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Predmet diplomskega dela je SWOT analiza podjetaMA. V diplomskem delu bom
analiziral prednosti in slabosti, ki izhajajo iztramjega okolja, ter priloznosti in nevarnosti, ki
izhajajo iz zunanjega okolja. SWOT analiza je prinae za celovito oceno sedanjega
poslovanja tako velikega kot majhnega podjetja, siednje spada tudi podjetje PU-MA.

Z ustrezno analizo poslovanja in s strateSkim pdenjem poskuSamo minimizirati botko
tveganja in notranje probleme ter maksimiziratidoi@sti podjetja. Na tej osnovi se potem
lazje ter pravilneje odiamo o boddih strateskih usmeritvah glede na priloznosti varyem
okolju. SWOT analiza je ena od metod celovitegananja podjetja in kot taka dobra
podlaga za boljSe strateSko planiranje.

Podjetie PU-MA je v fazi, ko se s& s pomembnejSimi razvojnimi oditbvami. Za
objektivno in optimalno odiéitev o prihodnjih projektih je potrebna celovitaeoa sedanjega
stanja ter SirSa informacijska osnova, na katérkdapodijetje ovrednoti svoje alternative. V
tej luci sem se odldl, da bom poleg izdelave SWOT analize na osnovidmaeodne
primerjave (ZDA) osvetlil nekatere trende na pa@fromasazne dejavnosti ter predlagal
nadaljnje strateSke usmeritve podjetjia. Namen dipleega dela je torej pomagati
managementu pri pripravi prihodnje strategije pgaje

Cilj diplomskega dela je poiskati Sibkecke v dosedanjem poslovanju podijetja, nakazati
moznosti za njihovo odpravo ter ovrednotiti in spoditi pozitivhe dejavnike uspeha,
poiskati priloznosti podjetja za nadaljnji razvojapredeliti moZne nevarnosti indnae, kako

se jim izogniti. SkuSal bom predstaviti moZne s$&e usmeritve podjetja, predvsem glede na
panogo, v kateri posluje, ter izhothSza izboljSanje poslovanja podjetja glede na postilim
slabosti v notranjem okolju. Pri delu bom uporaitdraturo in druge vire s podffa masaze,
alternativne medicine, analize poslovanja, stragakplaniranja ter s podtify ki obravnavajo
SirSe okolje, v katerem podjetje deluje. Poleg tega primoran poiskati tudi podatke v zvezi
s poslovanjem podijetja ter podatke, ki¢cpjo 0 panozni dinamiki tovrstne dejavnosti v
Sloveniji in tujini. Najprej bom poskuSal analiziratanje in dinamiko na podiu panoge
masaznih dejavnosti, kjer se bom posluzil tudi naeddne primerjave, ugotovitve pa bom
uporabil v nadaljevanju. Sledil bo postopek SWOTalae, na koncu pa bom izsledke
sintetiziral v mozne strateSke usmeritve podjetja.

Diplomsko delo je sestavljeno iz osmih poglavij. pwvem poglavju se osred@am na
teorettno razlago SWOT analize. Drugo poglavje je namenjpredstavitvi podjetja PU-
MA. V tretjem poglavju obravnavam stanje na p@franasaze v Sloveniji ter dinamiko na
tem podréju v ZDA. V cetrtem poglavju analiziram okolje podjetja. Petoglpgje je
namenjeno analizi prednosti in slabosti podjetja gadstrukturah, v Sestem poglavju
analiziram priloZnosti in nevarnosti podjetja padpwukturah. V sedmem poglavju izdelam
zbirno oceno prednosti in slabosti ter priloZnastinevarnosti podjetja PU-MA, v osmem



poglavju pa strnem diplomsko delo v predlogu nageljstrateSke usmeritve podjetja.
Omejitve, s katerimi sem se 8ewal pri izdelavi diplomskega dela, izhajajo prezimsiz
slabe statistne pokritosti podr§a masaze v Sloveniji, hkrati pa so literatura in, \ki bi
ekonomsko ovrednotili masazno dejavnost, zelo skopi

1. SWOT ANALIZA

SWOT analiza, imenovana tudi kl&sa analiza, je analiza prednosti, slabosti teopnibsti

in nevarnosti podjetja. Prednost pred konkurenogsgka sposobnost podjetja, s katero lahko
doseze dokene cilje. Slabosti so tiste aktivnosti podijetja,ldhko ovirajo ali zadrzujejo
doseganje opredeljenih ciljev. Priloznosti so raamezunanjem okolju. Z njihovo pravilno
in natatno uporabo ima podjetje moznost, da doseze svdje &levarnosti pa so tisti
dejavniki v okolju, ki lahko ogrozijo doseganje eeih ciljev in na katere podjetje nima
veliko vpliva (Bell, 1988, str. 67).

SWOT analiza se lahko &@e z iskanjem odgovorov na vpraSanje, kateri posloszultati
podjetja (stopnja rentabilnosti, stopnja ekon@mosti, stopnja pokritja, stopnja rasti
realizacije, trzni delez podijetja itd.) so (Ra, 1996, str. 133):

* boljSi ali slabsi od planiranih vrednosti v pretei,

* boljsi ali slabsi od dosezkov konkurence.

V naslednjem koraku izdelave SWOT analize moramgowdriti na vpraSanje, katere
podstrukture in njihove sestavine ter procesi vj@pa so veé ali manj prispevali k poslovni
uspesnosti podjetjia. Namen tega koraka pri izdeBWOT analize je v tem, da z
ocenjevanjem dotomo prispevek posamezne podstrukture k dosezeresngsti podjetja.
Teorija rasti in razvoja podjetja govori o pomeras@meznih podstruktur za razvoj podjetja.
Tako poznamo tudi delitev na materialne in nemalteei podstrukture podijetja. Slednje se
praviloma prilagajajo spremembam v materialnih padsurah (Pdko, 1996, str. 134).

Med materialne podstrukture Stejemo:
* podstrukturo proizvodov (proizvodni oziroma prodggrogram),
e proizvodno-tehnolosko podstrukturo,
e trzno podstrukturo (celotni sklop trzenja s trznpogicijami vred),
* raziskovalno-razvojno podstrukturo (ki jo lahko atmavamo tudi v sklopu
tehnoloSke podstrukture).

Med nematerialne podstrukture pa spadajo:
« financna podstruktura,
» kadrovska podstruktura,
e organizacijska podstruktura.



Iskanje prednosti in slabosti podjetja je notraajaliza podijetja, ki predstavlja le en del
celovite SWOT analize. Interna analiza pomaga mamagtu v podjetju ugotoviti, v
kakSnem polozaju se nahaja podjetje v dehem trenutku, ter tako omago spoznanje
lastnih strateSkih prednosti. Zavedanje o predhosti slabostih sluzi managementu za
sprejemanje ustreznih oditev v sedanjosti ter v prihodnosti (Treven, 1992, 651).

Drugi del SWOT analize predstavlja zunanja analkzaycenjuje okolje, v katerem podjetje
deluje. Na ta nan poi&emo morebitne poslovne priloznost in nevarnostiol{ek v katerem
se pojavljajo priloznosti in nevarnosti, je seg@aw iz v& podraij (Pucko, 1996, str. 135):

e druzbenoekonomsko podie (ekonomski, demografski, socialni dejavniki)td.

» podraje znanosti in tehnologije (razvoj znanosti, razebnologije in tehnike itd.),

» podraje konkurence (dobavitelji, kupci, novi konkureidi.),

e druzbenopolittho podr@je (zakonodaja, lastniski odnosi, pogoji poslovatgg.

Zunanja analiza obsega zbiranje informacij iz akdigr njihovo analiziranje. Kakovost
zunanje analiza je v veliki meri odvisna od Stewvilkov podatkov, kolline podatkov, ki jih
uporabimo, in razéinosti podrdij, na katere se podatki nanaSajo. Vse to zahteva
sistematinost njihovega pridobivanja, kjer si lahko pomagamjavnimi bazami podatkov,
trznimi poraili, broSurami, strokovnimi publikacijami, intenjjus kupci, dobavitelji,
konkurenti itd. Prednosti in slabosti SWOT anako¢ metode za celovito oceno podjetja ter
dolocanje strategij na podlagi SWOT analize obravnavdenilegi 3 in Prilogi 4.

2. PREDSTAVITEV IN KRONOLOSKI PREGLED DEJAVNOSTI PODJE TJA PU-
MA d.o.o.

Podjetie PU-MA je bilo ustanovljeno septembra 20t podjetniSki izziv dveh
druzabnikov, z ambicijo, da bi na obtjw Nove Gorice odprla center tradicionalne tajske
masaze. Ildeja se je porodila na osnovi poznavadi@&nth poslovnih rezultatov Wai-tai
centra za tradicionalno tajsko masazo v PortorafaStevaj¢ posebnost novogoriSkega
turisticnega potenciala ter razvoj trendov v konkretni ggano

V prvi fazi je bilo potrebno poiskati ustrezne mosie prostore za izvajanje konkretne
dejavnosti. Izbrana je bila varianta, po kateri gedjetje sklenilo najemno pogodbo s
podjetiem HIT d.d. za najem 300°moslovnih prostorov v okviru igralnisko-zabanigga
kompleksa Perla v Novi Gorici. Sledil je razpis izhor projektanta za ureditev poslovnih
prostorov. Vzporedno s projektiranjem, iskanjemajaica gradbenih del ter samo izvedbo
gradbenih del je potekalo iskanjeoveskih virov, urejanje potrebnih dovoljenj tekasje
namestitvenih prostoroza maserje s Tajske. Med moZznostjo zaposlitve skkega ali
tujega masaznega kadra so se dtll@a »uvoz« kadra s Tajske. Oditvi je botrovalo
dejstvo, da je kvaliteta, razpolozljivost ter rerertorej nek »pridih eksotike« tajskega kadra,
na visjem nivoju, hkrati pa je Slo za »Ze prevefencept« iz izkuSenj portoroSkega centra



Wai-tai. V podjetju so na podlagi kalkulacije skosg izratunali prag rentabilnosti, ki naj bi
bil znasSal priblizno 3,5 milijonov SIT prihodka n®&so, hkrati pa naj bi en maser v
povpreju »prisluzil« priblizno 1 milijon SIT mesao bruto. Na podlagi tega izt@na so se

odlccili, da bodo v prvi fazi zaposlili 5 maserjev.

24. aprila 2003 se je zgodila otvoritev Centraitiatalne tajske masaze Dotik, na katero je
bila povabljena mnozica uglednih gostov. Vzporednpabavnim programom, ki je bil do
dolocene mere informativno naravnan, je potekala tiseokonferenca za regionalne medije
iz Slovenije in zamejstva. Otvoritev je bila v dupreseganja predsodkov, vezanih na samo
dejavnost, ter seznanjanja z dobrobitjo in aktustipomasaze v naSetasu in prostoru. V
skladu s tem so bili predstavljeni celostna podaba, ter logotip podjetja. Dotik naj bi postal
center za vsakodnevno obnovimvekove vitalnosti, zdravja in lepote. Otvoritvo sledile
akcije intenzivnega trzenja, &nsi s podpisom pogodbe o sodelovanju s Hitom.njske
akcije so se kmalu obrestovale, saj so v podjetjpa treh mesecih poslovanja presegli prag
rentabilnosti, po Sestih mesecih pa so dosegliqppaposlenost vseh petih maserjev. Sledil je
razmislek o Siritvi dejavnosti, in sicer vdvemereh. Po préitvi vrste ponudb o sodelovanju,
ki so jih v vmesnentasu dobili, so dali prednost Hitovi ponudbi o sodahju v projektu
Hit-Montenegro. Plod sodelovanja je bil v juniju @0 odprt Center tradicionalne tajske
masaze Sa-wan v Hitovem hotelskem kompleksu v Bran€rni gori. PU-MA je pri tem
projektu nastopil kot dobavitelj »know-howa«, kadter opreme in maserskih pripotkov.
Stevilo maserjev, s katerimi razpolaga PU-MA, jeotaaraslo iz zgetnih pet na sedanjih 12,
od tega 6 \Crni gori. Vzporedno s tem se je podjetje ailtn za nakup dodatnih 80 m
poslovnih prostorov, z namero Siritve programa Vjepkozmetike ter pow&anja kapacitet
masaznega programa. Aprila 2005 so tako odprli Vihnalelovnin mest, od tega 3 v
kozmetEnem, 2 v masaznem programu in 2 na recepciji. Qlo\os dejavnosti se je vidno
uveljavila tudi pomozna dejavnost prodaje kozirehi preparatov za nego obraza in telesa, ki
v zadnjemcasu dosega pomenljive rezultate. Trenutno je v gipdj25 zaposlenih ter 1
zunanji pogodbeno vezan sodelavec, s tem dacjmoaodska funkcija podjetja v domeni
zunanjega ranovodskega servisa, ki je prav tako pogodbeno rvema podietje.
Organizacijska shema je razvidna iz Slike 1. V pgdjPU-MA lahko govorimo o naslednjih
funkcijah oziroma delovnih mestih:

* Na ¢elu podijetja jedirektor, ki prevzema vgi del odlctitev v zvezi z razvojem
podjetja ter novih programov, investicijami, prawmi zadevami, usklajevanjem
funkcij, financnimi vpraSaniji idr.

* Vodja trZzenja, prodajeskrbi za vse trzenjske aktivnosti, ki potekajoodjetju. Med
temi so akcije za pridobivanje strank, ohranjanjikas z zvestimi strankami,
oglasevalsko-promocijske aktivnosti, raziskave tdya

* Programski vodja (storitevkkrbi za vsebinsko zasnovo programov ter razvoj in
uvedbo novih programskih reSitev. Seznanjen mdisslsiroko paleto praks na trgu
(novostmi).

» Poslovni sekretav glavnem vrsi kadrovsko ter splosSno funkcijo.



* Receptor-komercialist-operativni vodjgprejema, razporeja, informira in napotuje
stranke, skrbi za urnik rezervacij, néitpoperativno vodi maserje, izvaja kontrolo
nad delovnim procesom, prodaja darilne bone, ijstasaiune ter vrsSi funkcijo
blagajnika. Hkrati izvaja tudi dobene aktivnosti pasivnega trzenja.

* Maserizvaja samo masazo, dékne pomozne aktivnosti v zvezi z masazo, hkrati pa
vrSi funkcijo gostitelja (pogostitevéajem) in vzdrzevalca masaznih celic.

» Pogodbeno vezaakviziterskrbi za prodajo darilnih bonov-vgikic po podietjih.

* Ra&unovodsko funkcijo, kot k&no, opravlja pogodbeno vezarunovodski servis

Slika 1: Organizacijska shema podjetja PU-MA

IE 1  izvajanje
upsina

[ vodenje
[ upravljanje

Ratunovodstvo

Direktor

Vodja
storite\

v

Poslovni
sekreta

A 4

—

»
Receptor
prodajalec

Vir: Interni podatki podjetja PU-MA 2005.

Izvajalec
storitev

3. PREDSTAVITEV PANOGE

S prehodom v trzno gospodarstvo in postopnim preere zahodnega tima Zivljenja se
masaza med Slovenci vse bolj uveljavijz je bila prej v glavnem le v domeni fizioterapije
(klasikna, Svedska masazagma limfna drenaza, globoka frikcijska masaza, Hdffiortna,
higienska masaza), pa danes doZzivlja razcvet vispaudbe raztinih vrst in tipov masaze
s svojevrstno namembnostjo (Studijski program, 2004



Masazo v Sloveniji stamo danes v termah, hotelih, beauty, wellnessditentrih, pogosto
v kombinaciji s savno in kozmeétimi storitvami, v raznih Sportnih klubih, drustvih za
zdravo Zivljenje, kopali§h, masaznih, kozmeiih, frizerskih salonih, na domu strank, na
drugi strani, pa kot del alternativhe medicinskaytbe (zdravilstvo, bodywork, terapevtsko
svetovanje, holistha drusStva). Masazne storitve se gibljejo v cenovnazredu od priblizno
2.000 pa do 40.000 SIT, odvisno od usposoblienostserja, tipa, zahtevnosti masaze,
dodatkov, spremljevalnih storitev, ambienta tereskev povpraSevanja po posamezni obliki
masaze.

