje na
in zadovoljstvo kupcev,

pomagalo obdrzati trzni delez ter delno omililo
pojav substitutov in vstop tujih podjetij. Zaradi
pojava nove konkurence z nizjimi cenami in dviga
cene surovin na svetovnih trgih bo le — to imelo
manjsi obseg narocil in s tem nizje prihodke, pri
tem pa bo moralo vzdrZevati razprSeno prodajno
mrezo, kar lahko dolgoro¢no negativno vpliva na
poslovanje podijetja.

Podjetje naj poizkuSa doseéi nizjo raven
zalog in zniZzati terjatve do kupcev. Pri
sodelovanju z nepoznanimi kupci pa naj se
zavaruje z menicami in ban&nimi garancijami.
Pred nevarnostjo substitutov in vstopom
novih podjetij pa se lahko zavaruje tudi
z doseganjem visoke kakovosti. Podjetje naj
spremeni nacin nagrajevanja, saj le — to lahko
dolgoro¢no vpliva na produktivnost in s tem
pripomore k fluktuaciji. To pa predstavljala
izgubo za podjetje, ki veliko vlaga v Eloveski
kapital, saj na ta nacin njihova investicija ne
bo bila upravi¢ena.

Vir: Glej str. 42 in 62
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7.SKLEP

Ob kratkem povzetku analize uspesSnosti poslovanja, sem priSla do naslednjih
temeljnih ugotovitev.

Z analizo prihodkov, odhodkov in poslovnega izida sem ugotovila, da so se prihodki
v letu 2003, glede na predhodno leto 2002, povecali za okoli 28 odstotkov. Hkrati so
se povecali tudi odhodki, in sicer za priblizno 29 odstotkov v letu 2003, glede na leto
2002. Poslovni izid se je leta 2003, glede na leto 2002, povecal in sicer za priblizno
19 odstotkov.

Ugotovila sem, da je podjetje poslovalo ekonomicno, saj je vrednost kazalca
ekonomicnosti blizu 1, rentabilnost in donosnosti sredstev pa se je znizala, kar je
posledica slabega pla¢evanja kupcev ter s tem porasta kratkoroCnih obveznosti.

Analiza sredstev je pokazala, da so se osnovna sredstva v letu 2003, glede na leto
2002, povecala za priblizno 21 odstotkov. Gibljiva sredstva pa so se v preuevanih
letih poveCala za okoli 37 odstotkov, kar gre na raCun povecanja zalog, poslovnih
terjatev in kratkorocnih finan¢nih nalozb.

Analiza proizvodnje kaze na povec€anje obsega produktivnosti. IzraCun nam kaze, da
se je tako izra¢unana produktivnost kljub novim 26 zaposlenim delavcem v letu 2003,
glede na leto 2002, povecala za priblizno 21 odstotkov. Pove€anje produktivnosti pa
je posledica vlaganj v ¢loveski kapital.

Stevilo zaposlenih se je v podjetju v proudevanem obdobju povedalo, hkrati se je
spremenila tudi izobrazbena struktura.

Obseg in struktura prodaje sta se v preuCevanih letih povecala. Podjetje je v letu
2003 realiziralo 63 odstotkov prodaje (kar je za 2 odstotka manj kot leto prej)
neposredno na tujem trgu, predvsem v drzavah bivSe Jugoslavije, centralni Evropi,
zahodni Evropi, Rusiji in Baltiku ter vzhodni Evropi. V podjetju skusajo z aktivno trzno
politiko odkriti nove potencialne trge, kjer bodo lahko ponujali svoje izdelke.

Spremembe se kazejo tudi v nabavi, saj se je tudi ta povecala, predvsem pri stalnih
dobaviteljih, saj si v podjetju Zelijo prav stalne in zanesljive partnerije.

Z analizo financiranja sem ugotovila, da so se obveznosti do virov sredstev
v prou¢evanem obdobju poveCale za priblizno 29 odstotkov. Najvecji delez
v obveznostih predstavljajo kratkoroéne obveznosti (46,6 odstotkov) in kapital (44
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odstotkov). Kazalci placilne sposobnosti in financne stabilnosti so se v letu 2003,
glede na predhodno leto na sploSno poslabsali.

