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UvVOD

Opredelitev problema, namena, ciljev

V svoji diplomski nalogi sem zelela oceniti prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti, s
katerimi se soo¢a podjetje Senk Trade, d. o. 0., znotraj svojega poslovanja. Te $tiri skupine
dejavnikov v veliki meri vplivajo na poslovno uspesnost podjetja, zato je njihovo poznavanje,
upostevanje ali odpravljanje nujno potrebno.

Cilj diplomskega dela je bil, da s pomocjo celovite ocene podjetja na osnovi klasicnega
pristopa SWOT analize predstavim prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti. S
pomocjo analize sem Zelela ugotoviti tiste prednosti in priloznosti, ki bi podjetju v prihodnosti
lahko omogocile boljse poslovne rezultate, obenem pa analizirati tudi slabosti in nevarnosti,
katere podjetje absolutno ne sme jemati kot samoumevne ali jih celo prezreti.

Tovrstne analize sem se lotila z namenom, da poslovodstvu podjetja predstavim osnovne
elemente, na podlagi katerih lahko oblikujejo ustrezen strateski plan ter uspesno strategijo, ki
jim bo omogocala dosego zastavljenih planskih ciljev.

Metoda dela

Pri izdelavi diplomske naloge sem uporabila strokovno literaturo domacih in tujih avtorjev, ki
se navezuje na podrocje strateSkega managementa in v njej opredeljeno metodiko izdelave
SWOT analize, pa tudi raznovrstna gradiva podjetja Senk Trade. Oprla sem na teoreti¢na
spoznanja, ki izhajajo iz prispevkov in strokovnih ¢lankov. Na podlagi preucene teorije in
znanja, ki sem ga pridobila med Studijem, sem opravila SWOT analizo podjetja.

Zgradba diplomskega dela

Diplomska naloga je razdeljena na Sest delov. V prvem delu opredeljujem problematiko,
namen in cilj samega dela. V uvodu predstavljam tudi metodo, s pomocjo katere sem izvedla
celovito oceno podjetja. Prvo vsebinsko poglavje sem namenila predstavitvi podjetja Senk
Trade, na katerega se nanasa omenjena analiza. Znotraj poglavja je predstavljena krajSa
zgodovina in dejavnost, s katero se podjetje ukvarja. V drugem poglavju opisujem
pripomocek, s pomocjo katerega sem izvedla celovito oceno podjetja, torej SWOT analizo.
Sledi mu poglavje, v katerem sem analizirala okolje, znotraj katerega podjetje deluje.
Opravila sem analizo SirSega in ozjega okolja, kar je nujno potrebno, ¢e Zelimo izvesti
celovito oceno podjetja. Cetrto poglavje pa je zasnovano precej iroko, saj sem ga razdelila na
tri obSirna podpoglavja. V prvem podpoglavju sem prikazala celovito oceno prednosti in
slabosti z vidika podstruktur v podjetju, v drugem celovito oceno priloznosti in nevarnosti,
prav tako prikazano z vidika posamezne podstrukture podjetja, v tretjem pa sem napravila
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koncen zbir prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti ter SWOT matriko. V sklepnem delu
diplomske naloge sem prikazala rezultate, do katerih sem priSla med svojim raziskovanjem in
pripravljanjem diplomskega dela.

1 PREDSTAVITEV PODJETJA SENK TRADE

Ce se nekdo rodi v druzini mizarjev, ima les Ze od malega pred oémi in v roki. Po¢asi mu ni
veC samo igraca, vse bolj ga cuti kot izziv, narediti iz njega nekaj lepega, nekaj koristnega,
nekaj trajnega. Iz lesa, ki ga imajo v rokah mojstri v delavnicah Senk v Britofu pri Kranju,
nastaja pohistvo. Pohistvo, ki deluje drugace od pohistva, kakrSnega smo vajeni in kakrSnega
je najveckrat videti v nasih trgovinah.

Zgodovina podjetja sega dale¢ nazaj, v obdobje med obema svetovnima vojnama. Leta 1962
so v Britofu pri Kranju postavili prvo mizarsko delavnico. V dobrih Stiridesetih letih je
nastalo mo¢no druzinsko podjetje, ki ohranja tradicijo in ji Se vedno dodaja nova znanja.
Danes zavzemajo Senkove delavnice, skladi$¢a in salon Ze preko 6.500 kvadratnih metrov, v
njih pa je zaposlenih 31 delavcev.

Podjetje Senk Trade, d. o. o., s sedezem v Britofu 23 pri Kranju, je bilo ustanovljeno
17.6.1992. Njegovi ustanovitelji so §tirje bratje, in sicer: Franjo Senk, Primoz Senk, Gregor
Senk in Rafael Senk. V skladu s standardno klasifikacijo dejavnosti je podijetje registrirano za
opravljanje dejavnosti C31.090, kar pomeni proizvodnjo drugega pohiStva. Lastnisko
strukturo podjetja sem prikazala s Sliko 1.

Slika 1: Graficni prikaz lastniskih delezev podjetia Senk Trade

M Senk Franjo
# Senk Primoz
M Senk Gregor

M Senk Rafael

Vir: Redni izpisek iz sodnega registra, izpisan na dan 31. 1. 2008.

Podjetje Senk Trade je v letu 2008 ustvarilo za 3.294.918 evrov ¢istih prihodkov od prodaje,
kar predstavlja 117.360 evrov vec kot v prejSnjem letu. Realizirali so celotni dobi¢ek v viSini
83.035 evrov (Izkaz poslovnega izida 2008). Povprecna vrednost kapitala v letu 2008 je
znaSala 1.856.039 evrov, povprecna vrednost opredmetenih osnovnih sredstev pa 2.598.018



evrov (Bilanca stanja 2007 in 2008). Podjetje je najvecje prihodke od prodaje realiziralo na
domacem trgu, sledi mu prodaja na trgih izven Evropske unije (Hrvaska, Bosna in
Hercegovina), najmanjSo prodajo pa so v letu 2008 realizirali na trgih EU. V letu 2007 je
1zvoz predstavljal 50 % celotne prodaje, v letu 2008 pa le zanemarljiv odstotek (glej Sliko 2).

Slika 2: Graficni prikaz ciste prodaje po posameznih trgih za leto 2008

EDomaci trg
H Trgi EU (brez Slovenije)

ETreiizven EU

98.0%

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade za leto 2008.

Direktor Rafael Senk je pri viziji in napovedih izredno odloden, saj pravi: »Odloéeni smo
nadaljevati druzinsko tradicijo in Se izboljSevati kvaliteto pohiStva. Filozofija nasega podjetja
je biti aktualni, kvalitetni in fleksibilni. Na§ namen je jasen: razviti in ohraniti lastno blagovno
znamko SENK POHISTVO in pogumno stopati po poti lastne vizije.«

2 SWOT ANALIZA

SWOT analiza je izredno uporaben pripomocek za preucevanje celovitega polozaja podjetja
in polozaja njegovih strateskih enot. Njena uporabnost je razvidna ze iz samega imena
SWOT, ki predstavlja kratico prvih ¢rk Stirih elementov analize (Treven, 1992, str. 645):

e prednosti (angl. Strenghts),

e slabosti (angl. weaknesses),

e priloznosti (angl. Opportunities),

e nevarnosti (angl. threats).

Prednosti in slabosti so notranje sposobnosti vsakega podjetja. Te sposobnosti se lahko
nanaSajo na Stevilna podrocja, kot so npr.: kadri, fizi€na sredstva podjetja, organizacijska
struktura, finan¢ni resursi, komunikacijski sistemi, distribucijske poti, managerske
sposobnosti in ve§¢ine, idr. Ce je podjetje, v primerjavi s konkurenco, znotraj katerega izmed
navedenih podrocij boljse, potem govorimo o prednostih. O slabostih pa govorimo v primeru,
ko je konkurenca bolj$a od nas in smo znotraj dolo¢enega podrocja manj konkurencni ali celo
nekonkurenc¢ni (Treven, 1992, str. 645).



Priloznosti in nevarnosti, s katerimi se podjetje nenchno sreCuje, nastajajo v njegovem
poslovnem okolju. Ce jih Zelimo dodobra spoznati ter analizirati, moramo najprej preuéiti
znacilnosti okolja, v katerem podjetje opravlja svojo dejavnost.

Treven (1992, str. 646) pravi, da priloZznosti podjetja razumemo kot kombinacijo okolis¢in,
Casa in prostora, ki bi lahko dali, ¢e so usklajeni z ustreznimi aktivnostmi podjetja, dobre
rezultate v korist podjetja. Nevarnosti pa predstavljajo dogodki, za katere obstaja velika
verjetnost, da se bodo zgodili ter obenem povzrocili veliko §kode v poslovanju podjetja.

Proces SWOT analize se zacne z odgovoroma na sledeca sklopa vprasanj (Pucko, 2003, str.
129-133):

e Kateri poslovni rezultati podjetja so boljSi oz. slab$i od nalrtovanih velikosti v
preteklosti ter kateri poslovni rezultati podjetja so boljsi oz. slabsi od dosezkov
konkurence?

e Katere podstrukture ter njihove sestavine podjetja so bolj ali manj doprinesle k
poslovni uspesnosti?

Pucko (2003, str. 133) pravi, da ocenitev podstruktur podjetja glede na doprinos k dosezeni
poslovni uspesnosti opravimo na razli¢ne nacine. Med njimi se najpogosteje uporabljata:
e subjektivno ocenjevanje profila komponent podjetja, ki temelji na spoznanjih letnih
analiz poslovanja podjetja ter

e tockovno ocenjevanje prednosti in slabosti posameznih podstruktur.

Za pripravo celovite ocene podjetja je potrebno dolociti podstrukture ter jih oceniti glede na
njihov prispevek k dosezeni poslovni uspeSnosti podjetja. Analiziramo naslednje
podstrukture:

e tehnolosko podstrukturo,

e raziskovalno-razvojno podstrukturo,

e podstrukturo financiranja,

e podstrukturo proizvodov in storitev,

e kadrovsko podstrukturo,

e organizacijsko podstrukturo ter

e trzno podstrukturo.

Za boljSo predstavo, kako poteka proces SWOT analize, sem dodala Sliko 3. Iz grafi¢nega
prikaza je razvidno, da vzporedno potekata dve analizi. Govorimo o eksterni in interni analizi.
Na prvi pogled obe analizi potekata precej podobno. Znotraj vsake se najprej zbirajo in
pridobivajo informacije, nato pa sledi analiza dobljenih informacij. Paziti pa moramo
predvsem na dejstvo, da eksterna analiza zahteva informacije iz okolja podjetja, interna pa
informacije o notranjosti podjetja. Na koncu procesa dobimo skupek prednosti in slabosti ter
priloznosti in nevarnosti, na podlagi katerih poslovodstvo podjetja oblikuje strateske cilje ter
splosno usmerjenost podjetja (Treven, 1992, str. 647).
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Slika 3: Graficni prikaz procesa SWOT analize

MISUJA (VIZIJA/DOKTRINA)

A 4

S

Zbiranje Pridobivanje w

informacij iz informacij o o

okolja podjetja podjetju T

A

N

A

Analiziranje Analiziranje L

dobljenih dobljenih 1

informacij informacij V4

A

A 4

EKSTERNA Definiranje prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti INTERNA
ANALIZA ANALIZA

A 4

Definiranje poslovnih ciljev in usmeritev

Vir: S. Treven, Swot analiza, 1992, str. 647, slika 2.

3 ANALIZA OKOLJA PODJETJA SENK TRADE

3.1 ANALIZA SIRSEGA OKOLJA PODJETJA

Razli¢ni avtorji zunanje okolje opredeljujejo razlicno. Njihove razlage SirSega okolja podjetja
pa se med seboj bistveno vsebinsko ne razlikujejo, zato sem svojo analizo gradila na teoreti¢ni
podlagi Pucka (2003, str. 8—12).

Vsaka gospodarska celica deluje v okviru nekega SirSega sistema. Ta Sir$i sistem razumemo
kot okolje, ki ga glede na posamezne znacilnosti lahko razdelimo na Stevilne manjSe celote.
Po Pucku (2003, str. 8) razdelimo okolje podjetja na vsaj pet podokolij:

tehni¢no-tehnolosko podokolje,
politicno-pravno podokolje,
kulturno podokolje,

naravno podokolje ter
gospodarsko podokolje.

Podjetje, ki Zeli biti uspesno v svojem delovanju, mora predvidevati spremembe ter sprejemati
novosti, ki jih prinaSa dinamicno spreminjajoce se okolje. Spremembe okolja bodo vplivale na
notranje parametre podjetja. Med podjetjem in okoljem prihaja do medsebojnega vplivanja.
Okolje vpliva na podjetje, ko mu postavlja doloCene okvire delovanja, po drugi strani pa tudi



podjetje delno vpliva na okolje. Na podlagi tega lahko govorimo o dveh skupinah vplivov.
Prva skupina zajema vplive okolja na podjetje. Tovrstni vplivi so dani, zato jih podjetje ne
more spreminjati, a jith mora upostevati. V drugi skupini pa gre za vpliv podjetja na okolje
preko obvladljivih in na pol obvladljivih spremenljivk (Pucko, 2003, str. 8-9).

Analiza SirSega okolja predstavlja orodje, ki je v rokah managementa podjetja. Njegova
ustrezna uporaba podjetju zagotavlja dolgorocen obstoj ter zdravo poslovanje, obenem pa
omogoca odpraviti razna strateska presenecenja, ki se lahko pojavijo v negotovi prihodnosti
(Hunger & Wheelen, 1996, str. 85).

3.1.1 Tehni¢no-tehnolosko podokolje

Majhno odprto gospodarstvo, kot ga ima Slovenija, mora svoje priloznosti iskati v vlaganjih v
raziskave in razvoj. S tem bo spodbudilo tehnoloski razvoj ter spremembe, ki bodo mnogim
panogam omogocile konkuren¢nost v primerjavi z bolj razvitimi in ve¢jimi gospodarstvi. Na
podlagi podatkov (Statisticni letopis Republike Slovenije 2008, str. 54, tabela 7.6) je
razvidno, da vlada vsako leto nameni ve¢ bruto domacih izdatkov za raziskovalno dejavnost.
V letu 2006 je tovrstni dejavnosti namenila 484,335 milijona evrov, od tega kar 60,1 %
poslovnemu sektorju. Proracunska sredstva v obliki subvencij in donacij zavodom za
raziskave in razvoj (v nadaljevanju R&R), gospodarskim druzbam ter zasebnemu sektorju pa
so znaSala 1,711 milijona evrov. Kljub ve¢jim investicijam v zadnjih letih pa smo po
proizvodih visoke tehnologije Se vedno dale¢ za povpre¢jem Evropske unije.

Gospodarska politika drzave mora biti usmerjena v pomo¢ podjetjem z vidika razvoja
tehnologij. Dandanes je velikega pomena razvoj informacijske tehnologije, saj smo na
prelomu drugega tisoCletja presli iz storitvene v informacijsko druzbo. Pomemben je razvoj
transporta in z njim povezane tehnologije, ker podjetja postajajo vedno bolj globalno
usmerjena. Veliko je potrebno investirati v znanje, saj predstavlja vse bolj pomembno
sestavino kon¢ne nacionalne konkurenc¢nosti.

