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UuvoD

Izolacijski materiali dobivajo v sodobnem Zzivljenuse veji pomen. lzraba proizvedene
energije oziroma zmanjSevanje izgub pri njeni upoea ogrevanje ali hlajenje bivalnih in
poslovnih prostorov zasedata v zavesti vodsteveipan kupcev vse pomembnejSi prostor.
Uporaba kvalitetnejSih toplotnih izolacij pomenilglarocno stroskovni prihranek ter nujo
zaradi prilagojene normativne ureditve v SlovesijiPravilnikom o minimalnih tehémih
zahtevah za graditev stanovanjskih his, Pravilnikotehnénih normativih za projektiranje in
izvajanje zakljgnih del v gradbeniStvu in Pravilnikom o toplotnisaéi in ucinkoviti rabi
energije v stavbah. Maksimiranje dgkov brez ozira na dutljivost javnosti za probleme
okolja jo izziva in povzréa poslovni nemir.

Vstop v EU prinaSa podjetjiem na medorganizacijskgm nove razseznosti. OlajSuje pretok
blaga medlanicami enotnega trga, s tem omdagdazji vstop novih artiklov na slovenski trg,
poveiuje moznost izbire, hkrati poteje konkurenco in razbija prevladdjgolozaj nekdaj
privilegiranih ponudnikov.

Podjetja so izpostavljena organizacijskim spremambKjer lastniki in vodstva pod)etij
prava@asno ne zaznajo nevarnosti in se ne prilagodijoa@ctim spremembam, v nekaj
letih postanejo zrtve konkur&me tekme. Stagnirajo, propadejo ali postanejo Zre¥zema

in se izgubijo v velikosti minejSega prevzemnika. Ostali p@fo svoj prostor za obstoj z
agresivnostjo svojega delovanja ali strateSkimigzavami. Odprtost meja znotraj EU pa ne
omoga@a le vstopa tujih proizvodov, ampak tudi izziv @adajo slovenskih podjetij na
sosednijih trgih.

V teorettnem delu te naloge predstavljam medorganizacijski it trzenjski splet na
medorganizacijskem trgu preko Stirih osnovnih eletoe s poudarkom na trznih poteh.
Nadaljujem s predstavitvijo podjetja Kurivo Gorickd., katerega trzne poti so predmet
raziskave. Obravnavan je njegov zgodovinski rangbpionirskih z&etkov, njegov obstoj v
obdobju planskega gospodarstva do samostojnegajaazprelomnegaiasa tranzicije in
vstopa v EU. Eden izmed pomembnih prodajnih prograpodjetja so izolacijski materiali,
med njimi posebno uvozeni gematherm, proizvajalicapSGema iz Italije, zelo korektnega
partnerja. Njegov izdelek je visokokvalitetna tdpl izolacija, ki ustreza vsem
okoljevarstvenim in toplotnoizolacijskim zahtevaodsbne evropske zakonodaje in trga.

V zadnjem delu so predstavljene obstejérzne poti za ekstrudirani polistiren Kuriva Gari
d.d. in opravljena analizacinkovitosti za posamezno trzno pot. Opisane So a@an
pomanijkljivosti in predstavljeni predlogi za njimizboljSanje.



1. PRODAJNE POTI IN KOMUNICIRANJE NA MEDORGANIZACIJ SKEM TRGU
1.1. Medorganizacijski trg

Medorganizacijski trg je del celotnega trga, kisgstavljajo posamezniki, podjetja in druge
organizacije, ki kupujejo izdelke za preprodajo,eqelavo ali poslovno uporabo.

Medorganizacijsko trzenje se nanaSa predvsem aajérzzdelkov med organizacijami in ne
kon¢nim porabnikom (Potmik, 2002, str. 122).

Podjetja razlikujejo med medorganizacijskim trgeanmrgom kornih potrosSnikov. Zahteve in
obnaSanja na obeh trgih se pomembno razlikujejty m@orajo podijetja prilagajati svoje
nastope in strategije.

Medorganizacijsko kupovanje je postopek @dlga, pri katerem organizacije zaznajo
potrebo po nabavi izdelkov in storitev ter ge® mozne izdelke in dobavitelje (Webster,
1972, str. 2).

Obseg prodaje na medorganizacijskem trgu je mnag¢ ©d trga kornih potroSnikov.
Koli¢insko je kupcev manj, kupujejo pa &e kolicine in vrednosti blaga. So g§e
proizvajalci in strokovno bolj izurjeni. Malokrate pojavljajo kot enkratni kupci. Zaradi
strokovne usposobljenosti so tudi zahtevnejSi ku@dlatajo se na podlagi ¢edejstev in
potrebujejo mnozico tehémih podatkov o ponujenih in konkur@mh izdelkih. Nemalokrat
prihaja do multipliciranja povpraSevanja, saj deloa potreba po blagu lahko zapolni
razlicne veje moznih prodajnih poti, ki pa vse izhajajoenega vira. PovpraSevanje je
velikokrat povezano z drugimi komplementarnimi ikde(Kotler, 1996, str. 206—-207).
Odnosi na tem trgu so dolga@rejsi, kupci in dobavitelji so med seboj mnogo Ipayezani.

Medorganizacijski trg razdelimo na industrijski,ttgg preprodajalcev, trg javnih nabav in trg
nepridobitnih organizacij. Na industrijskem trggujemo s storitvami in blagom za nadaljnjo
predelavo. Sluzijo nam za opravljanje svojih poslbvdejavnosti. Na trgu preprodajalcev
izmenjujemo blago zaradi prodaje drugim prodajalca@imindustriji. Blago praviloma ne
spreminja svojih lastnosti. Za trg javnih nabawnagvetkrat zn&ilni zapleteni zbirokratizirani
postopki nabav z javnimi razpisi in nabavecjile vrednosti. Na trgu nepridobitnih
organizacij sodelujejo organizacije, katerih delgeanima za cilj ekonomski ¢inek
poslovanja (Potinik, 2002, str. 122).

Nakupni postopek razvrstimo v osem faz: prepoznavaroblema, splosni opis potrebe, opis
zn&ilnosti izdelka, iskanje dobavitelja, zbiranje pdi, izbiranje dobavitelja, daldev
izvrSitve nargila in ocena izvrSitve (Robinson et al., 1976, $4).



1.2. Trzenjski splet na medorganizacijskem trgu

Trzenjski splet je zliv trzenjskih instrumentov, jn uporabljamo za doseganje trzenjskih
ciliev na trgu (Kotler, 1996, str. 98). Najileat se uporablja preko Stirih glavnih dejavnikov,
prikazanih po Mc Carthyu (4P): price — cena, produdzdelek, place — prodajne poti in
promotinon — trzno komuniciranje (Slika 1). Nemakokje ta razdelitev postala preozka in je
po Stevilnih avtorjih razSirnjena Se na dodatnitlese P kot razsSirjeni trzenjski splet: people —
ljudje, processes — postopki, power —¢mumlelezencev, provision of services — zagotovitev
storitev in izdelkov, public relations — odnosi avjostmi, physical evidence — zunanja
podoba, politics — politike (Slika 1).

Slika 1: Trzenjski splet in razsirjeni trzenjskiefp

IZDELEK PRODAJNE CENA TRZNO
POTI KOMUNICIRANJE

TRZENJSKI SPLET

/ \

LJUDJE POSTOPKI STORITVE ODNOSI ZUNANJA MOC POLITIKE
z PODOBA UDELE-
JAVNOSTMI ZENCEV

Vir: Makovec Brewi¢, 2003, str. 188.
1.2.1. Izdelek

Izdelek je prva sestavina trzenjskega spleta. Sgdstavlja pet nivojev. Jedro izdelka je
osnovna korist, ki se kupuje. Osnovni izdelek jestd@na razliica izdelka. Skupino
pricakovanih lastnosti ob nakupu izdelka vsebujégkwvani izdelek. Ob razSiritvi storitev in
koristi, ki so dodane ponudbi, dobimo razSirjendalek. Potencialni izdelek vsebuje
pricakovane moznosti, ki naj bi jih ponudil novi izdele

Razliénim skupinam izdelkov, ki sestavljajo izdel splet, je potrebno ocenjevati
dobickonostnost in stopnjo rasti (Kotler 1996, str. 458)a osnovi dolikonosnosti in
potencialne rasti se podjetje lahko a@loali bo doléen izdelek obdrzalo, razvijalo ali
opustilo. \Easih pa se morajo podjetja ot tudi z opustitvijo strogih r&&l. V trgovini z
gradbenim materialom ni mog® opustiti prodaje osnovnih gradbenih materialov @
cement in opeka, kljub temu da je njihova d&bnosnost zelo nizka, saj pawgeta prodajo
vseh ostalih materialov, kjer pa pogoji, ki jih d&djo bodisi monopoli ali prekomerna
konkurenca, niso tako ostri.



1.2.2. Cena izdelkov in storitev

Podjetije mora delovati odgovorno tj. na ekonomskibelih in poslovati z dolskom. Za
dosego tega cilja mora odgovorno oblikovati cengjibvizdelkov, ki jih izdeluje ali prodaja.
S ceno dosega cilje, ki si jih zastavi, obstojrakt. V kolikor je podjetje zadovoljno le z
obstojem ali zat®nim stanjem, tezi k stabilnosti trga, prodaje,izwadnje ter cen. Vendar
tako stanje nemalokrat pomeni samozadovoljstvig &okla razvoja.

Za veino podjetij je cilj razvoj. Néelo "kdor se ustavi, je izgubljen”, je moto razvoja
Podjetja stremijo k powanju prodaje, trznega deleza in posiadi dobtka. Povéanje ravni
cen brez powanja produktivnosti ali inovativnosti zaradi nastetiljiev pa lahko privabi
agresivno konkurenco ali spodbudi potroSnike k nagkikom.

Po Kotlerju naredi podijetje pri oblikovanju cenetSkorakov. Najprej dokd svoje trzenjske
cilie, potem dolo¢i funkcijo povpraSevanja, s katero ugotovi elastist povpraSevanja.
Oceniti mora velikost spremembe stroskov ob sprggadem se obsegu proizvodnje.
Raziskati mora cenovno situacijo pri konkurentildoictiti eno od metod dokanja cene. Po
dolocitvi cene uporabi v povezavi z ostalimi elementzetijskega spleta psiholosko
najuinkovitejSi n&in za njeno posredovanje akterjem na trgu (Kotl®&96, str. 521-522).
Na medorganizacijskih trgih se dééocena na podlagi odvisnosti od geografske oddagjen
popustov in cenovne diskriminacije (Patdk, 2002, str. 240).

Dolo¢anje enotne cene ne glede na geografsko oddaljemwspodlagi vkalkuliranih
povpre&nih prevoznih stroskov je lahko dvoreznidéri izdelkih, kjer ima stroSek prevoza
pomemben delez, bodo bolj oddaljeni kupci gahenakupe zaradi primerjalno nizjih cen v
primerjavi s konkurenco. To lahko zelo spremenilgtiro stroskov v kalkulaciji izdelka in
doseze neptakovan negativnidinek.

Naslednja od metod za pridobivanje in stimulirakjgpcev na medorganizacijskem trgu so
popusti. Odvisni so od vloge na trzni poti, kole, ranosti pld&ila in izrednih dogodkov.
Mnogi oblikovalci cenovne politike omejijo viSincopustov glede na funkcijo in vlogo na
trzni poti. Dol@eni so razredi popustov za veleprodajo in malogmda tem se izlajo
moznosti konfliktov na trznih poteh. Keéinski popusti se dol@jo z velikostjo odjema,
bodisi enkratnega ali v dalenem obdobju.

Odjemalci se trudijo dose daljSe pl&ilne roke v pogajanjih z dobavitelji. Za prtedna
placila so dogovorjeni plalni popusti ali cassasconti.

Podjetja doléajo izredne popuste ob sezonskih znizanjih ali parmenom zmanjSanja zalog,
ob npr. spremembi modnih trendov, teim@ nesodobnosti ipd. V kolikor podjetje dedmim
kategorijam kupcev priznava nizje cene z namenoidopitve konkuretinih prednosti,
govorimo o cenovni diskriminaciji (Patoik, 2002, str. 242).



Ker je cena tisti element, ki neposredno ¢dlo poslovno uspesni prodaji, jo lahk@sovno
zelo hitro prilagajamo, kar seveda velja tudi zakioente. Ob spremembah cene moramo biti
zelo pozorni na reakcijo konkurentov. Enako morgrawiti na agresivnost cenovne politike
neposrednih konkurentov in nanjo ustrezno odgatiarj

1.2.3. Trzne poti

Trzna pot je skupek medsebojno odvisnih organiz&cisodelujejo v procesu, kjer s svojo
dejavnostjo omogtjo razpolozljivost izdelka ali storitve za potr@srali uporabo. Vioga
trzne poti je, doléen proizvod prenesti od proizvajalca do &eega porabnika.

Brez trznih poti blago ne doseze kupc€e. blago ni dostavljeno, ni predmet menjave. Brez
menjave ni plaila, brez plgila ni dohodka, brez dohodka pa ne d@&hi Ce ni dobkka, ni
uspesnega poslovanja.

Na proizvajatevi strani je dinkovito usmerjanje, oblikovanje in razvoj odnosuedcleni na
trzni poti pogoj za ohranjanje in uveljavljanje kamertnih prednosti. Kupcem pamkovita
trzna pot zagotavlja zadovoljstvo v zvezi s krajéasom in vrsto nakupa ter cenami izdelkov
ali storitev.

1.2.3.1. Oblikovanje trznih poti

Oblikovanje trznih poti poteka v petih fazah. I4tirfe potrebno segmetacijo zaradi r&nih
zahtev kupcev po storitvenih elementih ponudbenetilnosti in omejitev okolja. V procesu
pozicioniranja se opredelijo optimalni tokovi paspmeznih segmentih in se déloptimalna
struktura vsake trzne poti. Pri izboru ciljnih sesgitov moramo uposStevati omejitve okolja,
managerske omejitve ter konkurenco. Tokove na wahi moramo nadzirati, kar Se posebej
velja za njihovo dinkovitost in strukturo. Ob odkrivanju vrzeli se mmo odl@ati o
preoblikovanju in opu&nju trzne poti ali 0 nadom&nju posameznitlenov.

Slika 2: Oblikovanje trznih poti

SEGMENTI- POZICIONI- CILJANJE OBLIKOVANJE PREOBLIKOV.
RANJE  [—P RANJE  [—P — NOVIH —»| OBSTOJEIH
TRZNIH POTI TRZNIH POTI

Vir: Dmitrovi¢, Trzne poti, 2004.

