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1 UVOD

Turizem se razvija zelo hitro, reCemo lahko, da je postal svetovno najvecja industrija. Kot ena
vodilnih gospodarskih dejavnosti mo¢no vpliva na narodno gospodarstvo, regionalni razvoj,
zaposlovanje ter nacin Zivljenja. Slovenija je po podatkih Statisticnega urada RS v letu 2004
zabeleZila za 1 % vec¢ turisticnih prenocitev kot leta 2003. Skupaj je bilo evidentiranih dobrih 2,3
milijona prihodov turistov oziroma 4,2 % vec¢ kot leto prej in 7,6 milijona turisti¢nih prenocitev,
od Cesar so jih tuji turisti ustvarili 57,5 %. Od tega so slovenska zdraviliS¢a zabelezila 2,5
milijona turistiénih nocitev. Ugotavljamo, da turizem v Sloveniji predstavlja hitro rastoco
gospodarsko panogo, ki naj bi tudi v prihodnje dosegla nadpovprecno rast. Vse to dokazujejo
tudi podatki, ki napovedujejo, da naj bi se do leta 2011 Stevilo turistov povecalo za 6 %, medtem
ko naj bi leta 2011 slovenski turizem zabelezil 3,3 milijona prihodov turistov oziroma 9,7
milijona turisti¢nih nocitev. Eden izmed dejavnikov za taksno rast je vsekakor vstop Slovenije v
Evropsko unijo. Te napovedi in usmerjenost slovenskega turizma h kvaliteti ponudbe so
slovenska naravna zdravilis¢a pripeljali do tega, da so zacela svojo turisticno ponudbo
izpopolnjevati in usmerjati v nove oblike turizma.

Po Stevilu izvirov zdravilnih voda sodi Slovenija glede na velikost s 87 termalnimi izviri med
najbogatejSe dezele. To se odraza v strukturnih znacilnostih ponudbe slovenskega turizma, saj
zdraviliski turizem ustvarja najvecji delez prenocitev, ter tudi v hitrosti uvajanja Stevilnih novosti
v zdravilisko-turistiéno ponudbo. Se nekaj let nazaj so zdravili§¢a gradila predvsem termalno—
zabavis¢ne komplekse, tako da se je velikost termalnih vodnih bazenskih povrSin prakti¢no
podvojila, Stevilo evidentiranih vstopov v termalne bazene pa je za dvakrat preseglo skupno
Stevilo prebivalcev Slovenije. V zadnjih letih pa zdraviliS¢a posvecajo najve¢ pozornosti novim
trendom, ki jih je v evropski turizem prinesla filozofija zdravega nacina zivljenja—wellnessa.
Posodabljanje oziroma Siritev tako imenovane termalne ponudbe se tako dopolnjuje z novostmi s
podrocja sodobne medicine, uposSteva pa tudi tradicijo termalizma v evropskem prostoru ter
delno tudi holistien pristop, ki se je ohranil v tradicionalni vzhodnjaski medicini. S Stevilnimi
novostmi zelijo slovenska naravna zdraviliS¢a zadovoljiti potrebe svojih gostov, ki so iz leta v
leto bolj zahtevni. DanaSnjemu gostu ni dovolj, da mu prodamo le posteljo in topel obrok,
temvec bo gledal predvsem na dodatno ponudbo, ki jo nudijo nasa zdravilisca.

Z vidika posameznega podjetja pa slovenski prostor ne ponuja veliko razvojnih moznosti na
podrocju zdravilis¢. Konkurenca na podrocju vodnih programov je ¢edalje hujsa in treba je biti
vse bolj inovativen in iznajdljiv.

Uspesno poslovanje v eni izmed najhitreje rasto¢ih in hitro spreminjajo¢ih se panogah, to je
turizmu, zahteva ucinkovito raziskovalno-razvojno delo in ambiciozno vodstvo, ki je sposobno
slediti sodobnim trendom in se hitro prilagajati nastalim spremembam. Ohranjanje pozicije na
trgu zahteva nenehna vlaganja v posodobitve ponudbenega programa, s katerimi se skuSajo
zadovoljiti visoke zahteve in pricakovanja sodobnega turista. Za doseganje boljSih rezultatov
oziroma nadpovprecne uspesnosti morajo podjetja neprestano spremljati in analizirati dosezke
svojih konkurentov ter predvideti njihove akcije in reakcije.
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Kot eno najuspesnejsih orodij v boju za vecjo kakovost storitev se je pokazala uporaba metode
primerjalnega presojanja oziroma primerjanja z najboljSimi, anglesko benchmarking. Podrocje
mojega raziskovanja je primerjalna presoja finan¢nih in nefinan¢nih kazalnikov dveh podjetij, ki
se ukvarjata s turistino dejavnostjo, tj. Term CateZ d.d. in Term 3000 d.d.. Podjetji sta tekmeca
na trzi$¢u predvsem pri zapolnjevanju namestitvenih kapacitet, privabljanju dnevnih kopalcev in
nudenju zdravstvenih ter wellness storitev.

1.1 Opredelitev podrocja in opis problema

Primerjalna presoja je managersko orodje, ki ga v sodobnem poslovnem svetu uspesno uporablja
veliko podjetij in drugih organizacij. Gre za nepretrgan in sistematiCen proces merjenja,
vrednotenja in primerjanja poslovnih izidov ne samo z najbolj$§imi tekmeci, temvec tudi z
najbolj$imi praksami v svetovnem merilu. Metoda nam poleg tega, da ugotovimo, ali je podjetje
boljse ali slabse od drugih ter kje se nahaja, omogoca, da ugotovimo, zakaj je neko podjetje
boljse od nasega in kako je to doseglo. Na podlagi teh informacij lahko podjetje ne le dohiti
ampak tudi prehiti svoje konkurente. Primerjalna presoja je torej uporabna metoda, ki omogoca
oboje, da se podjetje prilagodi enakemu in/ali da ustvarja drugacnost. Izbira je odvisna od
strateSke odlocitve, povezane z vprasanjem, zakaj podjetje obstaja (poslanstvo) in kaj Zeli postati
(vizija) (Potokar, 2003, str. 1).

O konkuren¢ni primerjalni presoji govorimo, ko lastno organizacijo primerjamo s svojimi
neposrednimi konkurenti, in ugotavljamo, v ¢em so ti boljsi. Ta primerjava lahko obsega
primerjavo izdelkov, storitev, dosezenih izidov poslovanja, poslanstev, kultur, zaposlenih ali pa
okoljsko-varstvene politike neposrednih konkurentov. Ceprav primerjava z neposrednimi
konkurenti najveckrat ne pomeni primerjave z najboljSimi praksami, pa informacije, pridobljene
s konkuren¢no primerjalno presojo, predstavljajo koristen vir idej in spoznanj o naSih
neposrednih konkurentih, ki delujejo na iste skupine kupcev, dobaviteljev, delnicarjev in bank.
Cilj konkuren¢ne primerjalne presoje je zato ugotoviti polozaj lastne organizacije v primerjavi z
neposrednimi konkurenti, in pri tem, ¢e je mogoce, prevzeti tiste prakse konkurentov, ki so
boljse od naSih lastnih. Poudariti pa velja, da je ta vrsta primerjalne presoje obi¢ajno najtezje
izvedljiva in najbolj obcutljiva, saj konkurencna podjetja iz razli¢nih razlogov najveckrat niso
pripravljena sodelovati (Tekav¢ic, 2001, str. 52).

Tako kot ostala turistina podjetja se tudi Terme Catez in Terme 3000 nenehno sretujejo s
konkurenénimi pritiski in nenehnim bojem za ohranitev pridobljene pozicije na trgu. Zelo hitro
prihaja do posnemanja trzno zanimivih atrakcij na podroc¢ju hotelske in gostinske ponudbe,
vodnih programov in wellness storitev. Poslovanje v tak$nih konkuren¢nih razmerah znatno
vpliva na Stevilo obiskovalcev in v kon¢ni fazi na uspeSnost poslovanja druzbe. Zato je za dvig
ravni ucinkovitosti in doseganje konkuren¢ne prednosti koristno primerjalno presojanje, s
katerim pridobimo informacije o dosezenih poslovnih rezultatih, izdelkih in storitvah,
proizvodnih procesih, izvajanju podpornih funkcij in strategijah. Vsi ti podatki nam v razmerah
vse vecjih pritiskov s strani trga, zaposlenih in lastnikov omogocajo sprejemanje boljSih
poslovnih odlocitev.



1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomskega dela je na osnovi analize racunovodskih in neracunovodskih podatkov Term
Catez in Term 3000 ugotoviti trenutno raven uspesnosti poslovanja, izpostaviti prednosti in
slabosti v delovanju ter sklepati o nadaljnjem razvoju obravnavanih podjetij. Obe podjetji si
prizadevata delovati ¢im bolje in dosegati ¢im boljSe rezultate, zato bo s pomocjo analize
poslovanja zanimivo ugotovili, na kakSen nacin to dosegata. Sklepali bomo, katero podjetje je
boljse in od katerega se lahko slabSe uéi, pobira izkusnje in jih vgrajuje v svoje poslovanje ter
tako poizkusa postati prav tako uspesno podjetje.

V teoreticnem delu diplomske naloge bomo opredelili in na kratko predstavili primerjalno
presojo, ki je zelo uporabno orodje v procesu strateSkega odlocanja podjetij. Nato pa bomo v
praktiénem delu za obe podjetji, za obdobje 2003 do 2004, izvedli primerjavo racunovodskih
pokazateljev in najpomembnej$ih kazalnikov na podro¢ju gospodarjenja s sredstvi in
obveznostmi do virov sredstev. Tako bomo ugotovili, kje in kako se podjetji razlikujeta z
racunovodsko-finan¢nega vidika. Analizirali bomo preseke bilanc stanja in izkazov poslovnega
izida ter izraCunali najpomembnejSe kazalnike stanja financiranja, investiranja, placilne
sposobnosti, obra¢anja in dobi¢konosnosti, v skladu s Slovenskimi racunovodskimi standardi.
Tako bomo spoznali, katerim kazalnikom bi podjetji morali posvecati ve¢ pozornosti, jih sproti
izraCunavati ter primerjati.

Ker pa analiza racunovodskih izkazov ne zadostuje za celovito oceno poslovanja podjetij v
poslovnem letu 2004, bomo v drugem delu diplomske naloge le-te podkrepili z
neracunovodskimi podatki in na osnovi $tirih osnovnih vrst procesa primerjalne presoje naredili
Se primerjalno presojo konkuren¢nih prednosti, primerjalno presojo strategij, primerjalno presojo
procesov in primerjalno presojo dosezkov. Na ta nacin bomo spoznali poslovanje podjetij,
njihovo uc€inkovitost in uspes$nost, izpostavili probleme in morebitne rezerve pri poslovanju ter
spoznali dejavnike, ki so vplivali na u€inkovitost in uspes$nost posameznega podjetja. Tako bomo
spoznali prednosti in slabosti primerjanih podjetij in opozorili na priloZnosti in nevarnosti, ki
prezijo na podjetji iz okolja. Na osnovi rezultatov primerjalne presoje bomo presodili, ali podjetji
uresnicujeta trajno nalogo hitrejse Siritve druzb, nalogo, katero je nadzorni svet zaupal upravi.

Trdimo, da je potrebno, da se podjetja primerjajo med seboj in razkrivajo svoje podatke o

poslovanju, ker (Kropivsek, 2004, str. 7):

* na ta nacin vidijo svoje rezultate objektivnejSe,

» s pomocjo primerjav vidi podjetje, kje je slabse in se lahko posveti ugotovljenim problemom,

* Jahko s skrbnim gospodarjenjem s sredstvi in obveznostmi do virov sredstev pomembno
prispeva k uspesnosti podjetja,

= z analizo lahko ugotovimo, da so dolocena podro¢ja nepokrita, oziroma jih slabo
1zkori§¢amo,

* je primerjalno presojanje s kvalitetno izvedeno analizo zelo uporabna metoda za uvajanje
izboljSav v poslovni proces podjetja,

* nam izraCunavanje kazalnikov ne povrne dobrega poslovanja, ampak nam ga pripomore
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izboljsati,

» primerjalna presoja podjetje vzpodbuja k nacrtni primerjavi z drugimi, ohranjanju
konkuren¢nega polozaja oziroma pridobitvi konkuren¢ne prednosti, in doseganju ¢im visje
kakovosti in u¢inkovitosti,

* problemi pri primerjavi nastanejo, ¢e si za primerjavo izberemo napacnega partnerja. Taka
primerjava nas privede do zavajajoCih spoznanj in na njihovi podlagi do napac¢nih odlocitev.

1.3 Predpostavke in omejitve raziskave

Predpostavljamo, da so vse informacije, uporabljene v diplomski nalogi to¢ne in verodostojne ter
da obseg uporabljenih informacij zadostuje za doseganje zastavljenih ciljev diplomskega dela.
Pri pisanju diplomskega dela smo uporabljali podatke pridobljene od vsakega posameznega
podjetja ter podatke, ki so publicirani in dostopni vsakomur. Predpostavljamo, da so uporabljeni
racunovodski podatki resnicna in poStena slika podjetja, saj so le-ti revidirani s strani
pooblascene revizijske druzbe.

1.4 Uporabljene raziskovalne metode

Diplomsko delo predstavlja analizo finan¢nih in nefinan¢nih podatkov o poslovanju druzb.
Uporabljeni sta metodi kompilacije (povzemanje opazovanj, spoznanj, stalis¢, sklepov in
rezultatov drugih avtorjev) in komparacije (primerjanje enakih ali podobnih dejstev, pojavov,
procesov in odnosov, s katerimi ugotavljamo njihove podobnosti v obnasanju in razlike med
njimi). Uporabljeni so lasti izracuni, tuja in domaca literatura, strokovne revije ter internetni viri.

2 PRIMERJALNO PRESOJANJE (BENCHMARKING)

V sodobnih razmerah mora podjetje za doseganje nadpovprecne uspesnosti biti boljSe od svojih
konkurentov. Problem je v tem, da so tudi njegovi tekmeci sprejeli to sporocilo (Ghemawat,
1986). Zato podjetja sistematicno razvijajo svoje sposobnosti, ki so najbolj redke dobrine v
razmerah sodobne konkurence (Sutton, 2001). Pri tem spremljajo svoje tekmece in skuSajo
predvideti njihove akcije ter reakcije in se obnasajo strateSko. O konkurentih Zelijo pridobiti
¢imve¢ informacij in jih vkljuciti v svoje odlocitve. Da bi izboljsala svoje poslovne dosezke,
podjetja preucujejo tudi informacije o poslovanju drugih podjetij (uceca se organizacija). Danes
temu pravimo primerjalno presojanje ali anglesko benchmarking (Prasnikar, 2002, str. 13).

Poslovna praksa priznava kot “utemeljitelja” primerjalne presoje dve ameriski korporaciji: IBM
in Xerox. Prva naj bi zacela v zacetku 60. let primerjati uspeSnost posameznih poslovnih enot na
podrocju razvoja in raziskave ter proizvodnje in kakovosti, druga pa naj bi zacela ob koncu 70.
let primerjati svoje proizvodne sposobnosti in procese z japonskimi konkurenti. Zaradi koristi, ki
jih je primerjalna presoja prinesla njegovim zgodnjim uporabnikom, se je njena uporabnost
postopoma Sirila. Od 80. let dalje so primerjalno presojo v bolj ali manj formalizirani obliki
zacela uporabljati Stevilna druga podjetja. Tako je danes Siroko razSirjeno managersko orodje
(Harrington, 1995; PraSnikar, 2002, str. 14).



Primerjalna presoja je zelo splosen poslovni koncept, ki ga dandanes v taki ali druga¢ni obliki
hote ali nehote uporablja prav vsako podjetje. Zato so se v praksi pojavile Stevilne opredelitve.

2.1 Opredelitev primerjalnega presojanja

Ker se je primerjalna presoja v formalizirani obliki najprej zacela uporabljati v proizvodnih
podjetjih, je ostala tesno povezana s podro¢jem proizvodnje, razvoja in kakovosti. Po ozjih
opredelitvah je tako primerjalna presoja sistematic¢en in nepretrgan proces primerjave znacilnosti
najboljsih izdelkov, storitev in procesov s ciljem izboljSati poslovno uspeSnost (Harrington,
1995, str. 173). Postopoma pa se je fokus primerjalne presoje $iril, tako da se pogosto opredeljuje
kot proces nenehnega iskanja najboljSih praks konkurentov in drugih podjetij, ki vodijo k
nadpovprecni uspesnosti, ¢e jih uporabimo v podjetju (Bogan, 1994, str. 312).

Prvo in najkrajSo opredelitev primerjalne presoje je v svoji delovni razli¢ici zapisal Camp (1989,
str. 12), ki jo opiSe kot iskanje najboljSih panoznih praks, ki vodijo k odli¢nejSim dosezkom.
PodrobnejSo opredelitev je po International Benchmarking Clearinghouse v svoji knjigi povzel
Watson (1993, str. 3). Zapisal je, da je primerjalna presoja nepretrgan proces merjenja in
primerjanja poslovnih procesov podjetja s poslovnimi procesi vodilnih podjetij, names¢enih
kjerkoli na svetu, da bi dobilo informacije, ki mu bodo pomagale izpeljati akcije za izboljSanje
poslovnih uspehov. Eno od najnatan¢nejsih in zato tudi najprimernejSih opredelitev primerjalne
presoje pa podaja Spendolini (1992, str. 8-10), saj je devetinstirideset razliic definicij
primerjalne presoje, ki so se izoblikovale v podjetjih, benchmarkinskih organizacijah in
svetovalnih podjetjih povzel v eni sami. Zapisal je, da je primerjalna presoja neprestan,
sistemati¢en proces za ocenjevanje izdelkov, storitev in delovnih procesov organizacij, ki so
znane kot reprezentativno najboljSe prakse, zato da bi se poslovanje organizacije neprestano
izboljSevalo.

Primerjalno presojanje je metoda, ki je znacilna za ucece se organizacije in s pomocjo katere
podjetje primerja dosezene izide poslovanja (npr. stopnjo donosnosti, produktivnost), druge
poslovne kazalnike (npr. povprecne stroske izdelka, hitrost obracanja terjatev), poslovne ucinke,
lastnosti, posebnosti in moznosti, pa tudi posamezne procese razli¢nih poslovnih funkcij, njihove
z dosezki tekmecev, podjetij v panogi, podjetij v strateSki skupini (podjetja z enakimi ali
podobnimi strategijami), pa tudi podjetij izven panoge (Knez Ridel, 2000, str. 217-231).

Ne glede na opredelitev pa lahko povzamemo naslednje skupne znacilnosti sodobnega

primerjalnega presojanja kot managerskega orodja (Debeljak et al., 2002, str. 13-37):

* pjegova temeljna naloga je pridobivati razli¢ne poslovne informacije o drugih podjetjih,

*= namen teh informacij je ustvarjanje novega poslovnega znanja,

= novo poslovno znanje nastaja z analizo in primerjavo znacilnosti razlicnih poslovnih
dejavnikov razli¢nih podjetij,

= na tej podlagi sprejemamo kakovostnejSe poslovne odlocitve in posledi¢no zagotavljamo
uspesnejse in ucinkovitejSe poslovanje.



Ob navedenih ugotovitvah lahko primerjalno presojo opredelimo kot proces ustvarjanja
poslovnega znanja s primerjavo in analizo poslovnih informacij o drugih podjetjih s ciljem
izboljsati kakovost poslovnega odlocanja. Primerjalno presojanje je tako uporabna metoda, ki
omogoca, da se podjetje prilagodi enakemu ali da ustvarja drugacnost. Izbira je odvisna od
strateSke odlocitve povezane z vprasanjem, zakaj podjetje obstaja (poslanstvo) in kaj zeli postati
(vizija).

2.2 Proces in kon¢ni cilji primerjalnega presojanja

Primerjalno presojanje poteka kot proces, ki pripelje do cilja, to je do akcije. Ves proces poteka v
logi¢nem zaporedju. Obicajno si faze sledijo v zaporedju, kot so prikazane na nasledn;ji sliki.

Slika 1: Proces primerjalnega presojanja
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Vir: Knez Riedl, 2000, str. 217.

Zacetna faza se pri¢ne s pobudo, ki obi¢ajno vznikne v projektih uvajanja celovite kakovosti,
poslovne prenove, pred izdelavo strateSkega nacrta in strateSke analize, ponekod tudi pri
projektih ucece se organizacije in obvladovanja znanja. V tej fazi zacrtamo, kaj in zakaj bomo
primerjali ter kako bomo izvedli primerjalno presojanje. Za fazo analiziranja je znacilno urejanje
gradiva, preverjanje in obdelovanje s pomocjo izbranih analitskih metod in orodij, predvsem s
kazalniki. Cilj te faze je ugotoviti razlike ali odstopanja med primerjanimi podjetji. Naslednja
faza — poro€anje o poteku in ugotovitvah primerjave je namenjena pripravi porocila, ki se opira
na bogato dokumentacijsko podlago (nacrti, snemalni listi, organigrami, verbalni opis ocenitve)
in prepricljivi predstavitvi ugotovitev. Akcija je cilj primerjalnega presojanja. Predlagane
spremembe poslovodstvo podjetja preuci, jih sprejme ali zavrne. Ce jih sprejme, sledi nacrt
njihovega uvajanja. Pri tem kakor tudi pri uvajanju sprememb sodeluje tudi delovna skupina, ki
je izvedla primerjalno presojanje. Na ta nacin dobiva povratne informacije, s ¢imer zagotavlja
kontinuiteto in prenasa pridobljeno znanje na nadaljnje projekte primerjalnega presojanja z istim
ali drugim primerjalnim partnerjem (Knez Riedl, 2000, str. 217-231).



Poglavitni namen primerjalne presoje so nenehne izboljsave, ki naj bi pripomogle k najboljSim
dosezkom. S primerjalno presojo naj bi torej predvsem odkrili poslovne prakse, katerih rezultati—
izdelki ali storitve najbolj zadovoljujejo potrebe kupcev. Pri pridobivanju informacij pa se mora
podjetje, e si zeli pridobiti znanje o najboljSem poslovanju, odpreti navzven in se razgledati tudi
po ugotovitvah in dosezkih zunaj svojih meja. Informacije je treba pridobivati iz virov na
razliénih ravneh: od najboljSih dosezkov v neki funkciji do najboljSih izkuSenj neposrednih
tekmecev in najboljSega poslovanja v panogi, pa tudi zunaj dosezenih meja, na SirSem
ozemeljskem obmocju (Evropa, ZDA, Azija idr.) ter se seznaniti z najboljSimi praksami na svetu
(Sustersic, 2005, str. 7).

Cilj primerjalne presoje je ugotoviti najboljSo prakso, koliko se delovanje naSega podjetja

razlikuje od delovanja najboljSega podjetja ter z izboljSavami te odmike popraviti ali pa celo

preseci izbranega odli¢nejSega primerjanega partnerja. Cilj je torej ne samo doseci, temvec tudi

preseci podjetja, pri katerih se kazejo najboljsi dosezki v neki funkciji, in to v svetovnem merilu,

ne glede na panogo. NajpomembnejSe informacije, ki jih podjetja skusajo pridobiti pri

primerjalni presoji, so po Spendoliniju (1992, str. 28) sledece:

= izdelek ali storitev (lastnosti in znacilnosti, ki zadovoljujejo potrebe kupcev),

= proces izdelave izdelka ali opravljanja storitve (nastajanje in podpora izdelku ali storitvi),

» druge podporne funkcije, ki z nastajanjem izdelka ali storitve niso neposredno povezane, so
pa nujne za njegov uspeh (trzenje, finance, ¢loveski viri itd.),

» poslovni izidi (prihodki, odhodki, stroski, kazalci kakovosti ipd.),

= strategije (nacrti, nacrtovanje).

2.3 Vloga primerjalnega presojanja pri strateSkem managementu

Strateski management je tisti del managementa v podjetju, ki je povezan z izpolnjevanjem
poslanstva podjetja kot temeljnega okvira njegovega delovanja. Proces strateSkega managementa
sestavljajo naslednji sklopi aktivnosti (Thompson, 2001): dolo€itev poslanstva podjetja, ki
opredeljuje temeljni namen njegovega delovanja, dolocitev strateskih ciljev, ki jih podjetje zeli
doseci, dolocitev strategij, s katerimi bo podjetje doseglo strateSke cilje, izvedba strategij in
preverjanje, ali so nacrtovani cilji uspesno dosezeni, ter sprejetje in izvedba ustreznih korektivnih
ukrepov (Prasnikar, 2002, str. 16-17).