V pohistveni industriji je v zadnjih desetletjih priSlo do visoke stopnje avtomatizacije in
robotizacije postopkov. Zaposleni so ljudje, ki upravljajo stroje in kontrolirajo proizvodnjo
kar preko raCunalniskih programov. Tehnoloske spremembe so usmerjene v nenehno
izboljSevanje proizvodnih procesov in izpopolnjevanje izdelkov, v smislu ve¢je ohranitve
neobnovljivih virov, manjSega obremenjevanja okolja, vecanja kakovosti ter znizevanja
stroskov. To povzroc¢i vse ve¢je potrebe po investicijah v izobrazevanje ter raziskave in
razvoj. Tovrstne investicije pomenijo kratkorocno zmanjSevanje dobicka podjetja, na dolgi
rok pa prinesejo konkuren¢ne prednosti.

Vse bolj se zdi, da smo vse blizje 1. energetski revoluciji, ki bo od proizvodnih podjetij
zahtevala spremembo platforme iz fosilnih goriv v izrabo obnovljivih virov energije. Podjetje
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Senk Trade se bo moralo hitro prilagoditi, ¢e bo Zelelo ostati korak pred naraicajoco
konkurenco, sicer pa to velja za celotno slovensko gospodarstvo. Tovrstne radikalne
spremembe s seboj prinasSajo spremembe v organizaciji proizvodnega procesa ter spremembe
v standardih kakovosti. Ce se bo podjetje relativno hitro odzvalo na novosti, potem mu
tehnoloske podokolje prinasa lepe priloznosti v primerjavi s konkurenco, v obratnem primeru
pa velike groznje s strani drugih pohistvenih ponudnikov.

3.1.2 Politiéno-pravno podokolje

V letu 2004 je Slovenija postala polnopravna ¢lanica Evropske unije. S ¢lanstvom je
postopoma prevzela skupni pravni sistem ter skupno denarno valuto, evro.

Slovenija je z vstopom v Evropsko unijo pridobila dolo¢ene koristi. Ob skupni valuti se je
spremenljivost deviznih tecajev zmanjsala na ni¢, kar pomeni, da se trgovcem na skupnem
trgu ni ve¢ potrebno ukvarjati z negotovostjo cen, povezano s spreminjajocimi se deviznimi
tecaji. Skupna valuta zmanjSuje transakcijske stroske med drzavami, obenem pa omogoca
ucinkovito alokacijo kapitala (Samuelson & Nordhaus, 2002, str. 730).

Med drzavami ¢lanicami so bile odpravljene carine ter sprejeti postopki, ki so v veliki meri
poenostavili mednarodno poslovanje. Skupni evropski trg tako omogoca prosto gibanje
kapitala, dobrin, storitev in ljudi. Slovenija je prevzela skupno trgovinsko politiko EU do
tretjih drzav, obenem pa so prenchali veljati bilateralni odnosi med Slovenijo in ostalimi
¢lanicami EU (Izvozno okno, 2008).

Vstop v skupno monetarno unijo je podjetju Senk Trade prinesel veliko novosti. V za¢etku
svojega obstoja je podjetje veliko trgovalo z drzavami bivse Jugoslavije, danes pa veliko ve¢
izvozi na trge Evropske unije. Skupni evropski trg podjetju prinasa velike priloZnosti, obenem
pa tudi vecje groznje z vidika konkurence. Evropska unija in Republika Slovenija vsakoletno
namenjata vse ve¢ sredstev za raziskave in razvoj ter razlicne sklope nepovratnih sredstev. Za
podjetje Senk Trade bi bilo pridobivanje nepovratnih sredstev s tega naslova velika priloZnost
in nalozba v prihodnost. Zaradi trenutne gospodarske situacije bi lahko v prihodnosti prislo do
novih temeljev svetovne gospodarske in politi¢ne ureditve, kar prinasa velike groznje ne samo
za slovensko gospodarstvo, temvec svetovno ekonomijo nasploh.

3.1.3 Kulturno podokolje

Kultura je sklop vrednot, prepric¢anj, razumevanj, vedenjskih norm, obicajev, simbolov ter
navad, ki jih med seboj delijo ¢lani neke skupine. Podjetje, ki Zeli biti uspesno, mora ves Cas
spremljati spreminjanje socialnih in kulturnih trendov, saj le-ti povzro¢ajo spremembe trga ter
okolja podjetja.



Hunger in Wheelen (1996, str. 89-90) med pomembnejSimi socio-kulturnimi trendi navajata
slednje:

e porast okoljske ozavescenosti,

e rast trgov, namenjenih starostnikom,

e upad masovne proizvodnje,

e spremembe zivljenjskega sloga in

e spremembe tradicionalnih gospodinjstev.

Skoraj vsi navedeni socio-kulturni trendi vplivajo na spremembo kulturnega podokolja
podjetja, ki se wukvarja s pohiStveno proizvodnjo. Po mojem mnenju je med
najpomembnejSimi trendi, ki vplivajo na spremembo kulturnega okolja, sprememba
zivljenjskega sloga. Zivljenjski slog razumemo kot vzorce obnaSanja, ki odrazajo
posameznikovo izbiro glede tega, kako zivi, oz. kako porablja ¢as in denar. Dandanes ljudje
zivijo razli¢ne zivljenjske sloge, imajo razlicne dohodke ter razli¢ne delovnike, vsem pa je
skupno pomanjkanje prostega Casa zaradi hitrega tempa zivljenja. Zato pravimo, da je
zivljenje v danaSnjem Casu izredno dinamic¢no, tako da so temu proizvajalci prilagodili tudi
pohistvo. Ni vec tezkih kosov masivnega pohistva, pohiStva z mnozico detajlov, ki ga je bilo
tezko premikati in Cistiti. Oblike so se spremenile, vzdrzevanje je preprostejSe, materiali so
dosegli visjo kakovost in se prilagodili zahtevam ekologije.

V casu nenehnih naravnih katastrof se spreminja tudi odnos do okolja. Ljudje se vedno bolj
okoljsko ozavescCeni, to pa pricakujejo tudi od podjetij in njihovih proizvodov. Pohistvena
industrija je v zadnjih letih na tem podro&ju mo¢no napredovala. Izdelki podjetja Senk Trade
temeljijo na lesu kot obnovljivem viru, vse manj pa se uporabljajo plastika ter drugi nenaravni
materiali.

3.1.4 Naravno podokolje

Pucko pravi (2003, str. 120, razpredelnica 23), da je pri analizi naravnega podokolja potrebno
preuciti ekoloSke omejitve, lokacijske moznosti, probleme oskrbe z energijo, starostno
strukturo prebivalstva in Se mnoge druge dejavnike.

Za Slovenijo je znacilna visoka pokritost z gozdom, kar omogoca obstoj ter nadaljnji razvoj
pohiStvene panoge. Pokritost z gozdom je v letu 2007 dosegla kar 58,4 % celotnega
slovenskega prostora, kar pomeni tretje mesto v EU, takoj za Svedsko in Finsko (Poro&ilo
Zavoda za gozdove Slovenije o gozdovih Slovenije za leto 2007).

Starostna struktura prebivalstva je med klju¢nimi dejavniki spreminjanja naravnega podokolja
podjetja. Zahodni svet se ze dolgo Casa bori s staranjem prebivalstva, napovedi za prihodnost
pa niso ni¢ bolj optimisti¢ne. Z razvojem v zdravstvu ter na podro¢ju varovanja zdravja se



zivljenjska doba daljSa. Vse veC je starostnikov, katerih potrebe so drugacne od potreb
aktivnega prebivalstva. PoveCuje se povprasevanje po pohistvu, ki je namenjeno starejSim
generacijam, zato se temu trendu prilagaja tudi pohistvena industrija.

3.1.5 Gospodarsko podokolje

Razmere v gospodarstvu so najpomembne;jsi dejavnik, ki vpliva na usmerjenost ter uspesnost
poslovanja podjetja. Potrebno je napovedati razvoj temeljnih narodnogospodarskih kazalcev,
kot so: rast bruto domacega proizvoda, stopnja brezposelnosti, cene industrijskih proizvodov,
stopnja inflacije, rast prodaje na glavnih tujih trgih, rast prodaje na domacem trgu, viSina
obrestne mere ipd. V Tabeli 1 sem prikazala klju¢ne makroekonomske kazalce za pretekla tri
leta ter prognozi za leti 2009 in 2010. Na podlagi tovrstnih napovedi podjetja pripravijo
planske izracune ter postavijo okvire svojega delovanja.

Tabela 1. Pomladanska napoved spremenljivk gospodarskega okolja za leti 2009 in 2010

KAZALEC 2006 2007 2008 Napoved | Napoved

(realne stopnje rasti v %) 2009 2010
BDP 5,7 6,8 3,5 4,0 1,0
Produktivnost (BDP na zaposlenega) 4,5 3,7 0,6 1,5 2,8
Stopnja registrirane brezposelnosti 9,4 7,7 6,7 8,9 10,3
Stopnja inflacije, povprecje leta 2,5 3,6 5,7 0,4 1,6
Uvoz proizvodov in storitev 12,2 15,7 3,5 -10,3 1,6
Izvoz proizvodov in storitev 12,3 13,8 3,3 -8,6 1,7
Investicije v osnovna sredstva 8,4 11,9 6,2 -12,0 1,0
Zasebna potros$nja 4,0 5,0 2,2 -0,6 1,0
Drzavna potrosnja 44 2,5 3,7 3,2 3.8

Vir: UMAR, Jesenska napoved gospodarskih gibanj za leti 2007 in 2008 ter pomladanska napoved gospodarskih gibanj 2009.

V letu 2009 se je celotno svetovno gospodarstvo znaslo v primezu ekonomsko-finan¢ne krize,
posledice ohlajanja gospodarstva pa obcutimo tudi pri nas. Zaradi manjs$ih narocil, ki so
posledica upada tujega povprasevanja ter slabSega polozaja domacih podjetij na mednarodnih
trgih, prihaja do niZje rasti izvoza blaga. To vpliva na gibanje gospodarske rasti, ki bo prvi¢
po letu 1992 dosegla realen padec (-4 %). V letu 2009 pricakujemo tudi padec zasebne
potroSnje zaradi nizje rasti razpolozljivega dohodka, kar je posledica masovnih odpus¢anj ter
porasta brezposelnosti. Zmanjsala se bo tudi inflacijska stopnja, predvsem zaradi zmanjSanja
gospodarske aktivnosti tako v mednarodnem okolju kot tudi doma. Prispevek rasti cen nafte k
domaci inflaciji bo najverjetneje skromen in bistveno manjsi, kot je bil v letu 2008. Zasebna
potroS$nja bo v letu 2009 imela negativno stopnjo rasti, medtem ko bo javna potro$nja Se



ohranila pozitivno rast, ki pa bo manjSa v primerjavi s predhodnim letom (Pomladanska
napoved gospodarskih gibanj 2009).

Na podlagi Pomladanske napovedi gospodarskih gibanj 2009 pri¢akujemo izboljSanje razmer
na mednarodnih trgih v letu 2010, in sicer kot rezultat visje rasti izvoza in investicij. Na
podlagi tega predvidevamo pospesitev gospodarske rasti na okoli 1 %. Inflacijski pritiski naj
bi se v tem letu umirili in ustalili na tako raven, ki predstavlja dolgoro¢no ravnotezje ter
povprecje Evropske unije. V letu 2010 pricakujemo krepitev dodane vrednosti predvsem pri
izvozno usmerjenem gospodarstvu. Povecala se bo kupna moc¢ prebivalstva, kar bo povzrocilo
zmanj$anje razvojnega zaostanka nasega gospodarstva v primerjavi z drzavami Evropske
unije ter pozitivnho rast zasebne potros$nje. Kljucnega pomena za krepitev oslabljenega
gospodarstva bodo investicije v dejavnosti, ki ustvarjajo visoko dodano vrednost.

Trenutne gospodarske razmere podjetjem znotraj pohiStvene panoge prinasajo predvsem
nevarnosti. Negotova prihodnost je sprozila varéevanje in odlaganje nakupov trajnih dobrin,
kamor sodi tudi pohistvo. Poleg tega ne bo povecanja infrastrukturnih investicij, kar pomeni
da bo padla tudi gradnja poslovnih in stanovanjskih zgradb, posledi¢no pa tudi opremljanje s
pohidtvom. Podjetje Senk Trade se bo moralo prilagoditi zmanj$anemu povprasevanju v
obliki cenovnih in koli¢inskih popustov, a le v taki meri, da bo Se vedno stroSkovno
ucinkovito. Masovna odpuscanja zaradi nedoseganja nacrtovanih ciljev pa podjetje lahko
izrabi kot priloznost ter zaposli odpuscene delavce, ki ustrezajo profilu podjetja.

Kako moc¢no bo gospodarska kriza dejansko prizadela slovensko gospodarstvo, pa je odvisno
predvsem od razseznosti ucinkov financne krize na gospodarstvo ZDA in ostalih vodilnih
drzav evrskega obmocja.

3.2 ANALIZA OZJEGA OKOLJA PODJETJA

Poleg analiz SirSega okolja pa mora podjetje dobro poznati svojo panogo in se zavedati
dejavnikov, ki krojijo razmere v njej. Dogajanje v ciljnem oz. oZjem okolju podjetja ocenimo
s pomocjo analiz, ki se nanasajo na panogo, v kateri podjetje posluje. Najprej je potrebno
pripraviti oceno privlacnosti panoge, ki jo izvedemo s pomocjo Porterjevega diagrama petih
doloc¢ljivk privlacnosti. Ocena ciljnega okolja podjetja pa mora nujno vkljucevati tudi analizo
prodajnega trga, kjer gre za oceno trznega potenciala v sedanjosti in prihodnosti (Pucko,
2003, str. 122-124).

3.2.1 Ocenjevanje privlacnosti panoge

Na sliki 4 so graficno predstavljene silnice, ki vplivajo na privlacnost panoge oziroma na
polozaj podjetij v panogi. Po Porterjevem modelu (1980, str. 4) so to: nevarnost vstopa novih
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konkurentov, pogajalska mo¢ kupcev, nevarnost pojava novih substitutov, pogajalska mo¢
dobaviteljev ter konkurenca med obstoje¢imi podjetji v panogi.

Slika 4: Graficni prikaz Porterjevega modela petih sil

Nevarnost vstopa novih
konkurentov

Pogajalska mo¢ dobaviteljev w Pogajalska mo¢ kupcev

Rivalstvo med obstojecimi

podjetji v panogi

I

Nevarnost pojava novih ]

substitutov

Vir: M. Porter, Competitive strategy, 1980, str. 4, tabela 1-1.

Ker se podjetie Senk Trade nahaja v pohiStveni panogi, sem tudi sama izdelala oceno
privlacnosti pohiStvene panoge, ki sem jo predstavila v nadaljevanju.

3.2.1.1 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Nevarnost vstopa novih konkurentov v panogo je odvisna od vstopnih ovir in reakcij, ki jih
lahko pri¢akujemo s strani Ze obstojecih podjetij v panogi. NajpomembnejSe vstopne ovire so
(Mozina et al., 1994, str. 304):

e ckonomija obsega,

e diferenciacija proizvodov,

e blagovna znamka,

o velik obseg naloZzb,

e nezmoznost pristopa k distribucijskim potem,

e absolutne stroskovne prednosti, izhajajoce iz u€inkov krivulje u¢enja,

e zakonodajne ovire...