Vrzeli se pojavljajo tako na strani ponudbe kot p@$evanja. Nastajajo zaradi neusklajenosti
v razmerju med stroSki (tokovi nisoiokovito izvedeni) in vrednostjo. Vrzeli na strani
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ponudbe zapiramo z diferenciacijo ponudbe zadaglsegmente, ciljanjem drugih ustreznih
segmentov ali spremembo nivoja storitev za cilgreent. Ponudbene vrzeli poskuSamo
odpraviti s prerazdelitvijo tokov med obstg@ji ¢leni, z zmanjSanjem stroSkov distribucije
in nadome&njemclenov na trzni poti.

Praviloma proizvajalec ni usposobljen in organizitako, da bi celotno pot od proizvodnje
do porabnika opravil sam, zato potreb&lgne na trzni poti, ki prenasajo ustvarjeno vretinos
Ker ima proizvajalec nad udelezenci le omejen ngdgonjihovi izbiri potrebno posvetiti
posebno pozornost. Trzne poti so zelo razvejatasil se prepletajo in pova@o spore med
udelezenci. Spori nastajajo zaradi ré&zlh in nezdruzljivih ciljev, nenat&no razdeljenih
pristojnosti, slabe informiranosti in neprévo razdeljenih nagrad za udelezbo v trznem toku.
Vodja trzne poti mora s svojo o in sposobnostjo predvideti reSitve z namenom
nadomestitve neustreznitenov ali zgladitve sporov tako, da trzne poti giglubrez zastojev

in prekinitev.

1.2.3.2. M@ na trzni poti

Mo¢ je sposobnost prisiliti ali spodbuddien na trzni poti, da naredi nekaj, kar drégae bi
naredil. Po Frenchu in Raveniimo pet vrst moi.

Mo¢ prisile je kratkoréno winkovita z groznjo poslabSanja stanja za podrgjargartnerja,
vendar njena uporaba povZronezadovoljstvo in obrambne ukrepe ob uporabi¢imo
ogrozenega partnerja. V nasprotjun zja@risile lahko mé nagrade spodbudiene na trzni
poti k izboljSanju odnosov, vendar pacasom zaradi zelje prejemnika po novih in visjih
bonitetah dginek zgubi svoj pomen, kljub temu pa ponavadi da§Se rezultate kot ndo
prisile. Legitimna mo¢ ima svojo osnovo v zakonskih in pogodbenih obvstiho ter
panoznih ohiajih. Uporabljamo jo lahko tolikéasa, dokler je priznan legitimni vodja. Ko so
posredniki zadovoljni, ker lahko sodelujejo z ugied podjetjem, govorimo o referem
maoci. Znanje, ki ga proizvajalec poseduje in ga laplkotnerji v sodelovanju uporabljajo, mu
zagotavlja strokovno nio Znanje pa je potrebno prenaSati na partnerje¢ ket je
prenesenega znanja, manjSi pomen ima strokovréa Aaonjeno ohranjanje je treba razvijati
nova strokovna znanja. Uporaba posamezne vrst& alo medsebojnih kombinacij je
utemeljena do trenutka, ko je partner Se pripraviranjati in opravljati funkcije na trzni
poti. Zato je pomembno tidovanje trznih poti s cillem, da blago doseze kupo optimalni
poti. UspeSneje kot je tidovana trzna pot, nizji so stroski, hitreje in yoéasneje doseze
izdelek konega kupca ob zelenem nivoju stroskov. Direktneetrgoti od proizvajalca do
konénega potroSnika so v majhnem obsegu. lzvajajo stowvarniskih prodajalnah, s
tovarnisSkimi akviziterji ali preko elektronskih migsl.



1.2.3.3. Segmentiranje

Trg ni enoten. Segmentirati ga je nujno zaradieiotirznih poti. Nikoli ne moremo dase
enakega cilja po isti trzni poti zaradi r&nosti kupcev ali moznosti oblikovanja trznih poti.
Podjetje, ki se odl® poslovati na SirSem trgu, kmalu spozna, da neenumkrbovati vseh
kupcev na tem trgu. kupci so lahko oddaljeni, lahkge preve, lahko so prewerazprSeni
ali se preve razlikujejo po svojih zahtevah pri nakupu. Za @b je zato ugodneje, da
ugotovi, kateri so najprivtanejsi trzni segmenti, ki jih lahko uspesno zadav@ptler, 2002,
str. 264).

Postopek segmentiranja izvedemo tako, da na poslapre] doléenih osnov, kot so:
geografska osnova, iskane koristi in stopnja upgrdbl@imo skupine kupcev s podobnimi
potrebami ali zahtevami na trgu. Obstajajo tamlipogledi na osnove, po katerih lahko
razvr€amo segmente. Po Bonomi in Shapiru so najpomenmnaémografske
spremenijljivke, kjer se odlamo med panogami, velikostjo podjetij in geografskobmaiji,

ki naj jih oskrbujemo. Druga pomembna skupina perativne spremenljivke: tehnologija
uporabe in status uporabnika po velikosti uporaBsnova za dolbtev segmentov so
situacijski dejavniki, néin pristopa k nabavi in na koncu tudi osebne lastindjer lahko
odlo¢ajo podobnost med partnerjema, odnos do tveganpvestoba do dobavitelja (Kotler,
1996, str. 296).

Na medorganizacijskem trgu ©hjno segmente dalamo postopoma z zaporednim
procesom segmentiranja. Najprej izvedemo grobo sagmanje, tako da préumo, katere
odjemalce lahko oskrbujemo: npr. veletrgovce, madajne trgovine, velike industrijske
kupce ali male kafne porabnike. Znotraj teh skupin lahko daheo ozje segmente kupcev
po kriterijih, ali je zanje najbolj pomembna cersgritve ali kvaliteta. Ko so segmenti
doloceni, se lahko odtamo, kateri bodo postali ciljni in v katere bomomasili nase
delovanje, da z njimi uspesSno poslujemo. UpoStepatimoramo, da so podjetja, ki se
razhajajo na podlagi kriterijev segmentiranja, zlitaih segmentih medsebojno povezana.
Podjetja se povezujejo vertikalno, vodoravno atismerno. Pri vertikalnih trznih sistemih se
pod okriljem istega lastnika povezujejo proizvalnjrgovina na debelo in trgovina na
drobno (korporacijski sistem). Dirigirani sistem dvonajmanejSi ¢len v trzni verigi in
usmerja tokove, za dogovorni sistem pa velja, dadswsi med samostojnimi organizacijami
dogovorjeni pogodbeno #asovno.

Vodoravni sistemi slonijo na strateski povezaviliad vet sorodnih podjetij, ki s povezavo
pridobivata na m@ in s tem dosegata skupne cilje na trzni poti.

Kljub vertikalnim in vodoravnim povezavam pa se jetd povezujejo tudi wEsmerno.
(Potainik, 2002, str. 259).



1.2.3.4. Tokovi na trzni poti

Slika 3: Tokovi na trzni poti

FIZICNI FIZICNI FIZICNI
P | PRENOS PRENOS PRENOS
R EEEE—
O | LASTNINA LASTNINA LASTNINA
| EEEE—— KONCNI
z PROMOCIJA TRGOVINA | PROMOCIJA TRGOVINA | PROMOCIJA POTROSNIK
v [ P» | na —» | nA — WY
A | POGAJANJA DEBELO POGAJANJA DROBNO POGAJANJA INDUSTRIJ.
] | ————p 4> <4——F | KUPCI
A | FINANCIRANJE FINANCIRANJE FINANCIRANJE
L ——» <+—> <4+“—>
C | TVEGANJE TVEGANJE TVEGANJE
| | +—> <+—>
NAROCANJE NAROCANJE NAROCANJE
4+— 4+—
PLACILA PLACILA PLACILA

Vir: Couglan et al., 2001, str. 89.

Udelezenci na trzni poti so medsebojno povezanismimi osnovnimi tokovi: fizinim
prenosom, lastnino, promocijo, pogajanji, finangjea, tveganjem, natdom in platilom.
Vsak tok povzroa dol@ene stroske in za powit zahteva nagrado. Fiii prenos povzrea
stroSke nakladanja in transporta. Tok lastnine brejo stroski skladig&nja. V promaocijo se
vStevajo stroSki osebne prodaje, oglaSevanja, @inpgavnostmi in pospeSevanja prodaje.
Pogajanja zahtevajgasovno angaziranje. Financiranje povarstrosketasovnih odlogov in
obresti. Za zavarovanje se §gejo zavarovalnine in stroski garancij. N&aaje povzréa
stroSke nardl in njihove izvedbe. V toku plal se ukvarjamo z njihovim zbiranjem, izterjavo
in stroSki neplail. Vsi tokovi ne potekajo istosmerno, nekaterigd@jo v obe smeri med
kupcem in prodajalcem (npr. pogajanja, tveganje)gidle v eno smer (npr. plda, fizi¢ni
prenos, promocija, lastnina).

cnrun

pot poimenujemo Kelna trzna pot (Couglan et al., 2001, str. 97).

Glavni udelezenci na trzni poti so proizvajalegotrec na debelo, trgovec na drobno in
kon¢ni porabnik ali industrijski kupec. Dejanskitenov je v praksi lahko we predvsem med
trgovci, ki pa véinoma opravljajo podobne funkcije na trzni poti.

1.2.4. Trzno komuniciranje

Za uspesnost proizvajalca ni pomembno le, da izgelavrstni izdelek. Veliko tezo ima

njegova predstavitev javnosti, v kateri se nahajafistoj€i ali potencialni kupci. Za

ucinkovito izpeljavo trZzenjske strategije podjetja jaepogresljivo uspeSno trzno

komuniciranje. Z njim udeleZenci na trgu predstgeljizdelke, storitve, podjetja. To je
8



bistvena sestavina strateSkega pozicioniranja gadjmformira kupce in jih preptuje v
izbiro tatno dolaenih ponujenih artiklov ali storitev, po opravljenenakupu pa zadovoljne
stranke preobrazi v ponovne in zveste kupce akp2002, str. 301).

Funkcije trznega komuniciranja zaradi pomembnostinmremo prepudati nakljutjem in
nestrokovnjakom. Teh&émo odl¢en in potencialno zelo zanimiv izdelek se lahkoulagv
mnozici tudi slabsih konkurentote je ta element trzenjskega spleta strokovno zaypigesh.

Trznik mora razumeti, kako poteka komunikacijasgor@anje. Zastaviti si mora bistvena
vprasSanja: kdo, komu, kaj sp@a po kateri poti in s kakSnim¢mkom (Kotler, 1996, str.
597).

Dejavnosti, ki jih podjetje sproza v zvezi s trznkomuniciranjem, tvorijo promocijski ali
trznokomunikacijski splet.

OglaSevanje je neosebna, qalna predstavitev na elektronskem, pisanem, fiksraim
pominem mediju, neposredno trzenje omémalirekten stik z obstojen ali potencialnim
kupcem v pisni obliki, preko telefona ali elektr&is medijev. Odnosi z javnostmi so
nameren, natovan napor za ohranitev ali izboljSanje zelenegamevanja podjetja s strani
njenega notranjega in zunanjega okolja. Oglasevam®m dolgor@nejSi namen.
KratkoratnejSe cilje dosegamo s pospeSevanjem prodaje. Tukrepi v obliki nagrad ali
stimulacij, vplivajo na prodajno osebje, posrednikekonine potrosnike. Osebna prodaja
predstavlja osebni stik prodajalca s potencialriagci.

2. PREDSTAVITEV PODJETJA KURIVO GORICA d.d.
2.1. Osnovni podatki

Kurivo Gorica d.d. je najuga sprecializirana trgovina z gradbenim materialtandrobno na
Primorskem. Registrirana je za Siroko pagieotrgovine na drobno in debelo ter telmgga
blaga, njena osnovna dejavnost pa je usmerjenaradbeni material, orodje, utekajeni
naftni plin in tehnine pline. Z maloprodajnimi trgovinami pokriva pode severne in
srednje Primorske. Je podjetje z internacionalnotaiieto.

Osnovni podatki:

polno ime: Kurivo Gorica, trgovina d.d., Nova GarjcskrajSano ime: Kurivo Gorica, d.d.,
Nova Gorica; sedez druzbe: @a 1, 5000 Nova Gorica, Slovenija; znesek osnovnega
kapitala: 141.240.000,00 SIT; registrirano v sodnesgistru Okroznega sods v Novi
Gorici pod vloz. Stev. 1/00251/00.



2.2. Zgodovinski razvoj podjetja

Zacetek podjetja sega v leto 1959, ko je majhna slkumalavcev s pondp Zadruzne
poslovne skupnosti ustanovila trgovsko podjetje iWur Prva poslovalnica s sedezem
podjetja je bila odprta v Sempetru pri Novi GoriBiazmere so bile zelo skromne, edini
objekti so bili lesene barake. Nafyedelez v prodaji je skladno z imenom podjetja
predstavljala oskrba s kurjavo za lokalno prelsitva. V tistem c¢asu tezko govorimo o
konkurenci, vendar je bil kljub temu vzrok ustanweei kljubovanje Gozdarski poslovni
skupnosti, ki je administrativno nadzorovala pnsko trg z lesom. Med ustanovitelji sta
imela najvéjo vlogo Anton Silé — Nini in prvi direktor lvan MiSka. Kot je bilo kaat
obicajno, so k moznosti ustanovitve pripomogle dobeebme zveze ustanoviteljev z
vplivnimi strukturami na Primorskem.

V prvih letih po ustanovitvi se je podjetje raz&rse v Novo Gorico ter v Ajdo¢so. V
Novi Gorici je pridobilo izpraznjene prostore gradlega podijetja, to je bilo nekaj lesenih
barak, v Ajdov8ini pa je delovalo v prostorih zadruznega doma.abepst so s Siritvijo
dopolnjevali z dodatnimi gradbenimi materiali. Let860 so se povezali z INA Rijeka iz
Reke ter razSirili dejavnost Se z enim energentogospodinjskim plinom (propan-butan).
Potrebe po boljSi oskrbi so secaée skupaj z Zeljo po Siritvi podjetja. Leta 19&0 hila
ustanovljena poslovna enota v Postojni, v sod@lova solkanskimi proizvajalci apna pa leta
1971 tudi v Novem Vinodolskem na Hrvaskem. V temiemlaem obdobju je bil glavni cilj,
zagotoviti oskrbo prebivalstva z osnovnimi energen& notranjem podetgu pa dosegati
zastavljeni plan, predvsem pa zagotoviti dohodetaiposlenost lokalnega prebivalstva. S tem
je bila zagotovljena harmonija z notranjim in zujranokoljem. Pionirskic¢asi so bili
organizacijsko zelo tezavni. Dobave so bile pog®jermplanom, transportne poti pa so bile
zelo skromne. Podjetje je premoglo le en manjSotojak, od katerega je bilo v mnagon
odvisno poslovanje. Moznost dobave rezervnih devbila prepu&ena iznajdljivosti
posameznikov, &asih so si celo izposojali pnevmatike za zagotovitemotenega delovanja.