Studijski program fizioterapije (visjeSolska izobiba) na ljubljanski Medicinski fakulteti,
obsega med drugim 160 ur manualne terapije, kadspaelja najobseznejSi izobrazevalni
program s podrja masaze v Sloveniji (Studijski program, 2004). jealatkih Statistinega
urada RS je bilo v letu 2004 v zdravstvu zaposleMl2 fizioterapevtov, od tega 87 v
zdraviligih, 124 v socialnih zavodih (Zaposleni v zdravst2Q04). Zadnjih nekaj let pa je
mogaie pridobiti strokovna znanja in spretnosti s pégranasaze tudi v okviru Zavoda za
tehniEno izobrazevanje (ZTI) ter na nekaterih srednjédiolgzavodih po Sloveniji (Projekti,
2003). Po uspesno opravljenem izpitu pridobijo pkakti certifikat nacionalne poklicne
kvalifikacije (NPK) v sozvéju z Ministrstvom za delo, druzino in socialne zaeléZakon o
NPK, 2000) ter Ministrstvom za Solstvo in s temtista maserja/maserke (ZTI-NPK
maser/maserka, 2004). Poleg Solanja, ki ga okegdovenski Solski sistem, deluje na
obmaiju Slovenije Se nekaj Sol podruznic s sedezi nigipodrdja alternativne medicine, ki
pa ne delujejo pod okrillem Ministrstva za Solstampak v obliki druStev ter ostalih
neformalnih organizacij, ki prirejajo razne delasaité€aje ipd. Poleg kadra, ki je izSolan v
Sloveniji, pa deluje pri nas tudi precej maserjer hodyworkerjev, izSolanih v tujini, ter
nekaj uvozenega kadra.

Povpréna slovenska bruto pla v okviru dejavnosti salonov za nego telesa za 204
znaSa 151.036 SIT (neto 103.888 SIMJPES ter Statisthi urad RS namie uvr&ata
masazno dejavnost med dejavnosti salonov za néggaté/ okviru dejavnosti kozmetiih
storitev pa znaSa povpgra slovenska bruto pla v istem obdobju 196.584 SIT (Povgme
place, 2004).

V danasnjentasu je masazna dejavnost prisotna peaktipo celem svetu, vendar pa, kakor
je ze iz polpretekle zgodovine te dejavnosti ragegidnosijo primat v razvojnih dosezkih na
tem podrgju anglosaksonske drzave, posebej ZDA, ki nare@ujegkatere bode trende
razvoja te dejavnosti tudi drugod po svetu. V tenistu si velja te trende poblize ogledati, saj
jih z dolatenim ¢asovnim zamikom p&akujemo tudi pri nas. Trendi, ki jasno nakazujejo
smer bodoega razvoja masazne dejavnosti v ZDA, si sledijpaglednjem vrstnem redu
(Demand for Massage Therapy, 2002; Faq, 2004; &arb999; Survey Shows Hospitals
Using Massage Therapy Used Mostly for Stress RahefPain Management, 2003):

e Sama dejavnost masaze ter njena javna raba se \VaKovalitativnem kot

kvantitativnem smislu povejeta. Najveéji prirastek se beleZi v uporabi masaze v



medicinske namene, tako na ponudbeni strani, katraai povprasSevanja, hkrati pa
raste interes ter dobro ime masaze kot komplemsanttar holiséno-integrativne
discipline. Sprejemanje masaze s strani »mainstgammosti ostaja m@n trend.
Zdravstvena stroka vse bolj vkiuje masazo kot dodatek regularnim zdravstvenim
praksam. Med alternativnimi terapijami v okviru amkih bolniSnic masaza
prednj&i.

Masaze se v vse §fem Stevilu posluzujejo pripadniki delavskega rdarea odpravo
stresnih vplivov ter zdravljenje méiih bol&in. Masazni terapevti, ki socasih
sluzili elitnim profesionalcem in atletom, se dasestajo s SirSo paleto potencialnih
strank.

Naragajoce Stevilo korporacij, manjSih podjetij, drzavnih iokcinskih sluzb
ugotavlja, da je masaza na delovhem mestu (t.i-sienmassage«) nalozba, ki se
zanesljivo »izplda« (manjSa fluktuacija, boljSa delovna morala, dmlidelovna
koncentracija, man;jSi stres,dfeucinek). Primeri dobre prakse so Stevilni.
Naragajoce Stevilo bolniSnic uvaja masazne terapevte v sy@grame upravljanja z
boletino in Skodljivimi stresnimi vplivi.

Narejenih je vse weStudij za promocijo masaze v zdravstvu. InStitatiraziskave na
podraiju masaze (Touch Research Institutes) so izvedliked 90 Studij v zvezi s
pozitivnimi winki masaze.

Vse ve& medicinskih fakultet v ZDA, med njimi Harvard, ‘al Stanford,
Georgetown, John Hopkins itd., oma@g@ Studij alternativne medicine z masazo na
celu.

Vse ve& je kariernih moznosti na podfjo masaze.

Alternativna medicina je danes najhitreje raateeja v ameriSkem zdravstvu.
AmeriSka vlada poswa alternativni medicini vse ¥p pozornost, uradno jo
obravnava preko urada za alternativnho medicino (QAdmostojne veje nacionalnih
zdravstvenih inStitutov (NIH).

Bolniki se pogosteje zatekajo k alternativnim (688ijonov obiskov letno), kakor h
konvencionalnim ponudnikom zdravstvenih storite8§3nilijonov obiskov letno) in
pri tem v ve&ini placujejo storitev iz »lastnega zepa«.

Zaradi nara%ajotega povprasevanja ter z namenom znizanja stroS#awztvenih
storitev vse veé podijetij, ki preko mreze zdravstvenih in zavaroi&ih ustanov
planirajo zdravstveno oskrbo svojih strank (HMO)kljw¢uje moznost rabe
alternativnih zdravstvenih metod, tako kot vse \mlniSnic ustanavlja oddelke
komplementarne alternativhe medicine.

Ponudba znanja s podja masaZze je pestrejSa (rémk stopnje Studija, ve
programskih moznosti, ¥austanov).

Vlada in strokovna javnost z raatimi telesi bdita nad kakovostjo izobrazevalnih
programov ter kadrov, ki so rezultat posameznibriabdevalnih programov.



4. ANALIZA OKOLJA PODJETJA PU-MA d.o.o.
4.1. Analiza SirSega okolja

V tem poglavju se bom osredoétiona SirSe okolje, v katerem deluje podjetje PU-MAtem
smislu bom obravnaval gospodarsko okolje, pwoldi tehnéno-tehnoloSko, naravno ter
kulturno okolje, kjer bom osvetliti dejavnike, kaHko vplivajo na uspesnost podjetja PU-MA.
Okolja so v margem neléljivo povezana, zato se analize posameznih okolijekaterih
delih prekrivajo. Kot bomo videli so, vsa okoljdatvno ugodnage ze ne stimulativha za
opravljanje dejavnosti podjetja PU-MA.

Lahko r&éemo, da je bilogospodarsko okolj@ zadnjem desetletju v Sloveniji v znamenju
nekaterih korenitih sprememb, in sicer: vstopiliossmEU, Stevilo podjetij se je v desetih letih
izjemno poveéalo (iz 3.000 na 64.000), velike so spremembe awgstih, nastala so nova
gospodarska in podjetniSka podiay storitve postajajo pomembenejSi del gospodarstv
nastajajo nove oblike povezovanja podjetij, pogalj se novi lastniski modeli, ljudje,
managerji in strokovnjaki v gospodarstvu razmisljdjug&e, pojavljajo se nove managerske
paradigme (Letno potdo GZS, 2004). Slovenija ima dokaj stabilna gosgrsla gibanja, saj
je vetina kazalcev gospodarske, socialne in trajnosteeitoesti dobrih, kljub temu da je na
nekaterih podrgih zaznati zaostanek za pov{jem EU. Slovenija je v letu 2004 belezila 4,6
% gospodarsko rast (v zdravstvu 4,9 %), kar pretiataajviSjo gospodarsko rast v zadnjih
nekaj letih. To je moge pripisati povéani aktivnosti finatnih posrednikov ter ugodnim
konjukturnim gibanjem v tujini. Stopnja brezposeddtige v p@&asnem upadanju (6,3 % po
ILO v letu 2004), bruto pkee pa umirjeno rastejo (realno 2 % v letu 2004)labkifa zmerno
pada (3,6 % v letu 2004), saj Banka Slovenije p®spe izvaja politiko stabilizacije cen.
BDP na prebivalca je v letu 2004 znasSal 16.112 U®RBlna rast produktivnosti dela pa je
znaSala 4,5 %. Slovenski javno-figan primanjkljaj je znaSal 1,4 % BDP, dolg republike
Slovenije pa 25,8 % BDP, kar pomeni, da sta bilatu 2004 oba v okviru maastrichtskih
kriterijev (Ekonomsko ogledalo, 2004). 28. 06. 2(@&ldvenija vstopi v ERM Il mehanizem
deviznih téajev, s katerim se obveze, da s&jdolar/evro ne bo spreminjal zacvieot 15 %
od centralnega taja, ki je postavljen v vrednosti 239,64 SIT zavioe Izvoz storitev se v
letu 2004 poveéa za 13 %, zaposlenost v storitvenem sektorju ph4&o (Denarni pregled
Banke Slovenije, 2004). Povgre slovenska bruto pla v letu 2004 znaSa 268.742 SIT
(Povpreéne plae, 2004).

V Banki Slovenije menijo, da je tranzicija sloveagk gospodarstva v sodobno trzno
ekonomijo v veliki meri zakljtiena. Vlada naj bi v zadnjetasu izdelala Strategijo za razvoj
Slovenije (SGRS), ki bo nadomestila obstojeSGRS, kjer naj bi se zavezala urégwi
skupne evropske Lizbonske strategije. Na njeni wsnaj bi pripravila nacionalni Lizbonski
akcijski n&rt in vzpostavila ustrezen institucionalni mehamzea uresriienje razvojne
strategije. Po mnenju Urada za makroekonomskezanalirazvoj (UMAR) naj bi Slovenija
zaostajala na podtu strukturnih sprememb, izvajanju tranzicijskih dnugih strukturnih



reform, na podrgu reform finagnega sektorja ter pri uvajanju politike konkurence.
Prep@asi naj bi se zmanjSeval delez kmetijstva in indjest korist deleza storitev, kar naj bi
povzratalo razkorak med EU in Slovenijo. V storitvenem tegk naj bi bila rast trznih
storitev prenizka (poslovne, finame, informacijsko-komunikacijske), v predelovalnih
dejavnostih pa naj bi Slo za pré&asno prestrukturiranje v smeri tehnolosko intenzjsih
panog. Razloge gre iskati v neustreznem razvopéiklp razvojnih dejavnikove{oveski viri,
R&R aktivnosti, inovacije). Na podlagi uregavanja Lizbonske strategije je v Sloveniji
gospodarska slika ugodna, zaostanki pa so zazma/podrdju trga dela, inovacijske in
raziskovalne dejavnosti ter varstva okolja. Zadstaje mogde zaznati tudi na podtu
konkurergnosti podijetniStva (pregasnost strukturnih reform), na podiw financnega
sistema (vloga bank, zavarovalniStvo, kapitalskg, trlastniSka struktura fin&nih
posrednikov), pri vprasanjih privatizacije in libéracije (telekomunikacije) ter pri viogi
drzave (sodni zaostanki, politika konkurence, fiskaprimanjkljaj, nara&anje javno-
financnih odhodkov, nerazvojna orientiranost p@m@Porczilo o razvoju, 2005).

Pri obravnavpolitichega okoljakaze z&eti z dejstvom, da je Slovenija drzava z uveljawje
parlamentarno demokracijo zahodnega tipa, od 29can2004¢lanica Severnoatlantskega
zavezniStva, od 1. maja 200knica Evropske Unije, od 28. junija 2004 v proguawstopa v
ERM II, v letu 2007 pa naj bi postala del denarngey ko bi prevzela evro za svojo uradno
nacionalno valuto. Politho okolje je v Sloveniji torej relativno stabilno.

Glede na to, da je predmet obravnave majhno pedjetjima visoke podjetniSke ambicije v
smislu internacionalizacije podjetja ter razvojaviho diferenciranih storitev, se bom
osredotdil na odnos vlade do tega vprasanja. Ministrstvogpapodarstvo RS skrbi za
promocijo in razvoj podjetniSkega sektorja z ukrekl so usmerjeni v uresfevanje
dolgorainega cilja gospodarskega razvoja Slovenije, inrsieganja konkuretnosti podjetij

in drzave. Program za spodbujanje podjetniStva anklirergnosti predstavlja integracijo
ukrepov in instrumentov razvojne politike na pagwopospeSevanja podjetniStva in razvoj
malega gospodarstva, p@e@anja investicij v znanje in tehnoloSki razvoj,speSevanje
internacionalizacije podjetij in novih investicijaelovit in sistematien pristop k ustvarjanju
pogojev za mednarodno konkuteonst podjetniSkega sektorja, ki bo zagotavljal dakyno,
stabilno gospodarsko rast (Razvoj podjetniSkegaéogak 2005). Program razvoja malih in
srednjih podjetij se izvaja na Javnem skladu RSpadjetniStvo in na Agenciji RS za
gospodarsko promocijo Slovenije in tuje investi¢ijéPO). Program predvideva aktivnosti za
(Razvoj podjetnisSkega sektorja, 2005):

» zagotavljanjefinarncnih spodbudza razvoj dejavnosti z visokim delezem znanja,
pospesitev trenda ustanavljanja novih podietij,gdamje deleza tehnolosko zahtevnih
podjetij v strukturi malih in srednjih podjetij,

» spodbujanje investicije manj razvitih oomgih za izravnavo razlik med regijami,

» izboljSanje dostopa do virov financiranga spodbujanje nastajanja, rasti in razvoja
malih in srednjih podjetij z ustvarjanjem pogojea pblikovanje trga zmtnega



kapitala za nastajata podjetja in z oblikovanjem sistemskih reSitevobdikovanje
skladov tveganega kapitala za mala in srednja gadjeSloveniji.

V okviru spodbujanja nastajanja in rasti novih @iglizeli vlada prispevati k ustvarjanju
vecjega Stevila inovativno in visoko tehnolosko namavih podietij, ki prenasajo zahtevne
tehnoloSke reSitve ter rezultate raziskav in raawojdejavnost podjetja. Z ukrepom se zeli
zagotoviti ugodne vire financiranja v zgodnji fadelovanja podijetja, ki vlaga v visoko
tehnologijo z namenom ustvarjanja visoke dodandngsti. Mlado podjetje namte&Sse nima
drugih pogojev za pridobitev dolgamh virov financiranja za vlaganja v razvoj visoke
tehnologije, ker nima rezultatov predhodnega pasigy oziroma nima ustreznih oblik
zavarovanja. Zato se bo za podjetnikeéetaike zagotavljal zgetni kapital v raztinih oblikah
(Razvoj podjetniskega sektorja, 2005):

» sovlaganjghajvet do 50 % lastniSkega deleza),

* neposredni kreditz obrestno mero, nizjo od trzne,

* neposredne subvencijstroskov investicijskih vlagany zgodnji fazi delovanja

podjetja.

Podobne programe izvaja vlada tudi na pégrepodbujanja investicijskih vlaganj v fazi rasti
in nadaljnjega razvoja malih in srednjih podjetigédni krediti) ter na podtgu spodbujanja
novih doméih investicij (neposredne razvojne spodbude — pora novo zaposlovanje,
prenos znanja in tehnologij, spodbujanje skladneggionalnega razvoja) (Razvoj
podjetniSkega sektorja, 2005).