Pri sprejemanju poslovnih odlocitev podjetje uporablja poslovne informacije, ki izhajajo iz
aktivnosti nacrtovanja in poslovne informacije, ki izhajajo iz aktivnosti nadziranja, oboje pa so
povezane z aktivnostmi uresnicevanja. Z dodatnimi poslovnimi informacijami, ki jih podjetje
pridobi s primerjalno presojo, je na eni strani mogoce izboljSati kakovost sprejemanja odlocitev
pri strateSkem nacrtovanju in na drugi kakovost sprejemanja odlocitev pri strateSkem nadziranju,
kar vodi do uspeSnega uresnievanja zalrtanih ciljev. Zaradi tega je smiselno celostno
primerjalno presojo vgraditi v proces strateSkega managementa (PraSnikar, 2002, str. 18).



Slika 2: Povezava primerjalne presoje s strateSkim managementom
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Vir: Prasnikar, 2002, str. 19; Lastna priredba.

Proces primerjalne presoje je mogoce celostno integrirati v proces strateSkega managementa,
tako da postane sestavni element aktivnosti strateSkega nacrtovanja in nadziranja. Ker navedene
Stiri vrste primerjalne presoje pokrivajo vse kljune sklope aktivnosti strateSkega managementa,
govorimo o modelu celostne primerjalne presoje. Aktivnosti primerjalne presoje prinesejo
podjetju najve¢ koristi takrat, ko se te uporabljajo celostno, saj tako najboljse podpirajo vse med
seboj prepletene sklope aktivnosti v okviru procesa strateSkega managementa (Prasnikar, 2002,
str. 20).

2.4 Vrste primerjalnega presojanja

Podlaga za delitev primerjalne presoje so potrebe po razli¢nih vrstah informacij. Poglavitni
namen primerjalne presoje je iskanje najboljsih praks in njihova vpeljava v poslovanje podjetja.
Metoda je bila sprva zasnovana le na spremljanju konkurence, pozneje pa so podjetja, ki so
uporabljala primerjalno presojo, ugotovila, da lahko s pomocjo te metode z medsebojnim
sodelovanjem postanejo uspesnejsSa. Tako da se danes ta metoda razvija v smeri sodelovanja med
primerjanimi podjetji.

Po podroéju delovanja lahko primerjalno presojo razdelimo na ve¢ vrst. Ce primerjamo izdelke,
storitve, procese ali prakse v podjetju, govorimo o notranji primerjalni presoji, e zunaj podjetja,
pa o zunanji primerjalni presoji. Zunanja primerjalna presoja se deli Se naprej, in sicer glede na
to, s kak$nim podjetjem se primerjamo. Ce se primerjamo z neposrednimi konkurenti, gre za
konkuren¢no primerjalno presojo, ¢e se primerjamo z drugimi podjetji, ki niso nasi neposredni
tekmeci, pa imamo opraviti z nekonkuren¢no primerjalno presojo. Le-ta pa je razdeljena Se po
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tem, ali gre za primerjavo z vodilnimi v panogi ali najboljSimi podjetji na svetu ne glede na
panogo. V prvem primeru govorimo o funkcijski, v drugem pa o splosni primerjalni presoji
(Antoncig, 1997, str. 19).

Konkuren¢na primerjalna presoja se osredotoCi na primerjanje izdelkov, storitev, delovnih
procesov in praks neposrednih tekmecev. To je najtezja in najobcutljivejSa vrsta primerjalne
presoje, saj konkuren¢na podjetja ve¢inoma niso pripravljena sodelovati. Velikokrat poslovanje
neposrednih tekmecev ni najboljSe. Toda informacije o tem so vseeno zelo koristne, ker njihova
praksa ponavadi vpliva tudi na javnost ali deleznike samega podjetja, ki dosezke primerja —
kupce, dobavitelje, delnic¢arje. Konkuren¢na primerjalna presoja pripomore, da se zaposleni bolj
zavedajo, kam se uvrsca njihovo podjetje in kam tekmeci (Boxwell, 1994, str. 31). Prednost
konkuren¢ne primerjalne presoje je dobra primerljivost tako dobljenih informacij in samih praks
in tudi tehnoloske opremljenosti, slabost pa v tem, da je neposrednemu konkurentu tezko dovoliti
vpogled v delovanje svojega podjetja, ki se lahko sprevrze v nenadzorovano razkrivanje
konkurenénih podatkov.

2.4.1 Stiri osnovne vrste primerjalnega presojanja

Glede na povezanost s posameznimi aktivnostmi strateSkega managementa pa nekateri avtorji
razdelijo primerjalno presojo v §tiri osnovne vrste: primerjalna presoja konkurenénih prednosti,
primerjalna presoja strategij, primerjalna presoja procesov in primerjalna presoja dosezkov
(Prasnikar, 2002, str. 19). Vse stiri vrste zdruzujemo v celostno primerjalno presojo. Izvajalci se
veckrat poskusajo osredotoc€iti na posamezno vrsto primerjalne presoje, ceprav so vse Stiri vrste
pravzaprav sosledne stopnje celovite primerjalne presoje in jih je zelo tezko obravnavati in
izvajati loceno. Glede na znacilnosti dejavnosti podjetja, kjer izvajamo primerjalno presojo,
lahko predpostavimo, katera vrsta primerjalne presoje bo najbolj uspesna pri posredovanju
ustreznega povratnega vpliva na strategijo in konkurenc¢ni polozaj podjetja.

A. Temeljna naloga primerjalne presoje konkurenénih prednosti je ustvariti poslovno znanje
o dejavnikih, na katerih temeljijo konkuren¢ne prednosti konkurentov in drugih podjetij. Tako
pridobljeno znanje omogoca podjetju: dolociti klju¢ne elemente konkurenc¢nih prednosti v
dejavnosti, preveriti usklajenost lastnih konkurencnih prednosti s poslanstvom podjetja in iz
njega izhajajo¢imi strateSkimi cilji ter sprejemati kakovostnejSe odlo¢itve o nacrtovanju
strateskih ciljev ter strategij za njihovo doseganje. Namen primerjalne presoje konkurencnih
prednosti torej ni le ugotoviti, katera podjetja ustvarjajo nadpovprecno vrednost in ekonomske
dobicke, temveC s primerjavo in analizo tudi odkriti razloge za to. Na tak nacin podjetje s
primerjalno presojo ustvari novo poslovno znanje, ki ga uporabi pri sprejemanju lastnih
strateSkih odlocitev.



Slika 3: Model primerjalne presoje konkuren¢nih prednosti
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Vir: Prasnikar, 2002, str. 22; Lastna priredba.

B. Temeljna naloga primerjalne presoje strategij je ustvariti znanje o znacilnostih strategij, ki
jih za uspesno doseganje svojih ciljev uporabljajo konkurenti in druga podjetja s ciljem, da bi s
tem znanjem podjetje dolgoro¢no izboljSalo uspesnost strategij za doseganje svojih strateSkih
ciljev. Strategije dajejo odgovor na vpraSanje, kako te cilje doseci.

Slika 4: Model primerjalne presoje strategij
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Vir: Prasnikar, 2002, str. 25; Lastna priredba.

C. Temeljna naloga primerjalne presoje procesov je ustvariti znanje o znacilnostih

nacrtovanja, izvajanja in nadziranja razli¢nih poslovnih procesov in aktivnosti, s katerimi
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konkurenti in druga podjetja uspesno izvajajo zalrtane operativne strategije s ciljem, da bi s tem
znanjem podjetje dolgoro¢no izboljSalo ucinkovitost izvajanja svojih strategij. Naloga
primerjalne presoje procesov je na podlagi primerjave in analize izvajanja operativnih in
podpornih procesov drugih podjetij ugotoviti, kaksni pristopi k naértovanju in nadziranju teh
procesov vodijo k u¢inkovitemu doseganju zaértanih strategij.

Slika 5: Model primerjalne presoje procesov
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Vir: Prasnikar, 2002, str. 27; Lastna priredba.

D. Temeljna naloga primerjalne presoje dosezkov je ustvariti znanje o dosezkih konkurentov
in drugih podjetij s ciljem, da bi podjetje relativno ovrednotilo svoje poslovne dosezke ter
izboljSalo kakovost nacrtovanja svojih strateskih ciljev. Poslovni dosezki v absolutni vrednosti
nimajo visoke informacijske vrednosti, temve¢ jo pridobijo Sele, ko so primerjani z dosezki
drugih podjetij, ki delujejo v enakem poslovnem okolju (konkurenti).

Slika 6: Model primerjalne presoje dosezkov
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Vir: Prasnikar, 2002, str. 30; Lastna priredba.
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2.5 Ucdinkovita izvedba primerjalnega presojanja

Primerjalna presoja lahko postane koristno orodje strateSkega vodenja, ¢e je v podjetje uvedena

celostno, tako da pokriva vse pomembne sklope aktivnosti in se med posameznimi vrstami

primerjalne presoje lahko izkoriscajo nastajajoCe pozitivne sinergije. Koristi primerjalne presoje
pa so odvisne tudi od tega, ali je v podjetje vpeljana na ustrezen nacin in tudi ustrezno izvajana.

Razlicna podjetja imajo razlicne pristope k izvajanju primerjalne presoje, pri Cemer pa

najsplosneje lahko opredelimo naslednji temeljne korake primerjalne presoje (Coers et al., 2001,

str. 86; Bogan, 1994, str. 312; Harrington, 1995, str. 173):

» korak nacrtovanja, v katerem se jasno opredelijo cilji in namen primerjalne presoje,

= korak zbiranja poslovnih informacij, v katerem se pridobi bodisi primarne bodisi sekundarne
informacije o drugih podjetjih,

» korak primerjave in analize, v katerem se na podlagi analize pridobljenih podatkov o drugih
podjetjih in na podlagi primerjave z naSim podjetjem ustvari poslovno znanje o predmetu
primerjalne presoje,

» korak uporabe, v katerem se tako ustvarjeno poslovno znanje uporabi pri sprejemanju
poslovnih odlocitev.

V okviru koraka nacrtovanja je najpomembneje, da se natancno opredelijo namen in cilji
primerjalne presoje, kar omogoca ucinkovito zbiranje potrebnih poslovnih informacij. Poleg tega
je treba smiselno opredeliti nacin merjenja teh informacij, tako da bosta kasneje mogoc¢i ustrezna
analiza in primerjava. Pri zbiranju poslovnih informacij je klju¢no zagotoviti njihovo
relevantnost in primerljivost. Ce zbiramo informacije, ki med seboj zaradi vsebinskih ali
metodoloskih razlogov niso primerljive ali pa niso kakovostne, potem na njithovi podlagi ni
mogoce ustvariti kakovostnega znanja ali pa je znanje celo napacno, kar lahko vodi do
neustreznih poslovnih odlocitev. Poslovne informacije so lahko pridobljene v neposrednem stiku
z drugimi podjetji ali iz sekundarnih virov. V vsakem primeru je treba zagotoviti primerno
obravnavo teh informacij in ustrezno vodenje v procesu zbiranja (Debeljak et al., 2002, str. 32).

Korak primerjave in analize je klju¢na faza primerjalne presoje, saj v njej nastaja novo poslovno
znanje. Kaks$na metodologija so uporabi, je odvisno tako od namena primerjalne presoje, kot tudi
od oblike razpolozljivih poslovnih informacij. Treba pa je poudariti, da primerjalna presoja ni le
zbiranje in prikaz primerjalnih poslovnih informacij, temve¢ tudi razumevanje razlogov za
razlike. Le razumevanje vzro¢no-posledicnih povezav je lahko podlaga za ustvarjanje novega
poslovnega znanja, ki je koristno pri prihodnjem poslovnem odlo¢anju. Zadnji korak bistveno
razlikuje primerjalno presojo od poslovnega analiziranja — ustvarjeno znanje je treba v podjetju
tudi uporabiti. Zgolj kakovostne primerjane Studije, katerih izsledki se v praksi nikoli ne
uporabijo, ne sluzijo ni¢emur. Zaradi tega je treba v okviru procesa primerjalne presoje
zagotoviti tudi primeren nacin poroc¢anja o izsledkih, tako da se pridobljeno znanje posreduje
tistim, ki ga bodo pri sprejemanju poslovnih odlocitev v okviru svojih delovnih nalog tudi
uporabljali (Debeljak et al., 2002, str. 32).

Ker je primerjalna presoja v temelju povezana z analizo in primerjavo poslovnih znacilnosti
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drugih podjetij, na njeno koristi pomembno vpliva izbira podjetij, katerih podatki se v
primerjalni presoji pridobijo. Na splosno lahko v primerjalni presoji uporabimo podatke drugih
podjetij v skupini povezanih podjetij — v tem primeru govorimo o notranji primerjalni presoji,
konkurentov v panogi, drugih podjetij v panogi, ki niso neposredni konkurenti in drugih podjetij
v drugih panogah.

Glede na vrsto izbranih podjetij lahko dolo¢imo nekatere klju¢ne znacilnosti ucinkovitosti
procesa primerjave (Harrington, 1995, str. 173):

Tabela 1: Nekatere klju¢ne znacilnosti u¢inkovitosti procesa primerjalne presoje

Podjetja, katerih podatki so uporabljeni|| Pricakovana stopnja Relevantnost MozZnost
v primerjalni presoji sodelovanja izsledkov “preboja”
[Druga podjetja v skupini (notranja) visoka visoka visoka
Konkurenti v panogi nizka visoka srednja
Podjetja v panogi, ki niso konkurenti srednja srednja velika
Podjetja iz drugih panog srednja nizka velika

Vir: Harrington, 1995, str. 173.

Kar zadeva pripravljenost za sodelovanje oziroma tezavnost pridobivanja potrebnih poslovnih
informacij je navadno najboljsi polozaj pri povezanih podjetjih, najslabsi pa pri neposrednih
konkurentih. Kar zadeva relevantnost izsledkov je zaradi visoke stopnje primerljivosti najvisja
pri neposrednih konkurentih, tako notranjih kot zunanjih, najnizja pa pri podjetjih iz drugih
panog. Je pa moznost “preboja’, ki pomeni pridobitev izjemno koristnega znanja, navadno
najvecja ravno pri podjetjih, ki so zunaj nase panoge — tam se lahko ustvari znanje, ki za naSo
panogo ni znacilno in lahko pomeni pomemben preobrat v nasih poslovnih znanjih (Debeljak et
al., 2002, str. 33).

Glede na vrsto podjetij, katerih podatke uporabljamo pri primerjalni presoji, lahko opredelimo
tudi primernost za posamezne vrste primerjalne presoje:

Tabela 2: Primernost vrste primerjalne presoje glede na vrsto podjetij

Primerjalno

Podjetja, katerih podatki so presoja Primerjalna
uporabljeni v primerjalni konkurenénih Primerjalna Primerjalna presoja

resoji prednosti presoja strategij| presoja procesov dosezkov
Konkurenti v panogi zelo primerno zelo primerno zelo primerno | zelo primerno
Podjetja v panogi, ki niso
konkurenti primerno primerno zelo primerno primerno
Podjetja iz drugih panog manj primerno primerno zelo primerno | manj primerno

Vir: Prasnikar, 2002, str. 33.

Za primerjalno presojo konkuren¢nih prednosti so najbolj primerni konkurenti v panogi, saj so
izpostavljeni podobnim konkurenénim dejavnikom in znacilnostim SirSega poslovnega okolja,
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kar omogoca enostavnejSo primerjavo in analizo konkurenc¢nih prednosti. Podobno velja tudi za
primerjalno presojo strategij in primerjalno presojo dosezkov. Konkurenti in druga podjetja v
panogi poslujejo v podobnih okolis¢inah, so izpostavljeni podobnim konkurené¢nim silnicam,
imajo stik s podobnimi delezniki in navadno zasledujejo podobne cilje. Vse navedene podobnosti
tudi poenostavljajo primerjavo in analizo poslovnih informacij, ki se uporabljajo v primerjalni
presoji. Pri primerjalni presoji procesov pa se navadno lahko uporabljajo podatki o vseh
podjetjih, ki izvajajo podobne procese, ne glede na to, ali so konkurenti in ali poslujejo v isti
panogi.

2.6 Koristi primerjalnega presojanja pri strateSkem managementu

V poslovnem okolju se podjetja pozicionirajo glede na konkurenéne prednosti, ki jih imajo
relativno glede na konkurente. Pri tem je zelo malo verjetno, da ima dano podjetje najboljse
znanje in izkusnje o vseh vidikih svojega poslovanja, zato mu novoustvarjeno poslovno znanje
lahko izboljsa kakovost poslovnega odlo¢anja, s tem pa tudi uspe$nost njegovega poslovanja. Se
zlati je to pomembno pri pridobivanju znanja o negativnih izkuSnjah drugih podjetij, ki bi sicer
lahko podjetje pripeljale v tezave, ¢e bi jih moralo pridobiti z lastnim preizkusom. Pri tem je
treba omeniti, da je pridobitev ustreznih znanj z uporabo primerjalne presoje ucinkovitejsa kot
pridobitev znanj z lastnim preizkusom (Debeljak et al., 2002, str. 35).

Koristi primerjalne presoje pri strateSkem vodenju lahko povzamemo v naslednjih tockah (Bogan

1994, str. 312; Karlof et. al., 2001, str. 230; Coers et. al., 2001, str. 86; Harrington 1995, str.

173):

* omogoca ucinkovitejse stratesko nacrtovanje in nadziranje,

» znizuje stroske napac¢nih poslovnih odlocitev,

= omogoca poveCevanje ucinkovitosti podjetja preko wuspeSne zasnove in izvedbe
preoblikovanja poslovnih procesov ter njihovega stalnega izpopolnjevanja,

= pripomore k reSevanju poslovnih problemov,

* dodaja pomemben element stalnega izobrazevanja zaposlenih, spodbuja njihovo inovativnost
in kreativnost ter prispeva k porajanju novih zamisli,

* omogoca relativno ovrednotenje poslovne uspesnosti in ucinkovitosti razli¢nih poslovnih
dejavnikov in

» spodbuja spremembe in povecuje posebna znanja, ki podjetju omogocajo vecjo fleksibilnost
in hitrejSe prilagajanje spremembam v poslovnem okolju.

Prav slednje ima v sodobnih razmerah hitrih sprememb velik pomen. StrateSko nacrtovanje
namre¢ marsikje Se vedno pojmujejo kot formalen proces, ki sledi ustaljenim postopkom in
temelji na ohranitvi oziroma preureditvi obstojecih kategorij v podjetju. Primerjalna presoja pa s
tem, da preucuje prakso drugih, sprozi proces ucenja, ki pokaZze nove moznosti in proizvede
novo uporabno poslovno znanje. Kot taka spodbuja strateSko razmi$ljanje in usmerjenost
strateSkega managementa k "reSevanju problemov” v podjetju (Mintzberg, 1994, str. 107-114).
Zaradi tega lahko povzamemo, da ucinkovito uveden celosten proces primerjalne presoje v
podjetju pomeni konkurencno prednost, saj vodi k ustvarjanju dodatnega poslovnega znanja in

14



ucinkovitejSemu odlocanju, ki omogocata uspesnejse stratesko vodenje podjetja. Pri tem je treba
poudariti, da primerjalna presoja ni primerna samo za podjetja, ki poslujejo v konkurencnih
dejavnostih, temve¢ tudi za tista, ki so bolj ali manj zas¢itena ped konkurenco (javna podjetja
ipd). Ker ta podjetja niso izpostavljena konkurencnim silnicam, ki bi jih silile v prilagajanje in
stalno povecevanje svoje poslovne ucinkovitosti, jim ravno izsledki primerjalne presoje
omogocajo, da svojo poslovno uspesnost in ucinkovitost relativno ovrednotijo ter si postavijo
ustrezne cilje za izboljSave. Primerjalna presoja torej pri teh podjetjih lahko nadomesca
spodbude, ki bi jim jih sicer dajalo konkuren¢no okolje (Karlof et al., 2001, str. 230).

3 PRIMERJALNA PRESOJA DRUZB TERME CATEZ IN TERME 3000
3.1 Predstavitev druzbe Terme CateZ

v

voda, kadri, oprema in prostori ustrezajo zahtevam zgoraj navedenega zakona in Terme CateZ
d.d. so leta 1964 pridobile status oziroma registracijo “naravnega zdravilis¢a”. 1z vrocih cateskih
vrelcev, odkritih konec 18. stoletja, so Terme CateZ v dvesto letih zrasle v najvedje slovensko
naravno zdraviliS¢e in drugo najvecje slovensko turisticno sredisc¢e. Druzba ima jasno vizijo
razvoja in rasti, ki jo uresniuje z naslednjimi produkti: nastanitveni objekti (hoteli, apartmaji,
kamp) visoke in nizje kategorije, vodni programi, zdravstveni programi, wellness storitve,
gostinski lokali, kongresni centri, Sportno-rekreativna ponudba, zabavni vecerni programi s
Casinojem in drugo.

Mati¢na firma Terme CateZ d.d. posluje na treh lokacijah: v Catezu na 45 hektarjih, na desnem
bregu reke Save, na Mokricah na 67 hektarjih, 6 km od Cateza in v Kopru, kjer se nahajata hotel
Koper in Aquapark hotel Zusterna. Druzba Terme CateZ ima v veéinski lasti tri delniske druzbe
in dve druzbi z omejeno odgovornostjo: Marina Portoroz d.d. iz Portoroza, Turisticno podjetje
Portoroz d.d., Delikatesa d.d. iz Ljubljane, Terme IlidZa d.o.o. iz IlidZe pri Sarajevu in Termalna
riviera d.o.o iz Novalje. Znotraj skupine si prizadevajo izkoriscati sinergijske ucinke predvsem
na podroc¢ju nabave, financ, prodaje in trzenja.

Ze vrsto let uresniujejo svoj cilj biti najbolj$a in najuspesnejia druzba v njihovi dejavnosti,
bolje delati v interesu gostov in ustvarjati vrednost za delnicarje. V Sestih hotelih kategorije 3* in
4* s 1500 posteljami (Hotel Terme, Toplice, Catez, Mokrice, Zusterna in Koper) in drugih
nastanitvenih objektih (400 apartmajev in 450 mest za kampiranje) imajo Terme CateZ danes veé
kot 240 razli¢nih produktov za zagotavljanje zdravja, sprostitve, poslovnih srecanja, Sportnih in
drugih uzitkov. Glede na raznolikost ponujenih produktov in posameznih storitev, ki jih
neprestano prilagajajo sodobnim trendom ter Zeljam in zahtevam turistov, predstavlja celoten
kompleks Term CateZ eno najbolj pestrih turistiénih destinacij v Evropi. Rde¢a nit ponudbe
Term CateZ so termalna voda in vodni programi, s katerimi so postali pogitniska destinacija,
idealna za letovanje gostov 365 dni v letu.

Na dan 31.12.2004 so si lastniski delezi druzbe sledili v naslednjem zaporedju: 19,28 % DZS
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d.d., 13,99 % Kapitalska druzba d.d., 11,02 % Id maksima d.d., 9,76 % Marina Portoroz d.d.,
7,11 % TP Portoroz d.d., 5,79 % Slovenska odskodninska druzba d.d. in ostali delnicarji. Delnice
druzbe kotirajo na Ljubljanski borzi d.d., A kotacija, z oznako TCRG. Trzna cena delnice na dan
31.12.2004 je znasala 38.897,35 SIT.

3.2 Predstavitev druzbe Terme 3000

Leta 1960 so juzno od vasi Moravci z vrtanjem iskali nafto, pa je namesto “Crnega zlata” iz
globine 1.417 m pritekla vroca voda, s temperaturo okoli 72°C. Ker ni bilo nafte, so vrtino zaprli,
krajani pa, ki so hitro spoznali zdravilne ucinke tople vode, so jo v improviziranem bazenu zaceli
uporabljati za kopanje. Prvi bazencek je imel velikost 4x4 m in je bil globok 180 cm. Pisalo se je
leto 1962. V letih, ki so minila od takrat in v razmerah, ki so se v€asih hitro spreminjale, so
nastajali novi in novi kopaliski objekti, seveda skupaj s spremljajo¢imi gostinsko nastanitvenimi
zmogljivostmi. Tako danes druzba razpolaga skupno s 1.246 posteljnimi kapacitetami, od tega v
Hotelu Ajda z 274 posteljami, v hotelu Termal z 250 posteljami, v turisticnem naselju s 174
posteljami in v apartmajskem naselju Prekmurska vas s 540 lezis¢i. Kapacitete kampa dopuscajo
namestitev preko 500 oseb. Skupne prenocitvene zmogljivosti druzbe so tako koncem leta 2004
znaSale 1.738 lezisc.

Poleg nastanitvenih kapacitet ponujajo tudi kopaliske zmogljivosti, zdravstvene in wellness
storitve, pristno kulinariko, Sportno-rekreativne dejavnosti in omogocajo kongresno-poslovna
sre¢anja. V druzbi Terme 3000 Moravske Toplice razpolagajo s kvalitetnim in pestrim skupnim
turisticnim produktom, ki je zaradi uspeSnih podjetniskih pristopov in nenehno racionalizacijo
poslovanja cenovno konkurencen in ze uveljavljen tudi na evropskem trgu.