Da bi podijetje tudi v prihodnje dosegalo dober poslovni uspeh bo treba pretehtati
temeljne odloCitve, kot so npr. kaj investirati, s ¢im investirati, izbirati poslovne
partnerje, ki so dobri placniki itd. Na podlagi analize uspesSnosti poslovanja podjetja
sem ugotovila, da je podjetje na doloCenih podrocjih doseglo uspesSno poslovanje in
naredila premike k ugodnemu in boljSemu delovanju. Ob tem pa sem Se ugotovila, da
so v podjetju doloCena podro€ja, ki jim bodo morali posvetiti ve€ pozornosti, da
v prihodnjem poslovanju ne bi prislo do tezav.

V drugem delu pa sem izmed prodajnega asortimana Trima izbrala najbolj prodajano
streSno kritino ter se osredotocila predvsem na celovito oceno privlaCnosti te panoge.

Kupec je pri nakupovanju streSne kritine zmeden, saj je prisiljen sprejemati ogromne
koli¢ine informacij. Na izbiro ima veliko Stevilo najrazlicnejSih ponudb, tako glede
same blagovne znamke izdelka kot prodajnega mesta. Konkurenca med ponudniki
pa je moc¢na, kakovost storitve pa podobna. Prav zato je primarna naloga preucitev
stanja na strani ponudbe na trgu stresSne kritine skozi dejavnike, ki vplivajo na njihovo
privianost. Razlog temu so velike moznosti razlikovanja, ki jih ponujata izdelek in
dodatna storitev.

Ugotovljeno je bilo, da je nakupni proces porabnika streSne kritine za lasthe namene
izredno kompleksen, saj je zaradi nepoznavanja karakteristik le-te mo¢no izrazeno
nakupno tveganje. Znizanje fizicnega ter psiholoSkega tveganja je zato primarna
naloga trzenja. Nakupno tveganje zmanjSamo s tem, da ,oblikujemo“ nakupni proces
kot proces izobrazevanja, ki ima dve pomembni nalogi, zmanjSuje nakupno tveganje
ter blagovni znamki daje pomembno pozicijsko vrednost. Tako primarna naloga sloni
predvsem na izobrazevanju prodajnega osebja in na agresivnejSem trzenju streSne
kritine s pomoc€jo strokovnjakov  (projektanti, arhitekti). Visoka vpletenost
samograditelja v nakup je podprta z ugotovitvijo, da edinstvena prodajna vrednost ne
sme vecC temeljiti zgolj na blagovni znamki, temve¢ se poudarek kaze na zaznavni
vrednosti, ki temelji na mocni korelaciji med ceno in kakovostjo. Pri tem trzniki ne
smejo pozabiti tudi na ostale komponente, kot so konéni videz strehe, energatska
uCinkovitost oziroma razgradljivost materiala.

Izdelek in same znacilnosti nakupnega vedenja omogoc€ajo raznovrstne prijeme,
naloga ljudi, ki trzijo, pa je, da te prijeme v kar najvecji meri izkoristijo.