ZatehnoloSko okoljev katerem zivimo, so zidne hitre tehnoloSke spremembe, vse strozji
tehnoloski standardi, neomejene moznosti inovawtaganje sredstev za raziskovalno-
razvojno dejavnost, zuidna pa je tudi v&a usmeritev sredstev v manjSe izboljSave kot v
velike iznajdbe (Potmik, 1998, str. 39). Drzava skrbi za tehnoloskiv@zpodjetij z
razlicnimi programi in s finatno podporo. Ukrepi in aktivnosti drzave so predvsem
usmerjeni v nove tehnologije in znanja ter inovamj okolje. Sektor za tehnoloSki razvoj in
inovacije izvaja program, ki zajema ukrepe za spgaiije podjetniskih vliaganj v tehnoloski
razvoj in krepitev razvojnih sposobnosti podjetipzvoj skupne R&R infrastrukture ter
poveevanje tehnoloSke zahtevnosti izdelkov, storitemudrek gre vkljgevanju slovenske
industrije v mednarodno razvojno raziskovalne ihntdoSke programe ter spremljanju
razvoja na R&R podigu v primerjalnih drzavah. V tem okviru izvaja viagrograme in
ukrepe za razvoj znanja za razvoj (uvajanje mlad#iskovalcev za podée gospodarstva,
spodbujanje razvoja skupne izobrazevalne in R&Rrastfukture, razvoj podjetniskih
inkubatorjev na univerzah, sodelovanje v progratdlREKA, sodelovanje v programih EU),
programe in ukrepe za spodbujanje novih tehnologproizvodov (R&R projekti podjetij,
demonstracijski projekti — tehnoloske izboljSaydad za investiranje v nove tehnologije) ter
programe in ukrepe za vzpostavljanje inovacijskekalja (tehnoloski parki in inkubatoriji,
tehnoloski centri, spodbuda inovatorjem) (Razvojljptmiskega sektorja, 2005). Vlada je s
sprejetjem posebnega zakona o podpori gospodadskibtbam pri razvoju novih tehnologij v
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celostno strategijo tehnoloSkega razvoja wilai vsa relevantna ministrstva (O Sloveniji,
2001). V okviru SGRS pa se je obvezala za izvedbcd v zvezi s spodbujanjem
tehnoloSkega razvoja na podlagi Lizbonske stragegij

V zadnjemc¢asu je posebej aktualen padec slovenske kon&uwosti, ki je po metodologiji
IMD pristala na 52. mestu, kjer je slabo ocenjensgbej podrgje mednarodnih investicij,
podjetniSkega okolja tercinkovitosti podjetij (Ekonomsko ogledalo, 2005). Petodologiji
WEF je Slovenija pristala na 33. mestu, najboljbpematéni faktorji pa so netinkovitost
birokracije, dagni sistem in restriktivna delovna zakonodaja (Stoae_oses Two places on
WEF Competitiveness Report, 2005).

V okviru naravnega okoljai bilo smiselno obravnavati geostrateSki polozimvEnije ter
demografsko sliko okolja, v katerem podjetje delljemografsko sliko SirSega okolja najbolj
zaznamujejo trendi, ki so pravzaprav prisotni \8&m evropskem prostoru. V tem smislu
lahko govorimo o vztrajnem staranju prebivalstvagecesu urbanizacije. Oba procesa sta
podjetju v nekem smislu naklonjena, saj doprinagateboru ciljnih skupin strank. Glede
geostrateSkega polozaja Slovenije pa lahken®, da smo locirani na &8¢u ve: kultur,
etnicnih skupin ter nenazadnje nekdanje blokovske r#zdelPreko Slovenije potekajo
nekatere kljdne prometne povezave, tako na relaciji zahod - dz{® koridor), kot na
relaciji Mediteran (Luka Koper) - kontinentalna Bpa (10. koridor). Prometne povezave
skupaj z zgodovinskimi posebnostmi tvorijo osnoagpsebno geostrateSko vlogo Slovenije,
ki se uveljavlja kot posrednik kulturno-potitih in ekonomskih procesov. Podjetja, ki
delujejo na tem obnu, so v sploSnem nosilci teh potencialnih predinost

V zvezi skulturnim okoljemlahko r&emo, da se zahodni ¢ia Zivljenja vse bolj uveljavlja
tudi pri nas, svet postaja »globalna vas«, temptehja je vse hitrejSi, potroSnistvo je v
razmahu. Trendi, ki jih lahko razberemo iz mednasg@rimerjave, pa so za podjetje, ki je
predmet obravnave, tudi v tem primeru ugodni.

4.2. Analiza ozjega okolja

Ozje okolje podjetja je ntopovezati s panogo, v kateri podjetje deluje. Pangg v
strateSkem smislu seveda tudi prodajni trg konkorewv panogi. Zato kaze ocenjevanje
cilinega okolja naravnati na ocenjevanje priviasti panoge, v kateri je podjetje, in na analizo
prodajnega trga (Ro, 1996, str. 126).

4.2.1. Ocenjevanje privtaosti panoge
Privlatnost panoge je odvisna od petih skupin dgilk, in sicer od nevarnosti vstopa novih
konkurentov v panogo, od pogajalske agnaobaviteljev gospodarskim organizacijam v

panogi na eni in kupcev izdelkov panoge na druginst od nevarnosti substitucije ter od
stopnje rivalstva v sami panogi (o, 1996, str. 127).
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O panoqi, v kateri deluje podjetje PU-MA, lahk@emo, da nima®&tnih ovir za vstop novih
podjetij v panogo Obseg nalozb, potrebnih za zagon dejavnostiajaré relativno nizek,
bistvene diferenciacije storitev pa se podjetj@j\fdzi razvoja trga Se ne posluzujejo, kar pa
se utegne zgoditi na srednji rok. Podjetja v okasortimanov storitev nanireoonujajo le
splosno uveljavljene masazne koncepte. Skladnansne moremo govoriti 0 kakrsnihkoli
absolutnih stroskovnih prednostih, ki bi izhajaaginkov krivulje wenja ali ostalih danosti,
poleg tega pa narava dejavnosti prakti ne omogéa izrabe kakrsnekoli ekonomije obsega.
Kljub vsemu gre v smislu ovir za vstop v panogo oitetezavno pridobitev kadra
(birokratski postopki na relaciji Tajska — Sloveniposlovne zveze) ter nekatere prednosti, ki
jih imajo obstojéa podjetja v zvezi z ekskluzivno lokacijo posloviphostorov (prodajni
kanal) ter uveljavljeno blagovno znamko.

Pri ocenipogajalske m¢ dobaviteljevmoramo uposStevati dejstvo, da so inputi (masazni,
kozmetEni pripravki, masazna oprema, razni dodatki) datastopani vsaj na evropskede,

Ze ne na slovenskem trgu Siroke potroSnje. V ppdfeU-MA namr€ skoraj vse potrebne
inpute nabavljajo pri grosistih ali detajlistih, izjemo nekaterih pripravkov, ki so na
slovenskem trgu sicer prisotni, vendar pa so cen€ajskem bistveno ugodnejSe, upostevajo
dejstvo, da ima podjetje na tem pofjrodobre poslovne zveze. Dejavnost v tej fazi ne
predvideva posebne diferenciacije inputov, stregkeminjanja dobaviteljev so zanemarljivi
oziroma v nekaterih segmentih jih pr&kid ni, saj so proizvajalci Stevilni, dostop do
informacij dober, proizvodi pa lahko dosegljivir@ka potroSnja). Poleg tega imamo na voljo
tudi Stevilne nadomestne proizvode. Stroski obraandn inputov predstavljajo v strukturi
cene storitve relativno majhen delez, kar pomeaijedvpliv posameznih inputov na stroske
storitev panoge zanemarljiv. Glede na navedenoolasidepamo, da je pogajalska o
dobaviteljev v dotini panogi relativno majhna.

Pri ocenipogajalske mé& kupcey moramo upoStevati dejstvo, da je koncentracijpcku
merjena v odnosu na koncentracijo ponudbe v obkeamapanogi relativno majhna. Obseg
nakupov je praviloma majhen, cena storitve pa jekapca relativno manj pomembna
(luksuzna storitev). Relativni stroski kupca, kicbspremeniti dobavitelja, merjeno v odnosu
na enake stroSke s spremembo, ki jih ima dobavéelpgeloma majhni (kupec naj bi imel le
nekatere minimalne stroske v zvezi z iskanjem pmim@eonudbe, odtini dejavnik izbora
pa je verjetno poleg primerne ponudbe lokacija gosh prostorov; dobavitelj prav tako
nima posebnih stroSkov z izgubo ene stranke), wvepdaje v primeru nasSega podjetja
potrebno upoStevati dejstvo, da se najblizji prifekonkurent nahaja Sele v Kopru, kar ob
visokem delezu lokalne klientele pomeni, da se wiaaani stroski nekoliko povajo.
Informiranost kupcev je verjetno na visoki ravraj fe dostop do kljenih informacij dober.
Sirse gledano lahko emo, da trg v danaSnjeriasu ponuja Stevilne substitute za
obravnavano storitev, ki jih gre iskati v r&zih tipih masaz, dejavnostih za rekreacijo telesa
in duha, alternativno-medicinskih praksah, elekih in mehanskih masaznih pripodkh
ipd. Nekatere dolgljivke sicer kazejo v prid pogajalski riokupcev, kljub temu pa menim,
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da je le-ta v praksi relativno majhna, saj gre elke Stevilo kupcev, ki se praviloma ne
pogajajo o nakupu.

Pri oceninevarnosti substitucijenoramo osvetliti razmerje med ceno in kakovostitve

ter ga primerjati z razmerjem med ceno in kakowostprebitnih substitutov, poleg tega pa
igrajo kljucno vlogo tudi strosSki zamenjave storitve s subsditu ter nagnjenost kupca k
substituciji. Lahko réemo, da je ocenjevanje razmerja med kakovostjemno storitve (tajske
masaze) v veliki meri subjektivno. Objektivna ocesieer lahko temelji n&asu trajanja
storitve, usposobljenosti in spretnosti maserjemadljitosti masaze (katere dele telesa
zajema), kvaliteti masaznih pripoimv, dodatkov, kvaliteti in Stevilu pomoznih stestipd.
Kljub vsemu menim, da je razmerje med kvalitet@w@&mo obravnavane storitve ugodno, kar
nenazadnje potrjujejo Stevilne zveste stranke iimomj odzivi. StroSki zamenjave storitve s
substitutom so praviloma majhni, nagnjenost kupsallkstituciji pa relativno visoka, saj gre
za storitev, ki ima dok®ene znailnosti »luksuznega proizvoda«, poleg tega pa jetrga
moga:ie najti Stevilne »lahko dosegljive« substitute.dkis zvestobo strank gre torej pripisati
ravno ugodnemu razmerju med ceno in kakovostjotggorNa podlagi navedenega sklepam,
da je nevarnost substitucije srednja.

Analiza dolaljivk rivalstva konkurentoypokaze, da je rivalstvo med konkurenti v panogi na
nizki ravni. Panoga je namtev preteklosti dozivljala visoke rasti, trendi (mEodlagi
mednarodne primerjave) pa napovedujejo visoko tadt v prihodnje. Razmerje med
fiksnimi stroski in dodano vrednostjo je v tem pexilh ugodno, saj gre pravzaprav za primer
delovno intenzivne panoge, posebnih preseznih zimosfi, ki bi jih bilo moga@e povezovati

Z naravo panoge, pa prakto ni. Posebne diferenciacije storitev v tej fazvoja trga Se ni, v
prihodnosti pa se pfakuje razvoj panoge tudi v tej smeri, saj setgkilje zaostritev
konkurence.Vodilna podjetja v panogi ze usmerjapboéene napore v razvoje blagovnih
znamk. Stroski spremembe dobavitelja so koeme relativho nizki, stopnja informiranosti
znotraj panoge pa je na dokaj visoki ravni. Ovigeizstop iz panoge so praviloma majhne,
podjetja namreé skoraj nimajo posebnih kapacitet, ki jih ne bobthoga@e prodati na trgu v
skladu z njihovo ekonomsko vrednostjo, poleg tegagpe v nasem primeru za delovno
intenzivho panogo, kar pomeni, da so v sploSnenedipetena osnovna sredstva panoznih
podijetij relativho nizka.

Panoga je za panozna podjetja dokaj péivda Slabe téke kaze videti predvsem v majhnih
ovirah za vstop novih konkurentov ter dé@oi nevarnosti substitucije storitve. V prihodrge |
pricakovati nekoliko v&e rivalstvo med konkurenti zaradi vstopanja novigiralcev«, ovire
za vstop pa naj bi se nekoliko pdate na rdun uveljavljanja blagovnih znamk ter ¢ye
diferenciacije storitev. V Tabeli 1 navajam skumueno privlgnosti panoge za leti 2005 in
2006.
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Tabela 1: Ocena privtaosti panoge za leti 2005 in 2006

Dolo¢ljivka Leto 2005 Leto 2006
Nizka | Srednja| Visokd Nizka Srednja Visoka

Ovire za vstop X X

Pogajalska mbkupcev X X
Pogajalska mbdobaviteljev X X
Razpolozljivost nadomestkoy X X

Rivalstvo med konkurenti X X

Skupna ocena 1 1 3 0 3 2
Vir: Lasten.

4.2.2. Analiza prodajnega trga

Panoga dejavnosti salonov za nego telesa (po A#RESNa Statistinem uradu RS), kamor
se uvrga obravnavano podjetje, je v zadnjem desetletjuvijala nadpovpreéno rast, saj so
»tez n&« prakttno iz nt nastala Stevilna podjetja. V ZDA belezijo trendipavpré&ne rasti
panoge, ki naj bi se nadaljeval tudi v prihodrj& predpostavimo, da se bodo nekateri
kljucni procesi za razvoj te dejavnosti (viSanje zivgiega standarda prebivalstva,
urbanizacija, staranje prebivalstva, prevzem zabgdnnégina zivljenja ipd.) nadaljevali,
lahko prtakujemo ugodne rezultate tudi v prihodnje. Trzriepaial, ki je danes soliden, naj
bi se torej v prihodnje Se pateval. Ciljne stranke gre iskati poleg ljudi z zdseaenimi
tezavami, v pripadnikih srednjega razreda, ki v auasejo kompenzacijo za neskladja
sodobnega delovnega okolja in zasebnega zivljesjarajno zdravje in lepoto. Podjetje
ratuna tako na lokalno klientelo iz Slovenije, ltalijBrbijeCrne gore, kakor na Stevilne
turiste. V& o tem navajam v nadaljevanju.

5. CELOVITA ANALIZA PREDNOSTI IN SLABOSTI PODJETJA PU- MAd.o.o.
5.1.0cena uspesnosti poslovanja

Za analizo uspesnosti poslovanja podjetja PU-MA sgorabil podatke iz bilanc stanja ter
izkazov uspeha za leto 2002, ko podijetje Se niaogubslovalo, 2003, ko je Zelo opravljati
svojo osnovno dejavnost, ter 2004, ko podjetje oeoivsluje celo poslovno leto (Tabela 2 na
str. 15).Glede na to, da v letu 2003 podjetje ne posluj@ d¢etfo, sem nekatere kazalce-
koeficiente izrégunal kot povpr&ge mesénih vrednosti in s tem izéil ucinek krajSega
poslovnega leta. Poleg tega sem v analizo vklfudi trende v letu 2005. Za pravilnejSo
interpretacijo sem postavke v izkazu poslovnegalaizpodjetjia PU-MA inflacioniral,
upoStevaje ustrezne indekse rasti cen zivljenjglatrebsin, in sicer za leto 2003, ko je
vrednost indeksa januar-december 2003 / januamdeee 2002 znaSala 105,6 ter za leto
2004, ko je vrednost indeksa januar-december 2(@auar-december 2003 znasSala 103,6.
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Tabela 2: Izkaz poslovnega izida podjetja PU-MANH 2002, 2003 in 2004, v 1000 SIT

Postavka Leto | Leto | Leto | Indeks] Indeks

2002 | 2003 | 2004 | 2003/ 2004/

2002 | 2003

Cisti prihodki od prodaje -28.117 86.569 -| 307,9
Prodaja proizvodov in storitev na dom. trgu 28.117| 53.742 - 1911
Prodaja blaga in materiala na dam@n trgu . - 533 - -
Prodaja proizvodov in storitev na tujem trgu - -1 32.294 - -
Kosmati donos iz poslovanja 28.117 86.569 -| 307,9
Stroski blaga, materiala in storitev 12.185 40.801 -| 334,8
Nabavna vrednost prodanega blaga -131 394 -| 300,8
StroSki porabljenega materiala -1.241) 5.864 -| 4725
Stroski storitev - 10.813 34.543 -| 319,5
Stroski dela -1 13.647 34.660 -1 2540
Stroski pl& -1 10.379 25.919 -1 2497
Stroski pokojninskih zavarovanj - 919] 2.294 -| 249,6
Stroski drugih zavarovanj - 1.066] 2.515 -| 2359
Drugi stroski dela - 1.284] 3.932 -| 306,2
Odpisi vrednosti - 1.513 5.442 -| 359,7
Amortizacija osnovnih sredstev -1.513 5.363 -| 3545
Prevrednotovalni poslovni odhodki pri obr. sr. - - 79 - -
Drugi poslovni odhodki - 97| 1.037 -11.069,1,
Skupaj poslovni odhodki -27.444 81.940 -| 298,6
Dobicek (izguba) iz poslovanja - 673 4.629 -| 687,8
Finareni prihodki 23 52 254 226,1] 488.,5
Finartni prihodki iz kratkor@énih terjatev 23 52 254 226,1] 488.,5
Finartni odhodki - 196| 1.329 -| 678,1
Prevrednotovalni finaimi odhodki - 35 27 - 77,1
Fin. odhodki za obresti in iz drugih obveznosti - 161| 1.302 -| 808,7
Cisti dobiek (izguba) iz rednega poslovanja 23 529| 3.554/2.300,0 671,8
Izredni prihodki - 46 - -
Drugi izredni prihodki - 46 - -
Izredni odhodki 61 135 -1 2213
Kritje izgube iz prejsSnjih obdobij - - 76 - -
Drugi izredni odhodki 61 59 - 96,7
Dobicek (izguba) zunaj rednega poslovanja - 61 -89 -| -145,9
Celotni dobtek (izguba) 23 468| 3.465/2.034,8 740,4
Davki iz dobtka - - 746 - -
Cisti dobiek (izguba) 23 468| 2.719/2.034,8 581,0

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja PU-MA 2002030n 2004.
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Podjetje PU-MA je bilo ustanovljeno septembra 20@2se zaénejo priprave za vzpostavitev
organizacije, ki naj bi v boade podjetju omoggla opravljati svojo osnovno dejavnost. Izkaz
uspeha za leto 2002 zazna deli v vrednosti 23.000 SIT, kjer gre pravzapravdebresti iz
pologa ustanovnega kapitala. Podjetjemei redno poslovati konec aprila 2003 in ze prvo
poslovno leto zakljgi z dobitkom v viSini 468.000 SIT, upoStevgjalejstvo, da so stroski
razvijanja, organiziranja, dejavnosti in nekatémski poslovanja razmejeni na 5 let.