Na podlagi dosezenih rezultatov, predvsem v zadnjem desetletju, ugotavljamo, da so sposobni
prevzeti vlogo nosilca nadaljnjega razvoja turizma v SirSi regiji. Zakljucili so projekt
kapitalskega povezovanja severovzhodnega dela zdraviliSkega turizma pod blagovno znamko
"Panonske terme”. Terme 3000 Moravske Toplice so v letu 2002 prevzele Terme Lendava in
Terme Ptuj. V letu 2004 pa je skupina Terme 3000 z novim prevzemom Zdravilis¢a Radenci Se
bogatejSa. Le-ta vkljucuje tudi Terme Banovci in hotel Jeruzalem. Tako so dosegli osnovni
namen, zdruziti tradicijo, znanje in specificno ponudbo posameznih destinacij. Povezane druzbe
nastopajo in trzijo svoje produkte pod krovno blagovno znamko Panonske terme.

V letu 2004 je z uspesno koncano javno ponudbo postala vec€inski lastnik druzbe, 95,25 %, Sava
d.d. iz Kranja. Tako je bil sprejet sklep o umiku delnic druzbe z oznako ZMTG z organiziranega
trga vrednostnih papirjev.

4 PRIMERJALNA PRESOJA NA OSNOVI RACUNOVODSKIH PODATKOV

Racunovodstvo je raznolika dejavnost z enim namenom: koristiti razlicnim uporabnikom pri
njihovih ekonomskih odlocitvah. Racunovodski izkazi morajo nuditi takSne informacije
delnicarjem, upnikom in drugim, da le-ti lahko ocenijo preteklo poslovanje podjetja z namenom
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oblikovanja pri¢akovanj glede uspesnosti prihodnjega poslovanja podjetja in na tej podlagi
oblikujejo odlocitve glede svojega odnosa do podjetja (Slapnicar, 2002, str. 1). Zato bomo
najprej z analizo racunovodskih podatkov iz bilance stanja in izkaza poslovnega izida
rekonstruirali kako sta podjetji poslovali v letih 2003 do 2004. Osnovni vir informacij sta bili
letni porocili podjetij za poslovni leti 2003 in 2004, ki vsebujeta bilanci stanja in izkaza
poslovnega izida za obdobje 2002 do 2004. Uporabili smo vodoravno in navpi¢no primerjavo
bilance stanja, izkaza poslovnega izida ter preucili Se vrednosti in gibanje najpomembnejSih
finan¢no—racunovodskih kazalnikov za leti 2003 in 2004. Na ta nac¢in smo dobili predstavo o
tem, kako se podjetji razlikujeta z racunovodsko—upravljavskega vidika.

4.1 Bilanca stanja

Bilanca stanja je stati¢en racunovodski izkaz, ki prikazuje finan¢ni polozaj podjetja na to¢no
dolocen dan. Na aktivni stani so prikazana sredstva, na pasivni pa obveznosti do virov teh
sredstev. Pri analizi poslovanja obeh podjetij smo se osredotocili na vodoravno analizo, s katero
dobimo informacije o velikosti, smeri in relativni pomembnosti sprememb posameznih postavk.
Ekonomske kategorije s prejSnjega obdobja primerjamo s postavkami iz zadnjega obdobja.
Navpicno analizo, pri kateri pa se postavke v racunovodskih izkazih prikazujejo kot relativni
delezi glede na izbrano celoto, pa smo izvedli za potrebe primerjave obeh konkurentov iz iste
gospodarske panoge (primerjanje dveh turisticnih podjetij). Spodnja tabela nam prikazuje analizo
skréene bilance stanja, podrobnejSa analiza celotnih bilanc podjetij je prikazana v Prilogi 2.

A. Sredstva

Na osnovi primerjalne presoje lahko ugotovimo, da se je velikost bilan¢ne vsote podjetja Terme
3000 povecala in na dan 31.12.2004 znaSa 17.477.347 tiso¢ SIT. V primerjavi z letom 2003 se je
vrednost sredstev podjetja povedala za 33,69 %. V nasprotju se je premozenje Term CateZ v
primerjavi z letom 2003 zmanjSalo za 6,67 % in je konec leta 2004 znaSalo 23.618.374 tiso¢ SIT.

V strukturi sredstev v Termah 3000 vecjih sprememb ni razvidnih, kar pomeni, da sta se obseg
stalnih in gibljivih sredstev povecevala s priblizno enako stopnjo rasti. Po stanju na dan
31.12.2004 delez stalnih sredstev v vseh sredstvih podjetja znaSa 97,25 %, medtem ko gibljiva
sredstva brez aktivnih ¢asovnih razmejitev predstavljajo 2,73 % vsega premozenja druzbe. Med
stalnimi sredstvi podjetje izkazuje pretezno zgradbe, ki predstavljajo 51,11 %, in deleze v
podjetjih v skupini, ki predstavljajo 33,98 %, v strukturi vseh sredstev. Nakup Zdravilis¢a
Radenci v visini 4.250.000 SIT, ki je evidentiran med dolgoro¢nimi finan¢nimi nalozbami
oziroma delezi v podjetjih v skupini, pojasnjuje tudi povecanje premozenja Term 3000 za 33,69
%. Med gibljivimi sredstvi predstavljajo kratkorocne poslovne terjatve najvecji delez, 1,75 % v
strukturi vseh sredstev. Najvec¢ja postavka pa so terjatve do kupcev.

Tudi v strukturi sredstev Term CateZ predstavljajo stalna sredstva vecinski delez 97,18 %, od
tega odpade na zgradbe 46,96 % in deleze ter dolgoro¢ne finan¢ne terjatve do podjetij v skupini
32,06 %. Struktura vecine sredstev podjetja se ravno tako povecuje, kljub temu, da se je vrednost
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sredstev na letnem nivoju zmanjsala. ZmanjSanje je posledica umika 77.055 navadnih imenskih
delnic z oznako TCRG in s tem umik kategorije lastnih delezev iz 6,15 % sredstev po stanju
31.12.2003 na 0 % na dan 31.12.2004. Glavnino gibljivih sredstev predstavljajo kratkoroc¢ne
poslovne terjatve do kupcev v drzavi in v tujini. Le te so se v primerjavi z letom 2003 zmanjsale
za 84,90 %. Razlog tako velikemu zmanjSanju je vedno bolj uveljavljena politika avansnega
poslovanja, predvsem pa je na dan 31.12.2003 potrebno izlociti terjatve do LB—Leasinga v visini
9 mrd SIT, ki obsegajo prodajo doloc¢enih objektov z namenom financiranja prihodnjega razvoja
ter odplacila dolo¢enih obveznosti, katere se konec leta 2004 ve¢ ne pojavljajo.

Tabela 3: Vodoravna in navpi¢na analiza skréene bilance stanja podjetij v letih 2003 in 2004

Terme | Terme
Terme CateZ Terme 3000 CateZ | 3000
BILANCA STANJA

31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 I 04/03 |1 04/03

v 000 SIT v % vO000OSIT |v%]| vO000SIT | v% | vOOOSIT |[v%| v% v %
SKUPAJ SREDSTVA 23.618.374 10 25.305.923 100 17.477.347, 1000 13.072.877 10 93 134
IA) STALNA SREDSTVA 22.953.274 97 23.364.198 92| 16.997.035 97 12.696.116 97 98| 134
I. Neopredmetena dolgor¢na sredstva 32.356] 6.612 84.453 59.373 489 142
1. Opredmetena osnovna sredstva 15.317.617 69 14.943.643 59 10.956.964 63 11.273.866 84 103 97
[1I. Dolgoroc¢ne financne nalozbe 7.603.301 32 8.413.943] 33 5.955.614 34  1.362.877 10 90 437
IB) GIBLJIVA SREDSTVA 660.925 3 1.940.963 8 477914 3 374.699 3 34 128
L. Zaloge 87.478 41.213] 47.784 40.441 212 118
I1. Poslovne terjatve 406.64 2 1.741.14 7 305.448 2 252.701 2 23 12]
I11. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe 149.209 1 147.102 1 84.969 0 41.154 0 101 206
\VL. Dobroimetja, ¢eki, gotovina 17.598 11.508 39.713 40.403 153 98
SKUPAJ OBVEZNOSTI 23.618.374 100  25.305.923] 100f 17.477.347 100 13.072.877 100 93 134
IA) KAPITAL 18.609.721 79 19.704.635 78| 10.041.144 57 9.506.844 73 94 106

I. Vpoklicni kapital 3.587.49 15 4.049.826 16 3.184.444 18 3.184.444 24 89 10

I1. Kapitalske rezerve 3.149.911 13 2.249.900 9 750.884 4 750.886 140 10

I11.Rezerve iz dobicka 6.959.028 29 7.624.203 3 809.949 5 809.9500 4 91 10!
IV. Preneseni Eisti dobigek 518451 2 1.362.889 3 1.313.516 8 985.196  § 38 133
V. Cisti dobigek poslovnega leta 663.423 3 583.908 2 371.028 2 341.6700 3 114 109
VL. Prevrednotovalni popravek kapit. 3.731.412 16 3.833.909 15 3.611.321 21  3.434.698 26 97 105

IB) DOLG. REZERVACIJE 57.605 0 63.069  0f 91

C) FIN. IN POSL. OBVEZNOSTI 4.919.908 21 5.508.710, 22 7.436.203 43 3.566.033 27 89 209
L. Dolg. fin. in poslovne obveznosti 2.031.234 9 2.479.1220 10§ 2.717.188 16 2.040.070 16 82 133
I1. Kratk. fin. in posl. obveznosti 2.888.672 12 3.029.588 12 4.719.015 27 1.525.963 12 95 309

Vir: Poslovni porocili obravnavanih podjetij za leti 2003 in 2004.

Povzamemo lahko, da na aktivni strani bilance stanja ni vecjih razlik. Obema druzbama je
osnovni cilj ve¢anje podjetij. Res da se je vsota sredstev Term CateZ zmanj$ala kot posledica
umika lastnih deleZev, vendar imajo stalna sredstva v obeh podjetjih trend rasti. V Termah CateZ
so v letu 2004 imeli nekoliko veéji porast postavke opredmetenih osnovnih sredstev, 2,50 %,
doc¢im je ta kategorija v Termah 3000 dosegla znizanje za 2,81 %. Obe podjetji povecujeta
deleZe in finanéne terjatve do podjetij v skupini, Terme Catez za 10,93 %, Terme 3000 pa za
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349,43 %. Gibljiva sredstva imajo v Termah CateZ trend padanja, v Termah 3000 pa se gibljejo
na priblizno enaki ravni.

Obveznosti do virov sredstev

Kapital druzbe Terme 3000 se je v letu 2004 v primerjavi s predhodnim letom realno povecal za
5,62 % in je znaSal 10.041 mio SIT. Delez kapitala v vseh virih sredstev je razmeroma ugoden in
znaSa 57,45 %. Glavnina obveznosti do virov sredstev se tako nanasa preteZzno na kratkorocne
finan¢ne in poslovne obveznosti 7.436 mio SIT oz. 42,55 % vseh virov sredstev, kar je zelo
veliko. Kapital podjetja Terme CateZ pa se je v letu 2004 v primerjavi z letom 2003 realno
zmanjsal za 5,56 % in je znaSal 18.609 mio SIT. Kljub temu pa je delez kapitala v vseh virih
sredstev konec leta 2004 zelo ugoden in znasa 78,79 %. Tako finan¢ne in poslovne obveznosti
predstavljajo 20,83 % vseh virov sredstev, od tega pa na kratkoro¢ni del odpade 12,23 %.
Finanéni poloZaj druzbe je stabilen. Zaradi dobre likvidnosti so tudi pred€asno odplacali nekatere
obveznosti, kar je prispevalo k zmanjSanju obveznosti za 10,69 %.

Zaklju€¢imo lahko, da se na pasivni strani bilance stanja pojavlja ve¢ razlik. Kljub zmanjSanju
postavke kapitala imajo Terme CateZ veliko ugodnej$o strukturo financiranja, 78,79 % proti
20,83 %, v korist kapitala. V Termah 3000 sorazmerno visok delez finan¢nih in poslovnih
obveznosti, ¢ez 42 %, pomeni moc¢no zadolZenost oz. veliko dolgoro¢nih in kratkoro¢nih
obveznosti do bank. Re¢emo lahko, da je njihova rast pogojena z zadolzevanjem. Predvsem skrbi
dejstvo, da predstavljajo kratkoro¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti kar 27 % v letu 2004. Od
tega pa 17,55 % odpade na kratkoro¢ni kredit pridobljen od mati¢ne druzbe Sava d.d..

4.2 Izkaz poslovnega izida

Izkaz poslovnega izida je racunovodski izkaz, ki daje informacije o uspesSnosti podjetja pri
gospodarjenju z razpolozljivimi sredstvi, znotraj omejenega obracunskega obdobja, obicajno
enega leta. Rezultat poslovanja v nekem obdobju je razlika med prihodki in odhodki. V
nadaljevanju sledi vodoravna analiza izkazov poslovnega izida, s katero ugotavljamo, ali se je
uspesnost podjetja glede na pretekla leta izboljsala ali poslabsala. Z navpi¢no analizo pa
ugotavljamo morebitne strukturne premike med posameznimi kategorijami prihodkov in
odhodkov. Spodnja tabela nam prikazuje analizo skréenega izkaza poslovnega izida. Podrobnejsa
analiza celotnih izkazov podjetij je prikazana v Prilogi 3.

Terme Catez so v letu 2004 v primerjavi z letom 2003 povedale &iste prihodke od prodaje
nominalno za 8,70 %, le-ti so znaSali 5.165.765 tiso¢ SIT. Poudariti je potrebno, da ima
slovenski trg Se vedno dale¢ najvecji delez v prihodkih druzbe in sicer 95,72 %. V letu 2004 so
dosegli visoke stopnje rasti in tako utrdili status vodilnega turisticnega centa v Sloveniji. V
nasprotju so Terme 3000 zabelezile 3.771.362 tiso¢ SIT Ccistih prihodkov od prodaje, kar
predstavlja 4,26 % porast. Za razliko od Term CateZ pa so dosegle enakomeren porast prihodkov
tako na domacem za 4,42 %, kot tudi na tujem trgu za 4,42 %.

19



Cisti dobiek je v letu 2004 v Termah Catez znaSal 663.423 tiso¢ SIT oz. 12,84 % ¢istih
prihodkov od prodaje. V primerjavi z letom 2003 se je zmanjSal za 5,69 % zaradi visjega davka
iz dobicka, ki vkljucuje tudi placilo davka (117 mio SIT) zaradi izplacila dividend iz preteklih
let.
poslovanja prispevali k 19,45 % povecanju dobicka iz poslovanja, ki je rasel hitreje od rasti

Poudariti pa je potrebno, da sta racionalizacija v poslovanju in stroSkovna ucinkovitost

prihodkov iz poslovanja. V Termah 3000 je bil ¢isti dobicek manjsi in je znaSal 371.028 tiso¢
SIT oz. 9,84 % cistih prihodkov. V primerjavi z letom 2003 se je povecal za 8,59 %. Dobicek iz
poslovanja pa se je povecal le za 4,39 %. Dobicek iz poslovanja in amortizacija v letu 2004 v
Termah CateZ znasata 1.788.095 tiso¢ SIT oz. 34,61 % v strukturi prihodkov iz poslovanja, v
Termah 3000 pa 1.081.022 tiso¢ SIT oz. 28,66 %, kar v obeh podjetjih predstavlja zadosten
potencial za realizacijo zac¢rtanih investicijskih projektov.

Pri stroskih opazimo razliko v stroskih dela, ki predstavljajo za leto 2004 v Termah 3000 35,87
% v C¢istih prihodkih,
predstavljajo najvedji del stroskov v Termah CateZ in sicer 39,43 %, v Termah 3000 pa dosegajo

v Termah CateZ pa 25,49 %. Stroski blaga, materiala in storitev
podobno kot stroski dela 35,41 % cistih prihodkov. Vecina teh stroskov odpade na stroske zivil,
pomoznega material in storitev vzdrZzevanja ter reklame. StroSki amortizacije predstavljajo v

obeh podjetjih med 13 in 15 % Ccistih prihodkov.

Tabela 4: Vodoravna in navpic¢na analiza skréenih izkazov poslovnega izida podjetij v letih 2003

in 2004
¥ Terme| Terme
Terme CateZ Terme 3000 Catez | 3000
I1ZKAZ POSLOVNEGA IZIDA
31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 104/03|104/03
v00OSIT |v%| vO000SIT |v%| vO0OSIT [v%| vOOOSIT [v%]| v% | v%

1. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 5.165.765 100 4.752.347 1000  3.771.362] 1000  3.617.427 100] 109 104
4. Drugi poslovni prihodki 97.644 2 40.949 1 51.091 1 2.996 0| 238 1.705
[KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 5.266.139 102 4.796.625 10] 3.822.453 101  3.620.423 10 11 10
IB) POSLOVNI ODHODKI 4.253.013 82 3.948.496 83  3.176.339 84  3.001.455 83 108 106
1. Strodki blaga, materiala in storitev 2.036.604 39 1.905.764 4 1.335.421] 35 1.257.5120 35 107 106
D. Strogki dela 1.316.769 25 1.145.658 24 1.352.687 36 1265251 35 115 107
3. Odpisi vrednosti 801.497 1§ 814.255 17 477.823 13 469.778 13 98 102
U. Drugi poslovni odhodki 98.143 2 82.819 2 10.408 8914 0 119 117
\DOBICEK 17 POSLOVANJA 1.013.126 20 848.129 18 646.114 17 618.968 171 119 104
C) FINANCNI PRIHODKI 108.748 2| 747000 2| 19.077 1 6284 0Of 146 304
D) FINANCNI ODHODKI 228.023 4 241.607 2751100 7 261.759 7 94 105
CISTI DOBICEK IZ REDNEGA
IDELOVANJA 893.851 17 681.222 14 390.081 I 363.493 1 131 107
E) IZREDNI PRIHODKI 265 29.319 1 2.524 5.849 1 43
F) IZREDNI ODHODKI 4228 0 6.938 0 3.413) 2052 0 61 166
\IDOBICEK ZUNAJ REDNEGA
\IDELOVANJA -3.963 22.381 -889 3.791  C -1 23
H) CISTI DOBICEK
OBRACUNSKEGA OBDOBJA 663.423 13 703.441 15 371.028 10 341.67 9 9 109

Vir: Poslovni porocili obravnavanih podjetij za leti 2003 in 2004.
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Finanéni rezultati za leto 2004 kaZejo, da je Termam CateZ ponovno uspelo uresniéiti cilj tj. biti
najboljsa in najuspesnejsa druzba v njihovi dejavnosti. Poslovni nacrt za leto 2004 je bil dosezen
in v nekaterih elementih presezen. Tako so realizirani poslovni prihodki bili visji za 1,4 % od
nacrtovanih, celotni dobi¢ek pa je bil visji za 9,1 % od nacrtovanega. Vendar pa rezultati
poslovanja Term 3000 za poslovno leto 2004 kazejo, da je bilo to leto v zadnjem desetletju za
njih najuspesnejse. Druzba je dosegla nadpovprecno rast. Presezeni so tudi planirani rezultati, saj
je dosezeni Cisti poslovni izid obra¢unskega obdobja v primerjavi z nacrtovanim visji za 3 %, v
primerjavi z dosezenim v letu 2003 pa kar za 9 %.

4.3 Primerjalna presoja izbranih kazalnikov za izbrani podjetji

Analiza s pomocjo racunovodskih kazalnikov je eno glavnih orodij ocenjevanja financnega
polozaja ter uspeSnosti podjetja zaradi dveh svojih poglavitnih znacilnosti: reducira veliko
Stevilo podatkov iz racunovodskih izkazov na nekaj glavnih parametrov ter zagotavlja
primerljivost racunovodskih izkazov razlicno velikih podjetij. Kazalniki so relativna Stevila,
dobljena z delitvijo dolocene ekonomske kategorije s kako drugo. Kazalnike lahko razdelimo na
udelezbe, indekse in koeficiente. Izracunavanje kazalnikov je najenostavnejSe, veliko bolj
zapleteno je vsebinsko razlaganje, predvsem pa ugotavljanje ugodnosti ali slabosti izkazane
vrednosti (Slapnicar, 2002, str. 16).

A. Kazalniki stanja financiranja

Analiza financiranja omogocCa ugotavljanje sestave obveznosti do virov sredstev (stopnje
zadolZenosti) in s tem tudi sestave dolgov v podjetju. S kazalniki na podlagi bilance stanja
ugotavljamo obseg, do katerega se pri financiranju sredstev uporabljajo dolgovi, kar je
pomembno za poslovodstvo zaradi dolgoro¢nih odlocitev glede politike financiranja in za
posojilodajalce zaradi tveganosti glede vracil glavnice. Financiranje z dolgovi vpliva na financno
tveganje ter donosnost podjetja. Uporaba relativno cenejSega dolzniskega financiranja v uspesnih
obdobjih ve¢ kot proporcionalno poveca dobickonosnost kapitala, v slabih letih pa ve¢ kot
proporcionalno zmanjsa dobickonosnost kapitala. Donosnost ter tveganje sta povezana. Bolj ko
poslovodstvo uporablja dolznisSke vire financiranja, bolj je podjetje financno tvegano (Slapnicar,
Tekav¢ic, 2002, str. 9).

Tabela 5: Struktura financiranja

Kazalniki stanja financiranja v % Terme CateZ | Indeks | _Terme 3000} jndeks
2004 2003 04/03 2004 2003 | 04/03
Delez kapitala v pasivi 78,79 | 77,87 | 101,19 | 57,45 | 72,72 | 79,00
[kapital / obveznosti do virov sredstev
DeleZ dolgov v pasivi 20,83 | 21,77 | 95,69 | 42,55 | 27,28 |155,98
dolgovi / obveznosti do virov sredstev
Kazalniki financnega vzvoda 2644 | 27,96 | 94,57 | 74,06 | 37,51 197,43
dolgovi / kapital

Vir: Lastna izdelava.
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Delez kapitala v financiranju kaZe lastnisko financiranje vseh sredstev podjetja. Vecji kot je
delez sredstev, financiran s kapitalom, manj je podjetje financno tvegano za upnike — vec
tveganja nosijo lastniki. Cim veéja je vrednost kazalnika, tem vedji je deleZ kapitala oziroma
trajnih virov med celotnimi viri sredstev podjetja. Vrednost kazalnika 1 bi pomenila, da podjetje
nima dolgov in da so vsa sredstva financirana s kapitalom. Iz izra¢una kazalnikov lahko vidimo,
da deleZ kapitala pri podjetju Terme CateZ v obeh letih presega 75 % (leta 2004 je bil 78,79 %,
leta 2003 pa 77,87 %), kar je visoko in pomeni, da po eni strani zmanjSuje tveganje pri
poslovanju, po drugi strani pa lahko managerjem dela tezave pri doseganju Zelenega donosa na
kapital, ki jim ga postavijo lastniki. Ce je obrestna mera na dolgoroéna posojila niZja od
pricakovane donosnosti kapitala lastnikov, se podjetju do doloCene mere splaca povecevati
zadolzenost. Po drugi stani obresti zmanjSujejo davéno osnovo oziroma davek od dobicka.
Podjetju se splaca zadolzevati, saj je sposojeni kapital cenejSi od lastnega kapitala za razliko od
davénega scita (Iglicar, Hocevar, 1997, str. 232). Na drugi strani se je delez kapitala v
financiranju v Termah 3000 zmanjsal iz 72,72 % leta 2003 na 57,45 % leta 2004. Praviloma
velja, da bolj ko je gospodarska druzba financno tvegana za upnike, nizja je vrednost tega
kazalnika. Vi§ja vrednost kazalnika pa pomeni vec¢jo varnost nalozb upnikov in stabilnost
donosov lastnikov.

Delez dolgov v financiranju obsega dolznisko financiranje sredstev podjetja. Je
komplementaren predhodnemu kazalniku, t.j. delezu kapitala v pasivi. Pove nam, kolik$na je
finan¢na odvisnost podjetja od zunanjih virov financiranja. Ta podatek je zanimiv za
posojilodajalce in lastnike kapitala. Za posojilodajalce je pomembno, da je vrednost tega kazalca
¢im manjSa. Vrednost kazalnika v Termah 3000 se je v letu 2004 v primerjavi z letom 2003
povecala kar za 56 %, kar pomeni, da se je financna odvisnost podjetja od zunanjih virov zelo
povetala in je precej visoka 42,55 %. V Termah CateZ pa vrednost kazalnika dosega 20,83 %,
kar pomeni, da podjetje ni zelo odvisno od zunanjih virov financiranja.