Kurivo je delovalo kot samostojno podijetje v nespeajenem obsegu do leta 1977, ko so se
na slovenskem polithem podrgju zaele teznje po zdruzevanju podjetij v rénmk oblike
organizacij zdruzenega dela. S tem je bila fregrozena samostojnost vodenja in
neodvisnost managerskega kadra. Popustitev patitij bila neizbezna. Kurivo je postalo
del trgovskega podjetja Primorje Gorica iz Semppti&orici kot TOZD Kurivo Gorica.

V obdobju do zdruzevanja tezko govorimo o pravowgi. Moznost dobave materialov je
bila omejena s skromno proizvodnjo gradbenih mali@ri uvoz je bil kljub neposredni
blizini meje nedostopen. Vloga trgovine se je zazale na distribucijo, blago je bilo
mnogokrat rezervirano za nekaj kamionskih dobavpreja V gradbeniStvu je cvetela siva
ekonomija, graditev hiS in stanovanj je bil osnoeilj gospodinjstev. PovpraSevanje se je
poveevalo zaradi poceni in lahko pridobljenih gradbekrigditov, ki so jih odobrila podjetja
iz svojih stanovanjskih skladov ali banke na podlagzave dinarjev ali deviz. Poseben
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pospeSevalec je bila inflacija, ki je omdgta investitorjem razvrednotenje obveznosti in
moznosti novega zadolzevanja.

Pove&anje povpraSevanja je spodbudilo ambicioznejSepims@bnejSe vodstvene kadre k
novim korakom. S prihodom novega vodstva leta 1987se poslovne strategije SOZD-a
Primorje Gorica in Kuriva z#le razhajati. Posledica je bila razdruzitev |€989lin preetek
poslovanja s statusom samostojne delovne orgajazKarivo Gorica p.o. Znalnost tega
obdobja je preusmeritev k trznemu obnaSanju, katkev spremembe brez konfliktnih
odpuganj, zmanjSanje zaposlenih z maksimalnih 75 delaneepolovico ob enakem Stevilu
poslovalnic in veji skupni realizaciji.

Sodelovanje z Ino in njeno poslovalnico na Kozmijes slabSalo. Ina ni priznavala Kuriva kot
svojega prodajalca plina na lokalnem trgu¢gla je prevzemati kupce ter trziti za svajua.
Kot odgovor na tako poslovno politiko je Kurivo detl993 zgradilo lastno polnilnico
utekainjenega naftnega plina (UNP) in izboljSalo svojlgiaj na trgu. Postalo je resen
konkurent dotedanjemu dobavitelju.

V obdobju slovenskega osvobajanja je imelo podf@jeedno poslovalnico na HrvasSkem, ki
je bila v obdobju razvoja turizma na Jadranu endilnih in najbolj donosnih enot. Mnoga
slovenska podjetja so izgubila poslovne enote nwsmi sredstvi vred, katerih vrednost je
izginila v namisljeni sukcesijski delitvi, le redkaed njimi so s spretno in sre politiko
uspela ohraniti vrednost svojega premozenja naodjumbivse Jugoslavije. Kurivo je
ustanovilo podjetje Mel d.o.o0. Novi Vinodolski, zaiilo lokalnim strukturam s 30 %
delezem bivSih zaposlenih v novem podjetju, samaguzalo lastnino nad zemg&m in
stavbami ter ohranilo poslovno sodelovanje z nejadaoslovno enoto. Mel d.o.o. ima
osnovna sredstva, ki so last Kuriva Gorica, v najem

V obdobju tranzicije je bilo po zgledu marsikatgeslovenskega podjetja ustanovljeno Se
podjetje TD Gorica d.o.o., ki se ukvarja predvsenrgovino na debelo ter uvozom blaga iz
Italije. Kurivo ima v njem 23 % delez.

Leta 2001 je Kurivo Gorica prevzelo SploSno gradb@odjetje Zidar Vipava, opustilo
gradbeno operativo tega podjetja ter oblikovalompeslovalnico Kuriva Gorica v Vipavi.

Po osamosvoijitvi leta 1991 je bil v Sloveniji sgtekoncept decentralizirane privatizacije in
razprsenega lastniStva. Kurivo Gorica si je prizadte za ohranitev nadzora zaposlenih nad
vodenjem podjetja in pripravilo klasii program s 60 % delezem notranjih lastnikov, iivs
zaposlenih ter njihovih druzinskiblanov in 40 % delezem zunanjih lastnikov. Poskuse
sovraznih prevzemov je vodstvo podjetja prépoez odkupom delezev v sklad lastnih delnic
in kasnejSim zmanjSanjem kapitala.
Danes deluje Kurivo Gorica kot delniSka druzbazpraenim lastniStvongutijo pa se teznje
po koncentraciji lastniStva in strateskicrta o povezovanju ali zdruzevanju za ohranitev
svojega polozaja v pogojih globalizacije.
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2.3. Organizacija in sestava

Podjetje sestavlja pet poslovalnic, ki se nahajajoPostojne do Solkan&asovno se je
njihova pomembnost v strukturi realizacije prometaazlike v ceni pomembno spreminjala.
Poslovalnica Postojna je izgubljala zaradi lokatneganjSevanja kupne @b zmanjSanju
Stevila vojske na tem obmjo, zmanjSanega pomena turizma in s tem invegiaifdi upada
obiskovalcev Postojnske jame ob vojnah na Balkawasprotno se je powveval pomen
poslovalnice v Ajdov@ni ob pove&evanju prodaje plina, na goriSkem olfjo sta ob
propadanju lesne industrije (Meblo) dvigovala kupna: razvoj igralniSva (HIT) in blizina
meje. Kupna mo prebivalstva je rasla, hkrati pa tudi povpraSeegnp investicijskem in
gradbenem materialu. V vsem obdobju je bila konkcaevzdrzna in je omogala normalen
razvoj in donosno poslovanje.

Tabelal: Zaposleni in fakturirana realizacija pslpvalnicah za leto 2003

poslovalnica Stev. zaposlenil | fakturirana realizacija | delez realizacije
po urah v tiso¢ SIT v %

Solkan 7,83 390.284 25,1
Sempeter 5,00 193.139 12,4
Ajdov&ina 9,90 557.406 35,9
Postojna 6,0( 199.030 12,8
Vipava 4,00 13.170 0,9
skupne sluzbe 12,36 200.360 12,9
skupaj 45,09 1.553.389 100,0

Vir: Poslovno poreilo Kuriva Gorica d.d. za leto 2003.

Poslovalnico vodi poslovodja z enim alicvpomaniki ter blagajnéarko. Ostali delavci so
skladi€ni manipulanti ter Soferji. Sedez druzbe s skuprs&nzbami je na Gni v Novi
Gorici. Podjetje vodi endanska uprava. Strokovno so skupne sluzbe razaelhansplosni,
komercialni in r&unovodski del. Pravna sluzba ni organizirana v mklgodjetja. Dela
pogodbeno opravlja najeta odvetniSka pisarna. Koiala je organizirana po poslovnih
programih in kupcih. Sistem nadzora de#mjev je zagotovljen s ftiianskim nadzornim
svetom in skupdno podjetja.

2.4. Prodajni program

Prodajni program je razw8n v 26 skupin materialov s podobnimi tefmmni
karakteristikami. Struktura je precej raznolika@prsSena, vendar kljub temu predstavlja pet
najpomembnejSih programov dve tretjini realizacijdetu 2003: plin propan-butan 26 %,
openi izdelki 14 %, cement 12 %, izolacija 9 %, oro@jéo.

Po posameznih poslovalnicah, ki so mnogokrat omjjame tako, da so nosilke déemega
programa za celotno podjetje, se struktura raaikogl znailne za podjetje. Tako npr. v
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poslovalnici Solkan prevladuje izolacija z 19 %odje s 15 %; v poslovalnici Sempeter, ki
naj bi bila nosilec lesnih izdelkov, opre izdelki s 17 %, cement s 14 % in zagan les z, & %
poslovalnici Ajdov§ina propan-butan s 60 %, @pe izdelki z 8 %; v poslovalnici Vipava
cement z 22,4 %, opeka s 17,5 %; v poslovalnictidpos cement z 18 %, Zelezo s 13 %; v
tranzitu pa prevladujejo opei izdelki s 37 % in cement z 22 % delezem. Kjestaja
poslovalnica kot nosilec dalenega programa pomeni, da se zaloga in nabavaizirgéana
enem mestu za celotno podjetje in se kasneje biagvaza po tekih potrebah za ostale
poslovalnice. Posebno veleprodajno skléelZaradi optimalizacije stroskov ni organizirano.

Utekatinjeni naftni plin (UNP) je bil v preteklih letihaghitreje rastdi program. Investicija iz
leta 1993 je pokazala velike moznosti razvoja pdadi na SirSe obnige poleg lokalnega
obstojéega trga. Podjetje je pelo odlEno izkorigati medsebojne povezave s trgovci
gradbenega materiala in jih pref@vati, da vklj@ujejo tudi UNP v svoj prodajni program. Ta
je nemalokrat pogojen z nasprotnimi nakupi gradbganenateriala po trzno zanimivih
pogojih. S tem je v veliki meri tudi izkliena nevarnost neglavanja slabih kupcev z
medsebojnimi ali veriznimi kompenzacijami. Kurivaof&a d.d. oskrbuje z UNP preko 150
prodajnih mest.

Pri osnovnih gradbenih materialih, kot sta cem@nbpeka, setuti monopolni polozaj
proizvajalnih organizacij, ki trgovini ne dopiaa normalnih zasluzkov v tranzitu, zato je
prodaja omejena predvsem na maloprodajo. Pojaeljoskurerini italijanski cement, ki
uspesno nadomés trzno manj zanimivega iz dotfgproizvodnje.

Velik napredek v delezu prodaje je bil zagotovigmuvajanju novih uvozenih programov iz
Italije: izolacije, gradbenih odrov, podpornikov sstemov za opazanje. Podja na katerih

ni prevelike konkurence na trgu, hitro pougjo obseg prodaje in bodo dohodkovno zelo
zanimiva tudi v prihodnosti.

2.5. Poslovni rezultati

Kurivo Gorica spada med velika podjetja po Zakongospodarskih druzbah po kriteriju
celotnega prihodka in sredstev ter obvezni sedtamsolidirane bilance. Skokovita rast je
bila zn&ilna v devetdesetih letih, kasneje pa se je umiuldi zaradi negotovih lastniskih
razmerij. Dosezen je bil optimum na lokalnem trguteresa in poguma za Siritev izven
poznanih lokalnih trgov pa je primanjkovalo. Novgma za strateSka vlaganja in Siritve
spodbujajo Stevilni prevzemi in zdruzevanja, kakaralije, da je obstoj v taki organiziranosti
in velikosti ogrozen.



Tabela 2: Verizni indeksi prihodkov od prodajeisti dobicek od leta 1990 do 2003

leto prihodki cisti
od prodaje dobicek
1990 100 100
1991/90 183 102
1992/91 199 251
1993/92 122 114
1994/93 103 115
1995/94 117 249
1996/95 123 183
1997/96 141 143
1998/97 119 118
1999/98 122 126
2000/99 107 130
2001/00 105 134
2002/01 101 80
2003/02 108 139

Vir: Poslovno poreilo Kuriva Gorica d.d. za leto 2003.

Kurivo Gorica d.d. je uspesSno podijetje. Posluje ambgno in v svoji dejavnosti dosega
nadpovpréne rezultate. Posluje z dékom in ga iz leta v leto povaje (tabela St. 2). V
zadnjih letih ni imelo vgih investicij za povéanje kapacitet, prodalo je tudi manjsi,
dolgoraino nezanimiv del zemlj&. Stalna sredstva so se zmanjSala kot poslediaajgamja
dolgoranih depozitov. Znizani so bili zaradi odkupa delez sta jih prodala Slovenska
odskodninska druzba in Kapitalska druzba. Zalogsespovéale namensko, saj so liamn
depoziti zaradi nizke obrestne mere manj zanimivhakupov pred dvigom cen posameznih
proizvodov ali ugodnih cassascontov ob likvidndsttezavah dobaviteljev. Popravlja se
stanje na podtgu kratkor@nih terjatev, izboljSala se je struktura kupcev paveala
angaziranost pri izterjavi dolznikov s tozbamiiatenzivnostjo iskanja veriznih kompenzacij.
Dolgoraine poslovne odibtve so povzréile nerazdelitev razpolozljivega déka in s tem
pove&anje rezerv z namenom odkupa za lastne deleze jz@@iso se kratkotoe poslovne
obveznosti zaradi prédsnih pl&il, stimuliranih z dodatnimi popusti. Pod&vanje prodaje je
stalnica od leta 1990. Je posledica agresivnostige donosnejSih programov, opasja
naporov nasilnega po¥anja pri nujnih, a po dodani vrednosti nezanimiytogramih
(cement, opeka) ter vpeljevanja novih, predvsentzerih programov, ki niso v veliki meri
izpostavljeni prekomerni konkurenci. Posledica takelela je tudi raven plaki je visoko
nad branznim povpdgem, in to kljub nizki izobrazbeni strukturi (tabe$t. 3), ki pa se bo v
naslednjih dveh letih zaradi dodatnega izobraZzevargno spremenila (dvignila).
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Tabela 3: 1zobrazbena struktura
stopnja Stevilo

izobrazbe zaposlenih

l. 4

Il. 6

[l 4

V. 14

V. 21

VI. 1

VII. 1

Vir: Poslovno porgilo Kuriva Gorica za leto 2003.

Podjetje mora izobraZene ljudi pritegniti, jim onooii profesionalni in osebni razvoj ter jih
priznati in nagraditi. Podjetja se morajo tiéiy kako ¢imbolj zadovolijiti ljudi. Odgovornost

e

V letu 2003 je bil doseZzen ugoden poslovni rezultatednega poslovanja v viSini 85 mio
dobitka, po odbitku davka na daek pacisti dobicek 71 mio tolarjev.