Podjetje v tentasu precej vlaga v promocijo, saj gre za razmenoov® dejavnost v svojem
lokalnem okolju, kjer jo javnost sprejema z meSarmtutki. Napori so se obrestovali ze
prvo leto, ko je podjetje belezilo prihodek v vis#8.117.000 SIT.

Kljub temu, da ob rednem poslovanju podjetje viagh v Siritev dejavnosti v tujini in doma,
ob koncu leta 2004 belezi débk v visSini 2.719.000 SIT, kar v primerjavi s predinim
letom predstavlja priblizno Sestkratno (581 %) pewge, prihodek pa se pasee priblizno
trikratno (308 %) in znaSa 86.569.000 SIT. Ob koteta 2005, uposStevajovlaganja v
kozmetEni program, piakujejo v podjetju 40-50 % povanje prihodka in posle¢ho
dobicka, kar je na podlagi polletnega izida dokaj regim@akovati, saj so nova vlaganja
prinesla prtakovane rezultate.

Pri analizi stroskov iz obdobja vidimo, da pred§tge stroski dela ter storitev okrog 90 %
vseh stroskov obdobja, kar je za majhno storitveodjetje normalno. V letu 2004 znaSajo
stroski storitev distilni servis, vzdrzevalne storitve, aanovodske storitve, odvetniske
storitve) 42 % vseh stroSkov obdobja, stroski d&a%, stroski materiala (masazna olja,
»topla« zelida, toaletni dodatkigaji, sve&e) pa le 7 % vseh stroSkov obdobja. Nabavna
vrednost prodanega blaga predstavlja okrog 0,568kt obdobja.

Prihodki iz financiranja znaSajo 254.000 SIT in dutavljajo finakdne prihodke iz
kratkoranih terjatev, finatini odhodki, ki znasSajo 1.329.000 SIT, pa predsswly glavhem
placila obresti kratkorénih kreditov. Izguba iz financiranja torej znas@76.000 SIT.

Za kvalitetno oceno ekonomske uspesnosti podjetpfrebna Se analiza kazalcev uspesnosti
podjetja. V Tabeli 3 so predstavljeni kiju kazalci uspesnosti podjetja, katere semciznal

na podlagi bilanc stanja ter izkazov poslovnegdaizv nekaterih primerih pa iz mésega
povpr&ja postavk za obravnavana obdobja. Podatke iz diktanja sem (podobno kot
podatke iz izkazov poslovnega uspeha) inflacionipsli tem pa sem uporabil indeks cen
zivljenjskih potreb&n december 2003 / december 2002, ki znaSa 1Gt,thdeks december
2004 / december 2005, ki znasa 103,2.

Iz tabele 3 je razvidno, da vsi kazalci uspeSnpstijetja nakazujejo pozitivno tendenco
izboljSanja poslovanja. V letu 2005 se taka:@kuje poveéanje prodaje za 40-50 %, Stevilo
zaposlenih pa je Ze naraslo z 12 v letu 2004 ngnjoa 25. Glede na to, da se ¢akuje

poveanje dobika v enakem odstotku kakor p@emje prodaje v primerjavi z letom 2004,
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lahko sklepamo, da bodo tudi vrednosti ostalih k@auspesnosti (dotkkonosnost sredstev,
dobickonosnost kapitala, datkovnost prihodkov iz poslovanja, gospodarnost)gaiaejSe.

Podjetje do konca obtanskega obdobja ne &réuje vejih vlaganj, zato lahko sklepamo, da
se bo poslovanje na kratek rok relativno stabdipy srednjeréno pa lahko ptiakujemo

vecja vlaganja tako doma kot v tujini.

Tabela 3: Kazalci uspesnosti podjetja PU-MA za2803 in 2004

Kazalec Leto Leto Indeks
2003 2004 2004/2003

Prodaja (v SIT) 28.117.000 86.569.00( 307,9
Stopnja rasti prodaje (v %) - 208 -
Povpré&no Stevilo zaposlenih 5 12 240,0
Skupni prihodki na zaposlenega (v SIT) 5.623.400 7.214.080 128,3
Dobickonosnost sredstev (v %) 131 5,42 413,7
Dobickonosnost kapitala (v %) 2,87 11,15 388,5
Dobickovnost prihodkov iz poslovanja (v %) 1,66 3,15 189,8
Gospodarnost iz poslovanja 1,02 1,05 102,9
Celotna gospodarnost 1,01 1,04 103,0

Vir: Bilance stanja podjetja PU-MA 2002, 2003 in0ZQ Izkaz poslovnega izida podjetja PU-
MA 2003 in 2004; Interni podatki podjetja PU-MA.

5.2.0cena podstrukture proizvoda

Poslovanje podjetja PU-MA sloni na treh stebrihsicer na masaznih storitvah, koznietin
storitavah ter prodaji pripravkov za nego telesaktezmeténih pripravkov, tako v okviru
masaznega programa, kakor v okviru kozomeiga programa. Z vidika zasluzka, ki ga
posamezna dejavnost prinasa podjetju, lahkem®, da masazni program tvori glavni steber,
ki mu sledi kozmetini program. Prodajo pripravkov razumemo kot dopotnidejavnost, ki
se je pravzaprav postopno razvila na pobudo stratdsoma pa je prerasla v solidno
pomozno dejavnost.

Masazni program temelji na osnovi tradicionalneskaj masaze z nekaterimi sodobnimi
elementi ter primesmi drugih tradicionalnih mashzwe£in (aromoterapija, refleksologija

itd.). V okviru masaznega programa poskusajo v gipdjzadostiti tako medicinski kakor

relaksacijski komponenti masaze, kar je razvidndi i v tem kontekstu smiselne izbire
kadra. Ker gre za dejavnost, kjer je osebna notgpésta zelo pomembna, govori podjetju v
prid skrbna izbira kvalitetnega kadra, kar nenajaghotrjujejo tudi ankete strank. Na tem
mestu bi rad poudaril, da se analiza proizvodadeario stika z analizo kadra, saj je v tej
dejavnosti kvaliteto storitve v maésim mogde enéiti s kvaliteto kadra.
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Poleg skrbne izbire kadra poseg v podjetju PU-MA posebno pozornost pomoznim
storitvam (sprejem, individualna obravnava stravetovanje, usmerjanje, pogostitetagem
itd.), kvaliteti masaznih pripond&iov, dodatkov (aromatnha olja, toaletni pripomiki,
kopalni plagi, mila itd.) ter ustvarjanju primernega ambierttéggiena, izbira primernih barv,
vonjav, glasbe, udobna namestitev, ustvarjanje tadche atmosfere). Storitve in cene za
posamezno storitev, ki jih podjetje ponuja v okvinasaznega programa, navajam v Prilogi 2.
V nadaljevanju nameravam analizirati konkuie® ponudnike masaznih storitev.

Center Dotik je edini center tajske masaze na &enis tako na slovenski kakor na italijanski
strani. V SirSi okolici je pa kar nekaj @ ponudnikov tovrstnih storitev. Tako lahko v
Ljubljani in okolici nastejemo we(vsaj 5) veéjih ponudnikov masaznih storitev, ki v svoje
programe vkljdujejo tudi tajsko masazo, prav tako pa je m@gstoritve tajske masaze dobiti
v okviru hotelske ponudbe, na ob&ib termalnih izvirov ter v veih turisticnih krajih.
Najblizji konkurent centru Dotik je dobro znani pmoski center tajske masaze Wai-tai v
okviru hotelov Morje ter masazna centra v okviruehav Palace in Bernardin, ki pa nista
osnovana izkljgno na tajski masazi.

Cene storitev, ki jih ponuja Wai-tai center, soowvpreiju priblizno 20 % visje v primerjavi s
centrom Dotik. Cene storitev, ki jih ponujajo cerdrobmaija Ljubljane in okolice (z izjemo
wellness centra Sense, kjer so cene 40 it e@stotkov viSje, storitve pa programsko
neprimerljive), pa so nekje na isti ravni kakor €em Dotiku, z rahlimi odstopanji za
posamezno storitev. Ostali centri se cenovno pozi@jo nekoliko nizje, upoStevajo
dejstvo, da tajska masaza v asortimanu njihovihitetoni tako Siroko zastopana kakor v
centrih Dotik, Wai-tai ter v ljubljanskem centru-Bai, poleg tega pa so na trgu relativho
kratekéas. Center tajske masaze Sa-wan, ki v okviru pedpiy-MA deluje v Prznem ¢rni
gori, v SirSi okolici nima primerljivega konkurentzene pa so v povpij@ za 10 % viSje kot v
novogoriskem centru Dotik.

Sirse gledano pa lahko&smo, da je v segmentu alternativne medicine, lepoiege ter
rekreacijskih dejavnosti na trgu kar precejSnjakkmanca. Gre torej za precejsSnje Stevilo
substitutov tajski masazi na trgu in s tem za margBv na odjemalce. V tem kontekstu pa
poskuSajo v podjetju biti kar se da cenovno fleksilidiskriminacija cen), kar bomo videli v
naslednjem podpoglavju.

Kozmetini program v okviru centra Dotik deluje pod oknijeameriSke multinacionalke
Dermalogica, ki je vrhunski ponudnik koznigiih preparatov ter znanja s po&eo
kozmetike. Poleg kozménih preparatov naméesnuje tudi terapevtske prijeme, ki preko
individualne obravnave strank omdggo dolgotrajno ohranjanje lepote in zdravja. V
pogodbi o sodelovanju s podjetiem Dermalogica se pedjetju PU-MA obvezali, da bodo
svoje kozmetine storitve opravljali ekskluzivno v okviru linigermalogica, kar pomeni, da
morajo zadostiti dokenim kakovostnim standardom. Podjetje Dermalogadim v zameno
ponuja ekskluzivne kozmeétie pripravke ter know-how pod posebnimi pogoji,dtkpa skrbi
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za zd&etno ter simultano izobrazevanje kadra, ki za d@ape tovrstne storitve prejme
ustrezen certifikat. Vrhunsko znanje iz linije Delogica se tako v zadovoljstvo obeh
pogodbenih strank bogati s tradicijo in izkuSnjaini tajskin »spajev«, kar prispeva k
edinstveni ponudbi centra Dotik. Storitve, ki secentru Dotik opravljajo v okviru
kozmettnega programa, so v podjetjucilo po naslednjin kategorijah: Dermalogica nega
obraza in dekolteja, Dermalogica posebni tratnizgrmalogica spa nega telesa, naravna nega
telesa, depilacija, epilacija, oblikovanje obnajanje trepalnic, barvanje obrvi.

Na podrd@ju kozmeténih storitev vlada precejSnja konkurenca, zatoesu podjetju PU-MA
odIccili, da se bodo pozicionirali kot ponudniki visokahtitetnin kozmetinih storitev viSjega
cenovnega razreda. Temu primerno so opremili tudigvne prostore ter razvili poseben
poslovni odnos do strank. V Tabeli 4 ocenjujem poetdi in slabosti podstrukture
proizvodov.

Tabela 4: Ocena prednosti in slabosti podstruktuoezvodov

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Atraktivnost Zanimiva, eksotina
storitve X storitev v duhiasa
Kakovost X Kakovost storitev je na
storitve prvem mestu

Konkurenca se krepi,
veliko substitutov
Individualna obravnava
Fleksibilnost X strank, poskusajo biti tudi
cenovno fleksibilni
Vec¢ dejavnosti, asortima

Konkurenca X

Portfelj storitev X . S
storitev zadovoljivo Sirok
Pomozne X Posvéajo jim posebno
storitve pozornost
Skupna ocena 2 2 2 0 0 DOBRA
Vir: Lasten.

Velika prednost podjetja PU-MA v okviru centra Dgtiako na podriju masaze kakor na
podraiju kozmetike ter prodaje pripravkov, je sinergijgeantemi dejavnostmi, hkrati pa
moramo upoStevati tudi sinergijskicinek, ki izhaja iz umestitve centra Dotik v Hitov
zabavigni center Perla. Na enakdma lahko obravnavamo center Sa-wan, ki deluje virokv
Hitovega hotelskega kompleksa v Przne@rwi gori.

Slabost bi se moge pokazala v stanju sploSnega padca standardavalstia oziroma
gospodarske recesije, saj gre za relativno luksustnatev, na drugi strani pa postajajo
tovrstne storitve vse pogosteje del vsakdanjikappaimega Slovenca, kar pomeni, da ne
moremo veé& govoriti o luksuzni storitvi.
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Podstrukturo proizvoda ocenjujiem kot dobro. S kamceanzicije Slovenci vse bolj
prevzemamo zahodni &ia zivljenja. PovpraSevanje po storitvah podjeti#MA naj bi se v
tem kontekstu Se krepilo, vendar pa se v Bedwicakuje veja konkurenca tako na slovenski
kot tudi na italijanski strani.

5.3.0cena trzne podstrukture

Podjetie PU-MA si v bliznji prihodnosti prizadeveosii poveianje prihodkov, Siritev
asortimana storitev, Siritev dejavnosti doma irupni. V zadnjemc¢asu pretiujejo moznost
Siritve masaznega programa v Moravce ter Umag.

Ker vlada na trgu alternativne medicine, lepotngenter rekreacijskih dejavnosti precejSnja
konkurenca, so v podjetju od vsega&eta videli posebno priloZznost v opravljanju toxest
dejavnosti v okviru Hitovega zabavitega centra Perla, kjer socuaali na velik pretok
hotelskih gostov in priloZnostnih obiskovalcev. fgvailjne stranke so profilirali v tri
kategorije, in sicer:

* premoznejSe Zenske, kid®o biti »fit« in lepe,

e posamezniki, ki zivijo sodobno, stresno zivljenje,

» priloznostni gostje, radovednezi.

Glede na to, da gre za storitve razmeroma viSjegavega razreda, so v podjetju sklepali,
da bodo njihove bode stranke predvsem italijanski gostje zabaw§a centra Perla. V
praksi se je naknadno izrisala nekoliko diirgaslika, v podjetju naméebelezijo priblizno

50 % slovenske ter priblizno 50 % italijanske kteda, s tem, da je le priblizno 20 % vseh
strank tudi gostov zabaviSega centra Perla. Slovenske stranke se pravilddaaago s
profiloma prve in tretje kategorije, italijanskeastke pa se enakomerno porazdeljujejo med
vse tri kategorije. Med vsemi strankami je pribbZs0 % takih, ki spadajo v prvo kategorijo,
20 % takih, ki spadajo v drugo kategorijo, preskiingt 30 % pa je takih, ki se skladajo s
profilom tretje kategorije ciljnih strank, kar v gyetju pripisujejo uspesni akciji prodaje
darilnih bonov, ki se uveljavljajo kot primerna damb razleénih jubilejih. V centru Sa-wan v
Crni gori so najpogostejsi gostje ltalijani, in sioekar priblizno 50 %, priblizno 25 % je
domasih gostov Crnogorci, Srbi, pretezno Beoggaji), priblizno 25 % pa je ostalih gostov
(Rusi, Nemci, Anglezi, Albanci). V okviru kozmeétiega programa je Se prezgodaj govoriti 0
tipicnih skupinah strank, vendar pa v podjetjdursajo predvsem na premoznejSe Zenske,
kljub temu da ponujajo tudi program moske kozmetioritve, ki jih ponujajo v okviru
kozmettnega programa, se narérpozicionirajo v ViSji cenovni razred, saj gre zaoko
kakovostne storitve.