Kazalnik finan¢nega vzvoda nam pove razmerje med dolgovi in kapitalom. Vecji kot je
kazalnik, ve¢ je dolgov med viri financiranja. V Termah CateZ je stopnja finanénega vzvoda
skoraj 27 %, kar pomeni, da ima podjetje na 100 d.e. kapitala priblizno 27 d.e. dolgov, kar je
nizko. V Termah 3000 pa na 100 d.e. kapitala odpade priblizno 74 d.e. dolgov, kar je veliko.
Zakljucili bi s podatkom, da je uporaba dolzniSkega kapitala praviloma, ne glede na vrsto
dolzniskega kapitala, vedno cenejSa kot uporaba lastniSkega kapitala, in sicer Ze zaradi obresti
kot stroska poslovanja, ki praviloma niso obdavcene kot dobicek, ki je lahko vir lastnisSkega
kapitala (Repovz, Peterlin, 2000, str. 87). Hkrati pa povecevanje obveznosti do virov sredstev s
pomocjo dolga lastnikom omogoca, da obdrzijo nadzor nad podjetjem z omejeno nalozbo.

B. Kazalniki stanja investiranja

S kazalniki investiranja presojamo strukturo sredstev podjetja oziroma analiziramo aktivno stran
bilance stanja. Vrednost kazalnikov je potrebno presojati v lu¢i dejavnosti, ki jo podjetje
opravlja. Medpanozne primerjave nimajo posebnega pomena. Pomembni so predvsem za
poslovodstva podjetij pri njihovih odloc¢itvah o nalozbah, manj pa za zunanje uporabnike
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racunovodskih izkazov (upnike in lastnike). V daljSem casovnem obdobju osvetljujejo v
povezavi z ostalimi kazalniki vpliv sestave sredstev na obseg in nacin poslovanja podjetja
(Slapnicar, Tekavcic, 2002, str. 13).

Tabela 6: Stanje investiranja

Terme Cate” Indeks Terme 3000 | /ndeks

Kazalniki stanja investiranja v %

2004 | 2003 | 04/03 | 2004 | 2003 | 04/03
DeleZ stalnih sredstev 97.18 | 92.33 | 105.26 | 9725 | 97.12 |100,14
stalna sredstva / sredstva
Odpisanos osnovnih sredstev 26,55 | 24.18 | 109,80 | 30,07 | 31.96 | 94,08

opravek vred. OS / nabavna vrednost OS ’ ’ ’ ’ ’ ’

Delez gibljivih sredstev 280 | 7.67 | 3648 | 273 | 2.87 |95.40
gibljiv sredstva / sredstva

Vir: Lastna izdelava.

Delez stalnih sredstev kaze, kolikSen delez vseh sredstev podjetja predstavljajo stalna sredstva.
Vrednost kazalnika je moc¢no odvisna od panoge, v kateri podjetje deluje. V obeh podjetjih
predstavljajo stalna sredstva, zemljisca in zgradbe ter delezi in dolgoro¢ne finan¢ne terjatve do
podjetij v skupini zelo visoko vrednost. Vrednost kazalnika je v primeru podjetja Terme Catez v
letu 2004 znasala 97,18 % in se je glede na predhodno leto povecala za 5,26 odstotnih tock. V
primeru podjetja Terme 3000 pa je vrednost kazalnika v letu 2004 znaSala 97,25 % in se v
primerjavi z letom 2003, ko je znaSala 97,12 %, skoraj ni spremenila. Glede na to, da sta obe
podjetji storitveno naravnani, smo pri¢akovali nekoliko manjsi delez, vendar je ta izraun zelo
relativen in povezanost s podjetji v skupini, v obeh druzbah, pripomore k tako visokemu delezu.

Odpisanost osnovnih sredstev pove, v kolikSnem odstotku so odpisana osnovna sredstva. V
obeh podjetjih dosegajo opredmetena osnovna sredstva ¢ez 60 % aktive. Konec leta 2004 je
kazalnik za Terme Catez znasal 26,55 %, za Terme 3000 pa 30,07 %. Recemo lahko, da je
starost osnovnih sredstev relativno nizka.

Delez gibljivih sredstev kaze, kolikSen del sredstev podjetja predstavljajo gibljiva sredstva. V
Termah CateZ se je delez gibljivih sredstev v letih 2004/2003 zelo zmanijsal, za 63,52 odstotne
tocke. Najbolj so se zmanjSale poslovne terjatve in zaloge, kot posledica boljse, predvsem pa
hitrejSe izterjave od kupcev ter hitrejSega obracanja zalog. Ker pa gibljiva sredstva predstavljajo
le 2,80 % v vseh sredstvih, to nima ve¢jega vpliva na bilanco stanja. V Termah 3000 se je delez
gibljivih sredstev tudi zmanjsal, iz 2,87 % leta 2003 na 2,73 % leta 2004.

C. Kazalniki stanja placilne sposobnosti

Placilna sposobnost podjetja se grobo ugotavlja s primerjavo unovcenja sredstev z zapadlostjo
obveznosti do virov financiranja. Kazalnike placilne sposobnosti je treba obravnavati v smislu
zagotavljanja ravnotezja med dolgorocno (kratkorono) vezanimi sredstvi in dolgorocnimi
(kratkoro€nimi) obveznostmi do virov sredstev. Zanimivi so za posojilodajalce, ki pri odobritvi
posojila upostevajo vrednost doloc¢enih kazalnikov ve¢ zaporednih obdobij ali zahtevajo, da
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vrednosti ne smejo pasti pod dolofeno kriticno mejo. Ti kazalniki pa imajo precej
pomanjkljivosti. Zanima nas placilna sposobnost v prihodnosti, kazalniki pa primerjajo
kategorije iz bilance stanja za preteklo obdobje. Bilanca stanja izraza stanje kategorij na en dan v
letu, med letom pa se lahko kategorije bistveno drugace gibljejo. Pri izraCunih se predpostavlja
normalno poslovanje, kjer naj bi se kratkoro¢na sredstva prej kot v enem letu preoblikovala v
denar. Podjetje pa dokaj hitro lahko svojo placilno sposobnost resi s prodajo stalnega sredstva.
Podjetje na eni strani odplacuje stare dolgove, vendar hkrati pridobiva tudi nove, ki so denarni
pritok. Grobo receno podjetju nikoli ni potrebno bistveno zmanjsati financiranja z dolgovi. Zato
kaze te kazalnike dopolnjevati s podatki iz izkazov finan¢nih tokov (Slapnicar, Tekavcic, 2002,
str. 11).

Tabela 7: Plac¢ilna sposobnost

Terme CateZ | [ndeks Terme 3000  |Indeks
2004 | 2003 | 04/03 | 2004 | 2003 |04/03
Dolgoroc¢no financiranje stalnih sredstev 0.90 095 | 9471 | 0.75 091 18253

kapital+dolg.rezer.+dolg.dolgovi / stalna sredstva

Kazalniki stanja placilne sposobnosti

Kratkorocni koeficient , 023 | 064 | 3566 | 010 | 025 |41.24
|kratkoro¢na sredstva / kratkoroéne obveznosti
Pospeseni koeficient 020 | 063 | 3160 | 009 | 022 |41.61

denarna sred.+kr.terjatve+kr.fin.nal./kr.dolgovi
Vir: Lastna izdelava.

Dolgorocno financiranje stalnih sredstev kaze razmerje med trajnimi in dolgoro¢nimi viri
sredstev ter stalnimi sredstvi. Da bi se podjetje izognilo teZavam s placilno sposobnostjo, naj bi
vsa stalna sredstva financiralo s kapitalom in dolgoro¢nimi viri. Zato bi praviloma vrednost tega
kazalnika morala biti vi§ja od 1. Za podjetje Terme CateZ je vrednost tega kazalnika v obeh
proucevanih letih nizja od 1, kar pomeni, da svojih stalnih sredstev v celoti ne financira z
dolgoro¢nimi viri. Za podjetje Terme 3000 veljajo podobne ugotovitve.

Kratkoro¢ni koeficient kaze, koliko kratkorocnih obveznosti, ki zapadejo najpozneje v letu dni,
bi lahko poravnali z unovéenjem kratkoro¢nih sredstev. Kot vrednost kratkoro¢nih sredstev se v
izradunu uposteva visina gibljivih sredstev zmanjsanja za dolgoroéne terjatve iz poslovanja. Cim
vecja je vrednost tega kazalnika (vecja od 1), ugodnejSa naj bi bila placilna sposobnost podjetja.
Pri tem kazalniku je Se posebej pomembna primerjava v Casu, vendar pa je ob tem potrebno
upostevati samo sestavo kratkoro¢nih sredstev ter absolutno velikost tako kratkoro¢nih sredstev
kot obveznosti. Vecji premiki v teh dveh kategorijah namre¢ lahko precej zameglijo oziroma
zmanjS$ajo pojasnjevalno mo¢ kazalnika, zato na podlagi tega kazalnika ne moremo podati
trdnejsih sklepov o pla¢ilni sposobnosti. V primeru Term CateZ je vrednost kazalnika v letu 2004
znaSala 0,23, v letu 2003 pa je znasala 0,64. To pomeni, da se je placilna sposobnost podjetja
zelo poslabsala. Za Terme 3000 pa ugotovimo, da je vrednost kazalnika padla iz 0,25 leta 2003,
na 0,10 leta 2004, kar je tudi zelo nizka vrednost.

Pospeseni koeficient s primerjavo kratkoro¢nih sredstev, zmanjSanih za zaloge in aktivne
casovne razmejitve, ter kratkoro¢nih obveznosti ravno tako izraza razmerje med unovcljivostjo
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kratkoro¢nih sredstev ter zapadlostjo kratkoro¢nih obveznosti. V primerjavi s kratkorocnim
koeficientom je pospeseni koeficient boljse merilo placilne sposobnosti, saj v Stevcu uposteva le
bolj likvidne oblike kratkoro¢nih sredstev. V vecini analiz se kot ugoden razume pospeseni
koeficient vecji od 1, vendar moramo tudi tukaj vrednost kazalnika presojati v lu¢i dejavnosti, ki
jo podjetje opravlja. V Termah CateZ se je vrednost kazalnika zelo znizala. V letu 2003 je
znasala 0,63 in v letu 2004 0,20. To lahko interpretiramo kot veliko poslabSanje placilne
sposobnosti tega podjetja. Vendar pa je nujno, da ta kazalnik dopolnimo z bilanco finan¢nih
tokov, iz katere je razvidno, da je bila vecina pritokov sredstev dosezena pri poslovni dejavnosti,
kar je za posojilodajalce ugodno. V Termah 3000 je bila vrednost tega kazalnika za leto 2004 Se
bolj kriticno nizka in je znasala le 0,09. K temu v najvecji meri pripomore kratkoro¢ni kredit v
visini 3.050.000 tiso¢ SIT do mati¢ne druzbe Sava d.d., ki je bil najet z namenom nakupa
Zdravilis¢a Radenci.

D. Kazalniki stanja obracanja

Kazalniki obracanja sredstev izrazajo, koliko prihodkov ustvari podjetje z obstojecimi sredstvi
ali povedano drugace, koliko sredstev potrebuje, da ustvarja obstojeCe prihodke. Analiza teh
kazalnikov lahko pokaze, da ima podjetje v primerjavi s konkurenti za doseganje podobnih
prihodkov veliko ve¢ (ali manj) sredstev. HitrejSe je obraCanje sredstev, manj potrebuje podjetje
vezanih sredstev in s tem manj dragega financiranja. Med konkurenti prav ve¢ja sposobnost
poslovodstva vpliva na hitrejSe obracanje sredstev. Ker pri izracunu kazalnikov obracanja
ugotavljamo razmerje med tokom in stanjem, moramo v analizi vedno upostevati le povpre¢no
stanje sredstev (Slapnicar, Tekavcic, 2002, str. 7).

Tabela 8: Kazalniki stanja obracanja

Terme Catez Indeks| Terme 3000 |Indeks
2004 2003 |04/03| 2004 2003 | 04/03

Kazalniki stanja obracanja

Koeficient obracanja celotnih sredstev 0.22 038 15743 025 040 |62.89
vsi prihodki / povprecno stanje celotnih sredstev ’ ' ' ' ’ i
Koeficient obracanja terjatev do kupcev 20,07 529 137920 17,67 | 18,78 | 94,12

rih. od pordaje v 1 letu / povpr. stanje ter. do kup.
Povprecna doba vezave terjatev do kupcev 1819 | 68.96 12637| 2065 | 19.44 |706 24
365 / koeficient obra¢anija terjatev do kupcev (dni) ’ ’ ’ ’ ’ ’
Koeficient obraanja obveznosti do dobavi. 3,99 3,87 (103,08 4.90 482 |101,67

str. blaga, mater., stor. /povp. stanje obv. do dob.

Povpre¢na doba vezave obv. do dobavi.
365 / koeficient obracanja obv. do dobavi. (dni) 91,46 | 9427 97,011 7455 | 75,19 | 98,36

Koeficient obracanja zalog mat. in trg. blaga 64.57 | 81.02 179701 7177 | 73.99 | 9700

stroski prodanih proizvodov / povpre¢ne zaloge
Povpr. doba vezave zalog mat. in trg. blaga 565 451 112547 5.09 493 170309
365 / koeficient obra¢anja zalog mat. in trg. blaga ’ ’ ’ ’ ’ ’
Vir: Lastna izdelava.

Obracanje celotnih sredstev kaze, kako hitro se sredstva podjetja obraCajo oziroma koliko
prihodkov ustvari podjetje z obstoje¢imi sredstvi. V primeru Term CateZ je potrebno priblizno
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4,5 let, da ustvarijo toliko prihodkov, kolikor imajo vseh sredstev. Podobno velja za Terme 3000.
Tako nizka vrednost kazalnika je za turisticno dejavnost, kjer delez stalnih sredstev dosega 97 %,
razumljiva.

Obracanje terjatev do kupcev pove, kolikokrat na leto se obrnejo terjatve do kupcev v denar.
Zaradi primerljivosti terjatev smo v primeru Term CateZ na dan 31.12.2003 izlogili vpliv terjatev
do Lb leasinga v visini 1,03 mrd SIT in na dan 31.12.2002 terjatve do Bank Austrie v visini 3,5
mrd SIT. Ugotovimo lahko, da v primeru obeh podjetij traja povpre¢no 20 dni, da se terjatve
unov¢ijo. To je zelo ugodno v primerjavi s povprecnimi roki placil, ki se gibljejo okoli 60 dni.
Seveda je to povezano z naravo storitev in vse ve¢jim uveljavljanjem politike avansnega
poslovanja.

Obracdanje obveznosti do dobaviteljev pove, da Terme CateZ placujejo svojim dobaviteljem v
povpreéju na 91 dni, Terme 3000 pa na 75 dni. Ce to primerjamo s koeficientom obraganja
terjatev do kupcev in uposStevamo, da podjetji poslujeta z minimalnimi zalogami, lahko
zaklju¢imo, da obracanje Cistih obratnih sredstev zelo ugodno vpliva na povprecne stroske
financiranja oziroma na stroSke kapitala za Cista obratna sredstva.

Obracanje zalog je v obravnavanih podjetjih zaradi potrebe po izdelkih s pretezno kratkim
rokom trajanja in s tem politike sprotnih dobav na vsakih 5 dni.

E. Kazalniki stanja donosnosti oziroma dobi¢konosnosti
Kazalniki dobickonosnosti kazejo kombinirane ucinke investiranja, financiranja, vodoravnega
finan¢nega ustroja, obracanja sredstev in gospodarnosti na poslovni izid (Slapnicar, Tekav¢ic,

2002, str. 5).

Tabela 9: Kazalniki dobi¢konosnosti

Terme CateZ Indeks Terme 3000 | ndeks
2004 2003 04/03 | 2004 | 2003 | 04/03

CISta dobi¢kovnost prlhOdkOV 1z prOdaje 12.84 14.80 86.76 9.84 945 104.16
Cisti dobiCek / ¢isti prihodki iz prodaje ’ ’ ’ ’ ’ ’
Dobickonosnost sredstev (ROA)

Cisti dobiCek + dane obresti / povprecna sredstva
Dobickonosnost kapitala (ROE)

Cisti dobicek / povpre¢no stanje kapitala

Vir: Lastna izdelava.

Kazalniki dobi¢konosnosti v %

3,64 3,57 | 101,98 | 4,23 | 4,63 |91,31

3,46 3,65 94,91 | 3,80 | 3,64 |104,17

Cista dobi¢kovnost prihodkov iz prodaje pokaZe, da so na 100 tolarjev doseZenih prihodkov iz
prodaje Terme CateZ v letu 2004 dosegle 12,84 SIT &istega dobi¢ka, Terme 3000 pa 9,84 SIT. Za
obe podjetji bi lahko rekli, da poslujeta gospodarno.

Dobickonosnost sredstev izracunana kot Cisti dobicek povecan za dane obresti v primerjavi s
povprecnimi sredstvi kaze na zmoznost sredstev podjetja za ustvarjanje dobicka ne glede na
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raven zadolzenosti. Ta kazalnik je uporaben za primerjavo med podjetji z razli¢no stopnjo
zadolzenosti. Vecja kot je vrednost kazalnika, uspesnejSe je poslovanje podjetja. Donosnosti
sredstev obravnavanih podjetij se nista bistveno spreminjali. Tako je donosnost sredstev Term
Catez v letu 2004 znasala 3,64 %, donosnost sredstev Term 3000 pa je bila nekoliko visja in je
znaSala 4,23 %.

Dobickonosnost kapitala je s staliSca lastnikov najpomembnejsi kazalnik, ker pojasnjuje, kako
uspesno poslovodstvo upravlja s premozenjem lastnikov. Predstavlja, kakSen odstotek Cistega
dobicka pripada lastnikom glede na njihov delez v lastni§tvu. Za obravnavani podjetji lahko
re¢emo, da je 1 denarna enota kapitala v Termah CateZ ustvarila 3,46 denarnih enot, v Termah
3000 pa 3,80 denarnih enot. Obe podjetji sta poslovali pozitivno.

4.4 Ugotovitve primerjalne presoje na osnovi racunovodskih podatkov

Vse pomembneje je, da se pri analizi raCunovodskih izkazov upoSteva take pokazatelje
uspesnosti, ki so skladni s cilji lastnikov. Pri obravnavanju posameznih kazalnikov obstaja za
analitika nevarnost, da ne dobi celostne informacije o uspesnosti poslovanja podjetja. Zato se
posamezni kazalniki povezujejo v sisteme kazalnikov, s katerimi je pojasnjevanje dejanskega
stanja lazje. Dobro poznan Du Pont sitem kazalnikov prikazuje, kako dobickonosnost prodaje,
obracanje sredstev in stanje financiranja v medsebojni povezavi vplivajo na dobi¢konosnost
kapitala, kot cilja, ki ga upravi podjetja postavijo lastniki podjetja. Torej na podrocju poslovanja,
investiranja in financiranja ima uprava podjetja moznost delovanja in odlocanja, s ¢imer lahko
vpliva na donosnost kapitala (Slapnicar, 2002, str. 16).

Na osnovi kazalnikov financiranja lahko ugotovimo, da med primerjanima podjetjema obstaja
razlika. Terme Cate se v veéinskem delezu, 78,79 %, financirajo lastnisko. Finan¢na varnost
Term 3000 pa se je poslabsala, delez dolgov v pasivi znasa 42,55 %, od tega je dolgoro¢nih
dolgov 15,55 %, kratkoro¢nih dolgov pa 27 %. Primerjava kazalnikov investiranja pokaZze, da v
obeh podjetjih zaradi narave dejavnosti predstavljajo stalna sredstva ¢ez 97 % aktive, tako delez
gibljivih sredstev predstavlja le manjsi del v strukturi sredstev. Kazalniki donosnosti nam kazejo,
da sta obe podjetji v letu 2004 poslovali z dobi¢kom. Pokazatelj ROA je v Termah CateZ znasal
3,64 %, v Termah 3000 4,23 %, pokazatelj ROE pa je v Termah Cate bil 3,46 %, v Termah
3000 pa 3,80 %. Podjetji imata zelo podobno dobickonosnost kapitala, vendar le-to dosegata na
razli¢ne naé¢ine. Terme CateZ z visoko finan¢no stabilnostjo in izbolj§evanjem rezultatov iz
poslovanja. Terme 3000 pa tudi povecujejo svoje prihodke od prodaje, vendar delno rastejo tudi
na osnovi povecevanja zadolZenosti.

Zaklju¢imo lahko, da so po trzni velikosti in poslovnih rezultatih Terme CateZ Ze vrsto let
vodilne v panogi. Vendar jim Terme 3000 s svojo ponudbo in strategijo razvoja predstavljajo
neposredno konkurenco. V skupni realizaciji nocitev slovenskih zdravilis¢ v letu 2004 so Terme
Catez dosegle 23 % delez, Terme 3000 pa 16,6 % delez. Iz radunovodskih podatkov smo videli,
da obe podjetji poslujeta z dobickom in imata zadosten potencial za vecanje trznega deleza na
osnovi novih nalozb. V nadaljevanju pa bomo analizirali Se neracunovodske podatke in tako
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dobili vecjo predstavo o tem, kako si podjetji konkurirata z vidika turisti¢nih produktov in
uresnicujeta strategijo visje kakovosti storitev kot klju¢ za privabljanje novih gostov.

5 PRIMERJALNA PRESOJA KONKURENCNIH PREDNOSTI
5.1 Presoja petih konkuren¢nih silnic v turisti¢ni dejavnosti - naravna zdraviliS§¢a

Konkurenco na trgu slovenskih naravnih zdraviliS¢ bomo proucili s pomocjo Porterjevega
modela, ki pravi, da je stopnja konkurence v panogi odvisna od petih konkurenc¢nih sil: panozne
konkurence (konkuren¢ni boj med obstoje¢imi podjetji v panogi), potencialne konkurence,
pogajalske moci kupcev, pogajalske moci dobaviteljev in moznosti pojava novih substitutov
(Jakli¢, 2002, str. 321).

A. Panoga: Obe podjetji pretezno delujeta v turisti¢ni dejavnosti, skupna znacilnost obeh pa je
termalna voda, iz katere izhaja ponudba zdravstvenih in wellness storitev, namestitvenih
kapacitet in moznost kopanja na prostem in v pokritih bazenskih kompleksih skozi vse leto.
Ciljni segment odjemalcev predstavljajo obiskovalci iz Slovenije in obiskovalci iz kljuénih tujih
trgov, kamor sodijo Avstrija, Nem¢ija, Italija, Hrvaska in Svica. Precej$nja pozornost pa se
namenja tudi ostalim perspektivnim trgom, in sicer skandinavskim drzavam, Veliki Britaniji,
vzhodnoevropskim drzavam, Rusiji in ZDA. Terme CateZ pa so razsirile svojo dejavnost tudi na
podrocje Bosne in Hercegovine z izgradnjo vodnega kompleksa v Sarajevu-Ilidzi, ki je prvi in
edini tovrstni center v BiH. Podjetji privabljata vse segmente odjemalcev, mlade druzine z
otroki, predstavnike starejSe generacije, samske osebe in pare brez otrok ter mladino in Solarje k
sprostitvi in zabavi. Gre za prebivalstvo iz gospodarsko razvitih drzav, ki se sreCuje s hitrim
tempom zivljenja in jim obisk zdraviliS¢ oziroma wellness centrov predstavlja enega izmed
nacinov prezivljanja prostega Casa.

B. Substituti: V najSirSem smislu katerikoli substitut, ki zahteva porabo prostega casa,
prestavlja substitut za storitve, ki jih ponujata obravnavani podjetji. Omenjeno nakazuje na
potrebo spremljanja porabe prostega ¢asa ljudi v SirSem smislu in trendov, ki so znalilni za
celotno turisticno dejavnost. Za obe druzbi so mozni substitutni centri zdravja v najSirSem
pomenu besede. Le-ti pridobivajo pomembno vlogo pri odpravljanju civilizacijskih bolezni
moderne druzbe, kot so pomanjkanje gibanja, Skodljivi vplivi okolja, stres kot posledica delavnih
obremenitev in poruSeno naravno ravnovesje. Skratka potencialni substituti so vse oblike
turisti¢ne rekreacije, ki ponujajo dobrine kot so svez zrak, Cisto okolje, gozd, morje, sonce,
tiSina, svobodno razpolaganje s casom in neodvisnost od druzbenih pravil.

C. MozZnost vstopa novih konkurentov: Predpogoj za izgradnjo “term” je obstoj izvira
termalne vode. Po Stevilu izvirov zdravilnih voda spada Slovenija glede na velikost s 87
termalnimi izviri med najbogatejSe dezele. Vendar na obmocju Slovenije ze deluje okoli 25
termalno-zdraviliskih centrov, zato so ovire za vstop novih podjetij v panogo velike. 15 trzno
najbolj uveljavljenih slovenskih zdravilis¢ si je Ze ustvarilo svojo prepoznavnost in si v okviru
Skupnosti zdraviliS§¢ prizadeva za razvoj edine zaSCitene kolektivne blagovne znamke v
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slovenskem turizmu - “slovenska zdravili§¢a”. Pogoji za pridobitev statusa drzavno verificiranega
zdravilis€a in s tem vkljuitev v javno zdravstveno mrezo Slovenije zahtevajo strokovno
usposobljenost zaposlenih, visok nivo zdravstvenih in drugih storitev ter ohranjanje stika z
razvojem rehabilitacijske stroke ob poudarjanju souporabe naravnih zdravilnih dejavnikov.
Vendar so se zaradi pretezne usmerjenosti naravnih zdravili$¢ v turisticno ponudbo, kjer se ne
poudarjajo v toliksni meri zdravilni u¢inki termalnih oziroma mineralnih voda, klime, morske
vode in slanice ter zdravilnega blata, slovenska zdravilis¢a v zadnjih letih preimenovala v
“terme”. Nove vsebine, ki omogocajo celostno obravnavo gostov, prijetno bivanje v naravnem
okolju, zdravstveno preventivo ter uposStevajo sozvocje tradicije evropskega termalizma in
zdravilstva iz oddaljenih dezel, slovenska zdravilis¢a ponujajo kot wellness programe.