Celovito gledano obstajajo za podjetje Trimo doloCene prednosti in priloZnosti, Ki
omogoc¢ajo nadaljnji razvoj in rast podjetja. Hkrati pa se bo podjetje sreCevalo s
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Stevilnimi ovirami, ki jih bo povzroCala vse ostrejSa konkurenca, brezkompromisni
trzni boj in tudi drzavne institucije. Povsem jasno je, da se bo moralo vodstvo
podjetja navkljub vsem slabostim in nevarnostim, ki preZzijo iz okolja in niso majhne,
ob zaznanih prednostih in priloznostih pri postavljanju nove vizije in strategije v zelji
po Cim vecji uspesnosti, spopasti s Stevilnimi izzivi.
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BILANCA STANJA
na dan 31.12.2003
leto 2003 o leto 2002 N INDEKS
BILANCA STANJA v000SIT | STV% 1 GooosiT | STV | 20032002
talna sredstva 6.185.5401  45,0% 5.100.58 48,0% 121
1. Neopredmetena dolgoro¢na sredstva 88.623 0,6% 99.153 0,9% 89
3. |Dolgoro¢ne premozenjske pravice 88.623 0,6% 99.153 0,9% 89
II. |Opredmetena osnovna sredstva 4.464.016 32,5% 3.552.584 33,5% 126
1. |Zemlji¢a in zgradbe 2.938.073| 21,4% 2.478.067 23,3% 119
a) |Zemljisca 320.331 2,3% 295.712 2,8% 108
b) |Zgradbe 2.617.742 19,0% 2.182.355 20,6% 120
2. |Proizvajalne naprave in stroji 1.444.668 10,5% 609.395 5,7%) 237
4. |Osnovna sredstva, ki se pridobivajo 81.275 0,6% 465.122 4,4% 17
a) |Predujmi za pridobitev opredmetenih osnovnih sredstev 4.984 0,0% 85.430 0,8% 6
b) |Opredmetena osnovna sredstva v gradnji ali izdelavi 76.291 0,6% 379.692 3,6%) 20
II1. [Dolgoro¢ne finan¢ne naloZbe 1.632.901 11,9% 1.448.849 13,6% 113
1. |Delezi podjetij v skupini 1.453.075 10,6% 1.290.964 12,2% 113
3. |Delezi v pridruzenih podjetjih 4.841 0,0% 13.421 0,1% 36
5. |Drugi dolgoro¢ni delezi 67.822 0,5% 45.191 0,4%) 150
7. |Lastni delezi 107.163 0,8% 99.273 0,9% 108
|B. |Gibljiva sredstva 7.553.902| 54,9% 5.515.330) 51,9% 137
1. Zaloge 1.165.192 8,5% 1.034.063 9,7%)| 113
1. [Material 590.560 4,3% 539.379 5,1% 109
2. [Nedokoncana proizvodnja 173.775 1,3%| 59.091 0,6% 294
3. |Proizvodi in trgovsko blago 384.075 2,8% 421.191 4,0% 91
4. |Predujmi za zaloge 16.782 0,1% 14.402 0,1% 117
‘II. ‘Poslovne terjatve 5.873.878‘ 42,7% 3.943.592 37,1%)| 149
a) |Dolgoroc¢ne poslovne terjatve 126.927 0,9% 0 0,0% 0
2 Dol.go?.ocne poslovne terjatve do podjetij v skupini razen pridruzenih 62.491 0.5% 0 0,0% 0
podjetij
4. |Dolgoro¢ne poslovne terjatve do drugih 64.436 0,5% 0 0,0%) 0
b) |Kratkoro¢ne poslovne terjatve 5.746.951| 41,8% 3.943.592 37,1% 146
L Kratkorc_)cne Posloyne ter_]gtve do kupcev (razen kratkoro¢nih 3.944.793 28.7% 3.088.574 29.1% 128
poslovnih terjatev iz 1Ib2 in I1b3)
5 Kr_atkczroc.ne pogloyne terjatve do podjetij v skupini razen do 1.376.181 10,0% 507.117 4.8% 271
pridruzenih podjetij
3. |Kratkoro¢ne poslovne terjatve do pridruzenih podjetij 37.643 0,3% 115.803 1,1% 33
4. |Kratkoro¢ne poslovne terjatve do drugih 388.334 2,8% 232.098 2,2% 167
III. |Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe 476.764 3,5% 463.027 4,4% 103