V podjetju se posluzujejo razhih marketingsSkih orodij. Tako so se po premisleku,
upoStevajo dejstvo, da so storitve, ki so na voljo v centrati® na meji dosegljivosti za
povpr&en slovenski Zep, bolj dosegljive pa so za itafif@n goste, odloli za svojevrstno
posnemanje trznega potenciala. Glede na to, dsakjanski gostje v vé&ni prisotni le ob
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koncu tedna, slovenski pa med tednom, so v smisipgsevanja prodaje uvedli posebne
medtedenske popuste, ki privabljajo manj premozmeesaske goste, gostje ob koncu tedna
pa pl&ujejo polno ceno storitev. V smislu promocije tesspeSevanja prodaje pa so v
podjetju pripravili naslednje marketinske aktivnost

* Vse hotelske sobe na obtjw Nove Gorice opremljajo s svezim promocijskim

materialom.

e Vse hotelske receptorje redno vabijo na »pokuSinovitet, kjer jih opremijo s
promocijskim materialom in stimulirajo k promociji.

» Dejavnosti (novosti, akcije) meg® oglasujejo ¥asopisu Goriska.

e Ob posebnih priloznostih pripravijo oddaje na lokakleviziji TV Primorka.

* Obcasno oglaSujejo na petih radijskih postajah naésteem obmgu v Italiji.

e Z darilnimi boni redno sodelujejo v nagradnih oddgjsréelovih.

* Ob¢asno se posluzujejo telopov na TV Primorka.

* Redno objavljajo 30 % promocijske popuste za naeyesantne storitve.

* Redno razpaijejo bone s popusti za prvi obisk.

* Redne stranke imajo moznost akumulacij€éktoki jim periodéno omog@ajo
brezpl&no storitev (npr. vsaka deseta depilacija zaston).

V Tabeli 5 ocenjujem prednosti in slabosti trznegtcukture.

Tabela 5: Ocena prednosti in slabosti trzne pokitre

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Asortiman X Zadovoljiv asortiman
storitev glede na povprasSevanje
Odnos med Odnos je dober,
kakovostjo in X upostevaje klientelo
ceno
Rast prodaje X Rezultati so ugodni
Sestav X Relativno pester
odjemalcev
Vpliv na X Majhen, precej substitutd
odjemalce
Trzno X Relativnho dobro, vpraSan
komuniciranje celostne podobe
Raziskave trga X Zadovoljive, gIet;Ie na

obseg poslovanja

Skupna ocena 1 4 1 1 0 DOBRA

Vir: Lasten.

\Y

V kontekstu raziskave trga je bila véesni fazi narejena vzona anketa o asociativnem
sprejemanju imena Dotik na italijjansko govae obmdju, oltasno pa se anketira oziroma
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intervjuva stranke v zvezi s kvaliteto storitve romna zadovoljstvom kupcev ter
ucinkovitostjo promocije. Rezultati v zvezi Zinkovitostjo promocije so pokazali naslednje:
e 90 % strank je za storitev izvedelo »od ust do,ust«
e 7 % strank je za storitev izvedelo iz oglasatasopisu Goriska,
* 3 % strank pa je za storitev izvedelo na radid gli
Iz rezultatov ankete je moge sklepati, da je bolj kot oglaSevanje smiselnoppésvanje
prodaje, saj je izkustvo storitve najboljSa reklamanijo v podjetju.

Podatek, da je klientela pretezno iz lokalnegaoma& regionalnega obrgja, je ugoden, saj
pomeni, da je trenutno edini primerljiv konkuremintru Dotik na koprskem obrjo, je pa
res, da je na trgu precej substitutov, konkurenaasp iz dneva v dan krepi. Trzno
podstrukturo podjetja PU-MA ocenjujem kot dobro.

5.4.0cena tehnoloSke podstrukture

Analiza tehnoloSke podstrukture lahko zajema keezlicnin parametrov, vendar pa se je v
zvezi s predmetom obravnhave smiselno osreitotoa izkoriganje ¢loveSkega faktorja ter
faktorja kapitala. Glede na to, da se podjetje PA-bkvarja s storitveno dejavnostjo, bom
obravnavano strukturo analiziral predvsem z vidikasedenosti zmogljivosti ter
usposobljenosti delovne sile. Spregovoril pa bodn eulogistiki v podjetju, o razpolozljivosti
surovin, materialov, razmestitvi poslovnih prostgrastreznosti lokacije podjetja ter poteku
storitve.

Center Dotik posluje vsak dan, razen ob praznikidelovnem¢asu od 10.00 do 22.00 ure,
center Sa-wan pa od 9.00 do 21.00. Maserji so lpraa 12 ur dnevno na razpolago,
predpisan normativ dela pa znaSa 6 ur masaze dnexinoma 150 ur masaZze mese.
Upostevaje celo vrsto dejavnikov s povpraSevanjaietu, so v podjetju prisli do zaklkka,

da delovni proces optimalnocts ce 7 maserjev pokriva 6 delovnih mest. Konice v dresw
povpraSevanju se al@jno pojavljajo véasu od 10 do 12 ure ter od 16 do 22 ure, ko so
kapacitete oldajno polno zasedene. Med 12 in 16 uro pa so kagtagiraviloma minimalno
zasedene.

V novogoriSkem centru izrazitih sezonskih nihanj Zmatno presezno povprasevanje pa se
pojavlja v mesecu avgustu, ko ¢as kolektivnih dopustov v sosednji Italiji, ter vesecu
decembru, predvsem nacua darilnih bonov, ki se v adventnetiasu posebej dobro
prodajajo. V¢érnogorskem centru so sezonska nihanja béitha. Tako so v lanskem letu v
prvem tromesgu zabelezZili v povprgu 46 % zasedenost kapacitet glede na normativno
razpoloZljivost kadra, v drugem tromeége56 % zasedenost, v tretiem tromggel22 %
zasedenost, etrtem tromesgu pa v povpréju 74 % zasedenost kapacitet, glede na
normativno razpolozljivost kadra. Prag rentabilngst presezen z 62 % zasedenostjo
kapacitet.
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Podjetje je logistino dobro zasnovano. Kiuai problem je pridobitev tajskega masaznega
kadra, predvsem zaradi birokratskih ovir v zvezrslobitvijo vseh potrebnih dovoljenj za
nastanitev tajskinh maserjev.

Usposobljenost kadra je dobra, za kar si v podjptisebej prizadevajo. Glede na to, da se
pozicionirajo v ViSji cenovni razred, je kakovosadka kljitnega pomena, posebej v
dejavnosti, kjer je meja med operacijo in operatargabrisana. Od maserjev se zato zahteva
certifikate o Solanju, potrdila o pra&tiem udejstvovanju, hkrati pa se njihovo znanje tudi
testira. Vodstveni, strokovni kader, pa ima polegezne medicinske izobrazbe opravljeno Se
usposabljanje v masaznih ¢et®h na Tajskem. Zaposleni v kozndegm programu imajo
poleg poklicne izobrazbe kozmetika Se izpopolnjgyvarokviru linije Dermalogica.

Podjetje je dobro preskrbljeno s potrebnimi suramin in materiali in ostalimi sredstvi
oziroma dodatki, saj so v glavhem Siroko zastopaninasem trgu. S Tajske samostojno
nabavljajo le diSéa zeli€a ter ¢aje za razstrupljanje. V Tabeli 6 ocenjujem pretinivs
slabosti tehnoloSke podstrukture.

Tabelo 6: Ocena prednosti in slabosti tehnoloSkistokture

Komponenta Ocena Opomba
Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo
dobro slabo
Lokacija Dostop, pretdnost in
podjetja X atraktivnost so ugodni
Razmestitev in Namensko projektirani
stanje obratov X prostori
Ustreznost Posebej izbrani kader
delovne sile X
Zasedenost Sezonska nihanja v centfu
kapacitet X Sa-wan
Oskrbljenost s Sredstva so v glavnem
potrebnimi X zelo dostopna
sredstvi
Logistika X Tezavna nabava kadrov
Skupna ocena 3 2 1 0 0 DOBRA +
Vir: Lasten.

Tako mikro kot makro lokacija podjetja sta zelo dgio Podjetje je locirano v centru Nove
Gorice, v okviru zabavéhega centra Perla, nekaj kilometrov od meje zjdtalRraielje lokala

je na izrazito vidnem in pretoem mestu z lahkim dostopom in moznostjo parkiranja
Razmestitev poslovnih prostorov je bila namenskygghtirana za tovrstno dejavnost.
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Storitev se izvaja na sledl@&in (dejanja si sledijo po vrstnem redu): sprejenre@epciji,
opis ponudbe, individualna obravnava stranke, swagte, usmeritev, izbor toaletnih
pripomakov za ustrezen tip masaze, predaja maserju, obiguzhejem stranke s strani
maserja, spremljanje v garderobo, (priloZnostnaordnfe, shramba obid in osebnih
predmetov v individualno varno omarico), spremiadp masazne celice, masaza, obredni
poklon, spremljanje ¢ajnico, pogostitev 8ajem za razstrupljanje, spremljanje do garderobe,
do recepcije, sprejem na recepciji, pomasazno easje, kratek intervju, pozdrav in
spremljanje iz lokala. Kozmeni program pa se izvaja v skladu z linijjo Dermadbagi
Tehnolosko podstrukturo podjetja PU-MA ocenjujen ¢obro do zelo dobro.

5.5.0cena raziskovalno-razvojne podstrukture

Na podr@ju raziskav in razvoja se podjetju v prihodnostpiod veliko izzivov. V tujini se
glede na negativne stranskeéinke konvencionalne medicine vsecvpozornosti posva
raziskavam alternativnih praks ter razvijanju nowblik alternativnega zdravljenja v
povezavi s konvencionalno medicino oziroma kot diopev konvencionalni medicini. V
Sloveniji objektivnih raziskav na temo alternativmedicine skoraj ni. Razvoj podjetja v tem
pogledu pa bo verjetno temeljil prav na povezovagmvencionalnega in alternativhega
zdravstva, ki bo narekovalo ovrednotenje obsgtbjén razvoj novih prijemov alternativhega
dopolnilnega zdravljenja. V okviru kozmé&tiega programa je podjetje deloma vezano na
dognanja podjetja Dermalogica, kljub temu pa jguddno v globalne informacijske tokove s
tega podrgja.

V podjetju PU-MA je podrge raziskav in razvoja pod okriljiem strokovnega jeastoritev, ki
je odgovoren za razvoj, operativno pripravo ter gadvajanje storitev, vendar pa so Vv
razprave za izboljSanje storitev vidgni malone vsi.

V podjetju se redno udelezujejo delavnic, sejmestitalov in drugih dogodkov, povezanih s
kozmetiko in masazo, poleg tega pa so &amo na nekatere publikacije, ki pokrivajo to
podraije. Tako redno obégjo seminar v okviru Gospodarske zbornice Slovengetemo
wellness dejavnosti, redno se udelezijo kongrestosue zveze kozmetrjev (CIDESCO),
hkrati pa si redno ogledajo sejemsko ponudbo loskiega, zagrebSkega ter milanskega
sejma kozmetike, kjer se po moznosti udelezujejensgkih delavnic in predstavitev. Poleg
domaih revij redno spremljajo bilten zveze CIDESCO pkedstavlja svojevrstno avtoriteto s
podratja kozmetike. Redno pa so tudi v stiku s tajskinmistrstvom za zdravje, ki preko
inStituta za masazo pripravlja seminarje in deleens podrdja tajske masaze, kjer so
predstavljena najnovejSa dognanja. Po internetooreppremljajo dogajanje v tujini, tet®
informacije pa pridobivajo tudi preko poslovnihkstv, kateri jih iz prve roke umegjo v
globalne informacijske tokove.

Uvajanje novosti poteka v podjetju relativno hitpmtrebno pa je nek&psa za uveljavitev,
promocijo in spodbujanje povpraSevanja. Vazno jmne& da potencialna stranka storitev
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izkusi. Proces uvajanja izboljSav je neprestanekut kar se nenazadnje odraza v stroskih
opreme, Solanja, izpopolnjevanja, uvajanja, trzemjaV zadnjeméasu predujejo v podjetju
moznost, da bi v asortiman svojih storitev umesgliajurvedskomasazo ter masazo ziaro
kamni.

Ker je podjetje Se relativno mlado in majhno, nepdsih namenskih sredstev za funkcijo
R&R nima, je pa v tej fazi zelo aktualen benchnmagksorodnih podijetij in drugih institucij
doma in v tujini. Meja med razvojem lastne storitv@ osnovi bencmarkinga ter razvojem
nove storitve pa je nerazioa. V Tabeli 7 ocenjujem prednosti in slabosti skavalno-
razvojne podstrukture. Raziskovalno-razvojno padkdtro ocenjujem kot srednje dobro.

Tabela 7: Ocena prednosti in slabosti raziskovaézeojne podstrukture

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Obiski sejmov, Redno spremljanje
delavnic, X dogajanja doma in po
strokovna svetu
literatura
Vpeljave X Kolektiv naklonjen
izboljSav izboljSavam
VKkljucenost v Globalen pogled, redni
svetovna X stiki s tujimi institucijami
dogajanja
Vlaganje v R&R X Majhno p'odjetje, ni

namenskih sredstev

Skupna ocena 0 2 1 1 0 SREDNJE DOBRA
Vir: Lasten.

5.6.0cena kadrovske podstrukture

Podjetje PU-MA je v letu 2003 imelo v povpje 5 zaposlenih, v letu 2004 v povppe 12
zaposlenih, trenutno pa ima 25 zaposlenih in ezeg@njega sodelavca. Nekatere storitve

opravljajo zunaniji izvajalci (Ranovodske storitve¢iS¢enje, varovanje, odvetniSke storitve
itd.). Podjetje se uvéa med majhna podjetja.

Med 25 zaposlenimi je 16 maserjev, 5 receptorjekoimettar, vodja trzenja, strokovni
vodja ter direktor. V kozmethem programu dela 9 zaposlenih, od tega 1 kozares
poklicem kozmetinega tehnika, 3 tajski maserji, ki imajo izobragiyonerljivo s profilom
fizioterapevta, ter 5 receptorjev, ki opravljajoditufunkcijo svetovalca in trznika. Med
zadnjimi je 1 diplomiran ekonomist, 1 turisti diplomant ter 3 gimnazijski maturanti.
Funkcijo kozmetiarja opravlja tudi strokovni vodja, ki ima zakigno visoko Solo iz
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zdravstvene nege ter poklic kozndatia. Funkcija receptorja pokriva tako kozmnietikot
masazni program, prav tako pa imata tudi strokewdija ter vodja trzenja, ki je po izobrazbi
diplomiran ekonomist, odgovornosti in pristojnogtokviru obeh programov. V masaznem
programu dela poleg omenjenega kadra Se 12 masegeadnjesolsko izobrazbo s pafjeao
masaze. Na vrhu piramide je direktor, ki je po iaabi prav tako diplomiran ekonomist.

Starostna struktura zaposlenih je ugodna, saj glawnem stari med 25 in 35 let z izjemo
direktorja, ki je starejSi (55 let). Povgre starost v podjetju je 32,3 leta, kar je dobtedeg
na to da gre v primeru podjetia PUMA za mlado, a&stpodjetje, ki goji velike ambicije.
Zagnanost, mladostna energija, podkrepljena z igkod starejSih, je torej dobrodoSla. V
Tabeli 8 ocenjujem prednosti in slabosti kadrovs&dstrukture.

Tabela 8: Ocena prednosti in slabosti kadrovsketpokkure

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Stevilo X Primerno glede na obseg
zaposlenih dejavnosti
Starostna X Relativno mlad kolektiv
struktura
Izobrazbena X Primerna za potrebe
struktura podjetja

. . Naklonjeni
lzobrazevanje X . : :
izpopolnjevanju
Fluktuacija X Pri maserskem kadru
Medsebojni Zagnan, ambiciozen, mlad
odnosi X kolektiv
Skupna ocena 1 4 1 0 0 DOBRA
Vir: Lasten.

Izobrazevanju posva@jo v podjetju posebno pozornost. Ustrezen kadetake udelezuje
delavnic, seminarjev, dodatnih izpopolnjevanj inuglh izobrazevalnih aktivnosti.
Funkcijonalno izobrazevanje pa poteka tudi intefeta namen prirejajo v podjetju tedenske
krozke, namenjene izpopolnjevanju znanj, odpravn@ojkljivosti, seznanjanju z novostmi
itd.