2.6. Cilj

Po desetletju dokaj mirnega poslovanja brezujotega pritiska ogrozageh konkurentov je
pred podjetiem nepredvidljivo obdobj€asu prevzemov, zdruzevanj, moznih vstopov tujih
trgovcev ob vstopu v EU je potrebno postaviti tsigo, ki mora zagotoviti obstoj in razvo.
Po analizi konkurefmih in primerjalnih prednosti na podja prodajnih programov se
morajo izkoristiti prednosti, ki jih ponujajo bliza meje z Italijo in neizkoré&ne moznosti
menjave s tujimi dobavitelji. Tretjina prodaje Kwai Gorica d.d. v Sloveniji je na tak ali
drug&en n&in povezana s kontraprometom z dobavitelji. V tujibstoje&i dobavitelji na tak
n&in dela niso Se navajeni, vendar ga sprejemajoobradanjem, saj zelijo zadrzati dobrega
kupca. Kontrapromet pa je kot veriga, ki se ne c¢lonvsak nadaljnjiclen, dobavitelj,
potencialno odpira moznost, da bo postal novi kupenudba materialov na zahodnem trgu
(Italija) je StevitnejSa in raznolika. Dosedanje poslovne povezawenianjSanje transportnih
stroSkov in stroskov ob prestopu meje omi@go vire za plasiranje novih materialov na
slovenski trg. Pri tem je pod pritiskom slovenskedustrija podobnih materialov. Vendar je
to problem odprtosti gospodarstva in &&ga lastne produktivnosti z evropsko konkurenco.
Ce Kurivo Gorica d.d. ne pfie s plasiranjem ponujenih tujin materialov, teelo kratkem
¢asu stori nekdo izmed slovenskih konkurentov. &irita podréju Primorske, pa tudi Sirse,
je poslovna nujnost. Skupne sluzbe so ob enakiil&tevzasedbi in sodobni tehnologiji
sposobne z enaka@inkovitostjo servisirati Se najmanj dve novi posioenoti. Povéala bi se
trzna m@, pogajalska mo proti dobaviteljem in zmanjSala zainteresiranastkurence po
vstopu na ze pokrita trzna podja.



3. OPREDELITEV MATERIALA

Pri izgradnji prostorov za bivanje in poslovnih gtamrov imajo poleg kvalificiranih
izvajalskih organizacij in projektantov pomembnmgd kvalitetni gradbeni materiali. V
grobem jih razdelimo v naslednje skupine: cememneiriva, opéni izdelki, betonski izdelki,
armature, pesek in agregati, les, kemikalije, lastg, stavbno pohistvo, kamen in marmor,
izolacija, kritine, keramika ter izdelki iz plagtih mas za gradbenistvo.

Vgradnja kakovostnih gradbenih materialov je parakkakovostno bivanje. Zgradbe je nujno
zagititi pred mrazom, vréino, vlago in hrupom. \tasu velikih klimatskih sprememb, ko so
poletja vse bolj topla in zime mrzle, je pri graamjskrb za kakovostno izolacijo eden od
pomembnih elementov z&te naSih delovnih in bivalnih prostorov. §a zasita pred
zunanjimi vplivi pa pomeni tudi prihranek pri ¥avanju z energijo, kar se pri uporabi
ustreznih materialov investitorju hitro obrestu@kladno z zavedanjem in potrebo po
vgrajevanju izolacijskin materialov se pojavlja vpestrejSa izbira izolacij, ki pa imajo
razlicen namen uporabe in zelo raznolike téhai karakteristike. Izolacijski materiali so
izdelani iz razkénih snovi: kamene volne, steklene volne, pluteisgioctna, celuloznih viaken
in Se bi lahko naStevali.

3.1. Predstavitev izdelka stiromat — gematherm

Izdelka stiromat in gematherm sta toplotnoizol&eijsizdelka iz ekspandiranega
ektstrudiranega polistirena, ne vsebujeta Skodlj®FC in HCFC, imata zaprte celice in sta
izdelana skladno z Evropsko normo UNI EN 13164 tens ozn&ena z znakom CE. Stiromat
se na slovenskem trgu uveljavlja le v debelini 2 gnostalih dimenzijah 3 cm do 10 cm pa
kot gematherm, zato bomo v nadaljevanju uporaliiahiv gematherm. lsevali ga bomo le
tam, kjer se karakteristike bistveno razlikujejgpmgojujejo namen uporabe.

3.1.1. Podjetje Sirap Gema

Proizvajalec gematherma je italijansko podjetj@pitGema International S.A. s sedezem v
Verolanuovi, Brescia. Je del korporacije Italcem@rbup.

S proizvodnjo izolacijskih izdelkov so peli v petdesetih letih prejSnjega stoletja. Ponudbo
so dopolnjevali z izdelki za embalazo zivil in m&é za embalazo v industriji. Skupina
Sirap Gema je svoje delovanje razSirila na Sirgaasfe in ima proizvodne zmogljivosti v
Italiji, Franciji in Belgiji. V Italiji so tovarnerazprSene na treh lokacijah: v Verolanuovi, San
Vitu al Tagliamento in Castilonu Fiorentiono. Zajups preko 600 delavcev v 6 obratih in
distribucijsko komercialnem sektorju s skladi spremljaj@&imi oddelki.

Osnovno vodilo podjetja je zadovoljstvo odjemalcpvilagodljivost v poslovanju, visoka
profesionalnost osebja na vseh nivojih, teznjeakngh izboljSavam, usmerjenost vodstva k
neprekinjenemu razvoju in raziskavam.
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Klju¢ uspeha v pogojih neizprosne konkurence je zadstvoljkupcev. Njihove povratne
informacije so vodilo za zadostitev njihovih Zelja pricakovanj. Prihodnost in razvoj sta
odvisna od trdnih odnosov s poslovnimi partnerpld@roino sodelovanje lahko temelji le na
odlicnosti storitev, kvaliteti izdelkov in pravilnem @dnotenju teh odnosov. Poslovanje
podjetja je internacionalno, zato je pri poslovagjuazlEénimi narodi posvéena posebna
pozornost visokim atnim normam, spostovanju obveznosti in izpolnjevatpgovorjenih
obljub. Stalno izpopolnjevanje in izobrazevanje jgezagotavljata, da lahko zaposleni
izvrSujejo svoje naloge na najboljSiama v okviru svojih zmoznosti in kompetenc. Okolje
kvalitetnih sodelavcev, stalnih izzivov, prilozniost lastnih potrjevanj ustvarja plodna tla za
kreativne prispevke vseh zaposlenih. Posebna pogbja posvéena skupinskemu delu. S
tem so postavljeni temelji za kontinuirano izbol@eje storitev in znizevanje stroSkov.
Podjetje ze izkazuje svojo izvrstnost, vendar seeda, da ga uspehi ne smejo uspavati.
Izvrstnost ne sme biti stanje, ampak vzpodbudatieda izpopolnjevanja in napredka.

Inovativnost procesov in izdelkov ter pd@ewanje kapacitet so bili vedno reprezentativni
faktorji v industriji, zato se v podjetju trudijozpodbujati inovativnhost in preprejejo
miselnost, ki bi zavrgla nove ideje le zaradi tegar so neoltajne, nepreizkusene ali
preprosto nove. Vodilo podjetja, ki ga poudarjar§zv direktor skupine De Marchi, zahteva
neprekinjeno inovativnost idej za nove izdelke wipvodni tehnologiji in v odnosih s
poslovnimi partnerji ter predstavlja osnovo strgeegazvoja skupine Sirap Gema.

Za potrebe R&R je podijetje zgradilo lasten labaipto obratu Verolanuova, kjer izkuseno
osebje eksperimentira na podib polistirena in drugih umetnih mas, preizkushalfSave
obstoje&ih izdelkov, vzdrzuje tehtiho podporo in odgovarja na tebine zahteve strank ter
preizkusa uporabo novih plinov za ekspanzijo v déklz mednarodnimi normativi o
Skodljivosti okolja. Poleg tega v laboratoriju skobza usklajenost izdelkov z zakonodajo in
standardi ter za certificiranje izdelkov. Pri R&Bdpetje sodeluje z univerzitetnimi instituti in
specializiranimi raziskovalnimi zavodi. Potrditexogh tezenj po odtnosti je bila izkazana s
prejemom certifikata ISO 9002/UNI EN 29002.

3.1.2. Proizvodni program

Proizvodni program sestavljajo nasledniji izdelki:

CUBOX — kocke iz stiroporja za gradbenistvo,

GEMADRAIN — ploge iz stiroporja s filcem, za drenazo,

GEMAFON - role ekspandiranega polistirena za akunstizolacijo podov,
GEMASTIR — plos$e iz stiroporja,

GEMATHERM - ploge iz ekstrudiranega polistirena,

STIROBIT — ploge ali role, kombinacija toplotne izolacije in hagirolacije,
STIRODACH - sistem termoizolacije streh,

STIROLITE — kroglice stiroporja za gradbenistvo,

STIROMAT - plose iz ekstrudiranega polistirena,
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STIROPIUMA — plose iz stiroporja za gradbenistvo,
STIROPLAT - ploge iz stiroporja, stiskane na osnovi toplotne korsgee
TERMOTUILE — profilirane plo&e iz stiroporja, prilagojene obliki streSne kritine

3.1.3. Tehnine karakteristike gematherma X

Po zaslugi sodobne tehnologije ima gematherm kargkike najvisjih vrednosti in zaupanja,
visoko termoizolativnost, visoko tlao trdnost, visoko odpornost proti gorenju — Eurozd
E in nizko vodovpojnost.

Tabela 4: Tehkne karakteristike za gematherm X

P50

tehniéni podatki | enota | standard | X3 X4 X2 XW

povrSina - - gladka gladka gladka brgznarebréena
povrhnjice

toplotna prevodnost 0,032* 0,034* 0,033* 0,032*

pri 10 °C stal. W/mK EN 12667 0,034** 0,036* 0,035% 0,034**

vrednost 90/90

po 25 letih staranja

tlaéna napetost pri kPa EN 826 CS(10)250 CS(10)400 CS(10)250  CS(10)

max 10% deformaciji

dopustna trajna cC CC (2/1,5/50)| - -

napetost po 50 letih kPa EN 1606 (2/1,5/50) | 125

pri max 2 % 106

deformaciji

vpojnost vode po 28} Vol. % | EN 12087 WL(T)0,7 | WL(T)0,7 WL(T)1,5 WL(T)0,7

dnevni potopitvi

ploXe

vpojnost vode Vol. % | EN 12088 WD(V)5 WD(V)5 WD(V)5 WD(V)5

(razprsitev)

difuzijska upornost | - EN 12086 200 200 150 200

vodni pari

odpornost na Vol. % | EN 12091 FT2 FT2 - FT2

zmrzovanje

gorljivost Evroraz| EN 13501-1 | E E E E

(tezko gorljiv) -red

Vir: Prodajni katalog Sirap Gema, 2004.

Uporabljamo ga za toplotno izolacijo ravnih, obmie streh, tlakov, podstreSij, streh z
obi¢ajnim naklonom, pri adaptacijah, za izolacijo tdplb mostov in izolacijo sten.
Izdelujejo ga v Sirini 60 cm in dolzinah ptoéd 125 cm do 300 cm. Naj@hijnejSa dimenzija
plo& je 60 x 125 cm in je skladna z dimenzijo ostalimkurergnih ponudnikov. Od debeline
ploXe je odvisna izoliranost objekta. RteSso izdelane v debelinah stiromat 2 cm in
gematherm 3 cm, 4 cm, 5 cm, 6 cm, 8 cm in 10 cnse§avljanjem in kombiniranjem
razlicnih debelin lahko sestavimo tudi skupno izolacigj& debeline. Robni profili pl@Sso
prilagojeni razknim uporabam: lahko so izvedeni z ravno odrezarotmom (profil I),
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stopntastim L robom (s preklopom na vseh Stirih stranelt) profilom (utor ali izboklina v

obliki ¢rke D na robovih).

Tabela 5: Dimenzije gematherma X

dimenzije X3 X4 X2 XW
dolzina mm 1250%6)
2500 £10) 1250 ¢5) 1250 ¢5) 3000 {10) 1250 ¢5)
2800 £10)
&irina mm 60070) 600 {3) 600 {3) 600 {3)
debelina mm 30 — 4072) 30-4012) 30-40{2) 50+ 1007@) | 50 +8013)
50 + 100 {3) 50 + 100 {3)
profil plo&e I-L-D L I I-L

Vir: Prodajni katalog Sirap Gema, 2004.

Gematherm je izdelan v S&tirih osnovnih r&ekh. Gematherm X3 je najbolj splosno
uporaben. Uporablja se za izolacijo streh, stettakov v stanovanjskih objektih in povsod
tam, kjer ne prihaja do ekstremnih obremenitev. @&eerm X4 je sposoben prenasatijee
obremenitve in se uporablja za izoliranje voznilvrdm, za za&to hidroizolacij ob zasutju
temeljev ali vkopanih prostorov. Gematherm X2 intadgo povrSino brez povrhnijice in je
uporaben za manj zahtevne posege brez velike edmstosti viagi. Gematherm XW s
hrapavo povrSino je primeren za izolacijo fasadtn, ki se zaklgujejo s stenskimi nanosi.

Poleg osnovnih pl@Ssta na osnovi gematherma za posebno uporabo jwaSeoktirobit in
stirodach.

Stirobit je toplotnoizolacijski sistem v rolah izkstrudiranega polistirena s spojenimi
bitumenskimi trakovi. Je istasna toplotna in hidroizolacija. Spodnja stran fgagojena
podlagi. 1zveden je z ravnimi pkgmi za obiajne tlake, profiliran pa je lahko za izolacijo
streh v obliki valovitke ali trapeza, zato je zelporaben za izolacijo obstgja streh, ki so
prekrite s salonitnimi pl@&ami.

Stirodach so montaZzne toplotnoizolacijske p#o3z ekstrudiranega polistirena, prekrite s
plastjo aluminija in poliestrskega filma, povezasepocinkanimi profili za pritrditev
streSnikov ter vzdrZzevanje pretoka zraka zaraderptevanja celotne strehe. Stirodach je
izdelan v plo&ah dolZzine 3 m in debeline 5 cm, 6 cm in 8 cm. jeeSirina plog prilagojena
razlicnim kritinam, je njihova Sirina od 30 co 36 cm emaaku vsakih 5 mm.

3.2. Razpolozljivost drugih izolacijskih materialov

Slovensko trZi& je odprto za vse vrste tovrstnih materialov, sfska gradbena operativa pa
je hitro dojemljiva za vse novosti, saj v tem \aelbje priloZnosti pouevanja trznega deleza.
Poleg uveljavljenih dontéh proizvajalcev slovenska trgovina ponuja tudioko paleto

izolacij tujin proizvajalcev. Velikost slovenskedega omejuje izdelavo vseh vrst, ki se

pojavljajo na svetovnem trgu in so zahtevne zakadltine sredstev, ki so razpoloZljiva za
1¢



raziskave vplivov globalizacije in nedostopnosti dekaterih naravnih materialov, ki ne
dovoljujejo visokih transportnih stroskov.