Pohistvena panoga se trenutno nahaja v zrelem obdobju, kar pomeni, da ima nizko stopnjo
rasti. Zaradi pocasne rasti panoge le-ta ne obljublja velikih dobi¢kov podjetjem, zato novim
investitorjem ni preve¢ privlaéna. Poleg slabe rasti pa za pohistveno panogo veljajo tudi
precej visoke vstopne ovire. Med najpomembnejSimi je ekonomija obsega, ki jo je zaradi
fragmentiranosti trga izredno tezko doseci. Ekonomija obsega zahteva vstop podjetja, ki bo
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veliko proizvajalo ter si s tem nizalo stroske na enoto. Zagon serijske pohisStvene proizvodnje
je povezan tudi z izredno visokimi zaCetnimi investicijami v opremo, stroje in obrate. Novinec
v panogi bo zelo tezko naSel ustrezne distribucijske kanale, saj so le-ti zapolnjeni z ze
obstojeCimi in uveljavljenimi blagovnimi znamkami. Slovenske pohiStvene panoge drzava ni
posebej zaScitila, je pa sodelovala pri nastanku slovenskega razvojnega centra, na pobudo
katerega je nastal slovenski lesarski grozd (PraSnikar, 2003, str. 342). V pohiStveni panogi
velik problem predstavlja tudi deficitarnost ustreznih strokovnih kadrov. Podjetje bo brez
dodatnih stroskov tezko nasSlo kvalificirane delavce, kot so: inzenirji lesarstva, tehniki lesarske
tehnologije in mizarji. Z vidika ovir za vstop ocenjujem, da je pohistvena panoga srednje
privlacna.

3.2.1.2 Pogajalska mo¢ kupcev

Kupci z visoko pogajalsko mocjo lahko precej vplivajo na ceno proizvodov, posledi¢no pa
podjetjem znotraj panoge zmanjsajo potencialni dobi¢ek. To povzro¢i medsebojno cenovno in
necenovno tekmovanje podjetij (Bowman, 1990, str. 40). Kupci so moc¢ni v naslednjih
primerih (Jakli¢, 2002, str. 328):
e ko je kupcev malo in kupujejo velike kolicine,
e ko imajo proizvodi panoge v strukturi kupcevih stroskov velik delez,
e ko so proizvodi panoge standardizirani, kar pomeni, da kupec zlahka najde novega
dobavitelja,
e ko imajo kupci nizke dobicke, kar pomeni, da so pri svojih nakupih cenovno
obcutljivi,
¢ ko so stroski zamenjave dobaviteljev nizki in

e ko ima kupec moznosti, da sam proizvede izdelek, ki ga sicer kupi.

Kupce pohistva lahko razdelimo v dve vecji skupini. Prva skupina kupcev je skupina trgovcev
s pohistvom, ki kupujejo pohistvo z namenom nadaljnje prodaje. Zanje je znacilno, da jih je
relativno veliko, zato imajo precej visoko pogajalsko mo¢. K moci kupcev veliko doprinese
tudi popolna informiranost o povprasevanju, trznih cenah, nizki stroski zamenjave dobavitelja
ter delna homogenost proizvodov. Bolj kot je prepoznavna in uveljavljena blagovna znamka
doloCenega pohiStva, manjSa je pogajalska moc trgovcev s pohiStvom, saj nanje s svojim
povpraSevanjem in zahtevami pritiskajo njihovi kon¢ni kupci.

Druga skupina kupcev pa je Steviléno manjsa, saj gre za kon¢ne kupce, ki kupujejo proizvode
neposredno za lastno uporabo. Tudi zanje velja visoka informiranost o trznih cenah, kakovosti
in cenah drugih dobaviteljev. Kon¢nim kupcem pohiStva je nakup po nizji ceni izrednega
pomena, saj le-ta predstavlja velik delez v strukturi kupcevih stroskov. Predvsem, zaradi
padca kupne moci v zadnjem letu se ljudje veliko bolj odlocajo za menjavo dobaviteljev, saj
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stroSki zamenjave niso visoki. Z vidika pogajalske moci kupcev ocenjujem, da je privlacnost
pohistvene panoge nizka.

3.2.1.3 Nevarnost pojava novih substitutov

Substitut oz. nadomestek je proizvod ali storitev, ki zadovoljuje enako potrebo kot izdelek, ki
ga proizvaja obravnavana panoga. Ce nadomestek postane cenovno privlaéne;jsi, se lahko kaj
hitro zgodi, da kupec preusmeri svoje nakupe izven obravnavane panoge. V primeru nizkih
stroskov prehoda z enega izdelka na nadomestnega in popolne zamenljivosti je vpliv
substitutov na panogo velik (Jakli¢, 2002, str. 329).

Nevarnost pojava novih substitutov izdelkom pohistvene panoge je nizka, zato ocenjujem, da
je panoga s tega vidika visoko privla¢na. Za pohistvene proizvode, ki predstavljajo opremo
bivanjskih prostorov, trenutno Se ne najdemo pravih nadomestkov. V pohistveni industriji
prihaja zgolj do menjave materialov, iz katerih so izdelani proizvodi. Masivni les ter okolju
prijetni materiali in surovine, ki so tudi cenovno dostopnejse, ve€inoma zamenjujejo umetne
mase. Za proizvajalce v pohiStveni panogi je pomembno, da povecajo ugled in poudarijo
prednosti lesenega pohistva.

3.2.1.4 Pogajalska mo¢ dobaviteljev

Dobavitelji imajo visoko pogajalsko mo¢, ko (Bowman, 1990, str. 41):

e stanjihov izdelek ali surovina izredno pomembna za proizvajalca,

e so dobaviteljevi izdelki edinstveni in bi kupec tezko naSel novega dobavitelja ali pa bi
to prineslo zelo visoke stroske,

e dobaviteljevo panogo nadzira le nekaj velikih podjetij, medtem pa je v proucevani
panogi ogromno $tevilo podjetij,

e imajo dobavitelji moznost mimo kupca sami proizvajati proizvod ali storitev,

e je proizvod dobavitelja eden kljucnih elementov poslovne uspesSnosti podjetij iz
panoge, kar pomeni, da ima veliko vlogo pri kakovosti kupcevih proizvodov.

Dobavitelji podjetij v pohisStveni panogi so razprSeni po celem svetu, med njimi pa so najbolj
pomembni tisti z Daljnega vzhoda, iz Latinske Amerike in Evrope (Prasnikar, 2003, str. 346).
Velik del pohiStva je izdelan iz ivernih plosSC, zato so za pohiStveno proizvodnjo med
najpomembnejSimi dobavitelji proizvajalci tovrstnih ploS¢. Med dobavitelje uvrs€amo Se
proizvajalce furnirja, proizvajalce drugih vlaknenih ploS¢, proizvajalce pohistvenega okovja,
aluminija, plastike itd... V Sloveniji imamo nekaj manjSih dobaviteljev, veCinoma pa praksa
kaze na nakupe v tujini. Ker pa dobavitelji ne dobavljajo samo surovin in materialov, temvec
tudi znanje, kapital in delovno silo, pa mednje priStevamo tudi posamezne kadrovske agencije
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ter zavod za zaposlovanje. Glede na vse navedeno ocenjujem, da je pohiStvena panoga z
vidika pogajalske moc¢i dobaviteljev srednje privlacna.

3.2.1.5 Rivalstvo med obstojec¢imi podjetji v panogi

Intenzivnost rivalstva med podjetji, ki izdelujejo podobne proizvode in jih prodajajo na
skupnem trgu, dolocajo naslednji dejavniki (Jakli¢, 2002, str. 322-324): Stevilo konkurentov,
stopnja rasti panoge, znalilnosti proizvoda/storitve, delez stalnih stroskov, omejitve
zmogljivosti, viSina izstopnih ovir ter raznolikost konkurentov. Konkurenca med podjetji v
pohistveni panogi se krepi in postaja vse bolj mo¢na, ko opazimo nekatere izmed naslednjih
znacilnosti: izboljSevanje izdelkov v smislu kakovosti in cene, povecevanje obsega ponudbe,
agresivnejSe oglasevanje, ponujanje potrosniSkih kreditov ipd. Med vecje neposredne
konkurente podjetja Senk Trade navajamo naslednje proizvajalce pohistva: Gorenje, Alples,
Lip Bled, Stilles, italijanski Natuzzi in Se mnogo drugih. Kljub visoki koncentraciji
ponudnikov v panogi in vecni borbi za obstanek ter vecji trzni delez ocenjujem, da je
pohistvena panoga z vidika konkuren¢nega rivalstva srednje privla¢na.

Na osnovi ocen, ki sem jih podala s pomoc¢jo Porterjevega modela petih sil, sem ocenila
skupno, splosno privlacnost panoge. 1z Tabele 2 je razvidno, da pohiStvena panoga sodi med

srednje privlacne panoge in da bo takSno privla¢nost ohranila tudi v nekaj prihodnjih letih.

Tabela 2: Ocena privlacnosti pohistvene panoge v proucevanem obdobju

PRIVLACNOST PANOGE
DOLOCLJIVKA
OLOCLJIV NIZKA SREDNJA VISOKA
Nevarnost vstopa novih konkurentov °
Pogajalska mo¢ kupcev °
Nevarnost pojava novih substitutov °
Pogajalska mo¢ dobaviteljev °
Rivalstvo med obstojeCimi podjetji °
SKUPNA OCENA PRIVLACNOSTI SREDNJA

Miselnost, ki se skriva v ozadju Porterjevega modela petih silnic, je, da dobickonosnost
panoge ne gradita videz izdelkov ali uporaba visoke tehnologije, temve¢ jo doloca struktura
panoge (Bowman, 1990, str. 37).
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3.2.2 Analiza trga pohisStva v Sloveniji

Za Slovenijo je znacilno, da je pohiStvena panoga ena temeljnih znotraj predelovalnih
dejavnosti. V letu 2008 je pohisStvena dejavnost (standardna klasifikacija dejavnosti: C31.0)
realizirala 3,23 % Ccistth prihodkov od prodaje, ¢e primerjamo s Cisto prodajo celotne
predelovalne dejavnosti (standardna klasifikacija dejavnosti: C). Prodaja pohistva je v letu
2008 glede na leti 2006 in 2007 padla, kar je posledica zacetkov recesijskih gibanj v letu
2008. Leto 2008 je zaznamovalo tudi padec prodaje znotraj celotne predelovalne dejavnosti.

V Sliki 5 sem prikazala gibanje ¢istih prihodkov od prodaje za dejavnost »proizvodnja
pohistva«.

Slika 5: Cisti prihodki od prodaje za dejavnost »proizvodnja pohistva« v letih 2006, 2007 ter 2008
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Vir: Analiza trga, poslovni imenik bizi.si za leta 2006, 2007 in 2008.

V letu 2008 je v pohistveni panogi delovalo 1.212 poslovnih subjektov. Povpre¢no Stevilo
podjetij se na daljSi rok razmeroma ne spreminja. Za Slovenijo je znacilno, da v sestavi
pohistvenih podjetij prevladujejo manjSa mizarstva, kar pomeni, da veliki proizvajalci ne
pokrivajo celotnega trga in ne zadovoljujejo potreb vseh trznih segmentov. Najve¢ Cistih
prihodkov od prodaje ustvarijo srednja in velika podjetja. Glede na omenjeni kriterij so
najvecji slovenski proizvajalci pohistva Gorenje NO, d. o. o., Novoles, d. d., Brest-pohistvo,
d. d., Alples, d. d., ter drugi (Analiza trga, bizi.si poslovni imenik). Slovenija s svojo
pohistveno panogo sodi v sam vrh izvoznikov pohiStva v svetu. V letu 2007 je izvozila za
994.975.000 evrov izdelkov, uvozila pa le za 518.303.000 evrov izdelkov. Slovenija je torej
neto izvoznica, kar je posledica majhnega prodajnega prostora v Sloveniji ter posledicno
majhnega trznega potenciala (Statisticni letopis RS 2008, str. 403, tabela 23.3).

Trzna segmentacija na pohistvenem trgu temelji predvsem na demografskih osnovah. Kupci

se med seboj razlikujejo po starosti, poklicu, izobrazbi, dohodku, pa tudi po Zivljenjskem stilu
in okusu. Glavni trzni segment v pohistveni panogi sestavljajo kupci srednjega dohodkovnega
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razreda v starosti med 30. in 50. letom, ki zivijo aktivno. Vecji proizvajalci pohistva se
osredotoCajo predvsem na ta trzni segment, zato je ponudba za to skupino povprasevalcev
precej obsezna. Menim, da se slovenski proizvajalci pohistva premalo posvecajo ostalim
trznim segmentom, tj. predvsem mladim po zakljucku Solanja in z nizkimi dohodki ter
starejSim, ki imajo povsem drugacne potrebe kot aktivni zaposleni v srednjih letih. Za
podjetie Senk Trade vidim odli¢no priloZznost v nadgradnji visoko kakovostne ponudbe,
usmerjene v trzni segment, ki ga predstavljajo narocniki vi§jega dohodkovnega razreda, visje
izobrazeni s specificnim okusom, ki pohiStvo ne obravnavajo samo po funkcionalnosti,
temve¢ predvsem kot stilski okras in odraz elitnega zivljenja.

3.2.3 Izdelava predvidevanj prodaje podjetja SENK TRADE

S predvidevanjem mozne realizacije podjetja razumemo ocenjevanje mozne prodaje v
dolo¢nem prihodnjem obdobju (koli¢insko ali vrednostno) na osnovi v preteklosti dane
prodajne politike podjetja in na osnovi predpostavk o ekonomskih in drugih vplivih, ki jih
podjetje, ki predvideva, ne more nadzirati (Pucko, 2003, str. 82).

Na podlagi internih podatkov podjetja Senk Trade sem ocenila moZno prodajo za prihodnja tri
leta. Predvidevanje sem opravila za naslednje glavne skupine proizvodov: program Kuhinje,
program Spalnice, program Pisarne, program Dnevne sobe ter program OtroSke sobe. Za
predvidevanje potencialne prodaje je mogoce uporabiti razlicne metode. Sama sem uporabila
precej subjektivno metodo, metodo subjektivnega ocenjevanja poslovodstva, kajti kaksna bolj
objektivna metoda bi v teh tezkih gospodarskih razmerah dala preve¢ optimisti¢ne rezultate.
Vodje ra¢unovodstva, proizvodnje ter prodaje so na podlagi trenutnih gospodarskih razmer ter
predhodnih rezultatov podali svoje napovedi prodaje. Rezultate preteklih let in napovedi za
prihodnja tri leta sem skupno predstavila v Tabeli 3.

Tabela 3: Napoved kolicinske prodaje glavnih skupin proizvodov podjetja Senk Trade za obdobje 2009-2011

PROGRAM (§t. garnitur) 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Kuhinje 10 12 8 7 10 10
Spalnice 7 6 6 5 8 9
Pisarne 15 17 21 11 20 25

Dnevne sobe 8 10 11 10 10
Otroske sobe 3 5 3 5 4
SKUPAJ 43 50 49 34 53 58

Vir: Interni podatki prodajne sluzbe podjetja ter pogovor z vodjami prodaje, proizvodnje ter racunovodstva podjetja Senk Trade.

Ocene, ki so jih podali vodje omenjenih oddelkov (glej Sliko 6), temeljijo na strokovnem
znanju in izkuSnjah. Na podlagi trenutnih gospodarskih razmer, ki niso idealne, saj je podjetje
mocno odvisno od izvoza, so ocenili padec prodaje v letu 2009. Prodaja naj bi najbolj padla
znotraj programa Pisarne. V letih 2010 in 2011 pri¢akujejo izboljSanje gospodarskih razmer
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na mednarodnih trgih, predvsem v smislu rasti izvoza. Pri¢akuje se tudi povecanje kupne
moci prebivalstva, kar bi znova dvignilo rast prodaje tudi na domacem trgu.

Slika 6: Graficni prikaz napovedi kolicinske prodaje v letih 2009, 2010 in 2011

30
25
£ 20 ¢ 7 Kuhinje
E 15 - = o — Spalnice
=
= 10 N Pisarne
5 o — Dnevnesaobe
0 Otrogkesobe
2006 2007 2008 2009 2010 2011
Leto

Vir: Interni podatki prodajne sluzbe podjetja ter pogovor z vodjami prodaje, proizvodnje ter racunovodstva podjetja Senk Trade.