Medsebojni odnosi so v podjetju na visoki ravni.pdsleni menijo, da gre to pripisati
mladosti kolektiva, skupnim cillem, ambicijam, m@s&mu podjetju ter naravi tajskega
cloveka, ki je topla, prijazna, neposredna, kar dslikava na celoten kolektiv ter na same
stranke. V tem vidijo tudi déék svojega uspeha.

26



Problem fluktuacije je opazen pri maserskem kagrnugstalih pa ga prakino ni. Maserji so
na podjetje vezani z enoletnimi pogodbami, katedekd po preteku pogodbenega roka
podaljSajo. Od zgetka poslovanja so se tako izmenjali 4 maserjiebd? na lastno zeljo, 2 pa
sta se izkazala za neustrezna. Stroski fluktuaoije primeru maserjev posebej visoki. Stroski
uvajanja sicer niso posebej visoki, predvsem grstazske izbora in »uvoza« kadra, kamor
moramo pristeti letalske karte, bivanje, stroSkelratskih postopkov, takse itd. V podjetju te
stroSke ocenjujejo na 2.500 USD na maserja. Pddataukadrov ozn&ujem kot dobro.

5.7.0cena organizacijske podstrukture

V primeru podjetja PU-MA lahko govorimo o pretezZinmkcijski oziroma funkcijsko-timski
organizacijski strukturi, ki se po potrebi proje&torganizira, kar je glede na velikost podjetja
ter Stevilo zaposlenih primerno. Organizacijskauldtira se namte naravno prilagaja
potrebam podjetja. Sistem odémja je v nekaterih segmentih pretezno paramidaiateve
operativne narave so Vv pristojnosti trznega tesksivnega vodje, vendar pa jih kratkéno
koordinira direktor. Poslovne odiitve finantno investicijske narave, torej tiste, ki so kKo
povezane s prihodnostjo podijetja, z njegovo stkate&ravnanostjo, sprejema direktor sam v
soglasju s skug#o lastnikov, katerim je direktor dolzan predstaviajpomembnejSe
odIccitve o velikih investicijah ter strateSkih usmealv podjetja. V Tabeli 9 ocenjujem
prednosti in slabosti organizacijske podstrukture.

Tabela 9: Ocena prednosti in slabosti organizaeipddstrukture

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Fleksibilnost Timsko delo, projekti
organizacijske X
strukture
Planiranje in X Tekate planiranje,
kontrola turbulentno okolje
Informacijski X Ustrezen informacijski
sistem sistem
Motiviranje X Stin?u.lacijze, medsebojno

motiviranje

Sistem Ucinkovit
odlocanja X
Komuniciranje X Neposredno, neformalng
Skupna ocena 0 5 1 0 0 DOBRA
Vir: Lasten.

Delo v podijetju je pogosto timsko. Zaradi majhnstdjetja je pretok informacij zelo dober,
neposreden. Med delom je zaslediti veliko delovmemo in visoko stopnjo pripadnosti.
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Ugodna klima, ki je ze sama motivacijski dejavnigliva tudi na medsebojne odnose,
kvalitetno komunikacijo. Zaposleni se v veliki madentificirajo s cilji in vizijo podjetja.
Zaposleni so motivirani tudi preko glah postavk. Maserji nam¢gorejmejo poleg fiksnega
dela pl&e ob opravljeni normi tudi progresivno stimulacdija prekoréitev norme, za ostale
pa je stimulacija vezana na prihodek, saj zaradavea dela ni osnove za objektivho
individualno obravnavo.

Informacijski sistem ustreza potrebam podjetja. ey fazi obsega podége blagajniSkega

poslovanja, r&unovodskih storitev, evidence strank, sistema weogr ter ¢lanstva kluba

Dotik. V turbulentnem okolju, v katerem podjetje e, je dolgoréno planiranje

otezka@eno. V podijetju imajo opraviti z velikim Stevilomopudb o poslovnem sodelovanju,
ki mes€no kazejo nove perspektive. V dveh letih so izfielga pomembne projekte,
uposStevaj¢ poslovne rezultate, ki so to omagdi. Planiranje torej temelji na letnem
poslovnem nétu, ki ga potrdi skups$na lastnikov. Glede na letni poslovnidniter poslovno

realnost se potem pripravijaj@etrtletni plani in tedenski g#i dela. Spremljanje

uresnéevanja kratkorénih planov, planov tekiega poslovanja in dolgotnih planov se

izvaja tedensko, ko se &réuje tudi morebitne ukrepe. Organizacijsko poddtito ocenjujem

kot dobro.

5.8.0cena finantne podstrukture

Realno sliko o uspesnosti finare funkcije dobimo z analizo finanih kazalcev podjetja in
njihovega gibanja ¥asu. V Tabeli 10 so predstavljeni nekateri pomern#bfi@eancni kazalci
za leti 2003 in 2004.

Tabela 10: Kazalci financiranja podjetja PU-MA 1ithe2003 in 2004

Kazalec Leto Leto Indeks
2003 2004 2004/2003
DeleZ osnovnih sredstev v sredstvih (v %) 80,7 79,3 98,3
DeleZ obratnih sredstev v sredstvih (v %) 17,5 18,9 108,0
Delez finarnih nalozb v sredstvih (v %) 0,0 0,0 -
Delez kapitala v financiranju (v %) 46,9 50,8 107}2
Delez dolga v financiranju (v %) 53,1 49,6 93,4
Finartni vzvod 0,0 0,0 -
Hitri koeficient likvidnosti 0,42 0,28 66,7
Kratkoraeni koeficient likvidnosti 0,44 0,29 65,9
Koli¢nik obratanja obratnih sredstev 4,38 9,26 2112
Koli¢nik obratanja terjatev iz poslovanja 5,41 11,21 207,2
Trajanje obrata obratnih sredstev (v dnevih) 74,5 8,93 52,2
Trajanje obrata terjatev iz poslovanja (v dnevijh) 6,56 32,1 48,3

Vir: Bilance stanja podjetja PU-MA 2002, 2003 in020Q Izkaz poslovnega izida podjetja PU-
MA 2003 in 2004; Interni podatki podjetja PU-MA.

28



Finartno funkcijo vrsi v podjetju PU-MA direktor. Pri tejelikosti podjetja je to v smislu
podjetju. V okviru finakne funkcije je direktor zadolzen za priskrbo ugddimartnih virov

ter optimalno vlaganje oziroma investiranje fitiain sredstev v druge oblike sredstev preko
planiranja finadne konstitucije wWasu (ré@énosti), upoStevajo potrebno likvidnost. V vlogi
kontaktne osebe oziroma pogajalca v tem smisluskiépa razmerja s finanimi ponudniki.

V Tabeli 11 ocenjujem prednosti in slabosti poddtite financiranja.

Tabela 11: Ocena prednosti in slabosti podstruktneaciranja

Komponenta Ocena Opomba

Zelo | Dobro | Srednje Slabo | Zelo

dobro slabo
Delez osnovnih Primeren specitnosti
sredstev v X poslovanja
sredstvih
DelezZ obratnih Primeren specitnosti
sredstev v X poslovanja
sredstvih
DeleZ kapitala v Ugoden, v skladu s
financiranju X poslovno usmeritvijo

Podjetje nima
Finartni vzvod X dolgora:nega dolga,
poslovna politika

Kratkorazni Ugoden, neustreznost
koeficient X kazalca
likvidnosti
Obraanje Ugoden, neustreznost
obratnih sredstey X kazalca
Obratanje Relativno dobro,
terjatev iz X pozitivha tendenca
poslovanja
Dostop do Primeren potrebam
financnih X podjetja, majhnost
sredstev podjetja
Organizacija Primerna velikosti
financne funkcije X podjetja
Skupna ocena 0 7 2 0 0 DOBRA
Vir: Lasten.

Delez osnovnih sredstev v vseh sredstvih je naviddativnho visok, vendar je ob tem
potrebno upostevati specifiko poslovanja podjetjadejstvo, da gre za storitveno dejavnost.
Podjetje je namkev okviru postavke neopredmetenih osnovnih sredstew let razmejilo
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dolgorano odlozene stroSke poslovanija, razvijanja, orgamp@ (stroski priprave osnovne
dejavnosti), ki predstavljajo kar 81 % osnovnihdstev, saj mu to omoga nizanje datne
osnove v naslednjih letih. Po drugi strani pa smwstnih storitvenih dejavnostih obratna
sredstva minimalna oziroma na podlagi letne bilasteaja nereprezentativna, kar posiadi
prispeva k visokemu delezu osnovnih sredstev v gsetistvih.

Zaznaven delez obratnih sredstev v vseh sredsevii plavnem posledica kratka@mh
poslovnih terjatev, ki nastajajo iz prodaje dahlonov v adventnendasu. Med letom
namré& podjetje obiajno posluje skoraj brez terjatev, tako da bi hikirezneje r&unati
vrednost obratnih sredstev iz mé&sega povprga.

Vrednost kazalca deleza finamh nalozb v vseh sredstvih nam pove, da podjetje v
obravnavanem obdobju ni imelo firamh nalozb.

Vrednost kazalca deleza kapitala v financiranjgrjenerna, tako z vidika upniskega tveganja,
kakor z vidika izkorianja finagnega vzvodaCe je bila vrednost kazalca v letu 2003 za
malenkost prenizka v smislu upniSkega tvegan;a, lggtu 2004 kazalec ugoden. Enako sliko
nam pokaze kazalec stopnje zadolzenosti.

Vrednost kazalca fin&gmega vzvoda nam pokaze, da podjetje v obravnavasieobju ni
imelo dolgor@nih kreditov oziroma ni sklepalo fin&nega najema, kar je z vidika upniSkega
tveganja napram podjetju ugodno. V podijetju so meata je v zadnjemasu najugodnejsSa
opcija dolzniSkega financiranja najem kratkrega revolving kredita, ki ga pod posebnimi
pogoji nudi A-banka. Pri A-banki imajo nandredprt ekskluzivni transakcijski &an, kar jim
prinaSa posebno ugodne pogoje financiranja. Pa@inih kreditov pa si v podjetju PU-MA
finance sposojajo tudi pri lastnikih podjetja, ka ga to izrazili interes, saj ima dolznisSka
udelezba v podjetju datene prednosti pred kapitalsko.

Kazalca likvidnosti, kot sta kratka¥oi koli¢nik ter hitri kolicnik, kazeta precej alarmantne
vrednosti. Njuna izpovedna m@a je pri analizi tovrstne dejavnosti precej omajesaj
podjetjie skoraj nima Kklagiih obratnih sredstev (nekatera so na podlagi tdan
nereprezentativna), kar pomeni, da je primerjadaaskoranimi obveznostmi vprasljiva.
Vrednosti kazalcev ob&anja obratnih sredstev ter obaaja terjatev iz poslovanja sta dokaj
ugodna, kar se pokaze tudi pri ianau trajanja obrata.

Ceprav imajo nekateri kazalci vprasljivo izpovednodmpa je tendenca pri vseh pozitivna.
Finartno podstrukturo podjetja PU-MA ocenjujem kot dolkipib temu da nekateri kazalci
kazejo druga&no sliko. Ocena prekomernosti oziroma nezadostmmstiovnih sredstev in
obratnih sredstev pokaze, da je velikost obojimprna. Podjetje v obravnavanem obdobju ni
imelo likvidnostnih tezav in jih ne giakuje niti v prihodnje. V zadnjemiasu je namre
vstopilo v razmerje finamega najema, ki se garantira le s prilivi iz ce®aawan \Crni gori,

kar kaze na to, da je finama slika v podjetju ugodna tako v smislu likvidndstikor tudi
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solventnosti. Poleg tega je magotrditi, da preko kratkotmih revolving kreditov podjetje
uspesno izkori& finartni vzvod.

6. CELOVITA ANALIZA PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI PODJETJA PU-MA
d.o.o.

6.1.0cena podstrukture proizvoda

Nekatere smeri razvoja in torej priloznosti podje§U-MA v bliznji prihodnosti v okviru
podstrukture proizvoda so bile nakazane Ze v prduim tekstu. V podjetju tako razmisljajo
o Siritvi storitvenega asortimana z vKijtvijo novih vrst masaZze ter novih »paketov« storit

v okviru tajske masaze in kozmetega programa, ki ponuja Siroko paleto moZznosti
sodelovanja med obema programoma.

Ce naredimo benchmarking tovrstnih podijetij pri ivas tujini ter upostevamo mikrolokacijo
podjetja v okviru Perle, se prav tako odpre Sirpkéeta priloznosti. V tem oziru bi omenil
moznost uveljavitve t.i. on site masaze (ha delavngestu), vodnih terapij, postavitev solnih
komor, vstop v polje terapeviske dejavnosti, svatga, oblikovanje programov
komplementarnega zdravljenja za r&ad bolezenska stanja in v tem smislu piiey
moznosti za pridobitev drzavne koncesije, na drsigani pa lahko ponudijo cenovno
dostopnejSe storitve v manj razkosSnih prostorilvjrim kombinacijo masaz v obliki ene
storitve ipd. Nekatere priloznosti se podijetju lalddprejo tudi v okviru prodaje pripravkov
za nego telesa. Glede na to, da imajo na Tajskemepljive zveze ter redne poslovne stike,
bi lahko predili moznost ekskluzivne prodaje déknih izdelkov, hkrati pa imajo daleno
prakso pri uvozu masaznega kadra, za katereganetiro v Sloveniji veliko zanimanje.

Najveija nevarnost je verjetno vstop novih konkurentowy lse pravzaprav Ze dogaja.
Podjetje ima tukaj dol@ene prednosti v smislu lokacije. Storitev lahk@asoma izgubi
atraktivnost v smislu novosti, eksotike, poleg tpgase na trgu lahko bolj uveljavijo nekatere
druge oblike relaksacijskih dejavnosti.

6.2.0cena trzne podstrukture

Sirse gledano lahko #emo, da se s prevzemom zahodneg&naaZivljenja, postopnega
viSanja zivljenjskega standarda, postopno urbanp@aeebivalstva, osvégnostjo z dinki
alternativne medicine, uveljavitvijo slogov zdrasegivljenja ipd. priloznosti za tovrstne
storitve poveéujejo. Po drugi strani pa bi padec zivljenjskegandarda pomenil veliko
nevarnost, Italija se nantr&e soda z negativho gospodarsko rastjo. Trendi sicer gnred
smeri vse vgega sprejemanja masaze pri celotni populacijiaspnotju z mnenjem, da je to
luksuzna storitev.
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V podjetju razmisljajo o Siritvi dejavnosti v Morew ter Umag, za kar so prejeli konkretne
ponudbe o sodelovanju. Ponudbe so dobili tudialijé, vendar pa ocenjujejo, da so le-te v
smislu slabSega poznavanja razmer na italijanskegom nekoliko bolj tvegane. V tej du
lahko vidimo moznosti za Siritev dejavnosti v krager je nabor potencialnih strank dovolj
velik ter po moznosti nesezonski. V mislih imangjeeturistcne kraje ob italijanski, hrvaski
obali, ostale vge turistini kraje (terme, smiarska sredi&, frekventna golf igri&a ipd.),
vecja urbana sredid, kjer ta dejavnost Se ni uveljavljenagjeeladje krizarke ipd. Na drugi
strani pa je mogee trg razSiriti z usmeritvijo na dodatne ciljne ple potencialnih strank, ki
jih lahko vidimo v véjih podjetjih ali drzavnih institucijah, v bolnikia dolaeno boleznijo,
nosenicah, ljudeh s powano telesno tezo, starostnikih, odvisnikih ipd.

6.3.0cena tehnoloSke podstrukture

Glede na to, da se osnovna dejavnost podjetja aareagnasazno vé&gfo, ki je unikatna prav
zaradi svoje tradicionalne substance, ki izrazadasno modrost in stalnost, je moznost
tehnoloSke nadgradnje osnovne storitve omejenakwflwo dodatnih, dopolnilnih, pomoznih
storitev, logistike, upravljanja z nezasedenimid@ietami, usposobljenosti delovne sile pa je
priloznosti ve€. Podjetje lahko powa masazni &inek z uvedbo t.i. solnih komor, ki
uporabnika zanihajo v meditativno stanje, hkrati grgoravijo kozo. Podoben¢inek je
mogaie dosei s pripravo kopeli, ki so pravzaprav lahko osn@at.i. vodno masazo, s
posebnim terapevtskim¢mkom. Podjetje bi torej moralo vloZiti v pridobitekomor ali
posebnih masaznih kadi ter pripravkov za ustrezpelk

Na podrgju logistike bi veljalo v smislu nabave tajskegaltaartikulirati odnose z oblastmi
ter racionalizirati postopke izbira kadra, tako biaza tovrstne storitve najeli tajskega
rezidenta, saj imajo preko zaposlenih direktne eveZ ajsko. Problem nezasedenih kapacitet
bi lahko reSevali z logisthimi reSitvami.