Ekstrudirani polistiren se je v slovenskem grad&emi prtel mnozéneje uporabljati v
devetdesetih letih dvajsetega stoletja, ko so astrike zahteve po kvalitetnejSi gradniji, boljSi
izrabi ustvarjene energije, zmanjSevanju toplotizgjub in okoljevarstveni ozavé&Enosti.
Pricela se je izgradnja stanovanjskih in poslovnih kioje z izolacijskimi materiali viSjega
ranga in tudi cenovnega razreda.

Najbolj uveljavljena ponudnika ekstrudiranega gokma na naSem trgu sta Norik d.o.o. iz
Ljubljane in Ravago d.o.0. iz Laskega. Norik pragi§a proizvod stirodur korporacije BASF,
ki je uporaben za izoliranje ravnih in poSevnihebirkletnih sten, tal, toplotnih mostov,
coklov in sten, in sicer vse do izolacij z visdkaino trdnostjo do 0,70 N/mhza izolalcijo
tlakov v avionskih hangarjih, pod zeleznisko pradjacesto.

Ravagova ponudba zajema proizvode Dow Chemical @agngprvovrstnega proizvajalca
toplotnoizolacijskin materialov, ki imajo poimenaja po namenu uporabe (roofmate,
floormate, perimate, wallmate, agomate, stirofoanehnitne karakteristike proizvodov obeh
ponudnikov se ne razlikujejo bistveno. NajopaznégSaocitev po barvi: stirodur je zelene,
proizvodi Ravaga pa so modre barve. Oba ponudikidpag sta imela na slovenskem trgu v
letu 2003 preko 60 % trzni delez. Ostali so se ptetnem vklj@evanju osredotdli
predvsem na lokalne trge, ki so jim bili najbolgpani in najmanj tvegani.

Na Gorenjskem je del trga osvojil jackodur ponudritetex — Tatjana Kepic s. p. (lila-violet
barve), na Primorskem grski fibran Elkorja d.o.p.Sempetra pri Gorici (temno modre
barve), na Dolenjskem se je pojavil ursafoam pietteiderer Novoterma iz Novega mesta, ki
je pricel winkovito izrabljati ze utéene trzne poti za prodajo uveljavljenih izolacij iz
steklenih vlaken. Na podoben dra dodaja kot komplementarni izdelek svojim izojawi
Fragmat lzolirka iz Sodrazice XPS z imenom glasaofoVsi omenjeni konkurenti so se
potegovali bodisi za ohranitev ali p@amje svojega trznega deleza pred vstopom
gematherma na slovenski trg. Bistveno so vplivalistrategijo vstopa in oblikovanja trznih
poti.

Poznavanje virov konkurénih pritiskov podjetju odkriva njegove prednosti sfabosti,
omog@&a mu pozicioniranje v panogi ter strateSke sprenserkb mu lahko dajejo boljSe
ucinke. Poznavanje trendov v panogi je pomembno Kaidazpoznavanja priloznosti in
nevarnosti (Porter, 1980, str. 3—4).

Druga skupina proizvodov za toplotno izolacijo dger so ekspandirani polistireni (EPS), ki
imajo dolgoletno tradicijo in jih bolje poznamo padenom stiropor. Njihove lastnosti se
razlikujejo od lastnosti XPS-ov predvsem pa@tiietrdnosti, izolativnosti in vpojnosti vliage. V
Sloveniji je v& proizvajalcev stiroporja: Tim Lasko, Fragmat |zkdi iz Sodrazice in Novolit
iz Nove vasi na Blokah. Ob veliki konkurenci, ki povzraila tudi prevzem ljubljanske

20



Izolirke s strani Tima Lasko, se pojavljajo vdokiozenega stiropora iz Hrvaske, Italije in
Madzarske, s tem pa povZejo zaostrovanje polozaja in cenovno vojno na tiger je
stiropor ena izmed nadomestnih termoizolacij za XRi8ko pomembno vpliva na obnasSanje
udelezencev na trgu.

Kljub vse ve&jemu zavedanju o pomembnosti &S pred izgubami energije je odlmi
faktor pri gradnji objektov cena kvadratnega metgaajene povrSine, zato je verjetnost za
uporabo izolacije nizjega cenovnega razreda veliedja. Ponudnikom ekstrudiranega
polistirena je zato najuporabnejSi argument ¢ekobvesanje in izobrazevanje potencialnih
kupcev. V ta namen je podjetje Ravago s pgm@AG-a iz Ljubljane izdelalo primerjavo
lastnosti izdelka termodur, proizvajalca Tim Laskd., in roofmate SL, proizvajalca Dow
Hungary Chemicals Ltd. Zaradi podobnosti v barzgledu in velikosti ploS so ju kupci
engili tudi po lastnostih in projektirani roofmate r@degali pri izvedbah izolacij s
termodurjem. Analize so izkazale veliko razliko avtazevanju in posle¢no pri pové€anju
toplotne prevodnosti termodurja za 67 %, roofmagale 3 % (Modro, 2002, str. 3-6).
Primerjava osve& uporabnike o zavajajonavidezni enakosti izdelkov.

Ostale izolacije tvorijo tretjo skupino termoizaiadki zapolnjuje slovenski trg tovrstnih
materialov. Mednje spadajo izdelki iz kamene volrema d.d. iz Skofje Loke — tervol,
Pfleiderer — Novotermove izolacije iz steklene wlr novoterm in gradbena folija iz
penjenega polietilena Plame iz Podgrada — therersil

V zelo majhnih kokiinah in s poskusi preboja manjSih uvoznikov ter vatosnih
posameznikov se ¢bésno pojavljajo Se nekatere druge izolacije, katpolmen pa je v tem
trenutku majhen in zanemarljiv.

Kljub raznovrstnosti ponudnikov je Kurivo Goricadd.trgovec z najvgo primerjalno
prednostjo: edini lahko zaradi svoje diverzificiegprodaje kupcem ponudi priloznost prodaje
svojih izdelkov kot kontrapromet. Ta oblika je zealtega kupca zanimiva, saj mu posiedi
zaradi dosezene razlike v ceni pri prodaji lastnegdelka zmanjSuje nabavno ceno
ekstrudiranega polistirena.

4. TRZNE POTI KURIVA GORICA d.d. ZA XPS
4.1. Uvod

Na slovenskem gradbenem trgu kot porabniki izad&dy materialov nastopajo gradbena
podjetja, gradbeniki — samostojni podjetniki inindualni kupci. Kurivu Gorica d.d. je cilj,
dosei porabnike na razine n&ine v odvisnosti od njihove oddaljenosti, velikoséikupov,
njihove sposobnosti rednega ¢@aanja in moznosti nasprotnih nakupov. Na podlagi
osnovnih kriterijev so se izoblikovale tri glavn&rte poti. V analizi obstojgh trznih poti
razkrivamo njene posamezn&élene, odkrivamo, kakSno je sodelovanje med njimi,
predpostavljamo moznost sporov itdfo n&in njihovega reSevanja. Za vsako od trznih
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poti je z razkritiem udelezbe posameznegena v trznem toku narejena analiza njene
ucinkovitosti. Cilj je, preveriti, ali je trzna potodolj ucinkovita in prinasa zadovoljiv doiek
vodji trzne poti, moznosti sprememb in pdarja &inkovitosti ter zmanjSanja stroSkov na
trzni poti. Analiza je povzeta po metodologiji ip@lan et al., Marketing Channels, 2001.

Za ugotavljanje &inkovitosti posamezne trzne poti moramo zagot@atilatke o stroskih, ki
jih razdelimo po osmih osnovnih tokovih. Podatkidmsegljivi v analizah stroSkov podjetja
Kurivo Gorica d.d. ob uvajanju novega proizvodamgéherma. Vendar pa vsi podatki niso
dosegljivi pri drugih¢lenih na trzni poti, zato je bilo potrebno uporahidi drugo, pomozno
pot: konzultacijo z vodilnimi, dobro informiranirkbomercialisti podjetij, ki sodelujejo v vseh
fazah od proizvodnje do prodaje kmemu kupcu. Tako so bili posredovani podatki snstra
Sirap Geme, njihovega glavnega izvoznega direkt@gspoda Padoveseja, komercialistov
Kuriva Gorica d.d. in nabavnikov ter vodij prodal oddelkov véjih kupcev. Ker so
nekateri podatki poslovna skrivnost posameznih gtgdsem se za k@ne vrednosti moral
odlcciti tudi na podlagi opisnih, Ste¥iho ne popolnoma ovrednotenih podatkov.

Tabela st. 6: Utezi za tokove

UTEZI ZA TOKOVE
MOZNA KONCNA

STROSKI KORIST UTEZ
|FIZICNI PRENOS 29 VISOKA 39
|LASTNINA 8 SREDNJA 9
|PROMOCIJA 15 VISOKA 20
|POGAJANJA 10 SREDNJA 8
[FINANCIRANJE 10 SREDNJA 12
TVEGANJE 10 NIZKA 5
|NAROCILO 8 NIZKA 3
[PLACILO 10 NIZKA 4
SKUPAJ 100 N/A 100

Vir: Interna obdelava podatkov Kuriva Gorica d.d.

Na podlagi navedenih podatkov najjiedelez stroskov odpade fiziemu prenosuCeprav
toplotne izolacije ne spadajo med tiste materige, katerih je v strukturi cene delez
transporta 25 do 30 %, pa na trznih poteh prihaavetkratnega pretovarjanja blaga.
StroSkom, ki nastajajo pri prevozu do Kuriva Gorttd., se dodajajo Se stroski prevoza do
veletrgovcev, maloprodaj in kénega kupca. Pri vsakemu od pretovarjanj se pojaapatni
stroski nakladanja. Z ¢¥@gm Stevilom udelezencev na trzni poti se payejo tudi stroski
fizicnega prenosa, v kolikor ne gre pri tem le za itaazposle brez fiznih prevzemov
blaga. Gematherm je blago, ki po trditvah proizieaga in izkuSnjah Kuriva Gorica d.d.
prenese transportne razdalje do 500 km. Pgjilveazdaljah se stroski fiznega prenosa
pove&iajo do take mere, da je cenovna konkunast blaga ze vprasljiva. V takih primerih se
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pricno ze analize o smotrnosti vlaganja v nove proireodmogljivosti na oddaljenejSih
lokacijah.

S tokom lastnine so povezani stroski skléeiga. Gematherm za sklagghje ni zahteven
material. V krajih, kjer ni obilnih sneznih padayse skladi& lahko na prostem. Skladise
kapacitete morajo biti dobro izkoégne, saj so gradbeni materialici@ma voluminozno
blago manjsih vrednosti. Zaradi enostavnega skiadja ali dostave industrijskim kupcem
direktno na gradbé skladigenje ne predstavlja velikih stroSkov na trzni [§8tP6).

Promocija je bila eden odiidnih faktorjev ob uvajanju gematherma na slovenskisie,
svojo pomembnost pa ohranja Se vedno tudi zaradicgnKuriva Gorica d.d. po povanju
trznega deleza. NajpomembnejSo vlogo in napredstev namenjata proizvajalec Sirap Gema
in Kurivo Gorica d.d. Promocija se izvaja prekok#lenskin medijev, tiskanih oglasov,
katalogov, spletnih strani, izdelave vzorcev proipvajalcu, razdeljevanju le-teh preko
Kuriva Gorica d.d. in organizacije promocijskih gk€romocija vkljituje Se stroSke osebne
prodaje pri vseltlenih na trzni poti, pomembne pa so tudi referenadovoljnih kupcev.
Vzdrzevanje takega sistema promocije zahteva pomerstioske tega trznega toka (15 %).

Pomembnost stroskov pogajanj se zmanjSuje in tjldova viSina upada. Angaziranost ob
vstopanju na trg je bila velika predvsem pri praiacu in uvozniku. Po doéttvi osnovnih
razmerij na trzni poti se napori pri pogajanjih payejo ob zeljah po pridobivanju novih
kupcev in izrivanju konkurentov, pri pogodbeno dwlgno vezanih partnerjih pa so stroski
pogajanj ustaljeni (10 %).

Kljub znizanju obrestnih mer v zadnjih letih sooski financiranja primerljivi tako s stroski
pogajanj kot tveganja (10 %). Gradbena podjetjananjSi izvajalci so velikokrat odvisni od
investitorjev, ki zaradi svoje ndo lahko zadrzujejo plala za daljSe obdobje. StroSki
odlozenih plail bremenijo prodajalce vse do proizvajalca. Ronyejo jih Se stroski garancij,
zavarovanj in morebitnih zamudnih obresti.

StroSke tveganja povzta pl&ilna nedisciplina, moznost reklamacij, nepré&snih dobav,
poslovanje z novimi kupci, vstop na nove trge, smmbe zakonodaje, pravilnikov o
gradbenistvu in okoljevarstvenih zahtev. Nangje mora biti téno tako glede katin kot tudi
dimenzij, oblike profilov,casa in kraja dostave blaga. Poleg uvedbe sistemd@aounmnih
narcil je pomembno usklajevanje razdrobljenih r@re vecja skupna namdla in njihovo
razporeditev za posamezne kupce. Vendar kljub testtoski nimajo posebne teze (8 %).

Pltilo kljub svoji navidezni enostavnosti izpeljavevgooca dokajsSnje stroske (10 %), saj je
na vseh nivojih trzne poti potrebno voditi nataa evidence, poskrbeti za zbiranje in
izterjavo. StroSke nemalokrat p@wugejo sodni stroski izterjav, odvetnikov in sodnih
izterjevalcev, katerih dinkovitost pa je nemalokrat vprasljiva. Najbolj proske terjatev
povetujejo nepldila in neizterljive terjatve zaradi prisilnih ponmgav in stéajev.
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Ob dolaitvi stroskov, ki nastajajo v tokovih na trzni popa moramo dobljene podatke
korigirati Se z oceno pomembnosti zaradi njihovengokoristi. NajpomembnejSa tokova sta
pri tem fiziéni prenos in promocija, pri katerih imajo \$eni na trzni poti veliko moznost, da
nanje vplivajo preko boljSe organiziranosti, zmajgsstroske in tako pogejo winkovitost.
Zaradi tega sta oba tokova korigirana s ponderjamjani korgni vrednosti 39 in 20 %.
Nasprotno je ocenjeni vpliv na mozno korist prigaeju, naréilu in placilu manjSi ob
ustaljenosti poslovanja in poznavanju kupcev, médi znizujejo njihovo kaino vrednost.

Po koreni razdelitvi stroSkov po posameznih tokovih jerpbho oceniti Se delez udelezbe
posameznegélena na trzni poti po posameznih tokovih. Ti soraalicnih trznih poteh
razlieni, zato so prikazani &&no v Tabelah 7, 8 in'9.