Posamezna zdravilis¢a pa z velikostjo in zdruzevanjem ze izkoriS€ajo sinergije in pozitivne
ucinke ekonomij obsega. Slovenska zdravili§¢a lahko razvrstimo v tri bloke. V severovzhodnem
delu Slovenije so nastale Panonske terme, ki zdruzujejo Terme 3000, ki imajo osrednjo vlogo
pri uresnicevanju projekta povezovanja SV dela Slovenije, Terme Radenci, Terme Ptuj, Terme
Lendava in Terme Banovci. Sledijo zdravilis¢a savinjske regije, ki obsegajo zdravilis¢e Dobrna,
Lasko, Olimia, RogaSka, Topols¢ica in ZreCe. V jugovzhodnem delu Slovenije pa stojijo Terme
Catez kot najveéje slovensko naravno zdravilii¢e. Zato predstavljajo v danih razmerah najveéjo
nevarnost vstopa na trg kar obstojeCe terme z izgradnjo novih nastanitvenih kapacitet, vodnih
programov in diferencirano ponudbo storitev. Prednost imajo, ker razpolagajo s potrebnim
znanjem za organiziranje celostne turisticne ponudbe, ki zahteva velike zaCetne investicije. Laze
si zagotovijo pot do potrosnikov, ker imajo ze uveljavljene blagovne znamke.

D. Konkurenti: V Sloveniji obstaja 15 trzno najbolj uveljavljenih slovenskih zdravilis¢, ki so v
konkurenci z obravnavanima podjetjema predvsem na podroc¢ju cen, namestitvenih zmogljivosti
in kakovosti storitev. Najveéji neposredni konkurenti so si ravno Terme Catez, Terme 3000,
Terme Olimia in zdraviliS§¢e RogaSka Slatina, z vidika vodnih programov pa lahko dodamo tudi
Vodno mesto Atlantis podjetja BTC iz Ljubljane, ki je zacelo poslovati v prvem cetrtletju leta
2005. Na obmocju Hrvaske so potencialni konkurenti Terme Tuhelj, ki so nekaj novega in z
nizjo ceno vstopnic pritegnejo velik del prebivalstva Zagreba z okolico, Terme Sv. Martin,
Bizovacke, Stubicke, Krapinske in Varazdinske toplice, v poletnih mesecih pa je velik konkurent
hrvaska morska obala. Avstrija ima dolgoletno zdraviliSko tradicijo in 28 term oziroma hotelov
s termalnimi kopaliSkimi povrSinami. Kot pomembnejsa konkurenta lahko izpostavimo Terme
Loipersdorf, ki so po konceptu bazenskega kompleksa zelo podobne Termalni rivieri Term
Catez, vendar imajo manj bazenskih vodnih povrsin, razpolagajo pa kar z 32 hoteli s 3 ali 4
zvezdicami in pestro dodatno ponudbo wellness programov. Terme Bad Blumau (Rogner) imajo
2724 m2 termalnih vodnih povrsin, wellness ponudbo in 4 golf igri§¢a, vendar so mo¢no nad
cenami hotelov Term CateZ in Term 3000.

Nemdéija se predstavlja s 63 termalnimi kopalis¢i s Stevilnimi vodnimi atrakcijami, ki so
primerljiva s Termalno riviero Term CateZ, ponujajo pa tudi dodatne atrakcije, npr. terme
Fildorado Filderstadt-Bonlanden, ki se po 25 letih poslovanja od leta 2003 modernizirajo in
renovirajo, ponovna otvoritev s Stevilnimi vodnimi atrakcijami pa je planirana v letu 2006, savna
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parkom na ca 5000 m2 in fitness & health club-om na 1000 m2 povrSine. Kopalis¢a so
razdeljena po zveznih dezelah in koncentrirana v vseh vec¢jih mestih, kar kaze na velik trend in
obisk s strani dnevnih gostov. Iz ponudb posameznih termalno-zabavis¢nih kopalis¢ je razvidno,
da so le-ta poleg Stevilnih atrakcij za otroke vse bolj usmerjena v zdravstveno-wellenss ponudbo,
ki obiskovalcem ponujajo oddih in sprostitev. Kar zadeva ceno je le-ta razli¢na od kopalis¢a do
kopalisca, praviloma pa so za nekaj deset odstotkov visje. V Belgiji in na Nizozemskem je vec
vodnih zabavis¢nih parkov — Central Parks, ki ponujajo centralne zgradbe z bazenskimi
povrsinami (po obsegu se nekateri priblizujejo zimski Termalni rivieri Term CateZ), zunanje
vodne povrsine so pretezno v opuscenih peskokopih in ponujajo moznost jadranja, Colnarjenja in
nastanitev v pocitniSkih objektih. Ti vodni parki so privlaéni za prezivljanje aktivnega
druzinskega oddiha in so v veliki meri vezani na industrijska podroc¢ja Porurja in Posarja ter na
velika mesta. Razmeroma veliko gostov imajo tudi iz Izraela. V Italiji ni primerjalnega
kopaliskega bazenskega kompleksa — bolj poznajo mestna kopalis¢a in hotelske bazene v sklopu
zdravilis¢ in wellness centrov. Kot izletniska tocka je najbolj znan tematski park Gardaland.

v

tujih gostov. Terme CateZ ostajajo vodilne v panogi. V letu 2005 so v masi 15 slovenskih
zdravilis¢ pobrale 24,8% vseh gostov. Indeks rasti je znasal 106,8. Delez domacih gostov se je v
primerjavi z letom 2004 zmanjsal za 0,5%, delez tujih gostov pa se je povecal za 20,7%. V
Termah 3000 se je Stevilo gostov zmanjsalo za 5,3% (v letu 2004 v primerjavi z letom 2003 se je
Stevilo tujih nocitev povecalo za 3%, Stevilo domacih nocitev pa za 1%). V letu 2005 v
primerjavi z letom 2004 se je Stevilo domacih gostov povecalo za 1%, Stevilo tujih gostov pa se
je zmanjsalo za 9,3%. Delez Term 3000 v masi 15 zdravili$¢ znasa 14%. V strukturi tujih gostov
predstavljajo najvecji delez Avstrijci (35%), sledijo Italijani (28%) in Nemci, Hrvatje ter DED s
po 10%. Gostje prihajajo tudi iz Svice, Nizozemske, Ruske federacije, Izracla in ZDA vendar se
delez le-teh po posamezni drzavi giblje okoli 1%. Stevilo prodanih kopaliskih vstopnic dnevnim
kopalcem je bilo v letu 2004 v Termah Catez 340.727, v Termah 3000 pa 258.095. Stevilo le-teh
je zelo odvisno od vremenskih razmer v poletnih mesecih.

E. Pogajalska moc¢ sindikatov: V obeh druZzbah je organizirana sindikalna dejavnost, ki skrbi
za ohranitev ugodnosti, ki so jih delavci pridobili v preteklosti in za nadgradnjo le-teh. Gre za
ugodnosti dopustov, raznih dodatkov k placi (npr. za stalnost), sindikalnih izletov, pripravi casa
na delo in drugih ugodnosti (moznost brezplacnega kopanja). Obe podjetji sta pomembnejsa
zaposlovalca in neposredno reSujeta zaposlitveno problematiko v regijah, kjer delujeta. Terme
Catez v Posavju, Kopru in v letu 2005 tudi v Sarajevu, Terme 3000 pa s projektom povezovanja
Panonskih term v severovzhodnem delu Slovenije. Zaradi kontinuiranih investicij obeh druzb v
nove nastanitvene zmogljivosti ter wellness in vodne programe se Stevilo zaposlenih iz leta v leto
povecuje. V Termah CateZ je bilo na dan 31.12.2004 zaposlenih 371 delavcev in se je Stevilo le-
teh v primerjavi z letom 2003 povecalo za 4,8%. V Termah 3000 pa se je Stevilo zaposlenih v
letu 2004 po mesecnih stanjih povecalo iz 365 na 370 delavcev, kar pomeni za skoraj 1,4%.
Povpreéna bruto plada na zaposlenega v letu 2004 je v Termah CateZ znagala 213.319 SIT in se
je v primerjavi z letom 2003 povecala za 12,34%. Povprecna bruto placa na delavca mesecno v
Termah 3000 pa je znasala 214.681 SIT in se je v primerjavi z letom 2003 povecala za 6,7%.
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Povprecna bruto placa v letu 2004 je po podatkih SURS znasala 267.523 SIT, kar pomeni, da sta
obe podjetni pod povpre¢jem, vendar kakrSnihkoli protestov oziroma stavk delavcev ni
pricakovati, glede na gospodarsko razvitost regij v katerih podjetji delujeta in splos$no stopnjo
brezposelnosti v Sloveniji in Evropi. Na osnovi prikazanih ugotovitev smo v Prilogi 5 izdelali
sliko, ki ponazarja konkurencne silnice v panogi.

5.2 Primerjalna presoja konkurenénih prednosti storitev obeh podjetij

V nadaljevanju bomo predstavili najpomembnejse skupine produktov obravnavanih podjetij in
izpostavili konkuren¢ne prednosti le-teh ter upostevali okolje, v katerem se posamezni druzbi
nahajata. Podrobnejsa predstavitev konkuren¢nih prednosti skupin produktov je prikazana v
Prilogi 6.

Terme CateZ na treh lokacijah — v Catezu, na Mokricah (6 km od Cateza) in v Kopru ponujajo
gostom moznost izbire kvalitetnega pocitniskega aranzmaja tako na morju, na slovenski obali,
kot v zdravilis¢u in turistiénem srediS¢u na celini, ki se nahaja tik ob avtocesti Ljubljana-Zagreb
in je od Zagreba oddaljeno 30, od Ljubljane pa 110 km. Terme 3000 lezijo v severovzhodnem
delu Slovenije na ravnicah Pomurja v prijetno mirnem okolju in so od Gradca oddaljene 90 km,
od Ljubljane pa 190 km. Konkuren¢no prednost dosegajo s kvalitetnim in pestrim turisti¢nim
produktom, z vsemi znacilnostmi turisticno zaokrozene regije, kar jim prinaSa prepoznavnost
tudi na evropskem trgu. Prednost je blizina Avstrije, slabost pa slabsa dostopnost in oddaljenost
od vecjih mest.

Na osnovi opisa storitev mati¢nih druzb lahko vidimo, da imajo Terme CateZ veliko vegjo
konkuren¢no mo¢ glede na ponudbo kot Terme 3000. Podjetji si zaradi lokacijske oddaljenosti
neposredno ne konkurirata z vidika enodnevnih gostov, z vidika daljSega oddiha pa imajo Terme
3000 ambicijo postati enakovreden tekmec v dejavnosti. Obe podjetji sta tradicionalni izletniski
tocki, ki bogatita svojo ponudbo z novimi nastanitvenimi zmogljivostmi, vodnimi programi,
wellnes centri in rekreativnimi vsebinami ter tako postajata pravi turisticni sredi$¢i s pomembno
zdraviliSko komponento. Zunanji bazenski kompleksi so postali sinonim za zdravo kopanje v
termalni vodi in zabave ob vodi od pomladi do jeseni. Pokriti bazenski kompleksi pa omogocajo
prijetno prezivljanje prostega Casa skozi vse leto. Privlatna vsebina vodnih in wellness
programov daje sinergijske ucinke tudi v polnjenju nastanitvenih zmogljivosti, kar potrjuje rast

oviwve

ni, kar pomeni tudi dobro finan¢no poslovanje.
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Tabela 10: Prikaz konkuren¢nih prednosti skupin produktov na dan 31.12.2005

Terme CateZ

Terme 3000

NAMESTITVENE

3726 lezis¢

1746 lezis¢

2 hotela s 4 zvezdicami, 4 hoteli, apartmajsko
naselje in kamp s 3 zvezdicami

2 hotela in apartmajsko naselje s 4 zvezdicami,
avtokamp in bungalovi s 3 zvezdicami

za goste, ki Zelijo preZiveti svoj prosti ¢as
mirno in spros¢eno, za druzine z otroki, za 5-

oba hotela sta visje kategorije, v gradnji pa je

KAPACITETE  janske druZine, za tiste, ki v termah hotel s petimi zvezdicami; za tiste, ki v termah
prezivljajo oddih ali pa si lajSajo zdravstvene [prezivljajo oddih ali pa si laj$ajo zdravstvene
tezave, za najmlajse in starejSe; grajski tazave; arhitektura prekmurskih vasi, romanti¢ne
turizem; apartmajsko naselje in kamp sta hisice krite s slamo; apartmajsko naselje in
odprta skozi vse leto avtokamp obratujeta skozi vse leto
12000 m* vodnih povrsin 5000 m* vodnih povrsin
Termalna riviera je najvecji tovrstni termalni bazenski kompleks TERME 3000 pomeni dvig
vodni park v tem delu Evrope onudbe na evropski nivo

VODNI Ivodne atrakcije: gusarski otok, otroski vodni [vodne atrakcije: divja reka-brzica, vodnozracni
PROGRAMI park z igrali, bazen z dréami s 120-metrskim [lezalniki, gejziri, slapovi, vodne in zracne
akvaganom-pocasno reko in dréami, bazen z |masaze, protito¢no plavanje, plavalne steze,
valovi, whirpooli, slapovi, tobogani, drevo  [vodni tokovi, Zvrkljajo¢e kopeli, bazen za skoke
dozivetja, tolmun, umetno jezero v vodo, 22-metrski stolp s toboganoma
3 wellness centri 1 wellness center
rimsko-irske kopeli, 11vrst masaz, Stevilni
programi dobrega pocutja, ekskluzivni
ZDRAVSTVO IN programi, savna park z 8 vrstami savn, visokojstoritve popolne nege, zdravilne skrivnosti in
WELLNESS usposobljeno zdravstveno osebje, tehnike vrhunskih strokovnjakov, programi za
najsodobnejSa oprema in pripomocki, dobro pocutje, strokovno osebje, najsodobnejsa
individualne terapije, rehabilitacijski in oprema, 2 naravna zdravilna faktorja, zdravljenje
[preventivni programi za ohranjanje in in rehabilitacija, Ze sestavljeni in individualni
krepitev zdravja rogrami
POSLOVNI  [kongresne zmogljivosti do 1000 udelezencev,
CENTRI eden izmed najvedjih ponudnikov v Sloveniji kongresne zmogljivosti do 250 udeleZencev
najatraktivnejSe golf igriSce v Sloveniji,
SPORT IN Sportni center s 6 igrié.éi za tepis, igrié.cv:e za | o . ‘
REKREACIA squash, bowling, namizni tenis, badminton, (igri§¢e za golf, igri$¢a za tenis, badminton,

odbojka na mivki, mini golf, ¢olnarjenje na

kosarko, odbojko, rokomet, nogomet,

umetnem jezeru, vec fitnes dvoran

organizirani izleti

Vir: Reklamno gradivo Term CateZ in Term 3000 na dan 31.12.2005

5.3 SWOT analiza v turisti¢ni dejavnosti — naravna zdraviliS§¢a

S SWOT analizo bomo proucili znacilnosti SirSega poslovanja okolja, v katerem poslujeta obe

podjetji. Zunanje okolje opredeljuje zunanje dejavnike konkurenénosti podjetja, notranje okolje

pa notranje sposobnosti podjetja za ustvarjanje vrednosti. Zunanje okolje predstavlja za podjetje

priloznosti in nevarnosti, notranje okolje pa prednosti in slabosti. SWOT analiza omogoca

ugotoviti konkuren¢ne prednosti podjetja, na katerih se lahko podjetje stratesko pozicionira.
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Tabela 11: SWOT analiza za podjetja, ki konkurirajo v turisti¢ni dejavnosti

PriloZnosti:

rast trga v svetu in Sloveniji,

terme so Se vedno trend tako v Sloveniji kot v
Evropi (zdravo aktivno prezivljanje prostega Casa),
turizem kot gospodarska priloznost kraja
(zdravstveni-wellness turizem, poslovni in
Sportno-rekreativni turizem kot solidno izhodisce
za oblikovanje trzno zanimive ponudbe),

Siritev poslovanja v Sloveniji,
internacionalizacija,

Siritev EU,

izboljSevanje letalskih povezav,

rezervacijski sistem preko interneta,

povecanje ugleda turizma in njegovih vplivov v
lokalnem okolju,

odpravljanje birokratskih ovir pri razvoju
turisticnega podjetnistva,

povecanje interesa za vlaganje v turizem s strani
drugih gospodarskih dejavnosti.

Nevarnosti:

cenovna politika in strate$ko obnasanje konkurentov
na hrvaskem in slovenskem trgu ter privla¢nih
obmorskih destinacij, kjer so dobre in
nizkocenovne letalske linije,

evropski termalno-zabaviséni kompleksi so vse bolj
usmerjeni v zdravstveno-wellness ponudbo in so
zelo orientirani na domaci trg,

drzavna meja, ki je ovira in predstavlja izgubo casa
za enodnevne kopalce in tudi neprijeten
obcutek-kontrola,

akcija "Kupujmo Hrvatsko”, ki je vsako leto bolj v
razmahu in jo podpira velik del hrvaske javnosti,
hrvaska zakonodaja, ki “priporo¢a“oziroma
zapoveduje osnovnoSolske izlete na destinacije v
Hrvaski,

dvig davéne stopnje in izguba konkurencne
prednosti v gostinstvu,

administrativne ovire pri vstopu v drzavo (rezim
turisti¢nih viz) na nekaterih trzno zanimivih
turistinih trgih (Srbija, Rusija).

Prednosti:

zadostna koli¢ina termalne vode za nemoteno
obratovanje skozi vse leto, ki jo v bazenih ohlajajo
na temperaturo od 28°C do 36°C,

velikost bazenskega kompleksa / Stevilo
namestitvenih kapacitet,

dolga kopalna sezona na prostem (sredina aprila —
sredina oktobra),

pestrost ponudbe “vse na enem mestu” (za otroke
in za odrasle, za mlade in stare),

lokacija: blizina avtoceste LJ-ZG / blizina Avstrije,
blizina emitivnih evropskih trgov,

obratovanje pokritih bazenskih kompleksov
komponente),

celovita ponudba na eni lokaciji: razlicne moznosti
namestitve od kampa in apartmajev do hotelov s
5%, zdravstveni in wellness programi,
$port&rekreacija, poslovni centri idr.,

“market leader'na podrocju vodnih programov in
povecevanje Stevila namestitvenih kapacitet,
prepoznavnost blagovne znamke,

razmerje kakovost / cena,

visoko usposobljeno zdravstveno osebje,
dolgoletna tradicija.

Slabosti:

slabosti “prvorojenca”:orje ledino, konkurenca ga
kopira in se u¢i na njegovih napakah,
izpostavljenost zunanjih bazenskih kompleksov
vremenskim razmeram zaradi izrazito kopaliske
ponudbe,

Stevilnost gostov v pokritih bazenskih kompleksih v
konicah / vikendi, prazniki, pocitnice,

dostopnost (ceste, Zeleznica, letalisca),

oddaljenost od vecjih mest,

slaba in cenovno neugodna dostopnost oddaljenih
trgov s katerimi Se ni nizkoproracunskih letalskih
povezav,

razprsenost in nepovezanost turisticne ponudbe,
premajhna atraktivnost proizvodov oziroma storitev.

Vir: Lastna izdelava.
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6 PRIMERJALNA PRESOJA STRATEGIJ

Za obravnavani podjetji se turizem kot gospodarska priloznost kraja nakazuje v posami¢nih
Sportno-rekreativnem in zdravstvenem turizmu, kar predstavlja solidno izhodis¢e za oblikovanje
trzno zanimive ponudbe. Osnovni cilji za trzenje zmogljivosti obeh druzb so: dvig zasedenosti
namestitvenih, zdravstvenih, gostinskih in drugih hotelskih zmogljivosti, dvig prodajnih cen,
povecanje porabe gostov v hotelu in izven, dvig prodaje kongresov in seminarjev, zapolnitev
bazenskih kapacitet, dvig prodaje Sportno-rekreativnih storitev ter organiziranje in prodaja
programov sprostitve in aktivnega oddiha.

V nadaljevanju bomo naredili primerjalno presojo strategij v obeh druzbah. Osnovni cilj
kratkorocne usmeritve obeh druzb je ohranjanje trznega deleza. Osnovni cilj dolgoro¢ne
usmeritve obeh druzb je povecanje trznega deleza. Strategiji, ki to omogocata, sta strategija
razvoja trga in strategija diverzifikacije. Strategija se nanasa predvsem na razvoj obstojecih in
iskanje novih ciljnih skupin oz. segmentov obiskovalcev ter na razvoj novih produktov, ki
presegajo obstojeco zdravilisko dejavnost.

6.1 Primerjalna presoja vizije in poslanstva

Vizijo opredelimo kot: zasnovo nove in zaZelene prihodnosti, ki jo Zeli podjetje ustvariti na dolgi
rok ali odgovor na vpraSanje, kaj bodo jutri Zeleli imeti uporabniki proizvodov podjetja. Gre za
opis dejavnosti, tehnologije, organizacije, kulture in samega podjetja v prihodnosti. Vizijo je
sorazmerno zlahka sporociti drugim v podjetju in v okolju podjetja. Poslanstvo pa poskusSa
odgovoriti na vpraSanje, kaj je in kaj naj bo poslovno podrocje podjetja. Govori o izdelkih in
trgih, s katerimi se bo podjetje ukvarjalo, kje bo podjetje konkuriralo, kaj je temeljna tehnologija
podjetja, h kakSnemu obsegu bo tezilo in kak$na je druzbena odgovornost podjetja (Pucko,
2003, str. 125-127).

Vizija Term CateZ je krepiti svoj polozaj med druzbami v dejavnosti in preseganje okvirjev
Slovenije. Poslanstvo Term CateZ je nadgradnja dosedanjih dosezkov ter postavitev strategije in
organizacije druzbe, ki bo zagotavljala parmanentno rast vrednosti za delnicarje in ohranjala

vvvvv

Vizija Term 3000 je Evropskemu trgu ponuditi najkvalitetnejSi skupni turisti¢ni produkt,
sestavljen iz nastanitvene, gostinske, zdravstvene, kopaliSke, Sportno-rekreativne in zabavis¢ne
dejavnosti. Poslanstvo Term 3000 je z realizacijo projekta kapitalskega povezovanja SV dela
zdraviliSkega turizma pod blagovno znamko Panonske terme, dosefi obseg nocitvenih
zmogljivosti, s katerimi bodo lahko resneje konkurirali na prostem evropskem turistiénem trgu in
pri vecjih evropskih turisti¢nih agentih.
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6.2 Primerjalna presoja strategij za ohranitev trZznega deleza

Terme CateZ beleZijo dolgoletno zvestobo §tevilnih gostov, ki prihajajo iz lokalnega okolja,
domacega trzi$¢a in Stevilnih evropskih trzis¢ ter prekomorskih drzav. Tudi v prihodnje se bodo
trudili za povecanje deleza stalnih gostov. Zato je najvec¢ji poudarek trZenjskega delovanja
posvecen zadovoljstvu gostov, pri tem pa so potrebe gostov zaceli obravnavati celovito, kajti
zadovoljni gostje pomenijo temelj poslovnega uspeha druzbe. Vseskozi si prizadevajo presegati
pricakovanja svojih gostov. Spremljanje in analiza zadovoljstva gostov se vrsi s pomoc¢jo ankete
gostov, knjige vtisov in pritozb, osebnih komentarjev gostov in poslovnih partnerjev. Rezultat
tega je tedensko izvajanje ukrepov za dvig kakovosti storitev in dopolnitev v ponudbi ter tako
vecanja Stevila stalnih gostov.

Tudi dolgoroc¢na uspesnost Term 3000 temelji na osredotoc¢enosti na kupce, kar je podlaga za
oblikovanje strateskih ciljev in strategij. Druzba sistemati¢no razvr$¢a svoje kupce po njihovem
strateSkem pomenu. Najpomembnejs$i za dolgoro¢ni uspeh in ustaljeno poslovanje druzbe so
kljuéni kupci, s katerimi imajo partnerske odnose in dolgorocno naravnano vzajemno poslovanje.
Z razlicnimi finan¢nimi in nefinan¢nimi merili neprestano spremljajo zadovoljstvo gostov, kar
pomeni, da z njihovega vidika ocenjujejo najpomembnejSe dejavnike zadovoljstva, raven
splosnega zadovoljstva in s tem njihovo pripravljenost za vrnitev in priporoc¢anje. Odprti so za
vse njihove predloge. Izsledki merjenj, tudi na ravni posameznega kupca, pa so smernice, ki jih
vkljucujejo v sistem nenehnih izboljsav.