4 CELOVITA OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI TER
PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI ZA PODJETJE SENK TRADE

4.1 EKONOMSKA USPESNOST PODJETJA

Analiza poslovanja pomeni dejavnost spremljanja poslovanja konkretnega podjetja z
namenom ugotavljanja odklonov, problemskih polozajev ter njihovega odpravljanja, zato da
bi izboljsali poslovno uspesnost podjetja (Pucko, 2003, str. 125).

Preden izvedemo celovito oceno podjetja s pomocjo pristopa SWOT analize, je smiselno
preuciti uspesnost poslovanja podjetja. Uspesnost poslovanja podjetja ocenimo na podlagi
poslovnega izida ter izbranih kazalcev. Rezultati, ki jih na ta nain pridobimo, ne prikazujejo
nujno realne situacije. Problem se pojavi, ker obstaja razlika med stvarnim poslovnim izidom
in tistim, ki ga pripravlja raCunovodstvo v podjetju. To pa Se ne pomeni, da je ugotavljanje
uspesnosti poslovanja podjetja nesmiselno. S pomoc¢jo izracunavanja ve¢ razlicnih kazalcev
uspesnosti smo blize realni sliki, ki jo podjetje dosega.

Ker sem analizo uspesnosti poslovanja ugotavljala glede na predhodna obdobja, sem v Tabeli

4 prikazala izkaz poslovnega izida za leta 2006, 2007 in 2008. Podatki v tabeli so zaradi
inflacijskih vplivov prera¢unani na raven cen v letu 2008 (glej Prilogi 1 in 2).
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Tabela 4: Izkaz poslovnega izida podjetja Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008

POSTAVKA/LETO indeks indeks
(v € brez centov) 2006 2007 2008 2007/2006 | 2008/2007
Cisti prihodki od prodaje 2.307.121 3.177.559 3.294.918 137,7 103,7
Cisti prihodki od prodaje na | 2.284.899 1.617.659 | 3.231.434 70,8 199,8
domacem trgu
Cisti prihodki od prodaje na 22222 1.262.844 4.582 5.682,9 0,4
trgu EU (brez Slovenije)
Cisti prihodki od prodaje na 0 297.056 58.902 0 19,8
trgu izven EU
Povecanje vrednosti zalog 5.484 0 7.002 0 0
in nedokoncane proizvodnje
Zmanjsanje vrednosti zalog 0 30.357 0 0 0
in nedokon¢ane proizvodnje
Stroski blaga, materiala in 1.285.115 1.737.685 2.057.253 135,2 1184
storitev
Stroski dela 753.887 761.882 701.782 101,1 92,1
Odpisi vrednosti 167.658 175.138 202.098 125,6 1154
Drugi poslovni odhodki 37.794 103.147 205.657 2729 1994
Financni prihodki 14.586 8 15 0,1 177,4
Finan¢ni odhodki 56.540 117.298 62.647 207,5 53,4
Drugi prihodki 993 22.363 10.669 2.254,1 47,7
Drugi odhodki 3.907 15.193 132 388,9 0,9
Cisti dobitek 23.282 179.042 52.421 769,0 29,3

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade za leta 2006, 2007 in 2008.

Iz Tabele 4 je razvidno, da so se prihodki od prodaje v letu 2007 glede na leto 2006 povecali
za kar 37,7 odstotnih tock. V letu 2007 sta se drasti¢no povecala izvoz ter prodaja na trgih EU
izven Slovenije, pri tem pa se je zmanjSala prodaja na domacem trgu za slabih 30 odstotnih
toCk. V tem letu so prvi€ izvazali tudi na trge izven Evropske unije. Da je podjetje v letu 2007
doseglo res lepe rezultate, nam kaze vrednost Cistega dobicka. V primerjavi s predhodnim
letom se je le-ta povecal za vec kot sedemkrat in znasal 179.042 evrov.

V letu 2008 se je prodaja Se povecala, in sicer za dobre 3 odstotne tocke. Velika sprememba
pa se je pojavila pri podrocju prodaje. V letu 2007 so vecino svoje prodaje opravili na tujih
trgih, v letu 2008 pa je prislo do popolnega obrata. V preteklem letu so vecino svoje prodaje
realizirali na domacem trgu, povecali so jo skoraj za 100 odstotnih tock, na izvoznih trgih pa
so opravili le za 63.484 evrov poslov. Tudi ¢isti dobicek se je v primerjavi s predhodnim
letom zmanjsal, in sicer za dobrih 70 odstotnih tock, tako da je znasal 52.421 evrov.

Na podlagi analize poslovnega izida sem zakljucila, da podjetje ni specializirano samo za
izvoz ali samo za domaci trg. Kaksno bo poslovanje tekocega leta, je odvisno predvsem od
pridobljenih razpisov in naro¢nikov, je pa pohistvena panoga najveckrat ze tradicionalno
usmerjena v izvoz.
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Uspesnosti poslovanja pa ne smemo meriti na podlagi poslovnega uspeha. Nujno moramo
upostevati Se kapital, vloZzen s strani lastnikov. Na podlagi tega spoznanja pridemo do
temeljnega kazalca poslovne uspesnosti, ki se imenuje donosnost lastnega kapitala (Pucko,
2001, str. 153).

4.1.1 Dobickonosnost kapitala (ROE) in dobi¢konosnost sredstev (ROA)

Donosnost lastniskega kapitala izraCunamo kot razmerje med cistim dobi¢kom in povpre¢no
velikostjo lastniskega kapitala (Berk et al., 2002, str. 157). Cisti dobi¢ek je dologen s tokom,
zato moramo tudi lastniski kapital prevesti na doloceno ¢asovno razdobje. Oba kazalca morata
biti izraZena v enakih ¢asovnih enotah.

Dobickonosnost sredstev izrazimo kot razmerje med Ccistim dobiCkom ter povpre¢no
vrednostjo sredstev. Kazalec nam pove, koliko enot dobicka podjetju prinese 100 enot
vlozenih sredstev. Kazalec ROA je pomembno spremljati v podjetju dolgoro¢no, predvsem v
okviru investicijskih odlocitev.

V Tabeli 5 sem prikazala dobickonosnost kapitala ter dobiCkonosnost sredstev za podjetje
Senk Trade v letih 2006, 2007 ter 2008. Njihova medsebojna primerjava nam je prikazala
uspesnost poslovanja podjetja.

Dobickonosnost kapitala se je v letu 2007, glede na leto 2006, povecala kar za 664,8 %. To
pomeni, da je 100 vloZenih enot kapitala v letu 2007 prineslo kar 9,8 enot dobicka, v letu
2006 pa zgolj 1,3 enote dobicka. Tudi dobickonosnost sredstev se je v letu 2007 drasti¢no
povecala, ¢e za primerjavo vzamemo predhodno leto. 100 enot vloZenih sredstev je v letu
2006 prineslo 0,7 enot dobicka, v letu 2007 pa kar 5,3 enot dobicka.

V letu 2008 se je povprecno stanje kapitala v primerjavi s predhodnim letom Se povecalo za
1,4 odstotne toCke. Prav tako se je povecCalo povprecno stanje sredstev, saj je podjetje v
preteklem letu nabavilo in zamenjalo kar nekaj proizvodnih naprav in druge opreme. Zaradi
zmanjSanja Cistega dobiCka se je zmanjSala tudi dobikonosnost kapitala ter sredstev.
Dobickonosnost kapitala se je zmanjSala za dobrih 70 odstotnih tock v primerjavi z letom
2007 in znaSala 2,8 %, kar je Se vedno ve¢ od povpre€ja panoge. Enako velja tudi za
dobickonosnost sredstev, le-ta se je zmanjSala na 1,4 % in je Se vedno vis§ja od panozne
dobickonosnosti sredstev, ki se giblje okoli 1 % (baza GVin, finan¢ni podatki, leto 2008).
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Tabela 5: ROE in ROA podjetja Senk Trade za leta 2006, 2007 ter 2008

KAZALEC/LETO indeks indeks
2006 2007 2008 2007/2006 2008/2007
Cisti dobigek (v €) 23.282 179.042 52.421 769,0 29,3
Povprecno stanje 1.815.366* 1.829.548* 1.856.039* 100,8 101,4
kapitala (v €)
Povprecno stanje 3.243.213%* 3.351.174%* 3.823.750%* 103,3 114,1
sredstev (v €)
Dobic¢konosnost 1,3 9,8 2,8 764,8 28,8
kapitala (v %)
Dobickonosnost 0,7 53 1,4 741,7 26,2
sredstev (v %)

Legenda*: Povprecni kapital in povprecna sredstva so izracunana kot povprecje iz kon¢ne bilance stanja v
tekocem in predhodnem letu.

Vir: Izkazi poslovnega izida podjetia Senk Trade za leta 2006, 2007 in 2008; Bilance stanja podjetia Senk Trade na dan 31. 12. 2005, 31.
12. 2006, 31 .12. 2007 ter 31 .12. 2008.

Pucko pravi (2001, str. 155), da poleg ROE in ROA lahko uporabljamo tudi druge kazalce, ki
ne morejo biti temeljni, vendar Se vedno solidno prikazujejo delno uspesnost poslovanja
podjetja. To velja predvsem za tiste kazalce, ki jih lahko povezemo s kazalci donosnosti. V
SirSi krog kazalcev poslovne uspesnosti Stejemo Se: kazalec ekonomicnosti poslovanja,
produktivnosti in obracanja sredstev.

4.1.2 Produktivnost

Koli¢nik produktivnosti dela razumemo kot razmerje med pridobljeno koli¢ino proizvodov ali
storitev (izrazeno v evrih) in porabljeno koli¢ino dela (izrazeno v Stevilu zaposlenih na
podlagi delovnih ur). Kazalec produktivnosti dela pove, koliko enot poslovnih u¢inkov smo
pridobili z enoto porabljenega dela (Pucko, 2001, str. 162).

V Tabeli 6 sem prikazala produktivnost dela, ki jo je podjetie Senk dosegalo v letih 2006,
2007 in 2008. V letu 2007 se je produktivnost povecala za slabih 40 odstotnih tock v
primerjavi s predhodnim letom. Tako veliko povefanje produktivnosti je rezultat zelo
uspesnega poslovanja podjetja. Kljub manjSemu Stevilu zaposlenih so ustvarili za kar 36,1 %
vi§je prihodke iz poslovanja kot v predhodnem letu.

Tudi leto 2008 je prineslo zmanjSanje povprecnega Stevila zaposlenih na podlagi delovnih ur,
delno zaradi upokojevanja, delno zaradi fluktuacije in drugih razlogov. Kljub temu se je
produktivnost zaposlenih v letu 2008 Se povecala, in sicer za slabih 22 odstotnih tock.
Zaposleni je v povprecju doprinesel 106.514 evrov, kar je skoraj Se enkrat ve¢ kot v letu 2006,
ko je k celotnim prihodkom iz poslovanja prispeval 62.503 evrov. V celotni panogi pa se
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produktivnost giblje okoli 61.000 evrov na zaposlenega (bizi.si poslovni imenik, finan¢ni

podatki, leto 2007).

Tabela 6: Produktivnost dela v letih 2006, 2007 in 2008

KAZALEC/LETO indeks indeks
2006 2007 2008 2007/2006 | 2008/2007
Prihodki iz poslovanja (v €) 2.312.605 3.147.202 3.301.920 136,1 104,9
Povpreéno Stevilo 37 36 31 97,3 86,1
zaposlenih na podlagi del. ur
Produktivnost 62.503 87.422 106.514 139,9 121,8
(v €/zaposlenega)

Vir: Izkazi poslovnega izida podjetia Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008.

4.1.3 Ekonomicnost poslovanja

Koli¢nik ekonomicnosti poslovanja oz. gospodarnost izrazimo kot razmerje med celotnimi
skupnimi prihodki in skupnimi odhodki. Podjetje posluje gospodarno v primeru, ko so skupni
prihodki (poslovni, finan¢ni in izredni prihodki) vecji od skupnih odhodkov (poslovni,
finan¢ni in izredni odhodki), saj le takrat ustvarja dobicek. Na podlagi Tabele 7 lahko
zaklju¢imo, da je bilo poslovanje podjetja uspesno, saj je kazalec gospodarnosti vsako leto
dosegel najmanj 1. V letu 2008 se je zmanjSal za slabih 10 odstotnih tock, kar pripisujem
povecanju skupnih odhodkov. Kljub zmanjSanju v letu 2008 pa je Se vedno malce visji kot v
letu 2006, zato poslovanje ocenjujem kot dokaj uspesno.

Tabela 7: Gospodarnost podjetja Senk v letih 2006, 2007 in 2008

KAZALEC/LETO indeks indeks
2006 2007 2008 2007/2006 | 2008/2007
Skupni prihodki (v €) 2.328.183 3.169.573 3.312.604 136,1 104,5
Skupni odhodki (v €) 2.304.902 2.910.344 3.229.569 126,3 111,0
Gospodarnost 1,0 1,1 1,0 110,0 91,0

Vir: Izkazi poslovnega izida podjetja Senk Trade za leta 2006, 2007 in 2008.

V Tabeli 8 so zbrani vsi rezultati analize. Ocene tendenc poslovnih rezultatov iz let 2006,
2007 in 2008 kazejo, da je podjetje lahko zelo zadovoljno glede svoje produktivnosti in
gospodarnosti. Tudi poslovni izid ter dobickonosnost kapitala in sredstev si zasluzijo dobro
oceno z vidika ravni, tj. primerjave s panogo. Tendenca uspes$nosti poslovanja, izrazena z
vecino kazalnikov, pa ni dobra. Vodstvo mora skrbeti radikalen upad uspeSnosti v letu 2008
glede na leto 2007.
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Tabela 8: Ocene tendenc poslovnih rezultatov podjetja Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Poslovni izid o
Dobickonosnost kapitala o
Dobickonosnost sredstev o
Produktivnost o
Gospodarnost o
Skupna ocena tendenc DOBRO

Vir: Tabele 4, 5, 6 in 7.

4.2 CELOVITA OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI

S pomocjo celovitega ocenjevanja podjetja poskusamo ugotoviti glavne prednosti ter slabosti
organizacije v primerjavi z neposredno konkurenco. V okviru celovite ocene prednosti in
slabosti sem podrobno analizirala sedem podstruktur: podstrukturo proizvodov, tehnolosko,
trzno, raziskovalno-razvojno, finan¢no, kadrovsko in organizacijsko podstrukturo. Analizo
sem opravila s pomocjo letnih porocil, internega gradiva podjetja, pogovorov z zaposlenimi
ter s poznavanjem teoreti¢ne osnove omenjenega podrocja.

4.2.1 Ocena podstrukture proizvodov

V podjetiu Senk Trade proizvajajo kvalitetne pohistvene izdelke zgornjega cenovnega
razreda. Proizvodni program sestavljajo skupine naslednjih izdelkov: najbolje prodajan
program Pisarne, Spalnice, Dnevne sobe, Kuhinje, Mladinske sobe, Kopalnice, Svetila, Vrtna
oprema in Dodatki. Podjetje opremlja luksuzne hotele, pisarne, pa tudi domove. Senk je
opremljal Aerodrom Ljubljana, hotel Portoroz, hotel Morje, hotel Lev in hotel Creina, pisarne
Ministrstva za obrambo, v letu 2008 pa tudi novi hotel Palace v Portorozu ter Se mnoge druge
objekte. Njihovi izdelki so privlacni, ker so izdelani po meri, saj se v podjetju dobro zavedajo,
kako pomembno se je prilagajati in upoStevati okus posameznega naro¢nika. Zaposleni
arhitekti si ogledajo prostor, v katerega Zeli kupec postaviti pohistvo, in mu brezplacno
svetujejo. Vse racunalnisSko izriSejo ter iz osnovnega dela izpeljejo razlicne variante pohistva,
ki se ga da spreminjati in dopolnjevati. Poleg svojih izdelkov trzijo Se izdelke drugih tujih
podjetij. Gre za visoko kakovostne preproge, sedezne garniture, svetila ter druge dodatke.
Pohistvo Senk je izdelano iz razli¢nih materialov. Najbolj se uporabljajo plos¢e iveral,
razliéni vzorci furnirjev, umetni kamen kerrock, plasticni luminat, plos¢e MDF, plastika,
aluminij ter mediapan.