Kon¢ni cilj je dolctitev skupnega deleza posamezné&gaa na trzni poti. Izkauunamo ga kot
vsoto produktov med delezem stroSkov posamezndgaitoudelezbalena v tem toku. S
celotnim postopkom pridobimo podatke o razdelittioSkov posameznih tokov med
udelezence trzne poti ter o pomembnosti posamezt@gain udelezenca. Analiza nam
pomaga razloziti posamezno trzno pot in poiskaguarente za lazje spreminjanje in
izboljSanje obstojgh trznih poti (Coughlan et al., 2001, str. 96).

4.2 Prva trzna pot

4.2.1. Predstavitev

Na tej trzni poti s@&leni: proizvajalec, slovenski grosist in induskij&upec.

Slika 4: Prva trzna pot

KURIVO
SIRAP GEMA N GORICA N INDUSTRIJSKI
VELEPRODAJA KUPEC

Vir: Interno gradivo Kuriva Gorica d.d.

1Tabele so v tem diplomskem delu: Tabela 7 na 6trTabela 8 na str. 29 in Tabela 9 na str. 32.
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Industrijski kupec naa gematherm za znani objekt preko slovenskega ¢eg@woznika).
Narata mu t@no dolaieno koltino, debelino izolacije (2—-10cm), obliko profila,(Lali D) in
obliko izvedbe (fasada ali tlak) terctom dola@en naslov za dostavo. Kurivo Gorica odda
prejeto nardilo proizvajalcu in pdaka na potrditev naéda, ki je promptna. Oldajno je
blago v skladi&u proizvajalca na zalogi in je po vstopu Slovenij&U kljub oddaljenosti
proizvajalca v Italiji (okrog 300 km od slovenskeejg) moznost dobave naslednji dan.
Kurivo Gorica d.d. nar® prevoz pri prevozniku, ki je zanesljiv izvajale¢sako dispozicijo
prevoza potrdi prevoznik po telefaksu z navedbardatizvedbe in registrsko Stevilko vozila.
Velike izboljSave so bile storjene po vstopu v B4} se je dobavni rok skrajsal s povjre
petih na dva dneva. Ker je gematherm lahka izadciga 35kg/ri) in tehta tovor na viglcu

ob polnem volumnu (od 75 do 80%manj kot tri tone, je idealen material za znigan;
prevoznih stroSkov v kombinaciji s tezkimi materigkot so ostali gradbeni material,
predvsem izdelki iz zeleza, ki se proizvajajo v laiidBrescie in niso voluminozni. Tako so
stroski prevoza na enoto lahko razpolovijo, obspgaudi moznost dostave manjSih kol
zaradi navedenih prednosti.

Industrijski kupec pléuje dobavljeni gematherm v rokih, doemih ob naréilu ali letni
pogodbi, po ceniku, ki je sestavljen na osnovi peddajnih cen. Kotnim kupcem se na
koncu te trzne poti priznava dékn popust glede na velikost njihovega pogodbenega
odvzema. S tako dateno ceno Kurivo Gorica d.d. pokriva stroSke delgaapodjetja,
stroske transporta, tveganja@lan dolocen dobtek.

Kurivo Gorica d.d. plauje Sirap Gemi v kratkem pidnem roku, s tem koristi ugodnosti
cassasconta, hkrati pa se izogne valutnim tvegarieso bila vsaj v preteklosti velika.

Kurivo Gorica d.d. je pri oblikovanju cenika neosiva od Sirap Geme in ga prilagaja
gibanjem konkuretnih podjetij, kot so Norik d.o.0. Ljubljana in Ray@ d.o.0. V tem
segmentu se nahaja nekagje gradbenih podjetij: Kraski Zidar d.o.o0. SezaRamorje d.d.
Ajdov<ina, Gradbenik Tolmin d.o.0., SGP Gorica d.o.o. &l&vorica in Marc, gradbeno
podjetje d.o.o0. Ajdov&na.



4.2.2. Winkovitost in tokovi prve trzne poti

Tabela 7: Prikazdinkovitosti prve trzne poti

UDELEZBA
§ POSAMEZNEGACLENA
UTEZI ZA TOKOVE V TRZNEM TOKU
MOZNA KURIVO| KURIVO |[KONCNI
STROSK| KORIST | KONCNA UTEZ |VELEPR|/MALOPR.| KUPEC|SKUPAJ

FIZICNI PRENOS 29 VISOKA 39 30 45 25 100
LASTNINA 8 SREDNJA 9 60 10 30 100
PROMOCIJA 15 VISOKA 20 60 34 6 100
POGAJANJA 10 | SREDNJA 8 30 60 10 100
FINANCIRANJE 10 | SREDNJA 12 30 60 20 100
TVEGANJE 10 NIZKA 5 20 60 20 100
NAROCILO 8 NIZKA 3 25 60 15 100
PLACILO 10 NIZKA 4 30 60 10 100
SKUPAJ 100 N/A 100 N/A N/A N/A N/A
NORMATIVNI
DELEZ DOBICKA | N/A N/A N/A 38 44 18 100

Vir: Interna obdelava podatkov Kuriva Gorica d.d.

Prva trzna pot se Zae pri proizvajalcu Sirap Gema, nadaljuje se pi€kava Gorica d.d. in
konca pri kortnem kupcu , to so ¥@ gradbena podjetja.

FIZICNI PRENOS: Najv&ji delez pripada Kurivu Gorica d.d., ki poskrbi dastavo (45 %),
zatem proizvajalcu, ki ga bremenijo stroski sklaeiga, manjsi delez pa ima kom kupec, ki
poskrbi za skladi&nje, ¥asih pa tudi za dostavo, zato so tudi njegovi kiredem primeru
najnizje ocenjeni.

LASTNINA: Stroski zalog najbolj bremenijo Sirap Gemsaj mora imeti visoke zaloge
razlicnega asortimenta (60 %). Kurivo Gorica d.d. seapdrini poti stroSkom zalog skoraj
izogne, saj jih koristi le v izjemnih primerih (28), ta del se prevali na kupca do operativne
porabe zalog ( 30 %) .

PROMOCIJA: Najvisji delez stroskov za promocijo adp na proizvajalca, ki ob ostalih
izdelkih lastne proizvodnje poskrbi tudi za prepmamost gematherma s financiranjem
oglasSevanja, katalogov, reklamnih broSur in vzor@Y %). Kurivo Gorica d.d. proizvajalca
podpira s prevodi promocijskih akcij, vk§@vanjem v lastno oglaSevanje in svetovanjem (34
%). Kuptev delez pomaga z referencami in informiranjem stiverjev.

POGAJANJA: Kurivo Gorica d.d. (60 %) se mora kljdEelno dogovorjenim cenam s Sirap
Gemo (30 %) pogajati tako s proizvajalcem kot d&om kupcem. Ker so na tej trzni poti
kon¢ni kupci ve&ja gradbena podijetja (10 %) in je konkurenca osteaje potrebno za vsak
posel za posamezni §jeobjekt temeljito pogajati z obenmédenoma na trzni poti.
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FINANCIRANJE: Porazdelitev je enaka kot pri pogdijansaj je financiranje posledica
pogajanj. Kurivo Gorica d.d. (60 %) ima najje obremenitve, saj na eni strani izk¢as
moznost prethsnega pléla dobavitelja (30 %), hkrati pa zaradi narave ¢exp (gradbenih
podjetij) nosi breme odloga daljSegadila StroSki financiranja pri kupcu (10 %) so lahko
garancija za zavarovanje pilaali morebitne obresti.

v

nepla&il ali zavlatevanja (60 %), ostala tveganja nepravilne ali nem@sne dostave in
poznih naréil pa se enakomerno razdelijo med vse&kene trzne poti. Kupec (40 %) tvega
tudi pogodbene kazni ob nepra&asni dostavi in posle¢ho izvedbi del zaradi kvalitete
blaga, proizvajalec (20 %) pa tvega tezave ob zakapodatkov na natdla, ¢e zanemarimo
tveganje zaradi kmov plila (cassasconto).

NAROCILO: Za nargila na slovenskem trgu se bori predvsem Kurivo God.d. (60 %),
kupec se trudi za natito (15 %), vendar ne le za gematherm, ampak kiatdira@zolacijo v
tem rangu. Proizvajalec izvede né&lo, poskrbi za ténost izvedbe (25 %) in se trudi za
njeno azurnost.

PLACILO: Za plaila praktiéno skrbi pretezno Kurivo Gorica d.d., zato mu todpada 60 %
delez. Poskrbeti mora za zavarovanje terjatevjekaemalokrat problem&to. Kupec (10 %)
izvede pldilo, véasih pa tudi poskrbi za verigo, da se terjateveaprerizno ali medsebojno
kompenzacijo. Sirap Gema (30 %) skrbi za stimufativatin placevanja, nosi pa stroske
cassasconta. Cassasconto je zanimiv in viSji od denarja za kratko¢oe kredite.

Rezultati raziskave v Tabeli 7 nam prikazujejo natinme deleze dobka ¢lenov na prvi trzni
poti. Posamezni tokovi so ponderirani na podladpjektivhe ocene in ocen s strani Kuriva
Gorica d.d. o mozni koristnosti tokov in viSiniatkov. Na podlagi kamih utezi in delezev
posameznililenov na trzni poti so izeanani normativni delezi dotka.

Na prvi trzni poti je najvgi delez dobtka pripadel Kurivu Gorica d.d. (44 %). To je
posledica vlaganj v razvoj tréd v zadnjih dveh letih, promocijo, angaziranj oliopsi
novega izdelka, ki Se ni bil prisoten na naSem,tmyevzem logistike ter tveganj z novimi
kupci in novim izdelkom. Pomen pogajanj je velilgj sma dejansko naj¢@ tezo pri
oblikovanju cen in pogojev.

Sirap Gema ima nekoliko manjsi (38 %), vendar #nweezelo velik delez, kar je posledica
vlaganj v razvoj in promocijo izdelka. Na tej trzpoti pa tudi lastnina prehaja zelo hitro od

proizvajalca do kotnega kupca.

Najnizji delez normativnega dathkia pripada kupcu (18 %), ki ima relativno pomembBaej
vlogo le pri nar¢anju in skladi&enju.
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Na tej trzni poti je v najugodnejSem polozaju KeoriGorica d.d., kar pa je gakovano.
Zaradi poznavanja trga, pogajalskedm@revzemanja tveganja in financiranja Kurivu Gari
d.d. ta trzna pot tudi realno prinasa ngjeeaxcinkovitost in dobéek.

4.3. Druga trzna pot
4.3.1. Predstavitev

V tem segmentu so koni kupci individualni investitorji ali manjSi izvajci. Kot kupci se
pojavljajo tudi stranke iz primera 4.2, vendar & rmanjSe objekte, popravila ali v primeru
njihovih napak pri nar&anju (premajhna kalina). Obravnavani so pod enakimi pogoji kot
individualni investitoriji.

Slika 5: Druga trzna pot

KURIVO KURIVO
SIRAP N GORICA N GORICA N KONCNI
GEMA VELEPRODAJA MALOPRODAJA KUPEC

Vir: Interna gradiva Kuriva Gorica d.d.

Kon¢ni kupec nard blago v poslovalnici. Poslovodja preveri zalogoskiadi€u in ob
zadovoljivi zalogi kupec dobi gematherm takoj. Mnperu, da zahtevanega artikla ni na
zalogi, sporda potrebe, tj. sprosti naiito v komercialo — veleprodajo, ki poskrbi za nélo

pri proizvajalcu in ga izvede. Praviloma je nalmizvrSeno v dveh dneh (blago dobavljeno,
enako kot pri primeru 4.2). Kupec blago sam preveanposlovalnici ali pa prevoz ndio
Kurivu Gorica, ki ga izvede s svojimi vozili. V teamen ima vsaka poslovalnica svoje manjse
tovorno vozilo od 3 do 6 ton nosilnosti z avtodvaya, prirejeno za prevoz gradbenih
materialov.

Kurivo Gorica d.d. poleg izvrSitev nalita v tem segmentu posreduje kupcem Stevilne
informacije glede uporabnosti, ©iaov izvedbe in reSevanja problemov.

Poslovalnice so obremenjene z zalogami in strod&iale, veleprodaja pa s stroski transporta
do poslovalnic. Koéni kupci — individualni investitorji — pkaujejo takoj ob izstavitvi rcunov

na blagajni, ostali — manjSi izvajalci po — dogavab nardilu ali po pogodbi, vendar imajo
pri tem vrednostne limite. Ob prekditwi omejitev so dobave zaustavljene do poravnave
obveznosti ali dostave garancije.
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V tem segmentu deluje med manjSimi izvajalci okv®@§ druzb z omejeno odgovornostjo in
samostojnih podjetnikov, medtem ko o individualnitvestitorjih Steviéno podatki niso
dosegljivi.

4.3.2. inkovitost druge trzne poti

Tabela 8: Prikazdinkovitosti druge trzne poti

UDELEZBA
POSAMEZNEGACLENA
UTEZI ZA TOKOVE V TRZNEM TOKU
MOZNA |KONCNA| SIRAP |[KURIVO| KURIVO [KONCNI

STROSK| KORIST | UTEZ | GEMA |VELEPR|/MALOPR.| KUPEC| SKUPAJ
FIZICNI PRENOS 29 VISOKA 39 25 40 25 10 100
LASTNINA 8 SREDNJA 9 30 30 30 10 100
PROMOCIJA 15 VISOKA 20 35 35 20 10 100
POGAJANJA 10 | SREDNJA 8 20 50 25 5 100
FINANCIRANJE 10 | SREDNJA 12 30 45 20 5 100
TVEGANJE 10 NIZKA 5 20 50 20 10 100
NAROCILO 8 NIZKA 3 20 50 20 10 100
PLACILO 10 NIZKA 4 30 30 30 10 100
SKUPAJ 100 N/A 100 N/A N/A N/A N/A N/A
NORMATIVNI
DELEZ DOBICKA | N/A N/A N/A 27 40 24 9 100

Vir: Interna obdelava podatkov Kuriva Gorica d.d.

Druga trZzna pot se Zae pri proizvajalcu, nadaljuje preko Kuriva Gorital. veleprodaja in
maloprodajnega trgovca do korega kupca.

FIZICNI PRENOS: Proizvajalca bremenijo stroki skladifa (25 %), Kurivo Gorica d.d.
poskrbi za dostavo in sklad&nje v centralnem skladid (40 %), maloprodaja skladi$lago

in poskrbi za kotno dostavo, zato tudi njej dodelimo 25 % stroSk¢oncni kupec si deli
stroSke odvoza delno z maloprodajnim trgovcem iprimeru manjSega gradbinca tudi
skladigi izdelke.