Obe podjetji lahko za doseganje opredeljenih ciljev izvajata naslednje aktivnosti:

o Povecati zadovoljstvo gostov:

* prijazno in visoko usposobljeno osebje,

= kvalitetne, strokovno izvedene ter privlacne in zanimive storitve,

* najsodobnejSa oprema in pripomocki,

= pester izbor in nenehno vlaganje in dopolnjevanje obstojece ponudbe (bazen z elektri¢nimi
colni, tobogan "mini kamikaza’, obnavljanje obstojecih in izgradnja novih nastanitvenih
kapacitet),

= sredstva vlozena v promocijo (darila, darilni boni, drobne in vecje pozornosti, ki se
dopolnjujejo),

* pozitivno presenecenje gostov (kosarica sadja ob prihodu, darilce in vos¢ilnica ob rojstnem
dnevu, pomoc¢ pri prenasanju prtljage).

o Povecati stroSke prehajanja za gosta v druga zdravilisca:

= specializirana ponudba in specificnost naravnih zdravilnih faktorjev,

* ohranitev in nadgradnja ugodnosti za stalne obiskovalce, za rezervacije preko interneta in
izpostavitev le-teh v komunikaciji z obiskovalci,

* slediti trendom razvoja na podro¢ju zdravstveno-wellness ponudbe, vodnih programov,
nastanitvenih zmogljivosti in ostati korak pred konkurenco (rimsko-irske kopeli, bazen z
valovi, izgradnja hotelov s 5%*).
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6.3 Primerjalna presoja strategij za poveCanje trZznega deleza

Nesporno je, da Terme CateZ lahko povedajo trzni deleZ samo z novimi nalozbami, z dvigom
kakovosti storitev in s prevzemanjem drugih podjetij. Pridobivanje novih gostov, predvsem iz
tujih trgov, z zagotavljanjem visje kakovosti storitev je eden najpomembnejsih ciljev druzbe. Pri
tem je zelo pomembno, da je vsaka nova nalozba po vsebini korak pred konkurenco. Oblikovanje
cen temelji na vsebini in obsegu njihove ponudbe, kalkulacijah, trznih razmerah, aktivnostih
obstojece in prihajajoce konkurence ter placilni sposobnosti ciljnih skupin. Cenovna politika bo
morala upostevati naslednja izhodisca: kategorijo objekta oz. vsebino ponudbe bazenskega
kompleksa, nivo cen po posameznih obdobjih, konkurenco v regiji in prihodkovno-stroskovno
razmerje druzbe.

Terme 3000 Moravske Toplice so v letu 2002 prevzele Terme Lendava in Terme Ptuj, v letu
2004 se je skupini pridruzilo Se Naravno Zdravilis¢e Radenci, ki vkljucuje tudi Terme Banovci
in hotel Jeruzalem. Tako je projekt kapitalskega povezovanja severovzhodnega dela
zdraviliSkega turizma uspes$no stekel in zdruzil tradicijo, znanje in specificno ponudbo
posameznih destinacij. Povezane druzbe nastopajo in trzijo svoje produkte pod krovno blagovno
znamko Panonske terme, kar ugodno vpliva na zmanjSanje strosSkov promocije in prodaje, vecjo
ucinkovitost in vecjo prepoznavnost na SirSem obmocju. Temeljni cilj Panonskih term je postati
vodilna turisti¢na druzba v Sloveniji s 5000 posteljnimi kapacitetami, s ¢imer bodo ustvarili 1
milijon nocitev letno oziroma 10 mrd SIT prihodkov letno ter zaposlovali 1000 oseb. Nadaljnji
razvoj Term 3000 bo tako temeljil na $tirih kljucih: uveljavljanju blagovne znamke Panonske
terme, formiranju zadostnega Stevila turisticnih kapacitet, oblikovanju kvalitetnega in pestrega
skupnega turisti¢nega produkta in trZzenju turisti¢nih storitev v okviru "regije”.

o Za doseganje cilja povecati Stevilo obiskov in Stevilo obiskovalcev pa lahko podjetji izvajata
sledece aktivnosti:

» ugodnosti za stalne obiskovalce (popusti, najboljse sobe),

= prevod spletnih strani in najbolj udarnega promocijskega gradiva v ¢im ve¢ svetovnih
jezikov,

= obvescanje o vseh novostih in aktualnih ponudbah,

* organizacija booking centrov in preprost rezervacijski sistem (rezervacija kapacitet in placilo
preko interneta),

» ugodni vikend paketi, mini pocitnice, mini wellness paketi, golf paketi, darila (savna park),

* pestra animacija za otroke in odrasle vse dni v tednu, varstvo otrok,

* posebni ugodnosti za upokojence, Studente, druzine z otroki ter organizirane skupine,

* nagradne igre, Casopisni kuponi, darilni boni in “izvensesonske” posebne ponudbe,

» vzpostavljanje stikov s turistiénimi agencijami, turoperaterji, organizatorji poslovnih
dogodkov, Sportnimi klubi, zdravstvenimi zavarovalnicami, kampisti,

* povezava s charter letalskimi prevozniki in organizirani prevozi iz letaliS¢ in ve¢jih mest,

= ponudba prilagojena razlicnim ciljnim skupinam in dodatna ponudba (fakultativni izleti,
zabava, kulinari¢na ponudba, Casino),

» ucinkovita strategija trZenja.
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Ce Zelita biti podjetji korak pred konkurenco, morata svojega porabnika zelo dobro poznati. Ker
se pricakovanja porabnikov in dejavniki, ki vplivajo na njihovo odloc¢itev za obisk term
spreminjajo, je za podjetji zelo pomembno, da neprestano zbirata informacije, ki jim pomagajo
razumeti svoje obiskovalce in predvideti njihovo obnasanje, da lahko v kon¢ni fazi zadovoljijo
njihove potrebe in Zelje ter razvijejo dolgotrajne in donosnejse odnose (Nezi¢, 2003, str. 40).

6.4 Primerjalna presoja strategij internacionalizacije

Moznost Sirjenja izkuSenj in znanja tudi izven meja Slovenije je aktualna v obeh podjetjih.
Terme CateZ so z izgradnjo Termalne rivijere Ilidza d.o.o0. pri Sarajevu Ze zakljugile prvo fazo
investicije v izgradnjo vodnih programov, na 15 hektarjih, s skupno 5.631 m2 termalnih vodnih
povrsin. Na poti Sirjenja in internacionalizacije koristijo skupni nalozbeni potencial in zlasti
"know how”, kar je zadostno zagotovilo za vecanje vrednosti za delni¢arje. Tudi razvojna vizija
Term 3000 vsebuje Siritev dejavnosti na sosednje trge, vendar zaenkrat ne belezimo konkretnih
projektov.

6.5 Primerjalna presoja strategij diverzifikacije

Zaradi vse vecje konkurence na podrocju vodnih programov in upoStevajo¢ dejstvo, da je
dobic¢konosnost prihodkov v dejavnosti Term CateZ nadpovpreéna in vsako povedanje le-te
povzroca izredne napore, so dolgorocno usmerjene strategije diverzifikacije naravnane k Siritvi
dejavnosti izven mati¢ne. Moznost za Siritev ponudbenega programa predstavljajo zabavis¢no-
tematski parki, ki med obic¢ajnimi turisticnimi atrakcijami slovijo kot relativno nov koncept in
postajajo vse pomembnejsi element masovne zabave. Stevilne pokrite atrakcije in atrakcije na
prostem ter bogata gostinska ponudba bodo omogocile zadovoljitev visokih zahtev in
pricakovanj sodobnega turista (Hocevar, 2005, str. 5-6).

V letu 2004 so Terme 3000 presle v vecinsko last Save d.d., ki se je leta 1997 odlocila za
razsiritev iz gumarske dejavnosti v povsem nove panoge, med drugim tudi na podrocje turizma.
Tako so Terme 3000 podvrzene tudi razvojnim nacrtom Save, ki so ravno tako usmerjeni v
razvoj ter h krepitvi in dolgoro¢nem zadrzanju portfelja globalno konkuren¢nih proizvodov in
storitev.

o Obe podjetji lahko s ciljem razprSitve tveganja in doseganja konkurencne prednosti z
diverzificirano ponudbo izvajata sledece aktivnosti:

* fizi¢no povecanje in programska prenova vodnih in ob bazenskih povrsin tako poletnih kot
zimskih (elektri¢éni avtomobil¢ki, trampolini), hkrati je potrebno prilagajati vsebino
namestitvenih kapacitet,

* novosti v ponudbi in vecanje kapacitet, tehnoloSke posodobitve zdravstvene in wellness
opreme, obnova kapacitet in ponudba novih storitev z namenom povecanja atraktivnosti

ey

uzivanja, enako kakovostno zadovoljiti prave dopustniske gurmane kot poznavalce zdrave
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hrane, zagotoviti visoko raven zdravstvenega programa hkrati pa prav tako visoko raven
Sportno rekreativnega programa),

» strukturirati ponudbo tako, da si bo podjetje zagotavljalo segmente gostov z razli¢no kupno
mocjo (od gostov s povpre¢nimi dohodki do gostov z ve¢jo kupno moc;jo),

» s ciljno diverzificirano ponudbo oblikovati produkte, namenjene vsem starostnim skupinam
gostov in vsem ¢lanom druzine (gostje, ki potrebujejo mir, tiSino in ¢isto okolje ter gostje, ki
jim je najvecje zadovoljstvo nora zabava do jutranjih ur).

6.6 Primerjalna presoja strategij investiranja v objekte in opremo

V letu 2004 so Terme Catez namenile za nalozbe v sredstva druzbe 1,02 milijarde SIT. Nalozbe
so bile namenjene predvsem tehnoloskim posodobitvam, obnovi kapacitet in ponudbi novih
storitev z namenom povecanja atraktivnosti ponudbe, izboljsanja delovnih razmer, prilagoditvi
zahtevam zakonodaje ter zagotavljanju higienske ustreznosti v skladu s sistemom HACCP. V
letu 2006 nameravajo vloziti v nove investicije cca. 1,2 milijarde tolarjev, od vecjih pa
omenjamo: investicijo v dokon¢no ureditev kompleksa Mokrice, obnova in razsiritev zimske
termalne riviere, nove atrakcije na poletni termalni rivieri s ciljem utrditve pozicije vodilnega
ponudnika na podro¢ju vodnih programov, gradnjo in nakupe apartmajev v kampu in prenovo
restavracije hotela Zdravilis¢e. Na nivoju skupine pa je najpomembnejsa investicija v gradnjo
apartmajev v Marini Portoroz — Marina City center, katere vrednost bo okoli 1,5 milijarde
tolarjev. Z nalozbenimi aktivnostmi pa bodo nadaljevali tudi v Sarajevu v okviru Termalne
riviere Ilidza in krepili svoje interese tudi izven meja.

Za Terme 3000 je znacilno, da so v letu 2004 zakljucili s tremi ve¢jimi investicijskimi vlaganji v
skupni vrednosti 1,19 milijard SIT. V okviru Poslovne skupine Sava, kot projekt Panonskih term,
bodo tudi v prihodnje nadaljevali z obseznimi investicijami, tako so za obdobje 2004-2006
nacrtovali razvojne nalozbe v skupni vrednosti 12 milijard SIT: gradnja hotela Livada 5* v
Termah 3000, prenova Wellness centra Thermalium v Termah 3000, izgradnja Termalnega parka
v Termah Ptuj, obnova zdravstvenega centra Tri srca v Termah Radenci.

7 PRIMERJALNA PRESOJA PROCESOV

Ker se strategije podjetja uresniCujejo preko poslovnih procesov, ki jih sestavljajo posamezne
aktivnosti, je zelo pomembno nenehno skrbeti za stroskovno ucinkovitost, prilagodljivost,
odzivnost in inovativnost teh procesov. Model primerjalne presoje procesov bo temeljil na
modelu verige vrednosti. Porter je razvil koncepcijski pripomocek za sistemati¢no analizo
prednosti in slabosti ter poslovnih moznosti in nevarnosti podjetja, ki ga lahko imenujemo veriga
vrednosti. Izhajal je iz teze, da je v konkuren¢nem gospodarstvu konkuren¢na prednost podjetja
osrednji dejavnik njegovega uspeSnega delovanja, rasti in razvoja. Konkurenéno prednost
podjetja lahko ugotovimo tako, da sistemati¢no analiziramo vse aktivnosti, medsebojne vplive in
vire. Pridobljena konkurencna prednost je vezana na sposobnost podjetja ustvariti tak$no
posebno vrednost za kupca, ki presega stroske ustvarjanja te vrednosti. Analiza verige vrednosti
nam daje odgovor, kje je izvor te posebne vrednosti. Pu¢ko razdeli verigo vrednosti na dve
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skupini aktivnosti, na pomozne in temeljne aktivnosti. Pomozne aktivnosti obsegajo
infrastrukturo podjetja, kadrovski podsistem, podsistem razvoja tehnologije in podsistem nabave.
Temeljne aktivnosti pa sestavljajo notranja logistika, operacije (proizvodnja), zunanja logistika
in postprodajne storitve (Pucko, 2003, str. 155-157).

V nadaljevanju bomo skusali ugotoviti, kak$ne primerjalne prednosti imata podjetji, da ustvarjata
toliko novoustvarjene vrednosti. Vemo, da so izvori konkuren¢nih prednosti bodisi v
razpolaganju s posebnimi resursi in sposobnostmi bodisi v mehanizmih, ki izolirajo delovanje
podjetja pred konkurenti.

Slika 7: Veriga vrednosti v turizmu naravnih zdravilis¢

Financne sposobnosti
Ravnanje s ¢loveskimi viri
Raziskave in razvoj
Nabava

TrZenje

NNANENENRN

— Sprejem gosta — Storitev — Kontrola zadovoljstva gosta

Vir: Lastna izdelava.

Primerjalno presojo finan¢nih sposobnosti smo prikazali v poglavju 4.
7.1 Primerjalna presoja procesov raziskav in razvoja (inovativnosti)

Na podroc¢ju raziskav in razvoja nastopajo posebni resursi podjetja, na primer v obliki patenta ali
blagovne znamke. Posebne sposobnosti so vkljuCene v organizacijske rutine in implicitno znanje,
s katerimi konkurenti ne razpolagajo. Izolacijski mehanizmi preprecujejo posnemanje (zakonske
omejitve, prednostni dostop do potrosnikov, velikost trga in trzni delez) in omogocajo podjetju
prednost prvega (kot je uc¢inek ucenja, reputacija, image, na¢in zmanjSevanja negotovosti kupca).
Terme Catez so bile Ze pred letom 1991 najvedje slovensko termalno kopaliée in so bile
tradicionalna izletniSka toCka Slovencev in bliznjega Zagreba. Ime Termalna riviera je kot
blagovna znamka zas¢iteno od leta 1994. Ponudbo Termalne riviere stalno dopolnjujejo z novimi
vsebinami in skozi leta ohranjajo pozicijo trend-makerja na podro¢ju vodnih programov, kar daje
tudi sinergijske ucinke v polnjenju nastanitvenih zmogljivosti. Le-to jim je omogocilo doseci
najvedji trzni deleZ izmed slovenskih zdravili§¢. Slabost prvorojenca je, da Termam CateZ vse
bolj sledijo tudi druga turisti¢na srediS¢a, kjer z bazenskimi kompleksi pestrijo ponudbo in
podaljSujejo turistiéno sezono. Pri razvoju novih produktov in storitev imajo najvecji pomen
informacije o dejavnostih konkurentov in ponudba na podroc¢ju turisti¢nih produktov doma in v
tujini. Pri kreaciji novih produktov dajejo v ospredje varnost svojih obiskovalcev. Nenehno
vodijo stalno skrb za izboljSanje kvalitete storitev, pri ¢emer so jim v veliko pomoc¢ sodelujoc¢i v
anketah.

39



Terme 3000 so zascitile in registrirale tudi na tujih trgih blagovno znamko Panonske terme, s
katero utrjujejo svojo pozitivno podobo v javnosti in povecujejo premozenje druzbe. Z dvigom
kakovosti storitev lahko povecajo trzni delez, zato uporabljajo Stevilna managerska orodja, ki
sistemati¢no izboljSujejo procese in omogocajo poveCanje konkurenénih lastnosti njihovih
izdelkov ter storitev. To dokazujejo tudi Stevilni certifikati, ki so jih prejeli. Najve¢ Casa
namenijo prenosu najboljSe prakse med povezanimi druzbami. Poleg tima za kakovost so
vkljucili tudi strokovne skupine, sestavljene iz strokovnjakov posameznih druzb, ki skrbijo za
vse gostinsko-turisticne procese. Usmerjeni so k standardizaciji poslovanja, s katero bodo
dosegli prepoznavno turisti¢no ponudbo.

Ob predpostavki, da je znanje o vodnih programih in celostni turisticni ponudbi Se vedno
prisotno, sta za izvedbo dodatne ponudbe in veéje kakovosti storitev v Termah CateZ kljuéna
predvsem dva dejavnika: ravnanje s cloveskimi viri in razpolozljivost financnih sredstev.
Razpolozljiva finan¢na sredstva so potrebna zaradi vlaganj v dodatni produkt in vecjo kakovost.
Za oboje pa je nujno tudi ucinkovito ravnanje z zaposlenimi.

7.2 Primerjalna presoja procesa ravnanja s ¢loveSkimi viri

V Termah CateZ se zavedajo, da sta komunikacija s kadri ter uvajanje sistema motivacije klju¢ni
orodji za doseganje boljSih poslovnih rezultatov. Vlaganja v znanja oziroma izboljSanje
izobrazbene strukture zaposlenih pa je postalo klju¢ni element za doseganje vecje kakovosti
storitev in s tem zadovoljstva tako zaposlenih kot gostov. Vsem zaposlenim nudijo moznost
stabilne zaposlitve, nadaljnjega izobraZevanja in osebnostni razvoj. Omogocajo jim horizontalno
in vertikalno napredovanje, kar je odvisno od izobrazbe in delovne vneme posameznika ter
organizacijskih potreb za nemoteno in kvalitetno delo. Najvecja pozornost je namenjena
izobrazevanju oseb, ki neposredno komunicirajo s strankami in novo zaposlenim kadrom.
Izvajajo interna jezikovna izobrazevanja, v katere se lahko vkljucijo vsi zaposleni, izobrazevanja
iz podro¢ja informacijskih tehnologij (ROS, Navision) in racunalniStva, znanja iz podrocja
predstavitve in prodaje produktov in storitev ter znanja iz podroéja notranje organizacije. Ze
vrsto let so uveljavljeni tudi managerski letni razgovori in letni razgovori za vse zaposlene v
druzbi, s katerimi Zelijo dose¢i zadovoljstvo in interese vseh delavcev. Vsako leto pa
dopolnjujejo tudi sistem nagrajevanja s ciljem Se boljSe motiviranosti.

Tudi v Termah 3000 za zaposlene ustvarjajo stimulativno okolje, ki spodbuja k neprestanemu
ucenju, sodelovanju in ustvarjalnosti. Motivirajo jih z nagradami in zavedanjem, da je vsak
posameznik pomemben del druzbe. Pripravljenost na vsezivljenjsko izobrazevanje, osebni
razvoj, podjetniS$ka iniciativnost in prilagajanje spremembam pa vrednotijo kot odlocilne za
napredek in ohranjanje konkuren¢ne prednosti. Izvajajo usposabljanja s prenosom dobrih
izkuSenj oziroma praks in s predstavitvami dobrih zgledov iz tujine. Za skupine zaposlenih, ki so
v vsakodnevnem stiku z gosti, pa organizirajo delavnice za ohranjanje in krepitev dobrega
odnosa s temi. Obetajoce sodelavce vkljucujejo v strateSka usposabljanja in podjetniske
projektne time ter usmerjajo v dalj Casa trajajoca izobraZevanja. Dolgoro¢ni model izobrazevanja
nenehno prilagajajo spreminjajocim se potrebam po znanjih in najrazli¢nej$im ciljnim skupinam
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podjetja. Velika pozornost je namenjena internemu komuniciranju, preko osebnih oblik
komunikacije, kot so pogovori vodilnih z sodelavci, sestanki, interna izobrazevanja in zbori,
preko internih ¢asopisov, oglasnih desk in elektronske poste. Z merjenjem in izboljSevanjem
organizacijske klime pa Zelijo ustvariti delavcu Se bolj prijazno okolje, ki je temelj za doseganje
poslovne uspesnosti.

Na dan 31.12.2004 sta imeli podjetji zelo podobno izobrazbeno strukturo zaposlenih: okoli 60 %
zaposlenih s poklicno in osnovno$olsko izobrazbo, okoli 25 % zaposlenih s srednjesolsko
izobrazbo in okoli 15 % zaposlenih z vi$jo ter visoko strokovno izobrazbo.

7.3 Primerjalna presoja procesov trZenja

Terme CateZ so na vseh trgih bistveno poveéale lastne baze ciljnih skupin kupcev. Predvsem na
oddaljenih trgih so povecali prisotnost svoje ponudbe v katalogih turistiénih agencij in v
turisti¢énih ponudbah ostalih posrednikov ter razsirili mrezo poslovnih partnerjev na ciljnih trgih.
Svojo ponudbo so dodatno vkljucili v nekatere mednarodne spletne rezervacijske sisteme. V
prihodnosti bodo globalne aktivnosti sluzbe marketinga vodene v skladu z vizijo druzbe in s
ciljem realizacije postavljenih ciljev druzbe. Glede na nove vsebine v ponudbi in povecane
nastanitvene kapacitete bodo v aktivnostih ciljno usmerjeni k doseganju poveCanega obiska
domacih in tujih gostov. Glede na trende je cilj hitrejSa rast prenocitev gostov in realizacije na
tujih trgih, od katerih so klju¢ni Italija, HrvaSka in drzave bivSe Jugoslavije, Avstrija, Nemcija,
Svica in Nizozemska. Aktivno bodo izvajali marketinske aktivnosti tudi na trgih bivie Sovjetske
Zveze, v Skandinaviji, v Veliki Britaniji in dodatno v povezavi z italijanskim trgom tudi v
Franciji.

vvvvv

njegovega potenciala in ciljnih skupin), analizo prisotne konkurence, ugotavljanjem
konkuren¢nih prednosti in priloznosti, katere jim ponuja posamezen trg. Z upoStevanjem
izkuSenj prodaje v preteklem obdobju in ob upoStevanju trendov in specificnosti vsakega
posameznega trga bodo na vsakem trgu nadaljevali z iskanjem najucinkovitejSega dostopa do
posameznih ciljnih skupin gostov, z dolocitvijo prodajnih poti, s strategijo trZznega
komuniciranja, z diferenciranjem cen in produktov za posamezne ciljne skupine gostov in
opredelitvijo natan¢nih vsebinskih aktivnosti za vsak trg v teku leta. Predvsem na oddaljenih
trgih se bodo vkljucevali v promocijske aktivnosti Slovenske turistine organizacije, oblikovali
skupne trzne nastope preko Skupnosti slovenskih naravnih zdravilis¢ in sodelovali z domacimi in
tujimi posredniki, prisotnih na teh trgih. Posebno pozornost bodo tudi v prihodnje namenili
spletnim stranem, preko katerih so vzpostavili sistem “on-line rezervacij”. Spletne strani, ki bodo
kmalu na voljo v devetih svetovnih jezikih, bodo zelo pomembno komunikacijsko orodje na vseh
trgih.

V Termah 3000 stremijo k razvoju lastne blagovne znamke Panonske terme, ki povezuje
ponudbo razlicnih druzb na panonskem obmocju. Zato nenehno izboljSujejo strategije
komuniciranja, s katerimi skrbijo za svojo prepoznavnost. Z uspeSnim upravljanje blagovne
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znamke pospesujejo prodajo izdelkov in storitev, utrjujejo pozitivho podobo v javnosti in
povecujejo premozenje druzbe. Prepoznavnost blagovne znamke gradijo tudi na spletnem
portalu. Pripravili so novo spletno stran www.panonske-terme.si, ki poleg celovite ponudbe
Panonskih terme ponuja tudi posodobljene ponudbe po posameznih destinacijah in povezave
med njimi. Do sedaj so spletne strani prevedene v pet svetovnih jezikov.

o Glede na novosti v ponudbi in veCanjem S$tevila nastanitvenih kapacitet lahko Terme 3000
podobno kot Terme CateZ nadaljujejo z naslednjimi aktivnostmi:

» raziskava trga in izdelava trznih analiz,

» izdelava strategije marketinga in spremljanje uresni¢evanja strategij,

» planiranje marketinskih aktivnosti in analiza u¢inkov posameznih aktivnosti,

* nadzor nad stroski marketinga,

* natan¢na opredelitev ciljnih skupin kupcev,

» razSiritev mreze domacih in predvsem tujih poslovnih partnerjev in povecanje prisotnosti
ponudbe v katalogih turisticnih agencij ter v turisti¢nih ponudbah ostalih posrednikov,

» vkljucitev v mednarodne spletne rezervacijske sisteme,

» azuriranje spletnih strani in prevod le-teh v dodatne svetovne jezike (francoski, Spanski, ruski
in nizozemski),

= vpeljava moznosti “on-line rezervacij” preko interneta,

» prenova in izdelava novega promocijskega gradiva,

» prodajne aktivnosti za pridobivanje gostov iz tujih trgov,

* nadaljnje sodelovanje s Slovensko turisticno organizacijo in Skupnostjo slovenskih naravnih
zdravilis¢,

------

na TV.