Ker so pri Senku mnenja, da mora vsak prostor izzarevati optimizem in veselje, je barvitost
vsakdana izredno pomembna. Njihovo pohiStvo vselej zaznamuje doloCena barva ali barvna

22



kombinacija, ki je prvi hip nemara celo Sokantna. Pri tem ne uporabljajo agresivnih barv,
temvec barve, ki pomagajo k boljSemu pocutju. Najraje uporabijo modro, turkizno, vijolicno
ter barvo orehovega lesa, seveda pa je le-ta odvisna od Zelja naroénikov. Senk pohi§tvo pa je
poznano tudi po okusno dodanih detajlih. Menijo, da detajli oplemenitijo kos pohistva, tako
da postane nekaj ve¢. Kljub temu da gre za posamezne programe, pa v podjetju Senk pravijo,
da je vsak kos pohiStva unikat zase.

Pri Senku so si prisluzili ze ve¢ kot 15 modrih znakov, znakov slovenske kakovosti, ki so
dobro vidni, tako da lahko narocniki ter konkurenca opazijo, da je pohistvo res kakovostno
izdelano ter tudi ustrezno kontrolirano. Kljub nenehni kontroli pa Se vedno prihaja do
posameznih reklamacij, najveckrat zaradi slabo raz¢lenjenih Zelja posameznikov.

Rivalstvo med podjetji v pohistveni panogi je relativno moc¢no in vse bolj temelji na ceni.
Nevarna konkurenca pa ne prezi samo s strani razvitih drzav Evropske unije, temvec
predvsem iz drzav v razvoju. V Sloveniji so domacim proizvajalcem najhujsi konkurenti
vzhodnoevropska pohiStvena podjetja (Prasnikar, 2003, str. 343). Po mojem mnenju je ena
izmed konkurenénih prednosti podjetja Senk tehnika visokega sijaja. Na podlagi pogovora
ugotavljam, da je v Sloveniji eno redkih podjetij, ki imajo primerne stroje in usposobljen
kader za pripravo pohistva visokega sijaja. Ta lesk ne nastane sam po sebi in ga zato tudi
nima vsako pohistvo. Ima ga pohistvo, ki je izdelano iz najboljsih materialov in povrSinsko
obdelano do visokega sijaja. Pri tej obdelavi uporabljajo paste za poliranje razlicnih
granulacij, robove pa polirajo ro¢no z ro¢nimi poliranimi stroj¢ki. Le na ta nacin postane
pohistvo res blescece, tako zelo, da vam »vrne« odsev, ¢e se pogledate vanj.

Podjetje v tem trenutku ne razvija novih proizvodov. Posvecajo se nenehnemu razvoju in
izpopolnjevanju obstojecih proizvodnih programov, tako da bodo naro¢nikom Se bolj
dostopni in privlaéni. Za brate Senk je znadilno, da vsak dodatno prisluZzen evro namenijo
izboljSevanju racunalniske tehnologije, posodabljanju opreme in strojev ter uporabi
materialov, ki so okolju prijaznejsi.

Prodaja po programih v letu 2008 je prikazana v Sliki 7. Iz slike je razvidno, da najvecji del
¢istih prihodkov od prodaje predstavlja program Pisarne. Tako je ze ve¢ let zapored, zato so
se pri Senku odlo¢ili, da se bolj specializirajo ravno znotraj programa Pisarne. Sledi prodaja
dnevnih sob in kuhinj, spalnice in mladinske sobe pa so se v letu 2008 prodajale najslabse.
Program Mladinske sobe se prodaja najslabse, zato bi ga bilo smiselno opustiti in se usmeriti
v programe, ki prinasajo vecji delez prihodka od prodaje.
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Slika 7: Graficni prikaz prodaje podjetja po programih v letu 2008

H Kuhinje

H Splanice

M Pigarne

H Dnevnesobe

M Otrozkesobe

42.9%

Vir: Interni podatki prodajne sluzbe podjetia Senk Trade.

Dohodkovnost pri posameznih vrstah izdelkov je razlicna. Delez pokritja razumemo kot delez
fiksnih stroskov in dobicka v neto prodaji. Po mnenju direktorja je najperspektivnejsi program
Pisarne, ki vkljucuje naslednje proizvode: stole, mize, predalnike, omare, notranja vrata ter
predelne stene. Navedeni izdelki imajo od 10- do 40-odstotno pokritje.

Skupno oceno proizvodne podstrukture sem prikazala v Tabeli 9. V podstrukturi, ki jo
ocenjujem kot dobro, najvecjo prednost predstavlja Sirina proizvodnega programa, najvec¢jo

slabost pa razvoj novih izdelkov.

Tabela 9: Ocena prednosti in slabosti podstrukture proizvodov podjetja Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Sirina proiz. programa .
Kontrola kakovosti .
Konkurenca o
Prodaja po programih o
Dohodkovnost izdelkov o
Perspektivnost izdelkov °
Razvoj novih izdelkov .
Skupna ocena podstrukture DOBRO

4.2.2 Ocena tehnoloSke podstrukture

Tehnoloska podstruktura predstavlja eno klju¢nih podrocij v podjetju, saj je tesno povezana s
kadrovsko in finan¢no podstrukturo. Ker vemo, da tehnoloSka inovativnost in napredek vodita
v stabilno gospodarsko rast in obenem predstavljata sredstvo ucinkovite konkurence, je
pozitivna ocena tehnoloske podstrukture Se toliko bolj pomembna.
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Proizvodnja podjetja Senk Trade je razdeljena na dve lokaciji. Prva proizvodna hala s
skladis¢em stoji v Britofu pri Kranju, kjer je tudi sedez podjetja, druga proizvodna hala pa se
nahaja v Ko&evju. Zaradi povetanega povprasevanja po pohistvu Senk se §iri proizvodnja v
obratu Kocevje, kjer so v preteklem letu odkupili Se dodatni del zemljisca ter novo skladisce.
Proizvodnja na dveh lokacijah prinaSa tako prednosti kot slabosti. Prednost predstavlja
prostor, ki ga je dovolj, tako da proizvodnja teCe neprekinjeno ne glede na spremembe v
prodaji. Ker se obrata nahajata na razli¢nih koncih Slovenije, pa je potrebna visoka stopnja
zaupanja. Problemi nastanejo zaradi nadzora, zato je direktor precej obremenjen in razpet med
obe proizvodni lokaciji. Podjetje razpolaga tudi s prodajnim salonom v Ljubljani, ki meri
dobrih 2.000 kvadratnih metrov. Salon ponuja sodobno oblikovane in tehnolosko dovrSene
izdelke lastne blagovne znamke ter izdelke priznanih domacih in tujih proizvajalcev.

Podjetje ima vselej pred o€mi programe, ki so in bodo zanimivi tudi za jutri, in glede na to
dopolnjuje stroje. V letu 2008 so namenili dobrih 1.633.500 evrov za posodobitev
tehnoloskega parka, kjer so stare stroje in naprave zamenjali z novimi. Razpolagajo z novim
CNC strojem za obdelavo lesa, z novim Stiristranskim skobelnim strojem ter novim pakirnim
strojem. Zavedajo se, da le neprestano vlaganje v tehnologijo omogoca vecjo izkoriS¢enost
proizvodnih kapacitet in Se boljso kakovost izdelkov.

Razpolozljivost potrebnih surovin in materialov je dobra. Nabavna sluzba deluje kakovostno,
saj tudi znotraj poslovnega leta vecCkrat preveri ponudbe razlicnih dobaviteljev. K
izboljSanemu nabavnemu procesu spada tudi tesno sodelovanje s proizvodno funkcijo. Na
podlagi predlogov proizvodne funkcije ter vnaprej dolocCenih kriterijev (hitrost dobave,
ustrezni dobavni roki, zanesljivost dobave, cene...) se odlo¢ijo za najboljSega ponudnika.
Podjetje opravlja vecino nabav pri slovenskih dobaviteljih. Med vecje Stejemo: Merkur
Kranj, d. d., Schachermayer, d. o. o., Trzin, Piroterm, d. o. o., Cerklje na Gorenjskem, Rotis,
d. 0. 0., Trzin idr.

Razpolozljivost delovne sile ocenjujem srednje. Kljub deficitarnosti poklicev znotraj tega
podrocja (Zavod za zaposlovanje, leto 2008) v podjetju razpolagajo s solidno kvalifikacijsko
strukturo. Delavci, zaposleni v podjetju, so visoko strokovno usposobljeni ter pripravljeni
uresnidevati $e tako drzne pohi§tvene zamisli. Za podjetje Senk Trade in njegove zaposlene
velja visoka raven produktivnosti dela, ki pa se iz leta v leto konstantno stopnjuje.

V Tabeli 10 sem prikazala skupno oceno tehnoloske podstrukture. Tehnolosko podstrukturo
podjetja sem ocenila kot zelo dobro, ker najvecje prednosti prinasajo pomladitev strojne
opreme in drugih pripomockov, kakovostno opravljanje dela nabavne sluzbe ter zaposleni z
visoko ravnjo produktivnosti dela.
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Tabela 10: Ocena prednosti in slabosti tehnoloske podstrukture podjetia Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Lokacija podjetja o
Tehnoloska opremljenost o
Starost osnovnih sredstev .
Razp. surovin in materiala o
Kakovost nabavne sluzbe .
Razpolozljivost del. sile °
Raven produktivnosti o
Skupna ocena podstrukture ZELO DOBRO

4.2.3 Ocena trzne podstrukture

V trenutnih razmerah, v katerih se je znaSlo celotno svetovno gospodarstvo, tezko govorimo o
stabilnosti trgov. Gospodarska kriza je sprozila nastanek negotovosti, kar obcutijo globalno
usmerjena podjetja, predvsem tista iz majhnih trgov, kot je Slovenija.

Prodaja podjetja Senk se je v letu 2008 glede na leto 2007 povedala za 3,7 odstotne tocke. Ce
v primerjavo vzamemo leto 2006, pa je prodaja v letu 2008 poskocila za kar 42,8 odstotnih
toCk (Izkaz poslovnega izida za leta 2006, 2007, 2008). Na podlagi podatkov, preracunanih v
cene iz leta 2008, sem ugotovila konstantno in stabilno rast prodaje. V letu 2007 je podjetje
realiziralo izredno visok delez prodaje na izvoznih trgih, medtem ko je leto 2008 zaznamovala
prodaja znotraj domacega trga, kar je posledica prvih vplivov svetovne financ¢ne krize.

Trg sestavljajo kupci, ki se med seboj razlikujejo po svojih zeljah, kupni moci, nakupnem
vedenju, nacinu kupovanja in prostorski razporeditvi (Kotler, 1996, str. 265). Kupci blagovne
znamke Senk so visje izobraZeni in imajo visje dohodke. Najveckrat gre za podjetnike ter
zaposlene v javni upravi in drzavnih sluzbah. Njihovi okusi se razlikujejo od povprecnega
dohodkovnega razreda, zato so pripravljeni odSteti ve¢ denarja za pohistvo. Izbirajo stilsko
pohistvo tako za svoje pisarne, torej delovno okolje, kot tudi za svoj dom. Po oceni direktorja,
je 30 % celotne proizvodnje namenjeno opremljanju stanovanj, kar 60 % pa pisarnam in
drugim delovnim prostorom. Kupcem se priznavajo koli¢inski popusti, brezplacno svetovanje
ter izrisi, medtem ko je sposobnost takojSnih dobav izredno nizka. Do tega pride, ker je vse
pohistvo proizvedeno po meri ter z JIT tehnologijo, katere lastnost so ¢im manjSe zaloge. V
letu 2008 so imeli najve¢ domacih kupcev, nekaj pa jih je bilo tudi iz Avstrije, Nemcije,
Velike Britanije, Hrvaske ter Bosne in Hercegovine (Izvozno okno).

Vrednost prodaje sama po sebi ne prikaze, kako uspesno je poslovanje podjetja v primerjavi s
konkurenco. Vodstvo podjetja mora ugotoviti relativni trzni delez podjetja na podlagi svoje
prodaje, izrazene v odstotku od prodaje v panogi (Kotler, 1996, str. 744). Slika 8 prikazuje
relativne trzne deleZe podjetjia Senk Trade ter drugih podjetij v panogi. Senk je v letu 2007
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dosegal 1,3-odstotni trzni delez, kar ni tako malo, ¢e vemo, da je pohiStvena panoga ena tistih,
kjer nastopa veliko Stevilo majhnih in mikro podjetij.

Slika 8: Graficni prikaz trznih delezev podjetij v pohistveni panogi v letu 2007

o567 # Senk Trade
ENovoles
0.4% M Alples
H Brest pohiitvo
EDrugo

Vir: Financni podatki, poslovni imenik bizi.si, leto 2007.

Direktor ocenjuje, da podjetje letno nameni od 5 do 10 odstotkov prihodkov za stroske,
povezane z razvijanjem blagovne znamke, reklamo in za druge trzne dejavnosti. Promocija
prodaje poteka preko internetne strani, prodajnega salona ter udelezbe na sejmih. Senk Trade
se ze tradicionalno vsakoletno udelezuje Pohistvenega sejma v Ljubljani, kjer predstavlja vse
svoje obsezne programe. Ker pa se zavedajo reka ,,zdrav duh v zdravem telesu®, ze dolga leta
sponzorirajo kolesarski klub Sava iz Kranja.

Tabela 11 prikazuje skupno oceno trzne podstrukture po njenih komponentah. Ocenila sem jo
kot dobro, najvecjo slabost pa predstavljajo predolgi dobavni roki.

Tabela 11: Ocena prednosti in slabosti trzne podstrukture podjetia Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Rast prodaje °
Struktura kupcev o
Dobavni roki .
Stabilnost trgov °
Trzni delez o
Moznost izvoza o
Oglasevanje o
Skupna ocena podstrukture DOBRO

4.2.4 Ocena raziskovalno-razvojne podstrukture

Raziskovalno-razvojna dejavnost z uporabo znanstvenih metod ugotavlja in preverja
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zakonitosti na posameznih podroc¢jih ter dolo¢a nove resitve za tehni¢ne probleme, ki jih z
obstojeCimi sredstvi ni mozno reSevati in je za njihovo reSevanje potrebno poiskati nove
(Lipi¢nik, 2002, str. 26-27).

Podjetje Senk Trade je premajhno, da bi si lahko privoséilo lodeno organiziran raziskovalno-
razvojni oddelek. Ker pa se zavedajo, da se raziskave in razvoj najbolj odrazajo skozi izdelke,
se vsaka poslovna funkcija ukvarja z vpraSanji razvoja. Razvojni dejavnosti pa se najbolj
posvecajo direktor ter zaposleni znotraj proizvodne funkcije. Ker lastni R&R oddelek ni edini
vir pridobivanja znanja v podjetje, se toliko bolj posvecajo tehnoloskim spremembam, ki v
podjetje uvajajo izboljSano organizacijo proizvodnje, in sicer z uporabo novih strojev, novih
materialov ter novih proizvodov.