LASTNINA: Stroski zalog so dokaj enakomerno pordpte med prve tri udelezence (po 30
%). Ob prevzemu blaga se lastnina prenese nad@vina trzni poti. V primeru takojsSnje
uporabe kotnega kupca ne bremenijo zaloge.

PROMOCIJA: Proizvajalec skrbi za propagandni materdastna spletna stran, broSure,
letaki, prospekti, vzorci (35 %). Pomemben delea ikurivo Gorica d.d. veleprodaja, ki
poskrbi za slovenske prevode, vkijije gematherm v svoje oglaSevanje, svetuje in viapjad
ter nosi strosSke osebne prodaje (35 %), Kurivo €zod.d. maloprodaja podpira promocijo z
razstavljenimi panoji, odstopa prostor v prodajatieli promocijski material in sodeluje v
akcijah (20 %). Predvsem s prenosom referenc img3ng10 %) viogo kotni kupec.
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POGAJANJA: Kljub dolgitvi osnovnih cen proizvajalca za slovenski trg (2€) ostaja
prostor za variacije pogojev skozi pogajanja, kajomnajve€jo tezo na strani Kuriva Gorica
d.d. veleprodaja. Ta se mora za cenovne in drugejp@ogajati tako s proizvajalcem kot z
maloprodajo (25 %) in skozi pogajanja iskati tudive trzne niSe in kupce. Pogajanja
potekajo tudi v zvezi z dobavnim rokom, kar pa 8sgbno velja pri natanju vejih koli¢in

in izdelkov neobiajnih dimenzij ali profilov, o katerih se pogajdoncni kupci (5 %).

FINANCIRANJE: Delez financiranja ostaja za proizalap nespremenjen glede na prvi
primer (30 %). Kurivu Gorica d.d. veleprodaja séedenekoliko zmanjSa (45 %), saj se del
stroskov financiranja prenese na maloprodajo (20Kgposkrbi za odlog ptala koncnemu
kupcu. Slednjega bremenijo stroski garancij za@alloobresti (5 %).

TVEGANJA: Najveji delez odpade na Kurivo Gorica d.d. veleprodafo ¢), saj je glede na
disperzijo kupcev in Stevilo razdrobljenih néitp zadovoljitev kupcev pa tudi poravnave
obveznosti tveganje najyje. ManjSe je tveganje proizvajalca, saj ima odnlese enim
kupcem na tem trgu, nosi pa strosSke tveganja damelcije (20 %). Stopnjo tveganja glede
kvalitete storitev in plélne nediscipline (20 %) nosi tudi maloprodaja. Konkupec tvega
glede rokov dobave, kvalitete storitev ter matar{@do %).

NAROCILO: Najveckrat gre na tej trzni poti za nasita obicajnih artiklov, zato je tudi delez
proizvajalca (20 %), maloprodaje (20 %) in Enaga kupca (10 %) manjSi kot pa delez
Kuriva Gorica veleprodaje (50 %), ki vodi usklajeakcijo zbiranja nardl, jih zdruzuje,
poskrbi za prenos zbranih k&ih do proizvajalca in poskrbi za njihovo izvrSite8. tem
Kurivo Gorica d.d. prevzema nagje odgovornost pri nat@anju.

PLACILO: Na tej trzni poti so zaradi utenosti stroski pkil med prvimi tremi éleni
enakomerno ocenjeni (30 %). Sirap Gema se je zeakrcs stimulativnim pregsnim
placilom, Kurivo Gorica d.d. pa z enako metodo ali steanom rabatov na vseh ravneh.
Kurivo Gorica d.d. maloprodaja se pred &omi kupci, ki ne plaujejo redno, zavaruje z
zaasno prepovedjo dobav do papla zapadlih obveznosti.

V Tabeli 8 so prikazani rezultati za drugo trznd, po kateri je vkljdena Se maloprodaja
Kuriva Gorica d.d.. Po pfakovanju je dake najveji normativni delez dolika pripadel
Kurivu Gorica d.d. veleprodaja (40 %). Poleg aktisth, Ze navedenih v 4.2 na po¢jo
razSiritve in iskanja novih trgov, se je ob vkifyi lastnih maloprodajnih trgovin povalo
angaziranje na podtu dostave, zbiranja razprSenih nakozaradi velikega Stevila kupcev
pa tudi tveganja na podfjo platil in realizacije nardil ter financiranja. Proizvajalcu (27 %)
se razen razdrobljenosti zbirnih n&f@bveznosti niso povale, pomembno vlogo pa ima pri
promociji in razvoju izdelkov. Kaini maloprodajni kupec ima relativno majhno viogd/9.
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4.4. Tretja trzna pot
4.4.1. Predstavitev

Slika 6: Tretja trzna pot

TRGOVINA TRGOVINA
SIRAP N KURIVO N NA N NA N KONCNI
GEMA GORICA DEBELO DROBNO KUPEC

~_ 7

Vir: Interna gradiva Kuriva Gorica d.d.

Konéni kupec v tem segmentu ne deluje direktno s Kuniv@orica d.d., kot je bilo to v
prejSnjin dveh primerih, zato je za Kurivo Goricd.chaslednjtlen na trzni poti veleprodajni
ali maloprodajni trgovec.

Konéni kupec v tem primeru nata enako kot v primeru, predstavljenem v poglavjs. 4.
Maloprodajni trgovec reagira podobno, kot reagirgjgoslovalnici Kuriva Gorica d.d.,
preverijo zalogo in spot@jo morebitno pomanjkanje zalog do predhodn#igaa na trzni
poti, ki je ali veletrgovec ali pa direktno Kuriv®orica d.d.. Ker Kurivo Gorica d.d. trenutno
sodeluje le z dvema veletrgovcema, se mora natdoilo podrdgjih, ki jih veletrgovina ne
pokriva, posluzevati nekakSnega preskoka in dedijektno z maloprodajnim trgovcem. V
tem primeru Kurivo Gorica d.d. prevzame del strashko bi pripadli veleprodajnemu trgovcu
in je skladno s tem tudi nagrajen. Ne glede nalprdno opisano raziost Kurivo Gorica
d.d. realizira nardlo.

Vendar obstaja razlika med primerom, predstavljenepoglavju 4.3., in tem segmentom.
Maloprodajne trgovine so razprSene po vsej Slovamayaiene koléine gematherma pa zelo
razlicne, zato so logistni problemi nekoliko v&i. Kurivo Gorica d.d. jih reSuje z najetimi
prevozniki in tudi z lastnimi prevozi z vozili paslalnic. Pri prevozu izkor&& moznost
satasnega prevoza lahkega gematherma s tezjimi gradberateriali in s tem znizuje viSino
transportnih stroSskov do veleprodajnega ali maldgpoega trgovca. Izkoda tudi
geografsko blizino najblizje poslovalnice do posanega trgovca in ga od tam servisira.
Kurivo Gorica d.d. skrbi za svetovanje veleprodajprodajalcem maloprodajnih trgovin, ki
nasvete prenasajo kimmm kupcem. Maloprodajni trgovci v veliki ¥imi dostavljajo blago
konénim kupcem. Kurivo Gorica d.d. oblikuje veleprodajrceno neodvisno, priznava
trgovcem rabat v pogodbeni viSini, maloprodajniotrg pa prosto oblikujejo svojo
maloprodajno ceno. Kurivo Gorica d.d. je obremeojen stroski prevoza do svojega
skladi€a, stroski skladi¥enja, razvoza do maloprodajnih trgovcev, svetovanie stroski
vseh oblik trznega komuniciranja. Veleprodajni irgo je obremenjen s stroski zalog, delno
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promocije in razvoza do maloprodajnih trgovin, ki pskrbuje. Maloprodajni trgovec je
obremenjen s stroski lastnih zalog, lastnega sesjavin razvoza blaga.

Sistem pléevanja maloprodajnih trgovcev je odvisen od velikos stopnje tveganja. Tudi
maloprodajni trgovci imajo vrednostni idasovni okvir, ki ga morajo spoStovati. V
nasprotnem primeru so dobave ustavljene. Kljub tpaye reSevanje olajSano zaradéjire
moznosti veriznih kompenzacij in nasprotnih dobawgth materialov  (medsebojnih
kompenzacij). Maloprodajni trgovci, ki delujejo em segmentu, so: VTS d.o.o0. Koper,
Hermatrade d.o.o. Koper, Grimcomerce d.o.0. Ko@enter d.o.o. Koper, llirija d.d. Ilirska
Bistrica, SBS d.o.0. Lavrica, SAM d.o.0. DomzalaxM.o.0. Ljubljana, Siedra d.0.0. Ren
(kot maloprodajne trgovine) ter Slovenijales trgwvid.o.o0. Ljubljana in Astra Nova d.0.0.
Maribor (kot grosista).

4.4.2. Einkovitost tretje trzne poti

Tabela 9: Prikaz dinkovitosti tretje trzne poti

UDELEZBA
POSAMEZNEGACLENA
UTEZI ZA TOKOVE V TRZNEM TOKU
MOZNA | KONCNA |SIRAPKURIVO|GROSIST|MALOPROD| KONCNI

STROSKI| KORIST | UTEZ? IGEMAIGORICATRGOVEG TRGOVEC | KUPEC | SKUPAJ
FIZICNI PRENOS 29 VISOKA 39 20 35 25 15 5 100
LASTNINA 8 SREDNJA 9 25 25 25 20 5 100
PROMOCIJA 15 VISOKA 20 35 35 15 10 5 104
POGAJANJA 10 SREDNJA 8 15 40 20 20 5 100
FINANCIRANJE 10 SREDNJA 12 20 40 20 17 3 100
TVEGANJE 10 NIZKA 5 15 40 20 20 5 100
NAROCILO 8 NIZKA 3 20 40 20 10 10 100
PLACILO 10 NIZKA 4 20 25 25 25 5 100
SKUPAJ 100 N/A 100 N/A|  N/A N/A N/A N/A N/A
NORMATIVNI
DELEZ DOBICKA N/A N/A N/A 22 35 22 16 5 100

Vir: Interna obdelava podatkov Kuriva Gorica d.d.
V tej trzni poti kot dodatni (petijlen vstopa Se veleprodajni trgovec.

FIZICNI PRENOS: Stro3ki skladignja se porazdelijo $e méeitrtim ¢lenom na trzni poti in
se relativno zmanjSajo proizvajalcu (20 %), najbmj Kurivu Gorica d.d., ki si stroSke
skladi€enja zmanjSuje tudi tako, da d¢j@ narc@ila dostavlja direktno iz proizvodnje brez
vmesnega skladignja do veleprodajnega trgovca (25 %). Ta skrld@alj veliko zalogo na
trgu, ki ga pokriva, s tem pa tudi zmanjSuje delamaloge, ki ga ima maloprodajni trgovec
(15 %). ZmanjSa lahko svoje zaloge, saj latigga blago tudi iz skladiSveletrgovca.

LASTNINA: Porazdelitve so podobne kot pri prejsnphimerih, le da so delezi z vstopom
dodatnegd&lena na trzno pot relativno manjsi.
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PROMOCIJA: Se vedno imata najyiedeleZ proizvajalec in Kurivo Gorica d.d. (35 %a)Ze
v prejsnjih primerih obrazlozenih razlogov. Veletvgc vkljwtuje stiromat v promocijo lastne
palete proizvodov, poskrbi za osebno prodajo (1:&opodrdju, ki ga s svojim delovanjem
pokriva.

POGAJANJA: Razsirijo se Se na nallen, vendar pa ima Kurivo Gorica d.d. (40 %) Se
vedno z najpomembnejSi delez. Veletrgovec (20 %pagaja tudi zaradi wgh koli¢in
odvzema za dodatne prodajne pogoje ¢kadiki rabati, ekskluzivnost na svojem pogtn
ugodnejsi plailni pogoji) in si morebitne bonitete razdeli v @ganjih z maloprodajnimi
trgovci (20 %).

FINANCIRANJE: Stopnja se od kénega kupca (3%), preko maloprodajnega trgovca (17 %
in grosista (20 %) poveje do Kuriva Gorica d.d. (40 %), saj je od stopfif@anciranja
odvisno tudi zanimanje za paanje odvzema gematherma v odvisnosti od konkunién
artiklov.

TVEGANJE: Kurivo Gorica d.d. (40 %) poleg rizika natilnem podr@ju prevzema
odgovornost za pravilnost dokumentacije (izjava ldadnosti) po predpisih EU na
slovenskem teritoriju, in to ne glede na morebiapake in netno etiketiranje izdelkov.
Veletrgovec in maloprodaja prevzematacépteo tveganje (20 %). Kadar blago ni ustrezno,
ima stroske tudi kami kupec (5 %).

NAROCILO: Sirap Gema sprejme naito od Kuriva Gorica d.d. in ga odpremi (20 %).
Kurivo Gorica d.d. nosi odgovornost v obe smeri %30 Narcila kumulativho zbira,
podobno tudi veletrgovec (20 %), vendar Wwaino manjSi meri, medtem ko so stroski
maloprodajnega trgovca (10 %) le ob prenosu dilarcod kortnega kupca (10 %) do
veletrgovca. Kowini kupec fizéno izbere blago in ga natio

PLACILO: Med stro3ki plail ni ob¢utnih nesorazmerij. Najmanjsi deleZ je pri knem
kupcu, ki pl&uje bodisi z gotovino ali v kratkem roku, stroSkaddl pa so ob priblizno enakih
kriterijin placevanja za naslednje tdlene enaki (25 %). Vsi prejmejo @l& in jih
posredujejo naslednjilenom, kar pa ne velja za Sirap Gemo, ki samo pr&jpl&ila ob
zmanjSanem tveganju.

Pri vrednotenju udelezbe posameznélgaa v trznem toku so uposStevane tudi posebnosti v
primerih, ko zaradi nedodelanosti trzne poti pritedirektne poti od Kuriva Gorica d.d. do
maloprodajnega trgovca (veleprodaja se pré&ykdkurivo Gorica d.d. prevzame tudi
obveznosti veletrgovca, ki je s tem ustrezno nagrajdelezba maloprodajnega trgovca pa se
ne spremeni.

V tretjo trzno pot se poleg proizvajalca, uvoznikeloprodajnega trgovca in kéimega kupca

vkljucuje Se veleprodajni trgovec (22 %), ki s svojimad@injem prevzame del obveznosti.

Njegov najpomembnejSi¢inek je na podrgu poznavanja lokalnega trga, promocije na njem
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in prevzemanja tveganja ter zagotovitvecplaKurivo Gorica d.d. ima Se vedno nagye
delez (35 %), saj bdi nad dogajanjem na trgu, madfogajanja na njem, usklajuje promocijo,
pogajanja ter ima pomembno viogo pri financiranjpel stroskov je prenesen na
maloprodajnega trgovca (16 %). Ta je pomembnej§p@yajanjih, financiranju, tveganju in
placilu, najmanjSi delez pa odpade na &oega kupca (5 %). Na tej trzni poti so normativni
delezi dobtka bolj enakomerno porazdeljeni med udelezence.