Obe podjetji naj z agresivnim oglasevanjem izpostavljata svoje konkurencne prednosti, ki so
razvejena paleta produktov in storitev, dolgoletne izkusnje in Siroka baza zadovoljnih kupcev.

7.4 Primerjalna presoja procesov informacijskih tehnologij

Terme CateZ so v letu 2004 zamenjale hotelski informacijski sitem ter zdravstveni informacijski
sistem. Novi pogodbeni partner je podjetje ROS. Sistem omogoca kar nekaj novosti, kot so
grafi¢ni prikaz zasedenosti in stanja sob, razni sestavljeni pregledi in rezervacijo ter placilo preko
interneta. Na podrocju racunovodstva so sklenili pogodbo s podjetjem Avtenta, kot novim
partnerjem za vzdrZevanje Navision aplikacije, le-ta je v letu 2004 uvedla veliko izboljSav
programa, med drugim avtomatske prenose podatkov iz hotelskega sistema, zmanjSanje
podatkovne baze za 70 odstotkov, preprecevanje napak pri prenosu iz drugih sistemov. V letu
2005 so vgradili elektronske kljucavnice na vseh hotelih. Na hotelskem informacijskem sistemu
ROS je uvedena opcija avtomatskega programiranja elektronskih kartic, ki omogocajo vstop v
hotelsko sobo in na bazen z vsemi potrebnimi omejitvami. Za njimi je prvo leto uspeSnega
delovanja internetnih rezervacij s kreditno kartico. Ker je sitem deloval stabilno, ga nameravajo
v prihodnje bolj intenzivno oglasevati.
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Terme 3000 so v letu 2004 zacele uvajati integrirani raunalniski sistem SAP in hotelsko-
gostinski sistem ROS v skupine hotelov, ki delujejo v okviru Panonskih term. S tem so
vzpostavili celovito informacijsko podporo. V okviru Poslovne skupine Sava bodo v prihodnjih
letih obstojeci sistem nadgradili z uvedbo preizkuSenih modelov za upravljanje (COBIT, ITIL).
Osrednjo pozornost na podrocju informacijske tehnologije so v letu 2005 namenjali
zagotavljanju ucinkovite informacijske podpore odlo¢anju na vseh ravneh vodenja in
zagotavljanju varnosti delovanja informacijskega sistema. Vpeljali so menedzerski informacijski
sistem (MIS), ki olajSuje spremljanje najpomembnejsih kazalnikov poslovanja, prav tako pa jih
je mogoce primerjati z nac¢rtovanimi vrednostmi in dosezki iz preteklih let. Pomemben mejnik v
uvajanju informatike predstavlja tudi vpeljava zakladniSkega modula SAP, kar jim omogoca bolj
kakovostno in ucinkovito upravljanje s premozenjem. Uspesno so funkcionalno povezali
gostinsko hotelski sistem ROS in SAP modulov za podro¢ji financ in kontrolinga.

8 PRIMERJALNA PRESOJA DOSEZKOV

S primerjalno presojo dosezkov primerjamo dosezke drugih podjetij po raznih vidikih, kot so
finan¢ni vidik, vidik poslovanja s strankami, vidik notranjih poslovnih procesov ter vidik ucenja
in rasti. Za vse omenjene vidike smo za obe podjetji naredili podrobnejSo primerjavo ze v
predhodnih poglavjih, zato bomo na tem mestu samo povzeli najpomembnejse ugotovitve.

Rast v finanénem vidiku je uresni¢ena z rastjo popolnoma novih virov, to je z novimi
investicijami za razSiritev obstoje¢e ponudbe in dvigovanjem kakovosti storitev, s prevzemanjem
drugih podjetij ter z internacionalizacijo. Prav tako se lahko rast doseze na raun razSirjenja
turisticne ponudbe oziroma diverzifikacije. Vidik poslovanja s strankami dolo¢a, kako bo
podjetje doseglo rast. Ponudba opredeljuje doloceno strategijo, kako pridobiti nove goste ali
razSiriti poslovanje z obstojeCimi. Jasna opredelitev ponudbe je najpomembnejSi samostojni
korak v razvoju strategije podjetja. Vidik notranjih poslovnih procesov opredeljuje poslovne
procese in dejavnosti, ki jith mora organizacija odlicno opravljati, ¢e Zeli uresniCiti ponudbo
strankam (R&R, kadrovska politika, trzenje in razvoj IT). Vidik u€enja in rasti opredeljuje
sposobnosti, znanja, tehnologijo in ozracje potrebno za izvajanje najpomembnejsih procesov in
dejavnosti. Gre za sposobnosti in zadovoljstvo zaposlenih, vpeljevanje novih tehnologij in
uspesno vodenje.

9 SKLEPNE UGOTOVITVE NA PODLAGI PRIMERJALNE PRESOJE

V diplomskem delu smo naredili primerjalno presojo ucinkovitosti in uspesnosti druzb Terme
Catez in Term 3000. Konkurenéna primerjalna presoja je metoda za udee se organizacije, s
pomocjo katere smo primerjali dosezene izide poslovanja na osnovi ra¢unovodskih izkazov. S
primerjalno presojo konkuren¢nih prednosti, strategij, procesov in dosezkov pa smo dopolnili
spoznanja o prednostih oziroma pomanjkljivostih v poslovanju posameznega podjetja. S
pridobitvijo teh informacij se lahko podjetji hitro in pravilno odzivata na Stevilne spremembe v
poslovnem okolju, se vzajemno ucita in dosegata Se boljSe rezultate.
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Pric¢akuje se, da bo slovenska turisti¢na panoga tudi v prihodnje dosegala nadpovpre¢no rast. Te
napovedi in pa usmerjenost slovenskega turizma h kvaliteti ponudbe so slovenska naravna
zdravilis¢a pripeljale do tega, da so zacela svojo turisti¢no ponudbo izpopolnjevati in usmerjati v
povecuje $tevilo domacih in tujih gostov. Terme CateZ ostajajo vodilne v panogi. V letu 2005 so
v masi 15-ih slovenskih zdravilis¢ “pobrale” 25 % vseh gostov, delez Term 3000 pa je znasal 14
%. Z vidika posameznega podjetja pa slovenski prostor ne ponuja veliko razvojnih moznosti.
Konkurenca na podro¢ju vodnih programov je ¢edalje hujsa in treba je biti vse bolj inovativen in
iznajdljiv.

Na osnovi primerjave bilanc stanja za leto 2004 lahko povzamemo, da je obema druzbama
osnovni cilj vecanje podjetij. Obe povecujeta tudi deleze in finan¢ne terjatve do podjetij v
skupini. Finan¢ni rezultati za leto 2004 kazejo, da sta obe podjetji poslovali z dobickom in imata
zadosten potencial za veanje trznega deleza na osnovi novih nalozb. Termam CateZ je ponovno
uspelo uresniciti cilj biti najboljSa in najuspesnejsa druzba v njihovi dejavnosti. Poslovni nacrt je
bil dosezen in v nekaterih elementih presezen. Vendar pa rezultati poslovanja Term 3000 za
poslovno leto 2004 kaZejo, da je bilo to leto v zadnjem desetletju za njih najuspesnejSe. Druzba
je dosegla nadpovprecno rast in ravno tako presegla planirane rezultate. Podjetji imata zelo
podobno dobickonosnost kapitala, vendar le-to dosegata na razli¢ne nadine. Terme CateZ z
visoko finan¢no stabilnostjo in izboljSevanjem rezultatov iz poslovanja. Terme 3000 pa tudi
povecujejo svoje prihodke od prodaje, vendar delno rastejo tudi na osnovi povecevanja
zadolzenosti.

Iz opisa storitev mati¢nih druzb lahko vidimo, da imajo Terme CateZ veliko ve&jo konkurenéno
mo¢ glede na ponudbo kot Terme 3000. Podjetji si zaradi lokacijske oddaljenosti neposredno ne
konkurirata z vidika enodnevnih gostov, z vidika daljSega oddiha pa imajo Terme 3000 ambicijo
postati enakovreden tekmec v dejavnosti. Na dan 31.12.2005 razpolagajo Terme CateZ z 3726
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wellness centri. Terme 3000 pa imajo 1746 lezis¢, 5000 m2 vodnih povrSin, kongresne
zmogljivosti, ki sprejmejo do 250 udelezencev in 1 wellness center.

Osnovni cilj kratkoro¢ne usmeritve obeh druzb je ohranjanje trznega deleza, osnovni cilj
dolgorocne usmeritve obeh druzb pa je povecanje trznega deleza. Nesporno je, da podjetji lahko
povecata trzni delez samo z novimi nalozbami, z dvigom kakovosti storitev in s prevzemanjem
drugih podjetij. Pridobivanje novih gostov, predvsem iz tujih trgov, z zagotavljanjem visje
kakovosti storitev mora biti eden najpomembnejSih ciljev obeh druzb. Pri tem je zelo
pomembno, da je vsaka nova nalozba po vsebini korak pred konkurenco. V obeh podjetjih je
aktualna tudi moznost Sirjenja izkuSenj in znanj izven meja Slovenije.

Zaradi vse veCje konkurence na podrocju vodnih programov in upoStevajo¢ dejstvo, da je
dobi¢konosnost prihodkov v dejavnosti Term Catez nadpovpreéna in vsako povelanje le te
povzroca izredne napore, so dolgorocno usmerjene strategije diverzifikacije naravnane k Siritvi
dejavnosti izven mati¢ne. Ponudbo Termalne riviere Term CateZ stalno dopolnjujejo z novimi
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vsebinami in skozi leta ohranjajo pozicijo trend-makerja na podro¢ju vodnih programov, kar daje
tudi sinergijske ucinke v polnjenju nastanitvenih zmogljivosti, kar jim je omogocilo doseci
najvedji trzni delez izmed slovenskih zdraviliS¢. Slabost prvorojenca pa je, da jim vse bolj sledijo
tudi druga turisticna sredi$¢a, kjer z bazenskimi kompleksi pestrijo ponudbo in podaljSujejo
turisticno sezono.

Terme Catez in Terme 3000 imajo poslovno priloZznost na podro¢ju nadaljnjega razvijanja
zdraviliskega turizma. Obe podjetji sta tradicionalni izletniski tocki, ki bogatita svojo ponudbo z
novimi nastanitvenimi zmogljivostmi, vodnimi programi, wellnes centri in rekreativnimi
vsebinami ter tako postajata pravi turisti¢ni sredis¢i s pomembno zdravilisko komponento, kar

ovwe

oziroma ga sploh ni, kar pomeni tudi dobro finan¢no poslovanje.

V letu 2004 so Terme 3000 presle v vecinsko last Save d.d., ki se je leta 1997 odlocila za
razsiritev iz gumarske dejavnosti v povsem nove panoge, med drugim tudi na podrocje turizma.
Tako so Terme 3000 podvrzene tudi razvojnim nacrtom Save, ki so ravno tako usmerjeni v
razvoj ter h krepitvi in dolgoroénem zadrzanju portfelja globalno konkurenénih proizvodov in
storitev. Do septembra 2006 planirajo dokoncati izgradnjo hotela Livada prestige s 5*, ki bo
povecal Stevilo nastanitvenih kapacitet najviSjega kakovostnega nivoja in pritegnil segment
gostov z vi§jo kupno mocjo. Temeljni cilj skupine Terme 3000 pa je postati vodilna turisticna
druzba v Sloveniji s 5000 posteljnimi kapacitetami.

Zaklju¢imo lahko, da so po trzni velikosti in poslovnih rezultatih Terme CateZz Ze vrsto let

vodilne v panogi, vendar jim Terme 3000 s svojo ponudbo in strategijo razvoja predstavljajo vse
vecjo neposredno konkurenco.
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PRILOGA 1:

Slika 1: Gibanje vrednosti sredstev po vrstah v obdobju 2002 do 2004 (v 000 SIT)
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Vir: Lastna izdelava.

Slika 2: Gibanje vrednosti kapitala, kratkoro¢nih ter dolgoro¢nih finan¢nih in poslovnih
obveznosti v letih 2002 do 2004 (v 000 SIT)
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Vir: Lastna izdelava.

Slika 3: Gibanje Cistih prihodkov in poslovnih odhodkov po vrstah v letih 2002 do 2004

(v 000 SIT)

6.000.000
5.000.000

—&— Cisti prihodki od prodaje TC
4.000.000 —#— Poslovni odhodki TC
3.000.000 C%sg do.bléek.TC .

—>¢— Cisti prihodki od prodaje T3000
2.000.000 —¥— Poslovni odhodki T3000

—e— (iisti dobicek T3000

1.000.000

2002 2003 2004

Vir: Lastna izdelava




PRILOGA 2: Vodoravna in navpi¢na analiza bilance stanja podjetij v letih 2003 in 2004

Terme Cate Terme 3000 "l:erme Terme
Catez | 3000
BILANCA STANJA
31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 1 04/03 |1 04/03
v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v % v %
SKUPAJ SREDSTVA 23.618.374 100,000 25.305.923| 100,00 17.477.347] 100,00, 13.072.877| 100,00 93,33 133,69
IA) STALNA SREDSTVA 22.953.274] 97,18 23.364.198 92,33 16.997.035 97,25 12.696.116 97,12) 98,24] 133,88
I. Neopredmetena dolgoréna
sredstva 32.356 0,14 6.612) 0,03 84.453) 0,48] 59.373 0,45 489,35 142,24
1. Dolgoroc¢no odlozeni stroski
oslovanja 28 0,0 676 0,00 33.311 0,19 35.722) 0,27, 4,14 93,25
2. Dolg. premoz. pravice 32.328 0,14 5.936 0,02 50.1660 0,29 23.651 0,18 544,61 212,11
3. Predujmi za NDS 976 0,01 0| 0,00
1. Opredmetena osnovna
sredstva 15.317.617] 64,85 14.943.643] 59,05 10.956.966| 62,69 11.273.866| 86,24 102,50 97,19
1. Zemljisca 3.051.522| 12,92 3.047.902] 12,04 943.382 5,40 940.390, 7,19 100,12| 100,32
2. Zgradbe 11.092.181] 46,96 11.103.612] 43,88 8.933.133] 51,11 9.472.472] 72,46 99,90, 9431
3. Druge naprave in stroji 579.546 2,45 625.474] 2,47 926.100) 5,30 828.460 6,34 92,66 111,79
4. Drobni inventar, vecletni
nasadi, osnovna ¢reda 730 0,00 1.370 0,01 53,28]
5. O0S v gradnji in izdelavi 308.067| 1,30 67.217 0,27, 150.0900 0,86 27.611 0,21| 458,32] 543,59
6. Predujmi za OOS 285.571 1,21 98.068 0,39 4.261 0,02] 4.933 0,04 291,20 86,38
1. Dolgoro¢ne finan¢ne
nalozbe 7.603.301] 32,19 8.413.943| 33,25 5.955.616] 34,08 1.362.877] 10,43 90,37| 436,99
1. Delezi in dolgoroéne
finan¢ne terjatve do podjetij v
skupini 7.571.446) 32,06 6.825.490 26,97 5.939.628] 33,98 1.321.602] 10,11] 110,93] 449,43
2. Delezi in druge dolgoro¢ne
finan¢ne terjatve 31.854 0,13 31.941 0,13] 15.988 0,09 41.275 0,32l 99,73 38,74
3. Lastni delezi 0,0 0,0 1.556.512] 6,15
IB) GIBLJIVA SREDSTVA 660.925] 2,80 1.940.963 7,67, 477914 2,73 374.699 2,87 34,05 127,55
I. Zaloge 87.478 0,37 41.213 0,16 47.784 0,27 40.441 0,31] 212,26] 118,16
1. Material 68.850) 0,29 29.912 0,12] 36.998 0,21 32462 0,25 230,18 113,97
2. Trgovsko blago 18.628 0,08 11.301 0,04 9.452) 0,05] 6.922] 0,05 164,83 136,55
3. Predujmi za zaloge 1.334] 0,01 1.057 0,01 126,21
I1. Poslovne terjatve 406.640) 1,72 1.741.140] 6,88] 305.448 1,75 252.701 1,93] 23,35 120,87
a) Dolg. poslovne terjatve 1.568 0,01 1.931 0,01 81,20
b) Kratk. poslovne terjatve 405.072] 1,72] 1.739.209 6,87 305.448] 1,75 252.701 1,93 23,29 120,87
1. Do kupcev 202.674] 0,86 1.342.086| 5,30 229.453 1,31 197.349) 1,51 15,10 116,27
2. Do pod. v skupini 16.891 0,07 7.981 0,03 918 0,01 1.380, 0,01] 211,64 66,52
3.Do drugih 185.507, 0,79 389.142 1,54 75.077] 0,43 53.972 0,41 47,67 139,10
I11. Kratkoro¢ne finan¢ne
nalozbe 149.209| 0,63] 147.102 0,58] 84.969 0,49 41.154) 0,31 101,43 206,47
1. Kratkoroc¢ni delezi v
odjetjih v skupini 146.758 0,62 145.618 0,58] 100,78
2. Kratkoro¢ne finan¢ne
nalozbe do drugih 2451 0,01 1.484 0,01 84.969 0,49 41.154 0,31 165,16] 206,47
IVL. Dobroimetja pri bankah,
Ceki in gotovina 17.598 0,07 11.508 0,05 39.713 0,23 40.403 0,31] 152,92] 98,29
C) AKTIVNE CASOVNE
IRAZMEJITVE 4.175 0,02] 762 0,00 2.398 0,01 2.062] 0,02 547,90, 116,29




Nadaljevanje Priloge 2:

Terme Cate Terme 3000 Terme | Terme
Catez | 3000
BILANCA STANJA
31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 1 04/03 |1 04/03
v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v % v %
SKUPAJ OBVEZNOSTI 23.618.374 | 100,00 | 25.305.923 | 100,00 | 17.477.347 | 100,00 | 13.072.877 | 100,00 | 93,33 | 133,69
IA) KAPITAL 18.609.721 | 78,79 | 19.704.635 | 77,87 | 10.041.144 | 57,45 | 9.506.844 | 72,72 | 94,44 | 105,62
L. Vpoklicni kapital 3.587.496 | 15,19 | 4.049.826 | 16,00 | 3.184.444 | 18,22 | 3.184.444 | 24,36 | 88,58 | 100,00
1. Osnovni kapital 3.587.496 | 15,19 | 4.049.826 | 16,00 | 3.184.444 | 18,22 | 3.184.444 | 24,36 | 88,58 | 100,00
I1. Kapitalske rezerve 3.149911 | 13,34 | 2.249.900 8,89 750.886 4,30 750.886 5,74 | 140,00 | 100,00
I11.Rezerve iz dobicka 6.959.028 | 29,46 | 7.624.203 | 30,13 809.949 4,63 809.950 6,20 | 91,28 | 100,00
1. Zakonske rezerve 404.983 1,71 404.983 1,60 451.476 2,58 451.477 3,45 | 100,00 | 100,00
2. Rezerve za lastne deleze 2.462.784 10,43 | 4.019.296 15,88 61,27
3. Druge rezerve iz dobicka 4.091.261 | 17,32 | 3.199.924 | 12,64 358.473 2,05 358.473 2,74 | 127,85 100,00
IV. Preneseni Cisti dobicek 518.451 2,20 1.362.889 5,39 1.313.516 | 7,52 985.196 7,54 | 38,04 | 133,33
V. Cisti dobigek poslovnega
leta 663.423 2,81 583.908 2,31 371.028 2,12 341.670 2,61 | 113,62 | 108,59
VL. Prevrednotovalni popravek
kapitala 3.731.412 | 15,80 | 3.833.909 | 15,15 | 3.611.321 | 20,66 | 3.434.698 | 26,27 | 97,33 | 105,14
1.Splosni prevred. popravek
kapitala 3.396.229 | 14,38 | 3.833.909 | 15,15 | 3.392.208 | 19,41 | 3.392.208 | 25,95 | 88,58 | 100,00
2. Posebni prevred. popravek
kapitala 335.183 1,42 0 0,00 219.113 1,25 42.490 0,33 515,68
B) DOLGOROCNE
IREZERVACIJE 57.605 0,24 63.069 0,25 91,34
C) FINANCNE IN
IPOSLOVNE OBVEZNOSTI 4.919.908 | 20,83 | 5.508.710 | 21,77 | 7.436.203 | 42,55 | 3.566.033 | 27,28 | 89,31 [ 208,53
I. Dolgorocne finan¢ne in
oslovne obveznosti 2.031.236 8,60 2.479.122 9,80 | 2.717.188 | 15,55 | 2.040.070 | 15,61 | 81,93 | 133,19
1. Dolgorocne fin. in posl.
obveznosti do bank 1.676.953 7,10 1.395.777 5,52 | 2.516.876 | 14,40 | 1.987.341 | 15,20 | 120,14 | 126,65
2. Dolgoro¢ne fin. in posl.
obveznosti do podj. v skupini 354.283 1,50 0 0,00
3. Druge dolgorocne fin. in
osl. obveznosti 0 0,00 1.083.345 4,28 200.312 1,15 52.729 0,40 | 0,00 | 379,89
I1. Kratkoro¢ne fin. in posl.
obveznosti 2.888.672 | 12,23 | 3.029.588 | 11,97 | 4.719.015 | 27,00 | 1.525.963 | 11,67 | 95,35 | 309,25
1. Kratkoroé¢ne finan¢ne
obveznosti do bank 1.616.125 6,84 1.476.528 5,83 974.090 5,57 | 1.102.260 | 8,43 109,45 | 88,37
2. Kratkoroc¢ne fin. in posl.
obveznosti do podjetij v skupini| 220.424 0,93 175.860 0,69 3.067.115 | 17,55 0 0,00 | 125,34
3. Kr. posl. obveznosti na
odlagi predujmov 0,00 0,00 14.302 0,08 16.146 0,12 88,58
4. Kratkorocne posl. obv. do
dobaviteljev 532.007 2,25 488.608 1,93 305.190 1,75 240.317 1,84 |108,88 | 126,99
5. Kratkoro¢ne posl. obv. do
odj. v skupini 21.005 0,09 551.068 2,18 3,81
6. Druge kr. fin. in posl.
obveznosti 499.111 2,11 337.524 1,33 358.318 2,05 167.240 1,28 | 147,87 | 214,25
D) PASIVNE CASOVNE
IRAZMEJITVE 31.140 0,13 29.509 0,12 105,53

Vir: Poslovni porocili obravnavanih podjetij za leti 2003 in 2004
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PRILOGA 3: Vodoravna in navpi¢na analiza izkazov poslovnega izida podjetij v letih 2003 in

2004
Terme CateZ Terme 3000 I(:jertlrl ¢ ge(;‘(;l(l)e
IZKAZ POSLOVNEGA atez
IZIDA 31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 104/03 | 104/03
v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v% | v% v %

1. CISTI PRIHODKI OD
IPRODAJE 5.165.765 100 4.752.347 100 3.771.362| 100 3.617.427 100 109 104
a) Cisti prihodki od prodaje
proizvodov in storitev na
domacem trgu 4.944.7100 96 4.511.715 95 1.771.849] 47, 1.696.802] 47 110] 104
b) Cisti prihodki od prodaje
storitev na tujem trgu 240.632] 5 1.919.503] 51 1.838.201 51 104
c) Cisti prihodki od prodaje
blaga in materiala na doma¢em
trgu 221.055 4 0] 80.010 2 82.424 2| 97
2. Usredstveni lastni proizvodi
in lastne storitve 55 0 0]
3. Subvencije, dotacije, regresi,
kompenzacije in drugi prihodki,
ki so povezani s poslovnimi
ucinki 2.675 0 3.329 0] 80|
4. Drugi poslovni prihodki 97.644) 2 40.949 1 51.091 1 2.996| 0 238  1.705
IKOSMATI DONOS OD
IPOSLOVANJA 5.266.139 102 4.796.625 101 3.822.453] 101 3.620.423] 10 11 106
IB) POSLOVNI ODHODKI 4.253.013] 82 3.948.496| 83 3.176.339) 84 3.001.455 83 108 106
1. Stroski blaga, materiala in
storitev 2.036.604] 39 1.905.764] 40 1.335.421] 35 1.257.512] 35 107 106
a) Nabavna vrednost prodaneg
blaga in materiala ter stroski

orabljenega materiala 921.623 18 875.828 18] 769.180 20| 736.378] 20| 105 104
b) Stroski storitev 1.114.981 22 1.029.936 22 566.241] 15 521.134 14 108 109
2. Stroski dela 1.316.769] 25 1.145.658 24 1.352.687 36 1.265.251] 35 115 107
a) Stroski pla¢ 897.447 17 783.270] 16 921.097] 24 860.054 24 115 107,
b) Stroski socialnih zavarovanj 197.34 162.514 3 167.692 4 156.355 4 121 107
c) Drugi stroski dela 221.982 199.874 4 263.898 248.842) 111 106
3. Odpisi vrednosti 801.497 16 814.255 17 477.823 13 469.778 13 98 102,
a) Amortizacija in
prevrednostovalni poslovni
odhodki pri NDS 776.317, 15 770.757 1§ 461299 12 429.731] 12 101 107
b) Prevrednotovalni poslovni
odhodki pri obratnih stedstvih 25.180] 0 43.498 1 9.616] 0| 40.047, 1 58 24
c) Prevred. posl. odh. stroskov
dela 6.908 0 0
4. Drugi poslovni odhodki 98.143) 2 82.819 2 10.408 8.914 119 117
\DOBICEK IZ POSLOVANJA 1.013.126] 2 848.129 18§ 646.114] 17 618.968 17 119 104
C) FINANCNI PRIHODKI 108.748 2 74.700 19.077 1 6.284 146 304
1. Finanéni prihodki iz delezev 344 0 304 0] 7.331 0| 700 113]  1.047
2. Finan¢ni prihodki iz
kratrkoroénih terjatev 108.404] 2] 74.396] 2 11.746] 0| 5.584 0 146 210




Nadaljevanje Priloge 3:

Vir: Poslovni porocili obravnavanih podjetij za leti 2003 in 2004.