Kljub temu da podjetje ne razpolaga z raziskovalno-razvojno opremo, so rezultati R&R
dejavnosti zadovoljivi. Rezultate predstavljajo spremenjeni in modificirani izdelki z vi§jo
dodano vrednostjo, prijaznej$i do okolja ter zdravja. Izboljsali so tehnoloske postopke,
predvsem postopka oplas¢anja ter visokega sijaja. Vlaganja v R&R dejavnost so premajhna,
zato menim, da ima podjetje na tem podrocju Se veliko neizkoris¢enih moznosti za izboljSanje
konkuren¢nega polozaja.

Direktor se udelezuje evropskih sejmov, na katerih spremlja novosti in pridobiva ideje za
izbolj$anje obstojecega stanja.

V Tabeli 12 sem prikazala prednosti in slabosti raziskovalno-razvojne podstrukture. Menim,
da ta struktura najmanj prispeva k celotni uspesnosti podjetja, kljub temu da so vlaganja v

raziskave in razvoj postala temeljna postavka konkurenénih prednosti podjetij.

Tabela 12: Ocena prednosti in slabosti R&R podstrukture podjetia Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
R&R kadri .
R&R oprema .
Vlaganje v R&R °
Novi proizvodi .
Sejmi, delavnice, kongresi .
Skupna ocena podstrukture SLABO

4.2.5 Ocena podstrukture financiranja

Ocenjevanje podstrukture financiranja naslonimo na finan¢na razmerja, ki jih je v poslovnih
financah precej. Berk pravi (2002, str. 4), da poslovne finance predstavljajo aktivnosti za
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pridobivanje potrebnih finan¢nih sredstev in aktivnosti, povezane z upravljanjem le-teh. S
pomocjo ocene kazalcev financiranja, kazalcev obracanja, kazalcev placilne sposobnosti in
kazalcev investiranja sem analizirala stanje podstrukture financiranja v podjetju Senk Trade.

Za analizo sem izracunala tri kazalce financiranja, in sicer delez kapitala v financiranju, delez
dolgov v financiranju ter koeficient dolgovno-kapitalskega razmerja (glej Tabelo 13).

Stopnja kapitalizacije prikazuje, kaksna je stopnja lastniSkosti financiranja, to je tistega
trajnega financiranja, ki so ga omogocili lastniki kot prinasalci osnovnega kapitala (Turk et
al., 2004, str. 655-656). Podjetje je imelo v letu 2007 med vsemi viri financiranja 55,5 %
lastnega kapitala, v letu 2008 pa 43,8 %. Kljub zmanjSanju deleza kapitala v financiranju, ima
podjetje po mojem mnenju dokaj ustrezno kapitalsko strukturo. Delez dolgov v financiranju
vpliva na finan¢no tveganje in donosnost podjetja. Ve¢ kot je dolzniskih virov znotraj
kapitalske strukture, vecje je financno tveganje, ki ga nosijo lastniki podjetja kot rezultat
uporabe dolga za financiranje poslovanja podjetja (Berk, 2002, str. 154). Podjetje je imelo v
letu 2008 v svoji kapitalski strukturi 51,0 % dolga, kar je dobrih 8 odstotnih tock ve¢ kot v
prejsnjem letu. Koeficient dolgovno-kapitalskega razmerja prikazuje razmerje med dolgovi in
kapitalom ter pove, koliko evrov dolga odpade na evro kapitala. Vecji kot je kazalec, vec je
dolgov znotraj kapitala in obratno. Nobena pretirana skrajnost ni zazelena. Najbolj ugodna
kapitalska struktura je tista, pri kateri se finan¢ni vzvod giblje okoli Stevila 1. Finan¢ni vzvod
podjetja Senk Trade je v letu 2008 znasal 1,2 kar je manj od povpre¢ja panoge, ki se giblje
okoli 2.

Med kazalce placilne sposobnosti Stejemo kratkoro¢ni in pospeSeni koeficient placilne
sposobnosti. Za potrebe analize sem na podlagi podatkov iz bilance stanja izracunala oba.

Kratkoro¢ni koeficient placilne sposobnosti izracunamo kot razmerje med kratkoro¢nimi
sredstvi in kratkoroénimi obveznostmi. Vrednost kratkorodnega koeficienta podjetja Senk je v
letu 2008 znaSala 0,8, kar je izredno slabo, glede na to, da je optimalna vrednost
kratkorocnega koeficienta placilne sposobnosti 2. Hitri koeficient placilne sposobnosti pa
razumemo kot razmerje med za zaloge zmanjSanimi kratkorocnimi sredstvi in kratkorocnimi
obveznostmi, poveCanimi za pasivne ¢asovne razmejitve. PospeSeni koeficient podjetja je v
letu 2008 znasal 0,5. Kazalca kazeta, da se del dolgoro¢nih sredstev financira s kratkoro¢nimi
viri, kar lahko v prihodnosti privede do likvidnostnih tezav podjetja.

Kazalci obracanja obratnih sredstev nam nazorno predstavljajo razmerje med prihodki in
sredstvi. Pri tem upostevamo tista poslovna sredstva, ki hitro spreminjajo svojo obliko in se ze
v enem poslovnem procesu pretvorijo iz obstoje¢e v razlicne druge oblike, ob zakljuc¢ku
procesa pa se ponovno spremenijo v prvotno obliko (Pucko, 2001, str. 121). Izracunala sem
Stiri kazalce, in sicer koeficient obracanja zalog, koeficient obrac¢anja kratkoro¢nih poslovnih
terjatev ter dneve vezave zalog in dneve vezave kratkoro¢nih poslovnih terjatev, ki nam
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povejo, koliko dni mora podjetje Cakati, da dobi placilo. V letu 2008 sta se oba koeficienta
povecala, kar pomeni, da so se zaloge in kratkoro¢ne poslovne terjatve veckrat obrnile v denar
kot v letu 2007. Posledicno se je zmanjSalo tudi Stevilo dni vezave zalog, kot tudi Stevilo dni
vezave kratkoroCnih poslovnih terjatev. Kljub zmanjSanju Stevila dni vezave kratkoroc¢nih
poslovnih terjatev pa so v povpredju kratkoro¢ne poslovne terjatve v podjetju Senk e vedno
predolgo vezane, ¢e v primerjavo vzamemo celotno panogo (glej Tabelo 13).

Med pomembnejSimi kazalniki investiranja sta delez osnovnih sredstev v celotnih sredstvih
ter delez obratnih sredstev znotraj celotnih sredstev. Ti kazalniki so bolj pomembni z vidika
investicij podjetja, manj uporabne informacije pa nudijo zunanjim uporabnikom
racunovodskih izkazov.

Podjetje Senk Trade je imelo v letu 2008 veliko manj gibljivih sredstev znotraj poslovnih
sredstev kot v letu 2007. To pomeni, da so zmanjSali obseg zalog ter povecali obseg
opredmetenih osnovnih sredstev. Deleza osnovnih in obratnih sredstev v podjetju, ki sta
prikazana v Tabeli 13, tako kot tudi ostali pomembne;jsi finan¢ni kazalci, sta v letu 2008
znasala 78,4 % ter 17,9 %. V letu 2008 se je delez osnovnih sredstev v primerjavi s
predhodnim letom povecal zaradi vi§jih investicij v osnovna sredstva, na ta ra¢un pa so v letu
2008 zabelezili nizji delez obratnih sredstev znotraj vseh sredstev, in sicer za dobrih 20
odstotnih tock, v primerjavi z letom 2007.

Tabela 13: Pomembnejsi financni kazalci podjetja Senk za leti 2007 in 2008 v primerjavi s panogo v letu 2007

KAZALNIKI Podjetje Panoga
Leto 2007 Leto 2008 2007
Kazalniki financiranja (v %)
Delez kapitala v financiranju 55,5 43,8 35,6
Delez dolgov v financiranju 422 51,0 61,6
Financni vzvod 76,1 116,3 173,0
Kazalniki placilne sposobnosti
Kratkoro¢ni koeficient placilne sposobnosti 1,00 0,8 1,0
Pospeseni koeficient placilne sposobnosti 0,6 0,5 0,6
Kazalniki obracanja obratnih sredstev
Koeficient obracanja zalog 8,8 9,9 5,5
Koeficient obracanja kratk. poslovnih terjatev 4,0 4,6 6,1
Dnevi vezave zalog 41,7 37,0 67,0
Dnevi vezave kratkoroénih poslovnih terjatev 90,8 79,5 60,1
Kazalci investiranja (v %)
Delez osnovnih sredstev v sredstvih 55,4 78,4 53,7
DeleZ obratnih sredstev v sredstvih 39,9 17,9 45,6

Vir: Financni podatki poslovnega imenika bizi.si za leto 2007, Bilanca stanja podjetja Senk Trade na dan 31. 12. 2007 ter 31. 12. 2008,
Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade za leti 2007 ter 2008.
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V Tabeli 14 sem prikazala prednosti ter slabosti podstrukture financiranja. Podstrukturo sem
ocenila kot srednje. K poslovni uspesnosti podjetja najmanj prispevajo kazalniki placilne
sposobnosti, najve¢ pa prispeva dokaj ustrezna kapitalska struktura.

Tabela 14: Ocena prednosti in slabosti podstrukture financiranja podjetja Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Kazalniki financiranja o
Kazalniki plac. sposobnosti .
Kazalniki obra¢anja °
Kazalniki investiranja .
Skupna ocena podstrukture SREDNJE

4.2.6 Ocena kadrovske podstrukture

Cloveske vire, kot tudi imenujemo zaposlene, obvladuje manager. Clovek in njegove
sposobnosti, znanja, spretnosti in znacajske lastnosti predstavljajo bistven del dogajanja v
podjetju. Zato ni dovolj zgolj razumevanje zmoznosti zaposlenih, temvec jih je treba tudi
spoStovati in ceniti ter vklju¢evati v nacrtovanje in izvajanje razlicnih akcij (Mozina et al.,
1994, str. 445).

Podjetje Senk Trade, ki po Zakonu o gospodarskih druzbah spada med majhna podjetja, je v
letu 2008 nudilo delo 31 zaposlenim, kar je slabih 14 odstotkov manj kot v predhodnem letu.
Od tega je bilo zaposlenih 13 % Zensk in 87 % moskih. Podjetje ima Ze ve¢ let zaporedoma
tako spolno strukturo, ki je za tradicionalno dejavnost, kot je pohiStvena panoga, precej
ugodna. Povprecna starost zaposlenih se giblje okoli 38 let. Najvi§jo izobrazbo imajo direktor
ter Se Stirje zaposleni delavci v prodajnem salonu, sicer pa je izobrazbena struktura zaposlenih
razvidna iz Slike 9.

Slika 9: Izobrazbena struktura zaposlenih v podjetju Senk Trade na dan 31. 12. 2008

32% 3.2% H Mizar

M Lesarski tehnik
M Diplomirani inZenir lesarstva
54.8%  HDiplomirani organizator dela

M Racunovodja

H Ekonomski tehnik

Vir: Letno porocilo podjetja Senk Trade za leto 2008.
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V izobrazbeni strukturi podjetja prevladujejo zaposleni s III. in IV. stopnjo izobrazbe, pet
zaposlenih pa ima visjo ali visoko izobrazbo. Po mojem mnenju je izobrazbena struktura,
glede na dejavnost, ki jo podjetje opravlja, primerna. V prihodnosti bodo morali nameniti vec
pozornosti delavcem s poklicno izobrazbo tehni¢nih smeri, saj je ponudba le-teh na trgu
delovne sile precej manjSa od povprasevanja. V letu 2008 podjetje ni namenilo vecjih
izdatkov za izobraZevanje ter usposabljanje svojih zaposlenih. Delavci v proizvodnji so se
udelezili seminarja varstva pri delu, racunovodja pa seminarja s podrocja davéne zakonodaje.

Leto 2008 je zaznamovala precej visoka stopnja fluktuacije zaposlenih. Fluktuacijo
zaposlenih razumemo kot dinamiko zaposlenih, ki se kaze v odhodih iz podjetja, ki jih je treba
nadomestiti. [zracunamo jo kot razmerje med novo zaposlenimi delavci, ki so prisli zato, da bi
nadomestili tiste, ki so odsli, ter povprecnim Stevilom zaposlenih v obdobju. Bruto fluktuacija
je samostojni kazalec, ki nam brez primerjav pokaze, ali podjetje pri dinamiki zaposlenih
dosega problemski polozaj ali ne. V Tabeli 15 sem prikazala stopnji fluktuacije za leti 2007 in
2008.

Tabela 15: Bilanca gibanja zaposlenih v podjetju Senk Trade za leti 2007 in 2008

POSTAVKA Leto Leto Indeks
2007 2008 2008/2007

Stevilo zaposlenih na dan 1. 1. 37 33 89,2
Stevilo na novo zaposlenih v obdobju 1 2 200,0
Stevilo zaposlenih, ki so odsli iz podjetja 3 5 166,7
Stevilo zaposlenih na dan 31. 12. 35 29 82,9
Povprecno §tevilo zaposlenih v obdobju 36 31 86,1
Bruto stopnja fluktuacije (v %) 2,8 6,5 232,1

Vir: Interni podatki kadrovske sluzbe podjetja Senk Trade.

V letu 2007 so podjetje zapustili trije zaposleni, tako da so se soocali z normalno stopnjo
fluktuacije, ki je znaSala 2,78 %. V letu 2008 se je stopnja fluktuacije zviSala na tako raven, ki
ze predstavlja problemsko situacijo in negativno vpliva na uspes$nost poslovanja, zato mora
podjetje ustrezno ukrepati. Podjetje je zapustilo pet delavcev, od tega sta se dva upokojila, dva
sta dobila boljse ponudbe z vidika urnika ter delovnega ¢asa. Eden od zaposlenih pa je dobil
primerno delo blizje svojemu domovanju.

Zaposleni v podjetju so najbolj zadovoljni z rednim izplacevanjem plac. Sistem nagrajevanja
je doloCen na podlagi pravilnika o placah in sistematizacije delovnih mest. Kolektivna
pogodba doloca placo posameznika in je sestavljena iz dveh delov, fiksnega ter variabilnega.
Variabilni del place predstavljajo razne stimulacije, ki so odvisne od posameznikove
produktivnosti. Tovrstna oblika nagrajevanja dviguje raven produktivnosti dela zaposlenih,
obenem pa tudi povecuje obCutek odgovornosti in pomembnosti posameznika za organizacijo
samo.
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V Tabeli 16 sem prikazala prednosti in slabosti kadrovske podstrukture, ki jo ocenjujem
srednje. Najvecji prispevek k poslovni uspesnosti prinaSata izobrazbena struktura ter sistem
nagrajevanja, najvecja slabost kadrovske podstrukture pa je porast fluktuacije zaposlenih.

Tabela 16: Ocena prednosti in slabosti kadrovske podstrukture podjetia Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
V Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Stevilo zaposlenih .
Izobrazbena struktura o
Spolna struktura .
Starostna struktura .
Sistem nagrajevanja o
Izobrazevanje kadrov .
Fluktuacija kadrov .
Skupna ocena podstrukture SREDNJE

4.2.7 Ocena organizacijske podstrukture

Organizacijska struktura je smotrna razporeditev organizacijskih zmogljivosti po razli¢nih
organizacijskih osnovah in obenem sredstvo za doseganje zastavljenih ciljev (Mozina et al.,
1994, str. 374). Rozman pravi (2000, str. 86), da so situacijske spremenljivke tiste, od katerih
je odvisno, katera bo najustreznejsa organizacijska struktura podjetja.