4.5. Primerjava trznih poti

Opis in analiza obstojéh trznih poti nam prikazuje stanje in viogo udeeéev pri prodaji
gematherma. Za Kurivo Gorica d.d. je najugodnejdayal trzna pot, ko njegov normativni
delez dobika znaSa kar 64 %, saj je v vlogi veleprodajalcargovine na drobno njegova
udelezba v vseh tokovih nagja. Ob povéanju Stevila udelezencev na tretji trzni poti se
delez Kuriva Gorica d.d. zmanjSuje. Cilj Kuriva @ar d.d. pa ni, ohranjati le tisto trzno pot,
ki je zanj najugodnejSa, saj zeli doseazlicne segmente, ne le direktno Karh kupcev.
Poveanje prodaje z izkoré&anjem prednosti, ki jih ponujajo vse tri trzne p@i pomemben
faktor za povéanje trznega deleza v konkut@em boju s tekmeci, ki so zaradi uveljavljenih
blagovnih znamk in daljSe prisotnosti na slovenskeyu v z&etni prednosti.

Tabela 10: Primerjava normativnih delezev dkhiudelezencev trznih poti

TRZNE SIRAP KURIVO GROSIST. | MALOPROD. | KONCNI | SKUPAJ
POTI GEMA GORICA d.d. | TRGOVEC | TRGOVEC KUPEC

PRVA

TRZNA POT 38 44 / / 1/8 100
DRUGA

TRZNA POT 27 64 / / 9 100
TRETJA

TRZNA POT 22 35 22 16 5 100

Vir: Interna obdelava Kuriva Gorica d.d.
4.6. Predlogi za izboljSavo
4.6.1. Lastna spletna stran

Oblikovanje lastne spletne strani je nujnost. $rasblikovanja so v razumnih okvirih.
Dosedanje usmerjanje na spletno stran Sirap Gemealadi jezikovnih in jezikovno
strokovnih ovir velikokrat natinkovito. ZmanjSalo bi stroSke za promocijo in hkpovetalo
u¢inkovitost promocijskega delovanja, saj bi se kupedtko informiral o vseh tehémih
detajlih in prodajnih informacijah neposredno. Ddhitudi napotke o prodajnih mestih, kjer
je gematherm moge kupiti. Oblikovanje spletnih strani bi odprlo tudoznost pridobivanja
novih kupcev. Potrebne informacije bi bile dostogodi informacijskim posrednikom in
skupnostim kupcev (Oliva, 2001, str. 44—-46).
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4.6.2. Elektronsko natanje

Elektronsko naréanje bi zmanjSalo stroSke nailpvendar je tezko k&, kateri vrsti kupcev bi
bilo namenjeno. Ker bi bila mozZnost preskakovatggmov na trznih poteh, obstaja moznost
nastajanja sporov metkeni, vendar obstajajo zavarovanja z odobrenimiiges

Podjetji Forrester in Gartner, ki raziskujeta spéetrgovanje, ocenjujujeta, da bo letos v
svetovnem elektronskem trgovanju sodelovalo preXonplijona podijetij. Stroski nak@nja
se bodo znizali na petino (Kotler, 2004, str. 42).

V Sloveniji je deleZz e-trgovine ocenjen le na pabb 0,4 % kowtne porabe, deluje pa
priblizno 300 spletnih trgovin. DeleZ nakupov se jdveh letih podvojil, v letu 2004 pa se je
izrazito povealo Stevilo uporabnikov, pri katerih internet v@aivna nakup (Petfj 2005, str.
12, 13).

Oblika elektronskega natanja bi bila pripordljiva za obstojée kupce, saj so ofajni
postopki nardanja (osebno v trgovinah, po telefonu) zamudnianzpatajo stroske, ki se jim
je mogae izogniti. Z zniZzanjem stroSkov n&emja in pl&il pa bi se povéala konkuretinost
v obliki znizanja cen ali kakovostnejSe storitve.

4.6.3. Dislocirana skladia

Zaradi prednosti, ki jo imata na ljubljanskem paginoNorik in na celjskem Ravago zaradi
svoje blizine, bi bilo potrebno najeti ali kupitkladiZe predvsem na treh potencialnih
lokacijah: Ljubljana, Celje in Novo mesto. Sklagifaj bi bilo kapacitete vsaj 500 nkar bi
zadostovalo za pokritje minimalnih zalog na tenutr§ovealo bi &inkovitost na tretji trzni
poti, saj bi obutno zmanjsalo transportne stroSke zaradi dobasévenkratnih koltin (70

— 80 nf). Iznicena bi bila tudi prednost konkurentov. Ker tudiriéha zahtevnost takega
skladi€a ni velika, bi se investicija kmalu povrnila.

4.6.4. VKljitev novih veletrgovcev

Povezava le z dvema veletrgovcema v tem trenutkeadega. Doséi je potrebno, da npr.
Merkur in Topdom kot veletrgovca uvrstita gematerravoj prodajni program. S tem bi se
zapolnila podrgja, ki niso pokrita z dosedanjim delovanjem obsiibjerznih poti. Obstaja
nevarnost, da bi se trzne poti podvajale oziroméidse izgubili nekateri dosedaniji direktni
kupci, zato je potrebno sestaviti tako strated{obhi uravnavala sistem rabatov po velikosti
odvzema. Kupci bi bili rangirani. Potrebno bi séohizogibati morebitnim sporom zaradi
moznosti dostopa do materialov po r&zih poteh. S takim pristopom bi se razSirila palsit
trga, hkrati pa bi se zmanjSali stroski promodieganja, pritiski na Kurivo Gorica d.d. pa bi
se vrsili predvsem pri toku pogajanj in financitan]



4.6.5. Povéanje sodelovanja s projektanti

Na trgu investicijskih dobrin ne odiajo o nakupu materialov le kém kupci ali izvajalci
gradbenih del. Zelo pomemben delez pri ol@h imajo projektanti. Tega vpliva se
marsikatero proizvodno, predvsem pa trgovsko ppdje¢ zaveda. Projektant lahko dolo
osnovne karakteristike posameznih zahtevanih elemgmojekta, ob tem pa mu ni potrebno
dolcCiti tocnega naziva izdelka. Zaradi izogibanja zapletomadzorniki na gradbih se
izvajalci drzijo natatnih popisov in zahtev projektanto’e nudi ponudnik ustrezno
podporo v obliki dostave tehifme literature in dodatnega strokovnega izobraZzevan]
gradbenim projektantom, pridobi veliko prednostdokenkurenco. Primer takega sodelovanja
je Velux, prodajalec streSnih oken, ki je te odnokeepil do take stopnje, da drtovalcem
svetuje tehriine resitve pri mansardnih stanovanjih na podlagjilsvzdelkov in s tem izléa
konkurente ali oteZuje dostop do di@aih projektov.

4.6.6. Siritev maloprodajne mreze

Pove&anje prodajnih kapacitet z odpiranjem novih maldgjoih trgovin lahko bistveno
pripomore k povéanju prodaje gematherma, zato je treba §totako mozZnosti odpiranja
novih lokacij v krajih, kjer ni ostre konkurence pficeti s prevzemi trgovin v regiji, kjer se
pojavlja manjSi interes za ohranjanje trgovin sit&hmim blagom pri trgovcih, ki se ukvarjajo
pretezno s prodajo prehrambenih artikov. S kadmvskukturo skupnih sluzb je mog®o
razSiriti poslovanje za tri dodatne prodajne efwez dodatnih zaposlitev.

Prednost prevzema pred odprtjem nove poslovalrece jobstojéem trgovskem kadru,
zvestobi kupcev do datenih lokacij prodaje in veliko manjSimi zagonskistioski, hkrati pa
prevzem pomeni tudi izkltitev pojava konkurenta na isti lokaciji z gemathewm
substitutom (roofmate ali stirodur).

4.6.7. StrateSke povezave

Povezovanje v posameznih panogah postaja neizb&#de soodvisne organizacije, tudi
konkurenti so prisilieni v medsebojno sodelovaikjiega pospesSuje groza konkurenca iz
zunanjega okolja. Pri izbiri partnerja je poglavitivpraSanje zaupanja, saj naj bi bilo
partnerstvo dolgokmejSi proces. Mnoge tezave se lahko pojavijo zarazlicnosti kulture,
slabe komunikacije ali oportunizma. Najje moznosti lahko izrabimo v povezavi s podjetji,
kreatorji prihodnosti (Jakilj 2002, str. 330).

S povezavo dveh podjetij se zniZujejo d&oi poslovni stroski zaradi iztanja opravil, ki bi
se podvajala. Poleg tega se odpira nov trzni prasaosodelujéi podjetji na geografskih
podrajih, ki kateremu izmed njih niso bila dosegljivaofiopne so tudi poslovne povezave z
novimi dobavitelji. Po n&lu kontraprometa lahko novi dobavitelji postarnegwi potencialni
kupci. Ponudba partnerjev se razSiri z novimi prodi.

36



Od razpolozljivin povezav je za Kurivo Gorica drthjsprejemljivejSa povezava s skupino
Topdom iz Ljubljane, ki zdruzuje trinajst trgovce\gradbenim materialom s priblizno enako
poslovno strategijo. Ker stlani skupine locirani na oddaljenejsih pogjile Slovenije, bi bila
moznost Siritve prodaje gematherma Se bolj aktudoavo Gorica d.d. je za tako povezavo
in izmenjavo prodajnih programov zanimiv partneron&di lahko zanimive uvozene
programe in vse vrste plina, ki so prisotni Viaeh proizvodnih panogabh.

SKLEP

Medorganizacijski trg zavzema v prodaji gradbenmgéderiala in s tem tudi izolacij vsedjie
pomen. ZahtevnejSi investitorji uporabljajo kakavesSe materiale, seznanjeni so s
tehnénimi karakteristikami posameznih materialov. Zahjev materiale, ki &nkovito
zmanjsujejo izgube energije in so okolju prijaziiden izmed takih izdelkov je tudi
gematherm, toplotna izolacija z izjemnimi toplotrm@acijskimi zngilnostmi. Kurivo Gorica
d.d. ga uvaza od leta 2002 in dosega 10 % trzrézdeh trgu ekstrudiranega polistirena.
Gematherm vkljtuje v Ze obstojge trzne poti ostalih materialov, hkrati pa odpirave,
prilagojene izkljg¢no gemathermu. Konkurenca, ki vpliva na oblikovamevzdrzevanje
ucinkovitih trznih poti, je skoncentrirana na nekapdnejSih konkurentov. Pritisk kupcev na
znizanje cene je zaradi nediferenciranosti izdetd&, kar zahteva visokocinkovitost trznih
poti. Proizvajalec gematherma Sirap Gema je koreki@rtner, zainteresiran za poaaje
trznega deleza na slovenskem trgu in se zavedambnesti dobrega sodelovanja. Aktivho
sledi spremembam na slovenskem trgu in se na algiivna njem hitro odziva.

Izmed treh opisanih trznih poti je za Kurivo Goridal. najugodnejSa tista, kjer prodaja
koncnim kupcem, in sicer brez drugih posrednikov, obvpemanju v&ne tokov na njih.
Vendar je za uspesSnost prodaje in gevenje trznega deleza pomembno vzdrzevanje in
Siritev tudi drugih trznih poti, kjer je normativiielez dohika manjSi. Vseh segmentov ni
mogaie doséi brez posredovanja veletrgovcev in maloprodajmgotin na oddaljenejSih
podrajih.

Obstoje&e trzne poti so v nastajanju in izboljSevanju, \@ansb rezultati vzpodbudni. Kljub
izboljSanju je Se veliko moznosti napredka. Veli@ugarek Siritvi je na osnovi osebne
prodaje, ki pa je draga, zamudna in od sposobmpastameznika odvisna pot. Ker Kurivo
Gorica d.d. Se nima lastne spletne strani, nagmdrabnike na spletno stran Sirap Gema.
Glede na raven posameznih koin kupcev (gradbena operativa, to so manjSi izeaja
individualni investitorji) in njihovega razumevaniajin jezikov (italijan€ine in angle&ine)

je oblikovanje lastne spletne strani nujnost. Bitoye potrebno moznosti elektronskega
nara@anja in tako zmanjSati moznost napak in izguasa. Na ta r@n bi se zmanjSali tudi
stroski direktnega svetovanja, saj bi &onkupci dobili v&ino potrebnih informacij Zze na
spletni strani. S tem bi se odprle tudi moznositiqiitve novih kupcev na podijh, ki jih
osebna prodaja ne doseze.
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Problematina je dostava oddaljenejSim maloprodajnim trgovc8toski so zaradi manjSih
koli¢in in vegjih razdalj mnogo viSji. Organizirati bi bilo potveo veje veleprodajno
skladi€e v Ljubljani, Celju in Novem mestu in od tam semati bliznje maloprodajne
trgovce.

Glede na to, da je Kurivo Gorica d.d. ekskluzivrogajalec gematherma na slovenskem trgu,
bi se bilo treba brez bojazni povezati z veletrgguma podrgih, ki so zaradi oddaljenosti
nepokrita ali slabo pokrita (npr. Merkur ali Topdpn® tem je sicer povezana bojazen
odpiranja vzporednih trznih poti do nekaterih matmajnih trgovcev in pov&nje moznosti
sporov, vendar je ta problem resljiv s sistemonuliegnih rabatov po velikosti odvzema.

Vloga projektantov pri promociji in posrednemu usjaeju izvajalcev in investitorjev je zelo
velika. Ta potencial je potrebno mnogo bolje izkbii.

Vse oblike strateSkega povezovanja so ob udejanpnglomna dejanja, zato jih je potrebno
temeljito prouiti. Napake imajo lahko dolgotae posledice, ki lahko privedejo do éne
oslabitve podjetja.

Podjetje lahko &inkovitejSe prodaja na primorskem trgu z otvorivipovih prodajaln na
novih lokacijah ali s prevzemom obstéijetrgovin trgovcev, ki ne zelijo vztrajati v trgiow s
tehniénim blagom.

Povezava s strateSkim partnerjem je lahko z€lokavita za odpiranje novih trznih poti.
Potencialno je najzanimivejSa povezava s skupinpddm zaradi podobnosti interesov,
hkrati pa zaradi zaprtosti znotraj skupine pomerektini stik z v& kot desetimi druzbeniki

skupine, potencialnimi kupci gematherma, ki upgegblsvoje, Kurivu Gorica d.d. trenutno
nedostopne trzne poti.
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