L Trimo

1. [Kratkoroéni delezi v podjetjih v skupini razen v pridruzenih podjetjih 7.566 0,1% 8.833 0,1% 86
4. [Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe do drugih 469.198 3,4% 454.194 4,3% 103
‘IV. ‘Denarna sredstva 38.068‘ 0,3% 74.648 0,7% 51
C. |Aktivne Casovne razmejitve 13.384] 0,1%) 2.071 0,0% 646
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 13.752.826| 100,0%| 10.617.987 100,0% 130
A.  |Kapital 6.047.846]  44,0% 5.533.203 52,1% 109
1. Vpoklicani kapital 1.088.330 7,9% 1.088.330 10,2% 100
1. |Osnovni kapital 1.088.330 7,9% 1.088.330 10,2%| 100
‘II. ‘Kapitalske rezerve 1.571 .525‘ 11,4% 1.564.243 14,7% 100
III. [Rezerve iz dobicka 351.193 2,6% 339.193 3,2% 104
1. |Zakonske rezerve 189.613 1,4% 189.613 1,8% 100
2. [Rezerve za lastne deleze 107.163 0,8% 99.273 0,9% 108
3. |Statutarne rezerve 54.417 0,4% 50.307 0,5% 108
‘IV. ‘Preneseni Cisti dobicek ali izguba prej$njih let 1.631 .636‘ 11,9%) 1.280.865‘ 12,1%) 127
‘V. ‘Cisti poslovni izid poslovnega leta 597.358‘ 4,3% 452.768‘ 4,3% 132
VI. |Prevrednotovalni popravki kapitala 807.804 5,9% 807.804 7,6% 100
1. [Splosni prevrednotovalni popravek kapitala 807.804 5,9% 807.804 7,6%) 100
ezervacije 376.976 2,7% 0 0,0%
3. |Druge rezervacije 376.976 2,7% 0 0,0%
|C. |Financ"’ne in poslovne obveznosti 7.328. 004| 53,3% 5.083.198 47,9%| 144
a) (Dolgorocne finanéne in poslovne obveznosti 915.078 6,7% 1.274.598 12,0%| 72
2. |Dolgoro¢ne finanéne obveznosti do bank 915.078 6,7% 1.274.598 12,0% 72
b) |Kratkoroé¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti 6.412.926 46,6% 3.808.600, 35,9% 168
2. |Kratkoro¢ne finanéne obveznosti do bank 1.874.792 13,6% 1.018.263 9,6%) 184
3. [Kratkoro¢ne poslovne obveznosti na podlagi predujmov 191.500 1,4% 238.109 2,2%) 80
4. |Kratkoro¢ne poslovne obveznosti do dobaviteljev 3.903.987 28,4% 2.108.012 19,9% 185
6. Kra?kq.rocne ﬁpapcne in posl(_wnev ob_vezno§t1 '(_tudl obveznice ) do 238,260 1.7% 49 983 0.5% 477
podjetij v skupini razen do pridruzenih podjetij
7 Kfatkc:rogne ﬁnz}n(;pe in poslovne obveznosti (tudi obveznice ) do 0 0.0% 170.772 1.6% 0
pridruzenih podjetij
8. |Kratkoroc¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti do drugih 204.387 1,5% 223.461 2,1% 91
|é |Pasivne cdasovne razmejitve 0| 0,0%| 1.586 0,0% 0
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PRILOGA 2