Kljub majhnosti ima podjetje Senk Trade jasno zaértano poslovno-funkcijsko organizacijsko
strukturo. Gre za racionalno centralizirano organizacijsko strukturo, ki se najpogosteje
pojavlja prav v majhnih industrijskih podjetjih. Direktor Rafael Senk usklajuje poslovne
funkcije in je edini neposredno odgovoren za uspeh podjetja, ki je rezultat dela vseh poslovnih
funkcij skupaj (glej Sliko 10).

Slika 10: Graficni prikaz organizacijske strukture podjetia Senk Trade

]
Poslovno-funkcijska organiziranost jim prinasa vec¢jo stopnjo specializacije, koncentracijo

znanja na enem mestu, profesionalizacijo ljudi, manjSe stroSke ter enotnost nastopanja
navzven. Vsaka poslovno-funkcijska enota ima svojega vodjo. To so zaupanja vredni ljudje,
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ki dobro poznajo delo in ga strokovno opravljajo ze veC let zapored. Vodje poleg strokovne
podkovanosti odlikujejo tudi druge vrline, kot so: prizadevnost, ustvarjalnost ter sposobnost
reSevanja konfliktov in nastalih problemskih situacij. Glede na to, da podjetje deluje v dokaj
stabilnem in ne preve¢ kompleksnem okolju, je tovrstna organiziranost ve¢ kot primerna. Ker
se v podjetju zavedajo, kako zelo pomembni so medosebni odnosi ljudi v organizaciji, ki so
odvisni od komunikacije, se posluzujejo tako formalnega kot neformalnega komuniciranja.
Komuniciranje poteka dvosmerno, in sicer navzdol, navzgor, pa tudi vzporedno znotraj
organizacije. Direktor veliko svojega ¢asa nameni komuniciranju s svojimi zaposlenimi, saj le
na ta nacin pridobi informacije, na podlagi katerih sprejema ustrezne odlocitve.

V podjetju Senk Trade organizacijska kultura predstavlja razmeroma sveZ pojem. Kljub temu
se zavedajo, da je kultura proizvod zaposlenih, ki nastaja postopoma in velja za splosno
sprejeto. Kulturo podjetja so oblikovali tako zunanji kot notranji dejavniki, ki so: posamezni
zaposleni, lokalno okolje, sistem vodenja, kulturni in druzbeni dejavniki okolja ipd. V
podjetju cenijo vrednote, norme in obiCaje vsakega posameznika, ki na podlagi svojih
prepricanj opravlja delo po svojih najboljsih moceh.

Lipi¢nik pravi (2002, str. 198), da je organizacijska klima vzdus§je v organizaciji, ki ga
ustvarjajo ljudje z razlicnim vedenjem, obnasanjem ter uporabo svojih zmogljivosti. Menim,
da je organizacijska klima podjetia Senk Trade dobra. Dobro organizacijsko klimo
predstavljajo zadovoljni in visoko motivirani zaposleni. Direktor se zaveda, da samo visoko
motivirani delavci prinasajo uspesnost, zato se trudi zadovoljevati vse vrste njihovih potreb.
Skrbi za redne mesecne prihodke, ponuja moznost nakupa izdelkov po nizjih cenah, omogoca
socialno varstvo, nagrade za desetletno zvestobo podjetju ter dobro pladilo za nadure.
Zavedanje, da je placa priloznost za motiviranje, iz posameznika izvabi vse sposobnosti in
napore, ki jih je pripravljen vloziti v svoje delo. Dolgoletna druzinska tradicija, veliko truda in
odrekanj, $tevilna priporoéila naro¢nikov, posten odnos do soljudi in okolja so podjetju Senk
prinesli velik ugled tako doma kot tudi v tujini.

Organizacijsko podstrukturo podjetja, katere delne ocene sem zbrala v Tabeli 17, sem ocenila
skupno kot dobro. Najvecji prispevek k poslovni uspesnosti predstavljata ugled in tradicija,

najmanjsi pa organizacijska kultura, saj v podjetju predstavlja Se razmeroma nov pojem.

Tabela 17: Ocena prednosti in slabosti organizacijske podstrukture podjetia Senk Trade

KOMPONENTE OCENE
Zelo dobro Dobro Srednje Slabo Zelo slabo
Organizacijska struktura o
Organizacijska kultura °
Organizacijska klima o
Motiviranje o
Ugled podjetja o
Skupna ocena podstrukture DOBRO
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4.3 PROFIL PREDNOSTI IN SLABOSTI PODJETJA

Interni del SWOT analize sem zakljucila s prikazom skupnega profila prednosti in slabosti
podjetja z vidika posameznih podstruktur. Na podlagi analiticnega ocenjevanja sem ugotovila,
da so nekatere podstrukture bolj prispevale k poslovni uspesnosti podjetja, druge manj (Slika
11). Najve¢ so prispevale tehnoloska in trzna podstruktura, podstruktura proizvoda in
organizacijska podstruktura, najmanj pa raziskovalno-razvojna podstruktura.

Slika 11: Profil prednosti in slabosti podjetja Senk Trade z vidika njegovih podstruktur

KOMPONENTE PRISPEVEK K POSLOVNI USPESNOSTI
Majhen <« » Velik

Podstruktura proizvoda

Tehnoloska podstruktura > ®)

st

Trzna podstruktura

R&R podstruktura

Podstruktura financiranja

Kadrovska podstruktura

\l.J
N~

St

Organizacijska podstruktura

Vir: Tabele 9, 10, 11, 12, 14, 16 in 17.

4.4 CELOVITA OCENA PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI

Pucko pravi (2003, str. 138), da na osnovi ocene prednosti in slabosti podjetja poskusamo z
dodatnim upostevanjem izdelanih napovedi gospodarskih, konkurencnih, tehnoloskih,
politi¢nih in drugih razvojev v okolju podjetja oceniti Se poslovne moznosti in groznje, ki se
kazejo v prihodnosti podjetja, z vidika njegovega obstojeCega gospodarskega potenciala,
njegovih sposobnosti ter slabosti. V drugem delu SWOT analize imamo opravka z eksterno
analizo, saj se priloznosti in nevarnosti za podjetje pojavljajo prav v njegovem okolju.

Ocenjevanje priloZznosti in nevarnosti sem opravila na podoben nacin kot ocenjevanje
prednosti in slabosti. Tudi znotraj eksternega dela analize sem se naslonila na posamezne
podstrukture v podjetju, kjer me je zanimalo, kakSna se v zvezi z njo v prihodnosti kaze
stopnja poslovne moznosti in nevarnosti. Tak$no ocenjevanje nam odkriva strateske dejavnike
za prihodnjo poslovno uspesnost podjetja (Pucko, 2003, str. 138).
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4.4.1 Ocena podstrukture proizvodov

V Tabeli 18 sem prikazala oceno priloznosti in nevarnosti za podjetje z vidika posameznih
komponent njegove podstrukture proizvoda.

Tabela 18: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika podstrukture proizvoda

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

V letu 2008 je podjetje Senk Trade ustvarilo
najve¢ prodaje na domacem trgu (98 %).
Kljub temu rezultatu pa Se vedno velja, da je
podjetje tradicionalno izvozno usmerjeno.

Podjetje ima priloznost Se bolj povecati
prodajo na tujih trgih, predvsem v okviru
EU in na trgih bivSe Jugoslavije, saj je
prepoznavnost blagovne znamke Senk
precej visoka. Do sedaj so najvec prodaje v
tujini realizirali na trgih Avstrije, Nemcije,
Velike Britanije in Hrvaske.

Velik problem predstavlja konkurenca, ki na
srednjeevropske in zahodne trge prodira z
vzhoda. Azijski in  vzhodnoevropski
konkurenti predstavljajo nevarnost v poceni
izdelkih, ki so najveCkrat manj kakovostni.

Pred tovrstno nevarnostjo se lahko zaScitijo
z visoko kakovostno izdelavo, tako da so v
inovacijah vedno korak pred konkurenco,
predvsem pa na podlagi povezovanja s
strateSkimi partnerji v drzavah Z Evrope.

Najvecjo prodajo so v letu 2008 zabelezili
znotraj programa Pisarne. Prodaja programa
Pisarne je predstavljala kar 43 % celotne
prodaje. Ta trend se pojavlja ze veC let
zaporedoma. Napoved prodaje tudi govori o
najvecji rasti prodaje programa Pisarne.

Po besedah direktorja je ta program najbolj
perspektiven, zato se bodo v prihodnosti Se
bolj specializirali v razvoj in izboljSavo tega
programa. Dandanes naro¢niki opremljajo
pisarne s pohistvom Senk v podjetjih pa tudi
v svojih domovanjih.

Znotraj programa OtroSke sobe podjetje
dosega najmanjSe letne stopnje rasti
prodaje. Ta skupina proizvodov prinasa tudi
izredno nizek prispevek h kritju.

To poslovno podrocje ne prinasa dolgorocne
poslovne perspektive, zato bi bilo smiselno
ta program umakniti in proizvodnjo usmeriti
v program, ki prinasa razmeroma visok
prispevek h kritju, tj. program Pisarne.

4.4.2 Ocena tehnolosSke podstrukture

V prihodnosti se bo potrebno Se bolj posvecati izboljSavi kakovosti in polni izkori§¢enosti
proizvodnih zmogljivosti, saj to prinaSa dolgoro¢ne poslovne rezultate ter dviga poslovno
uspesnost podjetja. V letu 2008 je podjetje povsem posodobilo tehnoloski park, vendar mora
ta trend nadaljevati, ce zeli ostati konkuren¢no tudi v prihodnje.

V Tabeli 19 sem prikazala oceno priloznosti in nevarnosti za podjetje z vidika posameznih
komponent njegove tehnoloske podstrukture.
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Tabela 19: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika tehnoloske podstrukture

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Za podjetje je znacilna visoka in sodobna
tehnoloSka  opremljenost, ki  ustreza
specifiénim zahtevam za proizvodnjo.

Tudi v prihodnje bo potrebno intenzivno
vlagati v proizvodne obrate. Potreben bo
dodatni razvoj informacijskega sistema in
CAD/CAM tehnologije.

Izobrazbena struktura v proizvodnji je
zadovoljiva, pa tudi zaposleni so za svoje
delo ustrezno usposobljeni. Zaradi manjSega
zanimanja za poklic mizarja in lesarskega
tehnika bo v prihodnosti tezko pridobiti
zaposlene s srednjo poklicno izobrazbo.
Posodobljeni tehnoloski park pa zahteva vse
vi§jo usposobljenost proizvodnih delavcev.

V podjetju bo potrebno organizirati dodatna
izobrazevanja  obstoje¢ih  proizvodnih
delavcev ter omogociti prekvalifikacije
drugih strokovnih delavcev. Smiselno bi
bilo ponuditi tudi kadrovsko Stipendiranje
srednjim poklicnim Solam, smeri mizar in
lesarski tehnik.

Delez stroskov blaga, materiala in storitev je
izredno visok znotraj vseh odhodkov, saj
predstavlja kar 65 % vseh stroskov podjetja
Senk.

Resitev za zmanjSanje deleza navedenih
stroskov je v pridobivanju cenejSega
dobavitelja materiala in surovin, vendar ne
na racun kakovosti.

Podjetje se sooca z relativno majhnim
obsegom zalog. Zaloge predstavljajo samo
7,6 % vseh sredstev. Med njimi je najvec
trgovskega blaga.

Podjetje se mora Se naprej posluzevati JIT
nacela ter se Se bolj truditi optimizirati
obseg zalog s proizvodnjo in prodajo po
meri.

4.4.3 Ocena trzne podstrukture

V Tabeli 20 sem prikazala oceno priloznosti in nevarnosti za podjetje z vidika posameznih
komponent njegove trzne podstrukture.

Tabela 20: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika trzne podstrukture

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Podjetje Senk Trade je, kljub drugadnim
rezultatom, dosezenim v letu 2008, izvozno
usmerjeno podjetje tako kot vec€ina podjetij
znotraj pohistvene panoge. Njegovi najvecji
izvozni trgi so Anglija, Nemcija, Avstrija,
ZDA, Hrvaska ter Bosna in Hercegovina.

V prihodnje mora podjetje Senk zadrzati in
Se povecati prodajo na tujih trgih predvsem
na osnovi kakovostnih in visoko razvitih
izdelkov ter na osnovi konkuren¢nih cen.
Trenutno se sooca s tezko gospodarsko
situacijo, zato je primarna naloga podjetja,
ki deluje na mednarodnem trgu, ohranjati
trzni delez. Ob izboljSanju gospodarskega
polozaja, ki ga napovedujejo za prihodnje
leto, pa je smiselno, da podjetje usmeri vse
svoje dejavnosti v povecanje trznega deleza.

nadaljevanje
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se nadaljuje

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Podjetje se vsakoletno udelezuje
Pohistvenega seyjma v Ljubljani, kjer
uspesno predstavlja svoj bogat proizvodni
program.

Temeljna naloga podjetja je, da se Se napre;j
udelezuje tovrstnih pohiStvenih sejmov in
na ta nacin predstavi svojo dejavnost
potencialnim kupcem ter novosti in
posodobitve tistim, ki njihove izdelke Ze
poznajo. V prihodnosti bo potrebno
sodelovati tudi na drugih vecjih evropskih
sejmih, npr. v K6lnu, Milanu in Zagrebu.

Oglasevanje visokokakovostnih izdelkov
poteka preko internetne strani ter s pomocjo
skrbno in izredno obsezno izdelanih
katalogov proizvodnega programa.

V  prihodnje bo potrebno posodobiti
internetno stran tako, da se bo lahko izvajala
tudi prodaja preko interneta. To bo
zahtevalo popolno prenovo informacijskega
sistema, s katerim razpolagajo v podjetju.
Posodobljena internetna stran naj bi
omogocala tudi izris 3D-slik na osnovi
potreb naro¢nikov.

Cene pohi§tva blagovne znamke Senk so
vi§je od cen konkurence, ki prihaja na
evropske trge z vzhoda. Visje cene belezijo
predvsem zaradi vecje kakovosti in izdelave
po meri.

V podjetju je potrebno nadaljevati z
optimizacijo  poslovnih  procesov  in
zmanjSati nepotrebne stroSke, ki nastajajo
znotraj razliénih poslovnih podrodij. Se
naprej je potrebno proizvajati kakovostno
pohiStvo ob upostevanju spreminjajo¢ih se
zahtev kupcev.

Podjetje Senk Trade belezi velik ugled
znotraj pohiStvene panoge, saj ima Ze skoraj
50-letno tradicijo.

Podjetje mora tudi v prihodnje poskrbeti za
svojo prepoznavnost in ohranjati pridobljeni
ugled.

4.4.4 Ocena raziskovalno-razvojne podstrukture

V Tabeli 21 sem prikazala oceno priloznosti in nevarnosti za podjetje z vidika posameznih
komponent njegove raziskovalno-razvojne podstrukture.

Tabela 21: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika R&R podstrukture

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Podjetie Senk v svoji organizacijski
strukturi ne razpolaga z R&R oddelkom.
Raziskovalno-razvojno dejavnost opravljajo
zaposleni znotraj drugih funkcijskih enot.

Poskrbeti je potrebno, da bodo zaposleni v
prihodnje dobro izobrazeni ter ustrezno
usposobljeni za izvajanje R&R dejavnosti.
Odpiranje posebnega oddelka za R&R
dejavnost bi povzrocilo enormne stroske, ki
pa si jih tako majhno podjetje, kot je Senk
Trade, enostavno ne more privosciti.

nadaljevanje
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se nadaljuje

Ocena podstrukture in njenih sestavin
Delez prihodkov, ki ga podjetje nameni
raziskavam in razvoju, je premajhen.