Terme Cate Terme 3000 'léertm ve 'l;e(;‘(;ll;e
1ZKAZ POSLOVNEGA atez
1ZIDA
31.12.04 31.12.03 31.12.04 31.12.03 104/03 | 104/03

v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v % v 000 SIT v% | v% v %
a) Fin.prih.od obresti in
krat.terjatev do podjetij v
skupini 33.454 1 31.556 1 1.574 0 524 0 106 300
b) Drugi fin. prih. od obresti in
kratkoro¢nih terjatev 74.950 1 42.840 1 10.172 0 5.060 175 201
ID) FINANCNI ODHODKI 228.023 4 241.607 5 275.110 261.759 7 94 105
1. Fin. odh. iz obresti in drugih
obveznosti do pod. v skupini 24.395 0 13.780 0 89.049 2 0 177
2. Drugi fin. odh. za obresti in
iz drugih oveznosti 203.628 4 227.827 5 186.061 5 261.759 7 89 71
CISTI DOBICEK IZ REDNEGA
IDELOVANJA 893.851 17 681.222 14 390.081 10 363.493 10 131 107
E) IZREDNI PRIHODKI 265 0 29.319 1 2.524 5.849 1 43
IF) IZREDNI ODHODKI 4.228 0 6.938 0 3413 2.052 61 166
IDOBICEK ZUNAJ REDNEGA
IDELOVANJA -3.963 0 22.381 0 -889 0 3.797 0 -18 -23
G) DAVEK 1Z DOBICKA 226.465 4 162 0 18.164 0 25.620 1 71
H) CISTI DOBICEK
OBRACUNSKEGA
OBDOBJA 663.423 13 703.441 15 371.028 10 341.670 9 94 109




PRILOGA 4: Prikaz konkurentov na obmoc¢ju Slovenije po Stevilu gostov za vse kategorije
(hoteli, apartmaji, kampi) v letih 2004 in 2005

DOMACI GOSTJE TUJI GOSTJE VSI SKUPAJ
§t.  |delez| st |delez st. |delezl st.  |delez §t. |delez| st. [(delez
gostov | 05 v | gostov |04 v |indeks| gostov |05 v | gostov |04 v |indeks | gostov |05 v | gostov |04 v |indeks

Zdravilisée: 2005 | % | 2004 | % |05/04| 2005 | % | 2004 | % | 05/04 | 2005 | % | 2004 | % |05/04
TERME
CATEZ 84229 27| 84685 28 99 53536 22| 44346| 19 121) 137765 25| 129031 241 107
TERME 3000 35104 11| 35059 12| 100 42863 17| 47252 20 91| 77967 14| 82311 16 95|
TERME
OLIMIA 53817 17| 49957 17| 108 12813 5| 10474 S| 122] 66630, 12| 60431 11| 11
ROGASKA
SLATINA 17435 6| 15590 5| 112| 34156 14| 31204 14 109 51591 9 46794 9 11
TERME
PORTOROZ 4388 1] 4926 2 89 26193 11| 23907 10, 110, 30581 5| 28833 5 106
ZDRAVILISCE
IRADENCI 14219 5| 16561 6 86| 15630 6| 15699 7 100, 29849 5| 32260 6 93
TERME
ZRECE 13268 4 13042 4 102 9545 4 8941 4 107 22813 4 21983 4 104
TERME PTUJ 10237 3 9107 3 112 11849 5| 12327 5 96| 22086 4 21434 4 103
STRUNJAN 13321 4 11978 4 111} 7257 3] 6528 3 111 20578 4 18506 3 111
TOPOLSCICA | 11605 4 11401 4 1020 7532 3 7017 3 107 19137 3| 18418 3 104
ILENDAVA 10460 3| 6515 2l 161 8512 3| 6887 3 124 18972 3 13402 3 142
TERME
IDOBRNA 12659 4 11978 4 106 6287 3] 4898 2l 128 18946 3 16876 3 112
IDOLENJSKE
TOPLICE 8810 3 8965 3 98 5200 2| 4435 2 117 14010 3| 13400 3 105
ZDRAVILISCE
LASKO 9604 3| 10057 3 95| 4351 2| 4222 2l 103 13955 3 14279 3 98
SMARJESKE
TOPLICE 8586 3| 9256 3 93 2557 1| 2726 1 94 11143 2| 11982 2| 93

SKUPAJ 307742 100 299077 100 703 248281 100 230863 100 108 556023 100 529940 100 105

Vir: Interni pregled statisti¢nih podatkov prodajne sluzbe Term CateZ za leti 2004 in 2005



PRILOGA 5: Konkurenéne silnice v panogi — naravna zdravili§¢a

Nevarnost vstopa

- 1izvir termalne vode

- obstoj ekonomije
obsega

- (Panonske terme,
savinjska regija,
Terme Cate?)

- kar 25 termalno-
zdraviliskih centrov v
Sloveniji

- uveljavljena blagovna
znamka slovenska
zdravilis¢a

- izpolnjevanje pogojev
za pridobitev statusa
drzavno verificiranega
zdravilis¢a

- nizje vstopne ovire za
pridobitev dnevnih
kopalcev

- vi$je vstopne ovire za
pridobitev ve¢dnevnih
gostov

Konkurenti

Slovenija: 15 trzno
uveljavljenih slovenskih
zdravilis¢

Hrvaska, Avstrija,
Nemcija, Belgija,
Nizozemska

turisti¢na sredisc¢a

AN

Zaposleni

- reSevanje zaposlitvene
problematike v regiji
delovanja

PANOGA

Gosti/Kopalci

vsi segmenti
populacije
Slovenija, tuji trgi
(Evropa)
odpravljanje
civilizacijskih
bolezni moderne
druzbe

visoka mo¢
gostov

cenovno elasti¢no
povpraSevanje

e

Vir: Lastna izdelava.

Tekmovalnost med
obstojecimi podjetji

lokacija

diferenciranje storitev,
posnemanje
korist/cena

Siritev z novimi
nalozbami, nakupi in
prenosom znanja

Substituti

- SirSe: vse oblike
prezivljanja
prostega Casa
oziroma
turisti¢ne
rekreacije

- ozje:
namestitvene
kapacitete, vodni
programi,
wellness storitve

PRILOGA 6: Predstavitev skupin produktov Term CateZ in Term 3000 z opisom konkurenénih

prednosti

Terme CateZ na treh lokacijah — v Catezu, na Mokricah (6 km od Cateza) in v Kopru ponujajo
gostom moznost izbire kvalitetnega pocitniskega aranzmaja tako na morju, na slovenski obali,
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kot v zdravilis¢u in turistiénem srediS¢u na celini, ki se nahaja tik ob avtocesti Ljubljana-Zagreb
in je od Zagreba oddaljeno 30 km od Ljubljane pa 110 km.

* Namestitvene kapacitete

Hotel Terme****(146 enoposteljnih in dvoposteljnih sob ter 3 apartmaji, skupaj 253 postelj)
Hotel je s svojo skrbno oblikovano ponudbo privlacen za goste, ki Zelijo preziveti svoj prosti ¢as
mirno in sprosc¢eno: po lastni izbiri se lahko udelezijo razli¢nih programov ohranjanja in krepitve
zdravja ali pa prezivijo prijeten dan ob hotelskih bazenih. V hotelu je Center zdravja in lepote, ki
nudi moznost obiska rimsko-irskih kopeli, savn, masaz, fitness studia, kozmeti¢nega salona idr.
Organiziran je tudi sodobno opremljen Poslovni center, ki zagotavlja odli¢ne pogoje za izvedbo
konferenc, seminarjev in poslovnih srecanj.

Hotel Toplice****(131 dvoposteljnih sob, 4 suite, 4 apartmaji). Hotel odlikuje pridih preteklosti
v povezavi s sodobno zasnovanim hotelom. Prvotni del hotela, ki je bil zgrajen leta 1925, v
originalnem Svicarskem slogu ohranja ¢ar starega zdraviliS¢a, novi del hotela pa ponuja vse, kar
danes gost potrebuje za sproscen in aktiven oddih. Posebej ga priporocajo za druzine z otroci.
Pestra ponudba pod eno streho gosta popelje v svet Sporta, rekreacije, sprostitve in zabave.
Kongresna dvorana v hotelu Toplice pa je namenjena velikim poslovnim srecanjem, prireditvam
in predstavitvam.

Hotel CateZ***(126 superior sob, 60 standard sob). Je najnovejsi hotel v ponudbi Term Cate? in
je zasnovan tako, da je prijeten za goste, ki v Termah prezivljajo oddih, kot tudi za tiste, ki si
lajSajo zdravstvene tezave. Nove pridobitve bodo zlasti vesele druzine z otroki, saj ima hotel na
voljo kar 16 prostornih suit, ki lahko sprejmejo tudi 5-Clanske druzine. Razpolaga z
najsodobnej$im Spa & Wellness Centrom v Sloveniji, ki nudi Siroko paleto lepotnih in wellness
programov. Hotel CateZ, nekdaj znan kot hotel Zdravilis¢e, se lahko pohvali tudi z dolgoletno
tradicijo. V njem deluje jedro zdravstvene dejavnosti. V prenovljenem zdravstvenem centru za
goste skrbi visoko usposobljeno zdravstveno osebje, ki v sodelovanju z domacimi in tujimi
strokovnimi ustanovami skrbi za uvajanje najnovejSih metod zdravljenja. V sklopu hotela
delujejo tudi specialistiéne ambulante.

Hotel Golf grad Mokrice**** (25 stilno opremljenih dvoposteljnih sob, 4 razkosni apartmaji v
grajskih stolpih in 8 golf suit***). SrednjeveSki grad Mokrice, preurejen v hotel visoke
kategorije, ohranja lepote preteklosti in jih tenkocutno vpenja v sodobno zasnovano vrhunsko
ponudbo grajskega turizma. Na Mokricah je ohranjena tradicija kulturnih srecanj, koncertov,
srec¢anj in sprejemov na prostem. Grad Mokrice pa je znan tudi kot priljubljen kraj za poroke.

Hotel Zusterna*** (117 eno- in dvoposteljnih sob, 2 suiti, apartma). Na obrobju Kopra se
neposredno ob morski obali razteza hotelski kompleks Zusterna. V hotelu si boste lahko
privoscili Stevilne vodne radosti, sprostitev in rekreacijo, privlacne pocitnice ter nepozabna
druzabna in zabavna dozivetja v vsakem letnem Casu. V hotelu lahko primerno zabavo in
sprostitev najdejo prav vsi, od najmlaj$ih do najstarejiih. Se posebej dobro se poéutijo druzine z
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otrocl.

Hotel Koper*** (55 enoposteljnih in dvoposteljnih sob, 10 suit). Nahaja se neposredno ob
morju v starem mestnem jedru. Stara arhitekturna zasnova hotela zdruzuje zgodovinskost
izgleda, lepoto in funkcionalnost. Hotel je idealen za vse, ki zelijo v urejenem okolju organizirati
poslovna srecanja. Blaga mediteranska klima in Stevilni Sportni objekti omogocajo prijetno
prezivljanje aktivnega oddiha ter organizacijo ljubiteljskih in profesionalnih Sportnih aktivnosti
ob vsakem letnem casu.

Apartmaji*** - naselje s 400 udobnimi pogitniskimi objekti, od tega jih je v lasti Term CateZ
56, je odprto skozi vse leto. Prijazen izgled, zelena okolica in pestra ponudba Sporta, rekreacije
in zabave zagotavljajo prezivljanje prijetnih po¢itniskih dni. Se posebej so apartmaji primerni za
druzinsko prezivljanje pocitnic.

Kamp*** V kampu je 450 mest za prikolice in Sotore in 3 sanitarni bloki.
Kamp je odprt skozi vse leto, kar omogoca prijetno ogrevan sanitarni blok. Sanitarno-napajalni
vozel omogoca oskrbo avtodomov z vodo in hkratni izpust odpadnih voda. Gostje imajo moznost
uporabe elektri¢nega prikljuéka skozi vse leto. Kamp Terme Catez omogoda tudi celoletno
namestitev vaSe prikolice.

* Vodni programi

S ponudbo Termalne riviere, ki je danes najvecji tovrstni termalni vodni park v tem delu Evrope
in katero predstavlja kompleks zunanjih in notranjih bazenov s cca 12.000 kv. termalnih vodnih
povrsin, so Terme CateZ postale izjemno privla¢na poéitniska destinacija.

Poletno Termalno riviero predstavlja 10.000 kv. metrov zunanjih termalnih vodnih povrsin z
10 bazeni in Stevilnimi vodnimi atrakcijami: gusarski otok, otroski vodni park z igrali, bazen z
dréami: s 120-metrskim akvaganom-pocasno reko in dr¢ami, olimpijski bazen, bazen z valovi,
vodne drée, whirpooli, slapovi, tobogani, umetno jezero in vrsta gostinskih lokalov z zelo
raznoliko in pestro ponudbo.

Zimska Termalna riviera ponuja pod dvema atraktivnima kupolama 1.800 m2 notranjih
termalnih vodnih povrSin: bazen nepravilnih oblik z whirlpooli, slapovi, hitro reko, tobogane,
drevo dozivetja, bazen z valovi, otroski bazen, tolmun. Poleg obilice nastetih atraktivnosti vsebin
poskrbijo za dodatno pestrost dogajanja in prijetno razpolozenje mlajsih obiskovalcev in mladih
po srcu animatotji s svojim programom.

Aquapark Zusterna je v hotelu Zusterna v Kopru s 1.200 m2 bazenskih povsin najvedji vodni
park na obali.

= Zdravstvo in wellness

V wellness centrih v Catezu in Kopru goste razvajajo v edinstvenih rimsko-irskih kopelih,
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ponujajo enajst razlicnih vrst masaz in vrsto programov dobrega pocutja. Novi Spa&wellness
ponuja predvsem individualne programe iz podrocja nege telesa in obraza ter ekskluzivne, za ta
center zasnovane programe. Atraktiven del ponudbe je tudi Savna park z 8 razli¢nimi vrstami
savn, ohlajevalnimi bazeni, solariji in teraso za soncenje.

Termalna voda je rdeca nit razvoja in naravno zdravilno sredstvo, na katerem temelji celotna
zdraviliska dejavnost Term CateZ. Visoko usposobljeno zdravstveno osebje uporablja pri svojem
delu poleg dolgoletnih izkuSenj in znanja tudi najsodobnejSo opremo in pripomocke. Terapije
potekajo v najvecji meri individualno, saj so prepri¢ani, da lahko le tako dosezejo optimalen
rezultat rehabilitacije.

Zdravstveni center deluje v okrilju hotela CateZ, katerega del je zgrajen brez arhitektonskih ovir,
ima negovalni oddelek in 24-urni medicinski nadzor. V centru so trije bazeni, dva notranja in
zunanji, ki se med seboj razlikujejo po temperaturi vode in omogoc¢ajo vadbo in sprostitev tako
revmatikom kot tudi pacientom s Sportnimi ali nevroloskimi poSkodbami in boleznimi. V
Termah CateZ so prvi v Sloveniji zageli razvijati preventivne programe za ohranjanje in krepitev
zdravja, pri katerih nudijo udelezencem Siroko paleto rekreativnih in sprostitvenih aktivnosti.

= Poslovni centri

Terme Catez so danes eden najvedjih ponudnikov kongresnih zmogljivosti v Sloveniji. V
sodobno opremljenih konferenénih dvoranah v Catezu, na Mokricah in v Kopru lahko sprejmejo
do 1000 udelezencev poslovnih in druzabnih dogodkov.

= Sport in rekreacija

Imajo enega najatraktivnejSih in najzahtevnejSih golf igriS¢ v Sloveniji z 18 igralnimi polji,
$portno ponudbo pa zaokrozuje Sportni center v hotelu Toplice s 6 zunanjimi in notranjim
igriSem za tenis, igriSce za squash, bowling, namizni tenis, badminton, odbojka na mivki, mini
golf, colnarjenje na umetnem jezeru in ve¢ fitnes dvoran.

Terme 3000 lezijo v severovzhodnem delu Slovenije na ravnicah Pomurja v prijetno mirnem
okolju in so od Gradca oddaljene 90 km, od Ljubljane pa 190 km. Konkuren¢no prednost
dosegajo s kvalitetnim in pestrim turisticnim produktom, z vsemi znalilnostmi turisti¢no
zaokroZene regije, kar jim prinasa prepoznavnost tudi na evropskem trgu. Prednost je blizina
Avstrije, slabost pa slabsa dostopnost in oddaljenost od vecjih mest.

= Namestitvene kapacitete
Hotel Ajda**** (111 dvoposteljnih, 40 enoposteljnih sob, 6 luksuznih apartmajev). Hotel je v

celoti klimatiziran. Vse sobe imajo balkon, opremljene so s TWC, mini- barom, satelitsko TV in
direktnim telefonom. Cena aranzmaja v hotelu Ajda vkljucuje poleg hotelskih storitev med
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drugim tudi neomejeno kopanje v bazenih hotela Ajda, hotela Termal in TERME 3000, savno in
fitness studio.

Hotel Termal**** (111 dvoposteljnih sob, 28 enoposteljnih sob). Sobe s pogledom na kopalisce
hotela imajo balkon. Vse sobe so opremljene s TWC, satelitsko TV in direktnim telefonom. Cena
aranzmaja v hotelu Termal vkljuuje poleg hotelskih storitev tudi neomejeno kopanje v
termalnem kopalis¢u Termal ter v kompleksu TERME 3000.

Apartmaji Prekmurska vas****Apartmajsko naselje sestavljajo hiSice, katerih arhitektura
ohranja tipi¢ne elemente arhitekture prekmurskih vasi. Po tej znacilnosti je naselje tudi dobilo
svoje ime. Na voljo so razli¢ni tipi apartmajev za 2+1, 3+1 oziroma 5 oseb. Cena aranzmaja
vkljuuje neomejeno kopanje v bazenih hotela Termal ter v bazenskem kompleksu TERME
3000.

Avtokamp v Termah 3000 v Moravskih Toplicah je 1. kategorije in obratuje vse leto. Kapaciteta
kampa je 500 mest. Cena kampiranja vkljucuje tudi neomejeno kopanje v bazenih hotela Termal
ter v bazenskem kompleksu TERME 3000.

Bungalovi turisti¢no naselje*** Turisti¢no naselje sestavljajo romanti¢ne hiSice, krite s slamo.
V vsaki hiSici so Stiri dvoposteljne sobe z locenim vhodom, opremljene s TWC, radiom in teraso.
Pozimi je naselje centralno ogrevano. Nastanitvena kapaciteta naselja je 184 lezis¢. Cena
aranzmaja v Turisticnem naselju vkljucuje bivanje v BGW, prehrano v restavraciji hotela Termal
in neomejeno kopanje v bazenih hotela Termal ter v bazenskem kompleksu TERME 3000.

* Vodni programi

Ponudba Term 3000 - Moravske Toplice je od srede julija leta 2000 bogatejSa za nov bazenski
kompleks - TERME 3000, ki pomenijo dvig ponudbe na evropski nivo tako glede atraktivnosti
ponudbe kot tudi glede kakovosti.

Z novim kompleksom TERME 3000 so se vodne povrSine povecale na 5.000 m2, gostom pa je
skupaj na voljo kar 20 bazenov. Kopalci lahko izbirajo med pokritimi bazeni in bazeni na
prostem. 11 novih bazenov v dveh nivojih ponuja pestre programe in atrakcije: divjo reko -
brzico, vodnozracne lezalnike, gejzire, slapove, vodne in zraéne masaze, protito¢no plavanje,
plavalne steze, vodne tokove, zZvrkljajoce kopeli. Posebnost v ponudbi je bazen za skoke v vodo
z enega ali treh metrov. Najvecja privlacnost pa je 22-metrski stolp s toboganoma dolzine 170 in
140 metrov z vizualnimi in zvo¢nimi efekti ter toboganom “prosti pad”. V novem kompleksu so
tudi turske in finske savne, solarij, igralnica za otroke, restavracije in pivnica. Prostrane travnate
povrsine v okolici bazenov nudijo obilico naravne sence.

= Zdravstvo in wellness

Z otvoritvijo novega centra sprostitve, lepote in dobrega pocutja Thermalium nudijo storitve
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popolne nege, prepojene s pozitivno energijo zdravilnih skrivnosti in tehnik vrhunskih
strokovnjakov, ki skrbijo za odli¢no pocutje sodobnega ¢loveka, prerojenega v sinergiji z naravo.
Poleg programov za dobro pocutje, ki krepijo duso in telo, je center s svojim strokovnim
osebjem, najsodobnejSo opremo in dvema naravnima zdravilnima faktorjema pravi naslov za
zdravljenje in rehabilitacijo razlicnih revmatskih in koznih obolenj, stanj po poSkodbah in
operacijah lokomotornega sistema. Pri zdravljenju in rehabilitaciji dopolnjujejo balneoterapijo z
vsemi oblikami sodobne fizikalne terapije. Vir in izvir zdravja v centru Thermalium je
edinstvena “"¢rna”termalna voda, ki je bila ze leta 1964 razglasena za naravno zdravilno sredstvo
in ima terapevtske ter druge pozitivne ufinke na Cloveski organizem (pospesuje prekrvavite,
zmanjSuje zivéno vzburjenost ipd.). ZdraviliS¢e je poznano tudi po naravnem zdravilnem
faktorju peloidu iz Negovskega jezera, ki zori v "Crni"termomineralni vodi in se uspe$no
uporablja v termoterapiji. Gostje lahko izbirajo med ze sestavljenimi zdravstvenimi programi
pod zdravniskim nadzorom ali pa po posvetu z zdravnikom sestavijo individualni program
zdravljenja in rehabilitacije.

= Poslovni centri

V Termah 3000 v Moravskih Toplicah se v hotelu Ajda nahaja Poslovni center. Prijetni, svetli in
klimatizirani prostori ponujajo vso udobje in potrebno opremo za nemoteno in ucinkovito
izvajanje programov. V blizini je Dunajska kavarna, ki je namenjena samo poslovnezem za
osvezujoce trenutke, manjSe prigrizke med seminarji in otvoritvene ali zaklju¢ne slovesnosti.
Nudijo konferen¢no dvorano velikosti 150 m2, konferen¢no sobo velikosti 70m2 in sejno sobo
velikosti 40 m2.

= Sport in rekreacija

Naravni park TERME 3000 Moravske Toplice odlikuje bogata Sportno — rekreacijska ponudba.
Poleg igris¢a za golf je gostom na razpolago velik Sportni park. Na platoju z umetno travo je
hkrati mozna postavitev igriS¢ za tenis, badminton, koSarko, odbojko in rokomet. Celotno igrisce
na umetni travi pa ima mere igriS¢a za nogomet ali hokej na travi. V okviru term je organiziran
tudi pester program animacije, ki poleg nastetega nudi tudi spust po Muri, polete s helikopterjem,
trim stezo, kolesarjenje, organizirane izlete idr.
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