Glede na to, da prihaja do zasedenosti kapacititzaradi neinformiranosti zvestih strank,
kljub sistemu rezervacij, bi se v podjetju lahkoslpdili softverja, ki stranke preko sms-
storitev obve& o prostih terminih, poleg tega pa bi lahkocna termine, ko so kapacitete
proste, na ta @ ponujali s popustom.

Usposobljenost delovne sile bi bilo m@gorazSiriti z dodatnim znanjem s po¢&jeomasaze
(druge vrste masaze), kozmetike, psihoterapijetérapije, medicine, alternativne medicine,
turisticnega dela itd., kar mora biti podkrepljeno z ragwododatnih storitev.

Nevarnost je mog v razvoju doldene tehnolosSke prednosti s strani konkurence, venda
lahko o tem le Spekuliramo. SirSe gledano pa lajdworimo o pojavu tehnologij, ki masazo
nadome&ajo, torej Siroka paleta substitutov, kot npr. @&y, ki preko elekténih sunkov
povzra:ajo kikenje misic, jacuzzi, vakumske masazne napraveatabripd.
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6.4.0cena raziskovalno-razvojne podstrukture

Pred podjetiem PU-MA je Ze v bliznji prihodnostikag konkretnih izzivov s podtga
raziskav in razvoja, ki predstavljajo poslovno qiost. V duhu povezovanja alternativne in
konvencionalne medicine lahko podjetje moZzZnosti gzovanja preti in razvije vrsto
programov dopolnilnega zdravljenja v dveh smeraheRi strani lahko izhaja iz pozitivnih
ucinkov tajske masaze v primerih doémih bolezenskih stanj in se na to osredipfao drugi
strani pa lahko izhaja iz »ciljnih« skupin bolnikdsaterim lahko v okviru moznosti, ki jih
podjetje ima, prilagodi dot®ne programe ter vkl oziroma razvije nove prijeme
dopolnilnega zdravljenja. Kot primer navajam limfaloenazo, ki je adekvatna masaZzna
metoda dopolnilnega zdravljenja v primeru rakastiolnikov, ki so izpostavijeni
kemoterapiji.

S kombinacijo raztinih komplementarnih vrst masaze, kozmetike ter poniy dopolnilnih
storitev, lahko podjetje razvije vrsto atraktiviidr winkovitih zdravstvenih, relaksacijskih ter
lepotnih programov, ki jih lahko po moznosti podkres holisttnim svetovanjem in tako
ponudi storitev z visoko dodano vrednostjo. Sewadaajo tovrstni posegi temeljiti na trznih
raziskavah. Svojevrsten izziv predstavlja tudi mzpomoznih dopolnilnih storitev, npr.
komore, kopeli, terapevtsko svetovanje, halishi svetovanje ipd., po drugi strani pa se
podjetje lahko posveti razvoju dekenih logisténih reSitev na we podrajih. V vsakem
primeru bi veljalo pregiti moznosti, ki jih drzava nudi v okviru spodbujarR&R iniciativ.
Nevarnost bi se pojavila v primeru, da jih konkw&w teh procesih prehiti oziroma, da najde
»zmagovalno formulo«.

6.5.0cena kadrovske podstrukture

Podjetje PU-MA se namerava v prihodnje Siriti & @enereh. V tem smislu si bo v prihodnje
moralo zagotoviti doleen nabor kadrov, kar predstavlja svojevrstno pnigst. Z veéjim
obsegom poslovanja se bodo odprle dete kadrovske potrebe. Tako lahko podjetje
racionalizira poslovanje v okviru finane in r&unovodske funkcije s tem, da zaposli kader,
ki bi pokrival obe podrgi in na ta n&in razbremeni direktorja ter vrSid@anovodsko funkcijo

v okviru podjetja, kar lahko ima dalene prednosti.

Glede na to, da je fluktuacija tajskega masazneghakoldutna in da namerava podjetje
dejavnost Siriti, lahko pridobitev tega kadra raalizira s tem, da zadolzi osebo, ki je tajski
rezident, kot zunanjega sodelavca na tem pgurter na podrgu dobave kozmetnih in
drugih pripravkov s Tajske.

Podjetje se namerava Siriti tudi z viditvijo novih vrst masaze v svoj poslovni asortiman.

Priloznosti so v dodatnem izobrazevanju obstgya kadra ali zaposlitvi specialnega kadra,
kar lahko predstavlja dateno prednost.
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Glede na to, da se podjetju lahko odprejo d&h@ moznosti na podijo terapevtskega
svetovanja, bi lahko srednjérm sodelovalo s psihoterapevtom, bioenergetikonhj kja na
dolgi rok morebiti zaposlilo. V duhu povezovanjteahativne in konvencionalne medicine bi
podraije medicine lahko pokrival zunanji sodelavec, zdrikyki bi strankam svetoval npr. o
primernosti tipa masaze v primeru nekaterih bolsk#énindikacij, kar bi zagotovo prispevalo
h kredibilnosti podjetja. V tem smislu bi podjetghko sodelovalo tudi s homeopatom ali
holisticnim zdravilcemg¢emur bi seveda moralo prilagoditi svoje progranmdrEje kostnih
tezav bi lahko pokrival svetovalec osteopat alograktik, dol@ene priloznosti pa vidim tudi
v dodatnem usposabljanju obstagga kadra na obravnavanih paogjito ter podrd@jih, ki se
na podoben ri@n stikajo s poslovanjem podjetja PU-MA.

Nevarnost predstavlja moznost izgube obstgea kadra, ki bi majhno podjetje zamenjal za
vecje, bolj »varno«, saj predstavlja manjSe tvegarge izgubo zaposlitve ter aia@jno
omogaa ozjo profesionalno specializacijo, na drugi Stg@a ima konkurenca »apetite« po
kvalitetnem, posebej tajskem masaznem kadru, sstfeski »uvoza« le-tega visoki.

6.6.0cena organizacijske podstrukture

Glede na to, da bo obseg poslovanja podjetja PUAMgrihodnje verjetno narasel, se bo
podjetje srednjekmo so@alo z neustrezno organizacijsko strukturo ter av@an postavitve
nove primerne organizacijske strukture. PriloZnastinevarnosti v okviru organizacijske
podstrukture so tako pravzaprav v veliki meri vezama izbiro ustrezne organizacijske
strukture, ki bo v ustrezni fazi rasti podjetjabje sluzila potrebam poslovanja. Ob tem ne
gre pozabiti na priloZznosti in morebitne nevarnokiijih predstavlja negovanje ustrezne
organizacijske klime, vzpostavitev primernega sigte planiranja in kontrole, izbira
primernega sloga poslovodenja, primerna razmejitestlgovornosti in pristojnosti,
vzpostavitev ustrezne motivacijske strukture ozmosistema nagrajevanja ipd. Ker se na
dolgi rok priakuje konsolidacijo podijetja, se podjetju obetaggsa organizacijska struktura,
izboljSanje sistema planiranja in kontrole, ki gayjog@e nadgraditi z dolgormo, strateSko
komponento, sistem nagrajevanja, ki bo zasnovandigidualni obravnavi kadra, dena in
premisljena vzpostavitev in negovanje ustrezne rorgaijske klime ter premisljena izbira
sloga vodenja, ki bo ostale parametre dopolnje@algovornosti in pristojnosti naj bi bile
prav tako jasneje razmejene, informacijski sisteimrenutno obsega podije blagajniSkega
poslovanja, r&unovodskih storitev, evidence strank, rezervacigkenstva kluba, naj bi se v
prihodnje nadgrajeval tudi v smislu poslovodnegaimavodstva, hkrati pa bodo v podjetju
morali v skladu s potrebami in obstd&jmi parametri n&tno vzpostaviti primerno
informacijsko strukturo.

V podjetju menijo, da bo na kratek oziroma sredol obstojé€a struktura, torej funkcijsko-
timska, Se ustrezala potrebam podjetja. Njengilnusti se odrazajo v skupnem sestavljanju
in izvrSevanju nalog, v logni delitvi pristojnosti med funkcijami, v razporédi kadrov po
funkcijah glede na njihovo specializacijo, v usfaaju medsebojnega sodelovanja z
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minimalnimi obveznostmi do formalnega organa, waganju maksimalne koordinacije z
najenostavnejSo hierarhijo v vseh funkcijah ter podbujanju skupinskega dela zaradi
optimalnega doseganja ciljev. TakSna organizacigkaktura v veliki meri predstavlja le
nadgradnjo dosedanjih v praksi uveljavljenih odmoggpodjetju, v bodde pa se nakazuje
prehod n&isto funkcijsko strukturo (Priloga 1).

Dosedanjo organizacijsko podstrukturo sem ocertildadro. Priloznosti in nevarnosti, ki se
podjetju obetajo v povezavi z bafio organizacijsko strukturo in ostalimi parametri
organizacijske podstrukture, pa lahko sodimo # liega, koliko bo zad@E&no ustrezni

organizacijski Kklimi, ustreznemu slogu poslovodenjstreznemu sistemu planiranja in
kontrole, ustrezni razmejitvi odgovornosti, sistemagrajevanja, komuniciranju z javnostmi,

informacijskemu sistemu, ugledu podjetja ipd.

6.7.0cena finantne podstrukture

Podjetie PU-MA belezi poslovne terjatve le v priongarodaje veéjih serij darilnih bonov
podjetiem. V primeru prodaje majhnih serij ali paogznih bonov podjetiem ali
posameznikom se nandrestoritev obrduna in fakturira kmalu po tem, ko je opravljena,
stranka pa poravna svoje obveznosti na blagajrkwrw recepcije. To pomeni, da podijetje
skoraj nima problemov s piéno nedisciplino. V bodeée bi se obseg prodaje darilnih lahko
dvignil na pomenljivo raven, podjetje pa bi mogkamisliti o politiki upravljanja s terjatvami
oziroma o preverjanju bonitete njenihcjle kupcev.

V nekaterih segmentih poslovanja podjetja jecutba sezonska komponenta. Podjetje
namerava tudi v bode vlagati v projekte, ki bodo moge izpostavljeni sezonskim nihanjem
(obmorski kraji), kar pomeni nihanje v denarnemutoRodjetju se zato narekuje dédoo
previdnost pri planiranju kmosti sredstev in obveznosti, saj lahko naleti ikgidnostne
teZave, poleg tega pa jecn@mvanje investicij nekoliko otezkeno. Kljub vsemu se na dolgi
rok pricakuje konsolidacija podjetja, dejavnost naj bi dpsefazo zrelosti, delez stalnih
strank naj bi se poval, s tem pa lahko prakujemo bolj predvidljiv denarni tok, ugodnejSo
financno sliko ter posledno uspesSnejSe tidovanje investicij in financiranje podjetja
(ugodnejSi dostop do finanih sredstev).

Srednjerono lahko préakujemo tudi boljSo organizacijo finame funkcije, saj bo obseg
poslovanja verjetno zahteval zaposlitev fitr@ka, ki pa bi srednjetmo pokrival tudi
podraije raiunovodstva. V vsakem primeru bi veljalo pfgiumoznosti, ki jih nudi drzava v
okviru spodbujanja majhnih in srednjih podijetij.
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7. ZBIRNA OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI TER PRILOZNOSTI IN
NEVARNOSTI PODJETJA PU-MA d.o.o.

Na osnovi analitinega ocenjevanja prednosti in slabosti posamezoittstpuktur sem
ugotovil, katere podstrukture so bolj in katere parspevale k poslovni uspesnosti podjetja.

Iz Slike 2 je razvidno, da podjetje nima izrazgiabosti. Vse postavke v okviru zbirne ocene
prednosti in slabosti so ugodno ocenjene. Med itajde prednosti bi lahko Steli tehnoloSko
podstrukturo, kadrovsko podstrukturo pa tudi paddtrro proizvoda. Sledijo trzna,
organizacijska ter podstruktura financiranja, rejSe pa je ocenjena raziskovalno-razvojna
podstruktura, ki nosi oceno srednje dobra. VzroknapglabSo oceno raziskovalno-razvojne
podstrukture gre iskati v dejstvu, da je podjetgghmo in novo, kot tako pa nima neposrednih
namenskih sredstev za raziskave in razvoj. DobanbdehnolosSke podstrukture botruje
predvsem dobro usposobljeno osebje ter ugodna ijakat namenska razporeditev in
opremljenost poslovnih prostorov. Kvalitetha swritnajveé prispeva k dobri oceni
podstrukture proizvoda, mlad ustrezno izobrazenieioken kader pa je vzrok za prav tako
dobro oceno kadrovske strukture.

Slika 2: Ocena prednosti in slabosti podjetja ithay vpliv na poslovno uspesnost
Komponenta Prispevek k poslovni uspesnosti

Velik < » Majhen
Zelo dobro  Dobro Srednje Slabo Zelo slabo

Podstruktura
proizvoda
Trzna
Podstruktura
Tehnoloska
podstruktura
Raziskovalno-razvojna
podstruktura
Kadrovska
podstruktura
Organizacijska
podstruktura
Podstruktura
financiranja
Vir: Lasten.

S poma@jo ocene prednosti in slabosti podjetja sem z dodatipoStevanjem gospodarskih,
tehnoloskih, politnih in drugih razvojev v okolju podjetja ocenil peslovne priloznosti in
nevarnosti, ki jih lahko po posameznih podstrukiuazberemo v Sliki 3 na str. 37.
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Slika 3: Ocena priloZnosti in nevarnosti podjetja

Komponenta Prispevek k prihodnji poslovni uspesnosti
PriloZnosti < » Nevarnost
Zelo dobro  Dobro Srednje Slabo Zelo slabo

Podstruktura
proizvoda
Trzna
podstruktura
Tehnoloska
podstruktura
Raziskovalno-razvojna
podstruktura
Kadrovska
podstruktura
Organizacijska
podstruktura
Podstruktura
financiranja
Vir: Lasten.

Najved priloznosti vidim v okviru trzne podstrukture. Retje ima namré& vec konkretnih
ponudb o poslovnem sodelovanju iz Italije, Slovemy Hrvaske. Sledi raziskovalno-razvojna
podstruktura, ki bo sicer bolj aktualna na dolgk,rso pa priloznosti v smislu razvoja in
povezovanja dejavnosti alternativne ter konvendimmanedicine velike, kar nenazadnje
narekujejo trendi v tujini. Nekaj priloznosti je gme videti tudi v okviru proizvodne ter
kadrovske podstrukture, ki se v mé&esn prekrivata. V bliznji prihodnosti so moznosti za
ponudbo novih storitev, podkrepljenih z novim kadragealne.

Izrazito »nevarnih« podstruktur v Sliki 3 ni. N@Bo oceno je dobila podstruktura
financiranja, in sicer »srednje«. Vzrok gre iskatimajhnosti podijetja, ki sicer dobro
obvladuje finatno realnost, vendar pa tudi zaradi tega izrazitilojmosti, ki bi bistveno
prispevale k poslovni uspesnosti na srednji rokyidan.