IZKAZ POSLOVNEGA 1ZIDA
za obdobje od 01.01.2003 do 31.12.2003
Lo leto 2003 leto 2002 INDEKS
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA Pojasnila |~ 409 1T | v 000 SIT | 200372002
L. Cisti prihodki iz prodaje 423. 19.599.581| 15.209.376 129
a)  |Prihodki dosezeni na domacem trgu 7.712.154|  5.583.406 138
b) [Prihodki dosezeni na tujem trgu 11.887.427|  9.625.970 123
2. Sprememba vrednosti zalog proizvodov in nedokoncane proizvodnje 424 41.723 116.679 36
3. Usredstveni lastni proizvodi in lastne storitve 4.2.5. 168.072] 48.210 349
4. Drugi poslovni prihodki (s prevrednotovalnimi poslovnimi prihodki) 4.2.6. 19.224 11.064 174
5. Stroski blaga, materiala in storitev 4.2.7. 16.259.320] 12.258.667 133
a) Naba\./na vrednost prodanih blaga in materiala ter stroski porabljenega 10.949.116  8.282.530 132
materiala
b)  |Stroski storitev 5.310.204| 3.976.137 134
6. Stroski dela 42.8. 1.987.956| 1.784.185 111
a)  [Stroski pla¢ 1.455.816]  1.306.250 111
b) |Stroski socialnih zavarovanj 235.669) 211.058 112
c) |Drugi stroski dela 296.471 266.877 111
7. Odpisi vrednosti 4.209. 964.112 825.212 117
Amortizacija in prevrednotovalni poslovni odhodki pri neopredmetenih
2) dolgoro¢nih sredstvih in opredmetenih osnovnih sredstvih 817.902 730.632 12
b) [Prevrednotovalni poslovni odhodki pri obratnih sredstvih 146.210, 94.580 155
8. Drugi poslovni odhodki 18.895 17.527 108
9. Financ¢ni prihodki iz delezev 207.658 249.027 83
a)  |Finan¢ni prihodki iz delezev podjetij v skupini razen v pridruzenih podjetjih 207.615 242.480 86
b) [Finanéni prihodki iz delezev v pridruzenih podjetjih 0 6.547 0
¢) |Drugi finanéni prihodki iz delezev (s prevrednotovalnimi finan¢nimi prihodki) 43 0 0
10.  [Finan¢ni prihodki iz dolgorocnih terjatev 15.353 7.943 193
2) Flpancinl prlhod!(l iz dolgoro¢nih terjatev do podjetij v skupini razen do 5078 6.543 73
pridruzenih podjetij
b) [Finanéni prihodki iz dolgoro¢nih terjatev do pridruzenih podjetij 131 0 0
o) Druglv ﬁnapcn} prlhpdkl iz dolgoro¢nih terjatev (s prevrednotovalnimi 10.144 1.400 725
finan¢nimi prihodki)
11.  |Finanéni prihodki iz kratkoro¢nih terjatev 189.316) 161.274 117
a) Finan¢ni pr}hocivkl iz obre.stlnln kratkoro¢nih terjatev do podjetij v skupini 41.965 22158 189
razen do pridruzenih podjetij
b) |Finan¢ni prihodki iz obresti in kratkoro¢nih terjatev do pridruzenih podjetij 2.730 0 0
o) Druglv ﬁnapén} prlhpdkl iz kratkoroc¢nih terjatev (s prevrednotovalnimi 144.621 139.116 104
finan¢nimi prihodki)
12.  |Finanéni odhodki za odpise dolgoro¢nih in kratkoro¢nih finanénih nalozb 56.891 51.837 110
a) Prevredno_tovavlm ﬁnan_cm‘ odhodki pri finan¢nih nalozbah v podjetja v skupini 46.639 48272 97
razen v pridruzena podjetja
¢) |Drugi prevrednotovalni finan¢ni odhodki 10.252 3.565 288
13.  |Finan¢ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti 294.285 328.705 90
a) Finan¢ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti do podjetij v skupini razen 63.191 43.649 145

do pridruzenih podjetij




L Trimo

b) |Finan¢ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti do pridruzenih podjetij 22 40 55
¢) |Drugi finan¢ni odhodki za obresti in iz drugih obveznosti 231.072] 285.016 81
14.  |Davek iz dobicka iz rednega delovanja
15. |Cisti poslovni izid iz rednega delovanja 659.468 537.440 122
16. Izredni prihodki 49.828 42.479 117
17.  |lzredni odhodki 22.876 4.416 518
18.  [Poslovni izid zunaj rednega delovanja 26.952 38.063 71
19.  |Davek iz dobicka zunaj rednega delovanja 77.062 72.428 106
20. |Drugi davki, ki niso izkazani v drugih postavkah 0] 0 0
21.  |Cisti poslovni izid obratunskega obdobja 609.358 503.075 121
Poslovni izid iz poslovanja 598.317| 499.738] 120
Poslovni izid iz rednega delovanja 659.468| 537.440, 123
Celotni poslovni izid 686.420| 575.503] 119
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