8. PREDLOG NADALJNJE STRATESKE USMERITVE PODJETJA P U-MA d.o.o.

Na osnovi analize prednosti in slabosti lahko skiep, da trzna, raziskovalno-razvojna,
proizvodna pa tudi kadrovska in tehnoloSka podstmakponujajo Stevilne priloZnosti batio
razvojne usmeritve podjetja. Menim, da bi se natekraali srednji rok podjetje moralo
posvetiti predvsem razvoju trzne podstrukture, jEdno pa razvoju raziskovalno-
razvojne, proizvodne, kadrovske pa tudi tehnolopkestrukture, poleg tega pa morajo
razvoju slediti tudi ostale podstrukture.
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Moj sklep izhaja iz dejstva, da ima podijetje dolkakovostne programe, trg pa je relativho
omejen na lokalno okolje. Italijanski trg z velikimrbanimi naselji, razvitimi turistnimi
kraji, dobrim zivljenjskim standardom predstavljgogvrstno priloznost za Siritev trga,
posebej ¢e upoStevamo, da imajo v podjetju d@moo poznavanje italijanskih trznih
parametrov ter nenazadnje konkretne ponudbe o wEho sodelovanju, poleg tega pa je
tovrstna dejavnost v Italiji slabo zastopana. Kljgimu nértujejo v podjetju Siritev dejavnosti
v Moravce ter Umag, saj jih na bazi dobrih poslbtvsiikov s partnerji ocenjujejo kot manj
tvegane, vendar pa je v tem smislu¢gkiovati tudi manjSe donose. V tej fazi bi bilo jore
smiselno Siriti dejavnost na »svez« trg z visokprimmajo, kar bi podjetju omogtlo hitro
rast in s tem kapitalsko ter kadrovsko okrepitev,pt bi v naslednji fazi bila osnova za
nadaljni razvoj proizvodne, kadrovske in raziskoeatazvojne pa tudi tehnoloske
podstrukture v skladu s priloznostmi, ki sem jitvexdel v predhodnem tekstu. Tej tezi govori
v prid tudi dejstvo, da se je najblizji konkurentdi-tai) zaradi speciénih razlogov
(frekventna lokacija, vpetost v poslovno okoljepialska zastopanost) odibza nasprotno
strategijo, ki predvideva poudarek na razvoju progdne podstrukture ter krepitev trznega
polozaja na doni@m trgu. Vlaga se torej v Stevilne, kvalitetne ist@ne programe, ki naj bi
pritegnili kupce iz SirSe okolice, kar je na frekiteem turistnem obmeoju tudi (Portoroz)
smiselno.

V okviru raziskovalno-razvojne, proizvodne, tehride in kadrovske podstrukture sem
zasledil precej priloznosti za nadaljni razvoj @ na srednji rok, ki bi izrazito vplivale na
dinamiko vseh Stirih podstruktur pa tudi na ostptalstrukture v podijetju. Tako razvoj
podstrukture proizvoda aktivira razvoj raziskovahaavojne, kadrovske ter tehnoloske
podstrukture. V tem smislu lahko podjetje usmermB&R aktivnosti, ki bi prinesle nove
programe storitev upoStevaje tako relaksacijskorketlicinsko komponento masaze, hkrati
pa bi lahko Sli v nabavo novih kadrov s sorodnildnpdij (sploSna medicina, kiropraksa,
homeopatija itd.), ki bi lahko ponudili dopolnilnoziroma sorodno storitev. Dalene
tehnoloSke reSitve (komore, kopeli itd.) bi prakadahko prispevale k naboru novih storitev.
Posebno priloznost vidim v programih, ki bi Se bo§zorno povezovali alternativno ter
konvencionalno medicino, kar bi podjetju odprlo eowzne segmente, prispevalo h
kredibilnosti same dejavnosti, podjetje pa bi nagan zavzelo speciéno trzno niso.

V smislu oblikovanjaosnovne (celovite) strategije podjetfae v obravnavanem primeru
iskati adekvatno strategijo med strategijami réstzvoja) podjetja. Predlagana strategija naj
bi v prvi fazi imela zn&lnosti strategije razvoja trga, ki predvideva ofjemje obstojée
proizvodne ter tehnoloSke podstrukture, na dolgipa lahko pdakujemo bistvene premike
tako v proizvodni kot tehnoloSki podstrukturi, kaomeni, da lahko v datmem primeru
govorimo o strategiji popolne&tigte) diverzifikacije, ki predvideva spremembe \elvsreh
temeljnih podstrukturah podjetja. Gre torej za amg@ novih proizvodov v poslovni program,
s katerimi se namerava osvojiti nove trge in ob $pmr@meniti proizvodno usposobljenost.
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V primeru podjetja PU-MA ne moremo govoriti o oljat&lasicnih strateskih poslovnih enot,
kljub temu pa lahko za Klji poslovni podrgji (masaza, kozmetika) predlagamo ustrezne
strateSke reSitvéposlovne strategije)Na osnovi portfeljske matrike lahko tako pogjeo
masaze kot podige kozmetike uvrstimo nekam med krave in zvezdgjesajihova sedanja
rentabilnost v podjetju klgnega pomena, kljub temu pa imata obe poslovni ggdrekatere
razvojne potenciale, ki bodo na srednji in dolgk mahtevali doléen obseg investicij. V
kontekstu genetnih strategij lahko podjetju (upoStevaje razvojneb&ije podjetja) na dolgi
rok pripor@&amo strategijo diferenciacije proizvodov, saj greza trzni segment, kjer je
cenovna elastnost povpraSevanja relativno nizka, lojalnost poiied pa viSja. Glede na
naravo dejavnosti in trzno pozicijo podjetja je esitev v stroSkovno dinkovitost podjetja
manj smiselna, poleg tega pa obstajajo nekaterenostiz za dinkovito diferenciacijo
proizvodov, kar bo v fazi rasti (strategije ragigdjetja kljitnega pomenaie naj podjetje
zadrzi oziroma pov& svoj relativni konkuremi polozaj v panogi. Poseben poudarek gre
pripisati sinergiji med obema poslovnima programoma

V zvezi z oblikovanjemfunkcijskih strategijlahko na tem mestu ¢emo, da podrobna
obravnhava le-teh presega okvire tega diplomskeda, deekatere funkcijske strateSke
usmeritve pa so nakazane v oceni posameznih p&tistrupredhodnem tekstu.

SKLEP

Glede na to, da je masazna dejavnost v Slovemgzmahu, pa kljub temu Se v povojih, sem
v prvem delu diplomskega dela predstavil razmer8laveniji ter na bolj razvitem trgu
masaznih storitev (ZDA), ki v smislu mednarodnemaijave nakazuje nekatere sedanje in
bodaie trende na podiéu masaze in alternativne medicine. Okolje je zavop masazne
dejavnosti v Sloveniji razmeroma ugodno, trendikpaejo na vse SirSe sprejemanje in rabo
masaze, vkljevanje alternativnih zdravilskih praks v programmadme medicine, po¥ano
Stevilo raziskav na podéu masaze (alternativne medicine)gpemoznosti Studija masaze,
naragajoce moznosti zaposlovanja na potjto masaze, vkljgevanje masaze v programe
zdravstvenega zavarovanja, zastopanost masaze yetjjpd drzavnih in obinskih
institucijah, nekatere nove koncepte na pogronasaze, nadpovpfeo rast panoge, ¥
pozornost s strani drzave, ki panogi pripisuje wsg pomen.

V drugem delu diplomskega dela sem s pg§mESWOT analize izvedel celovito oceno
podjetja PU-MA, ki je pokazala naslednje:
* podjetje nima izrazitih slabosti ali nevarnosti,
* izrazite prednosti gre iskati v okviru tehnoloSkeadrovske ter proizvodne
podstrukture,
* izrazite priloznosti pa v okviru trzne, raziskovarazvojne ter kadrovske
podstrukture.
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Diplomsko delo strnem z obravnavo nadaljnje stkateSismeritve podjetja, ki pokaze
naslednje:

Podjetije naj se na kratek oziroma srednji rok pbspeedvsem razvoju trzne
podstrukture, dolgokmo pa razvoju proizvodne, trzne, kadrovske pa teidinoloSke
in raziskovalno-razvojne podstrukture.

Podjetje naj torej Siri svojo dejavnost na »svetige z visoko kupno migo, kar naj
bi mu omogdalo hitro rast in s tem kapitalsko ter kadrovskoepitev, to pa bi v
naslednji fazi omogdlo razvoj ostalih kljgnih podstruktur.

Posebna priloznost se skriva v programih, ki bktalse bolj nazorno povezovali
alternativno in konvencionalno medicino.

Podjetje naj v prvi fazi izvaja strategijo razvtjga, dolgoréno pa strategijo popolne
diverzifikacije. Na nivoju poslovnih strategij je akviru obeh poslovnih programov
primerna genet¢na strategija diferenciacije proizvodov s poudarkeensinergiji, ki
vlada med obema programoma.

SWOT analiza ni edini in celovite ocene podjetja. Za natarjSi vpogled v poslovanje
podjetja bi bilo smiselno opraviti dodatne analikg§ub temu menim, da so v diplomskem
delu predstavljeni osnovni anatiti pogledi na poslovanje podjetja, ki kazejo nada,je
podjetje v dobrem poloZaju, hkrati pa ima dobre mosti za nadaljnji razvoj in uspesno
poslovanje.
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SLOVARCEK TUJK

Tuj izraz Slovenska razlaga

Holisti¢cno zdravljenje Celostno zdravljenje vseh dejavnjkkivprispevajo k
bolezni (duh in telo)

Holisti¢no-integrativna disciplina Disciplina, ki zdruzuwyeenem veé vidikov celostnega
zdravljenja

Homeopat Zdravilec, ki zdravi v skladu z¢el homeopatije -
vzpodbujanje simptomov, ki jih imunski sistem v zve
z boleznijo, katero zdravimo ne zazna

Kiropraktik Zdravilec, ki uravnava razmerja med #osin veznimi
tkivi

Manualna medicina Zdravljenje z rokami

Mainstream NajSirSa javnost

Naturopat Zdravilec, ki se posluzuje naravnih megdihvljenja

Osteopat Specialist na podpo kostnih bolezni



PRILOGA



PRILOGA 1: Vizija prihodnje funkcionalne organizacijske strukture podjetja PU-MA

Slika P1: Vizija prihodnje funkcionalne organizag&ig strukture

Direktor
Trzenje Storitve Raunovodstvo Kadrovsko
finance splosno
Enota 1 Enota 2 Enota 3 Enota 4

Vir: Interni podatki podjetja PU-MA.



PRILOGA 2: Cenik podjetja PU-MA

Tabela P1: Asortiman storitev in cene za opravljgiooitev, v SIT

Storitev Cena

Tradicionalna tajska masaza 50 min 8.000
Tradicionalna tajska masaza 90 min 10.000
Tradicionalna tajska masaza z eteiini olji 60 min 10.000
Tradicionalna tajska masaza s toplimi z&l&0 min 8.500
Tradicionalna tajska masaza s toplimi z&l/#0 min 10.500
Masaza stopal 40 min 6.000
Masaza stopal 60 min 9.000
Masaza hrbta 30 min 5.500
Masaza hrbta in dlani 40 min 6.000
Lotosove sanje 90 min* 13.500
Monsunski dez 90 min* 13.500
Zarja 90 min* 13.500
Sprehod po mavrici 120 min* 15.500

Op.: * Kombinacije razlinih masaz

Vir: Cenik podjetja PU-MA za junij 2005.



PRILOGA 3: Prednosti in slabosti SWOT analize kot netode za celovito oceno podjetja

SWOT analiza je tinkovita metoda, ki poslovodstvu podjetja sluzi peenjevanju ze
obstoj&e ter pri oblikovanju nove strategije v podjetjuel@ito upoStevanje e
dejavnikov, ki vplivajo na poslovanje podjetja kotlote ter njegovih sestavnih delov,
uposStevajo »prikrite« dejavnike (npr. sinergijskicmek), ki jin ostale metode v glavhem ne
upostevajo, spada med glavne prednosti SWOT andlje@a uporaba omoga podjetju, da
opredeli svoje prednosti, slabosti, priloznostiyaraosti in v skladu s tem realno postavi
svoje cilje in strategije za dosego le-teh. Nedvamprednost SWOT analize je tudi v tem, da
omogaa analizo posameznih izdelkov, programov in stkatedoslovnih enot, vsebovala naj
bi tudi zivljenjske cikle glavnih izdelkov in tramisegmentov (Zavrsnik, 1996, str. 72).

Giles navaja naslednje prednosti SWOT analize §51689, str. 76):

* enostavnost in razumljivost (pri déknju in vrednotenju posameznih trditev niso
potrebna posebna upravljalska in druga znanja tezngvanje informacijskih
sistemovgeprav so vasih zaZzelena ali nujna),

» fleksibilnost (model je uporaben brez¢jk informacijskih sistemov, hkrati pa
omogaa fleksibilno rabo raztnih virov informacij),

* Siroka uporabnost (v analizo lahko vKijno tako kvantitativne kot kvalitativhe
informacije, znana, manj znana dejstva, osnovniamie dobiti jasno in relativho
kratko por@ilo o stanju v podjetju in na trgu v primerjavi grikurenco).

Glass pa navaja naslednje slabosti SWOT analizs§51991, str. 86):

» zaradi enostavnosti prihaja do rérih interpretacij posameznih trditev,

e uporabnost je odvisna od objektivnosti virov infar),

» priloznosti se lahko hitro spremenijo v nevarnastiobratno, saj s@&asovno in
prostorsko opredeljene,

* pojavljajo se doléeni problemi pri opredeljevanju posameznih trdif@seba, ki
izpolnjuje SWOT matriko je pod vplivom subjektivnikriterijev, lastnih stali&
spoznanj, izkusenj, informiranosti).

Haberberg (2000) oceni SWOT analizo kot zastaredtodo za celovito analizo podjetja in v
zvezi s tem navede naslednje trditve:
« Enostavnost metode vodi v povrSno analizo podsirukiodjetjia neprimerno za
potrebe vodstva, ki potrebuje dobro argumentirandrobnejSe informacije.
» Dinamknost okolja je vse W§a, konkuregine prednosti se hitro spremenijo v slabosti,
v tem pogledu pa izsledek analize hitro zastari.
* Postavlja se vpraSanje poenostavljenih interprekaenpleksne realnosti v podijetju
(tako se podjetja lahko na osnovi SWOT analize di®ajo na doldene ciljne
skupine in s tem zanemarijo ostale, kar je z vidikaznega izpada dohodka



vprasljivo, kljub ciljnim prioritetam; ¥asih se ena kategorija uves tako med
prednosti in slabosti, ni pa ocenjen previadujginek kategorije; inovacijam in
tehnoloskim iznajdbam tezko pripiSemo pravo vretineaj ne vemo, kako bodo
sprejete na trgu; nimamo vpogleda v to, kakSnenoidée imajo doldene kategorije,
¢e bi jih podjetje izboljSalo; izkljguje se razvojni pogled na periferne kategorije).



PRILOGA 4: Dolo ¢anje strategij na podlagi SWOT analize

Notranja in zunanja analiza postanet&nkoviti ter uporabni Sele, ko njuna spoznanja
prenesemo Vv strategije. Pomembno je, da strateliijeujemo tako, da prednosti izkoristimo,
slabosti odstranimo ter razvijemo strategijo v snpeihodnjega izrabljanja priloznosti in
izogibanja nevarnostim. Vse ugotovitve lahkaniovito prikazemo v ti. SWOT matriki (glej
Sliko P2).

Slika P2: Oblika SWOT matrike

Interni dejavniki

(S) - prednosti (W) - slabosti

Eksterni dejavniki
SO strategije WO strategije

(@) =l Strateg.ij.e, Ki pOSkl-JéajO _Strat_eg_ij_e, Ifi pvosku_éajo
uporabiti prednosti za izkoristiti priloznosti s
izkoris¢anje priloznosti premagovanjem slabosti
ST strategije WT strategije

) = VAT Strategijg, Ki .upor.abljgjo Strateg.ij.e, Ki rpinir.nizi.rajo
prednosti za izogibanje slabosti in se izogibajo
nevarnostim nevarnostim

Vir: Hunger, Wheelen, 1996, str. 159.

Payne navaja, da je osnovni cilj SWOT analize ¢ltge trendov, pogojev in sil, ki lahko
vplivajo na oblikovanje in izvajanje strategij. P&y navaja naslednje mozZne strategije
(Zavrsnik, 1996, str. 79):

» Strategije usklajevanjaZa uskladitev prednosti z obstéjai priloznostmi v okolju
uporabimo strategije usklajevanja. Prednosti, zarkanimamo v&dovolj priloznosti,
imajo relativno manjSo vrednost, enako velja zdopnosti, za katere nimamo &e
prednosti. Pri dolanju strategij moramo uposStevati posebnosti v gpdje v okolju.
Poleg osnovnih strategij pa moramo razviti tudermdativne, v primerih nenadnih
zunanjih ali notranjih sprememb.

» Strategije preoblikovanjaSlabosti, ugotovljene s SWOT analizo, so lahkoowarea
strategije preoblikovanja. Seveda bi bilo idealf®bi lahko vse slabosti preoblikovali
v prednosti, izkoristili vse priloZznosti in se izolj vsem nevarnostim.

» Ustvarjalne (kreativne) strategijé?ri analittnem procesu SWOT analize se pogosto
pojavljajo nekatere nove ustvarjalne ideje za raposlovanja. Dobrih idej ne smemo
zavreti le zaradi trenutne neuporabnosti, saj jih lahlano vklj@&imo v SWOT
analizo ter tako strukturiramo in ovrednotimo.