StrateSke implikacije
V prihodnje bo potrebno povecati delez
prihodkov, namenjen inovacijam, na nekje
okoli 3 % prihodkov letno, kasneje vec.
Se naprej je potrebno spremljati svetovne
trende, novosti ter napovedi za prihodnja
obdobja ter izboljSati sodelovanje med
proizvodnjo ter prodajno sluzbo. Obvezna je
udelezba na sejmih in strokovnih delavnicah
tudi v prihodnje, saj le to omogoca podjetju,
da ostaja korak pred konkurenco.

Tehnika visokega sijaja, ki predstavlja
noviteto v proizvodnji blagovne znamke
Senk, je bila v letih 2006 in 2007 pri
narocnikih izredno dobro sprejeta.

4.4.5 Ocena podstrukture financiranja

Podjetje mora v prihodnje posvetiti vec svoje dejavnosti ukvarjanju s terjatvami do kupcev ter
likvidnostnim problemom. Neugodni kazalci terjajo od podjetja veliko previdnost, kljub temu
da se podjetje trenutno ne soo€a s placilnimi tezavami ter razpolaga z ugodno bonitetno
oceno.

V Tabeli 22 sem predstavila poslovne moznosti in groznje za podjetje z vidika posameznih
komponent njegove podstrukture financiranja.

Tabela 22: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetie Senk Trade z vidika podstrukture financiranja

Ocena podstrukture in njenih sestavin

Strateske implikacije

V letu 2008 se je zmanjsala doba vezave
terjatev do kupcev z 90 dni na 80. Poleg
tega se je zmanjSala tudi doba vezave
obveznosti do dobaviteljev z 99 dni na 80,
kar je pozitivno.

Kljub zmanjsanju dobe vezave terjatev do
kupcev pa je ta doba Se vedno predolga.
Potrebno je povecati prodajo pri kupcih, ki
so placilno sposobnejsi, in pri podjetjih z
boljSo bonitetno oceno. Bolj intenzivno je
potrebno pristopiti k izterjavi terjatev, ki so
daljse od 60 dni.

Izboljsani kazalnik obracanja zalog, ki so ga
zabelezili v letu 2008, je Se vedno previsok.
Predolga vezava zalog in njena prepocasna
sprostitev vplivata na poslabSanje placilne
sposobnosti podjetja.

Se bolj bo potrebno optimizirati materialno
poslovanje, tako da bodo zaloge manjse.

Povprecna doba vezave zalog se je v zadnjih
letih zmanjSevala. V letu 2008 je znaSala 37
dni.

Se naprej je potrebno slediti trendu
zmanjSevanja Stevila dni vezave zalog ter
izboljSati komunikacijo z naro¢niki, saj
zaloge predstavljajo v veliki meri izdelki, ki
niso ustrezali narocilu.

nadaljevanje
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se nadaljuje

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Delez dolga v celotnem financiranju se je v
letu 2008 malce povecal, vendar ima
podjetje Se vedno precej visoko stopnjo
samofinanciranja.

Pri najemu dolgoro¢nih kreditov, predvsem
za investicije, je potrebno pridobiti veliko
razlicnih ponudb ter izbrati najugodnejSo
alternativo in obenem Se naprej ohranjati
optimalno kapitalsko strukturo.

Najvecje problemsko stanje predstavlja
likvidnostni polozaj podjetja, saj gibljiva
sredstva manj kot enkratno pokrivajo
kratkorocne obveznosti. Tezava so tudi
nizka denarna sredstva.

Potrebno bo povecati obseg gibljivih
sredstev predvsem v smislu povecanja
denarnih sredstev na podlagi morebitnega
izkori§¢anja sredstev iz skladov EU.

Trenutno so roki placila
skladni s placili kupcev.

dobaviteljem

Potrebno je ohraniti tako izenacitev, da v
prihodnje ne pride do nepotrebnih stroSkov
financiranja kupcev. V tezki situaciji, v
kateri se je znaSlo svetovno gospodarstvo,
bo smiselno preverjati bonitete naro¢nikov
in se na podlagi tega dogovoriti o rokih
placila.

4.4.6 Ocena kadrovske podstrukture
V nadaljevanju sem v Tabeli 23 ocenila priloZznosti in nevarnosti za podjetje z vidika
posameznih komponent njegove kadrovske podstrukture. Kadrovska podstruktura velja za eno

pomembnejsih nematerialnih podstruktur v podjetju.

Tabela 23: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika kadrovske podstrukture

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

ManjSa nevarnost se kaze v starostni
strukturi, saj je povprecna starost zaposlenih
blizu 40 let. Zaposleni se tezje prilagajo
hitrim  tehnoloskim  spremembam, ki
zahtevajo visoko stopnjo fleksibilnosti.

Zaposlovati mlad kader, ki ne ¢uti odpora
do tehnoloskih in drugih sprememb. V Casu
Solanja bo potrebno ponuditi zaposlitev
preko Studentskega dela, nato pa redno
zaposlitev.

Izobrazbena struktura je dokaj ustrezna,
Ceprav je zanimanje za S$tudij lesarstva in
lesarske tehnologije precej v upadu. V
prihodnosti to lahko predstavlja resen
problem v zaposlovanju mladih kadrov s
tega podrocja.

Potrebno je povezovanje s fakulteto ter s
srednjimi Solami, omogocanje opravljanja
prakse Studentom ter moznost kadrovskega
Stipendiranja tako za Studente kot za dijake.

nadaljevanje
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se nadaljuje

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Vecje problemsko stanje

boljsih  ponudb  drugih
kadra

katerih

ustreznega
izobrazbo,

s srednjo

znanje  je

visoko cenjeno.

predstavljajo
odhodi iz podjetja. Najve¢ odhodov belezijo
zaradi upokojitev, nekaj pa tudi zaradi
delodajalcev.
Zaposlijo malo novih, ker primanjkuje
poklicno
ob
spremenjenih tehnologijah zelo potrebno in

Stopnjo fluktuacije lahko zmanjSajo z
dvigom pla¢, z moznostjo napredovanja, z
izboljSanjem  organizacijske klime, z
dodatnimi bonitetami ipd. Izobrazevanje in
usposabljanje posameznih kadrov za delo z
novimi tehnologijami bo nujno potrebno.

Zaposleni so relativno zadovoljni

ga sestavlja variabilni in fiksni del.

z
ustreznim in rednim izplac¢evanjem plac, ki

Ohranjati je potrebno tovrstno placno
politiko, ki  pozitivno  vpliva na
organizacijsko klimo in visoko motivacijo
zaposlenih.

4.4.7 Ocena organizacijske podstrukture

V Tabeli 24 sem izdelala oceno priloznosti in nevarnosti za podjetje z vidika posameznih

komponent njegove organizacijske podstrukture.

Tabela 24: Ocena priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika organizacijske podstrukture

Ocena podstrukture in njenih sestavin

StrateSke implikacije

Poslovno-funkcijska

organizacije.

organizacijska
struktura, ki je znadilna za podjetje Senk
Trade, je popolnoma ustrezna glede na
naravo proizvodnega procesa in velikost

Organizacijska struktura je zaenkrat Se
ustrezna, ¢e pa se bo proizvodnja v obratu
Kocevje Se naprej Sirila, bodo v podjetju
primorani spremeniti organizacijsko
strukturo, saj sta lokaciji precej oddaljeni.

opredeljene.

Kljub ustrezni organizacijski strukturi, pa se
dostikrat zgodi, da naloge delavcev po
posameznih delovnih mestih niso dobro

Potrebno bo povecati aktivnosti, povezane s
sistematizacijo delovnih nalog,
odgovornosti in pristojnosti v skladu s
standardi ISO 9001.

Kljub dokaj ustreznemu

posameznikov.

sistemu
nagrajevanja in motiviranja bi se lahko Se
bolj upostevali rezultati dela in zavzetost

Potrebno je sodelovati v razdelitvi dobicka
ter povecati obcCutek pomembnosti ter
pripadnosti podjetju.

spremembe, ki jih narekuje okolje.

Sistem planiranja in kontrole je dokaj dober,
vendar mora podjetje neprestano spremljati

Direktor je tisti, ki sprejema strateske,
dolgoro¢ne odlocitve, medtem ko takticne,
kratkoro¢ne sprejemajo drugi.

klima sta dobri.

Organizacijska kultura in organizacijska

TakSen nivo je potrebno ohraniti ter

spodbujati timsko delo.

41




4.5 PROFIL PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI ZA PODJETJE

Na Sliki 12 sem prikazala profil priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade. Tudi s slike
je razvidno, da se najvecje priloznosti za podjetje nahajajo znotraj tehnoloske podstrukture,
podstrukture proizvoda in organizacijske podstrukture. Trzno in R&R podstrukturo sem
ocenila kot povprecno, saj podjetju predstavljata tako poslovne moznosti kot tudi groznje.
Vecje nevarnosti sem zaznala znotraj kadrovske ter finan¢ne podstrukture. Financna
podstruktura je z vidika zadolzenosti podjetja zadovoljiva, medtem ko prete€o nevarnost
predstavljata likvidnost in pla¢ilna sposobnost podjetja. Podjetje Senk deluje v panogi, za
katero je znacilna visoka deficitarnost poklicev. To je velika nevarnost, ki se kaze znotraj
kadrovske podstrukture, saj bo vse vecja avtomatizacija in izboljSana tehnoloska opremljenost
proizvodnega procesa zahtevala ustrezne kadre z znanji s tega podrocja.

Slika 12: Profil poslovnih priloZnosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade z vidika njegovih podstruktur

KOMPONENTE ZA PRIHODNJO POSLOVNO USPESNOST

<&

Nevarnosti < »  Priloznosti

S
Tehnoloska podstruktura <
Trzna podstruktura /

R&R podstruktura TJ

Podstruktura proizvoda

Podstruktura financiranja

/ \J
)
Kadrovska podstruktura \__/\

Organizacijska podstruktura Nt

Vir: Tabele 18, 19, 20, 21, 22, 23 in 24.

4.6 ZBIRNA OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI TER PRILOZNOSTI IN
NEVARNOSTI

Na podlagi celovitega ocenjevanja podjetja in njegovih podstruktur sem v Tabeli 25 povzela
kljuéne prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade. Iz zbirne
tabele je razvidno, katere podstrukture v podjetju so bolj prispevale k uspesnosti poslovanja in
katere manj, pa tudi katere bodo prinesle priloznosti in katere nevarnosti v prihodnjem
poslovanju organizacije.
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Tabela 25: Zbir kljucnih prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti za podjetje Senk Trade

Prednosti Slabosti
e Sirok asortiman visokokakovostnih e predolgi dobavni roki
izdelkov, izdelanih po meri e tezko pridobivanje mladih kadrov
e visoka tehnoloska opremljenost ter ter relativno visoka fluktuacija
nova osnovna sredstva e slaba placilna sposobnost podjetja
e visoka raven produktivnosti dela e premajhna vlaganja v raziskave in
zaposlenih razvoj

e uveljavljena blagovna znamka ter
dolgoletna tradicija

PriloZnosti Nevarnosti
e moznost izvoza na trge Evropske e tezke gospodarske razmere ter
unije obcutljivost panoge na recesijo
e uvedba prodaje preko spletne trgovine e pomanjkanje kvalificirane delovne
e rast trznega deleza sile
e strateSke povezave s partnerji na e ostra konkurenca cenovno
obmo¢ju Evropske unije ugodnejsih izdelkov iz Azije in V
Evrope

e placilna nedisciplina naro¢nikov

4.7 SWOT MATRIKA PODJETJA SENK TRADE

S Sliko 13 sem predstavila SWOT matriko, ki sem jo izdelala na podlagi opravljene SWOT
analize. V njej sem zajela glavne prednosti in slabosti ter priloZnosti in nevarnosti za podjetje.
Glede na medsebojno vplivanje obeh vrst dejavnikov sem opredelila potencialne strateSke
usmeritve, ki v prihodnosti prinasajo moznost za kontinuirano uspesno poslovanje.
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Slika 13: SWOT matrika podjetja Senk Trade

Notranji dejavniki PREDNOSTI SLABOSTI

1.) Predolgi dobavni roki

2.) Fluktuacija zaposlenih

3.) Slaba placilna sposobnost

4.) Vlaganja v R&R

1.) Sirok asortiman izdelan po meri
2.) Visoka tehnoloska opremljenost
3.) Visoka raven produktivnosti
4.) Ugled in dolgoletna tradicija

Zunanji dejavniki

PRILOZNOSTI

1.) Izvoz na trge EU
2.) Spletna prodaja

3.) Rast trznega deleza
4.) Strateske povezave

SO STRATEGIJE

Strategija razvoja trga
Strategija dolgoro¢nih
poslovnih povezav

Strategija zadovoljevanja
potreb trzne niSe na temelju
diferenciacije, oprte na
uveljavljeno blagovno znamko

WO STRATEGIJE

e Strategija zunanje rasti s
prikljucitvijo

e Strategija
strateskih zvez

razvijanja

NEVARNOSTI

1.) Recesija

ST STRATEGIJE

Strategija konsolidacije

WT STRATEGIJE

e Strategija obdelave trga

2.) Premalo kval. del. na voljo Strategija zadovoljevanja | @  Strategija razvoja
3.) Ostra konkurenca potreb trzne nife na temelju tehnoloske osnove
4.) Placilna nedisciplina diferenciacije, oprte na

uveljavljeno blagovno znamko

SKLEP

Podjetja majhnih odprtih gospodarstev morajo graditi svojo poslovno uspesnost na racun
mednarodnega delovanja. Gospodarska kriza, ki pretresa svet, je mo¢no spremenila sliko
dogajanja na mednarodnih trgih, vpliva pa tudi na poslovanje podjetij pri nas. Ceprav upad
gospodarske aktivnosti velikokrat ne pomeni ni¢ dobrega, saj ga povezujemo s povecanjem
brezposelnosti, zapiranjem podjetij in vecnim pesimizmom, bodo uspeSna podjetja s
sposobnim vodstvom izkoristila Stevilne priloznosti in izzive, ki jim jih navkljub vsemu
ponujajo tezke gospodarske razmere. Le podjetja z dobro strateSko usmeritvijo, zaupanjem v
prihodnost in svoje zaposlene ter z velikim pogumom bodo iz globalne krize izstopila kot
zmagovalci. Prav zato je za podjetja kljuCnega pomena izdelava analiz, katerih rezultati
prikazejo dejansko sliko preteklega poslovanja in prihodnje razvojne potenciale.

Namen moje diplomske naloge je bil ugotoviti glavne prednosti, slabosti, priloZznosti in
nevarnosti za podjetje Senk Trade s pomodjo pristopa SWOT analize. Za uspe$no izvedbo
analize sem najprej preucila okolje, v katerem podjetje deluje, ter njegovo dinamiko, in
ugotovila, v kak$nem stanju se podjetje trenutno nahaja.
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Med glavnimi prednostmi podjetja velja posebej izpostaviti slednje:
o Siroka ponudba visokokakovostnih izdelkov, izdelanih po meri,
e visoka tehnoloska opremljenost in nova osnovna sredstva,
e visoka raven produktivnosti dela zaposlenih,

e uveljavljena blagovna znamka ter dolgoletna tradicija.

Med ugotovljenimi slabostmi so najpomembnejse:
e predolgi dobavni roki,
e tezko pridobivanje mladih kadrov in relativno visoka fluktuacija,
e slaba placilna sposobnost,

e premajhna vlaganja v raziskave in razvoj.

Pomembnejse priloznosti sem ugotovila na naslednjih podrocjih:
e moznost izvoza na trge EU,
e uvedba prodaje preko spleta,
e rast trznega deleza ter

e strateSke povezave s partnerji na obmocju EU.

Med glavnimi nevarnostmi pa je treba poudariti naslednje:
e tezke gospodarske razmere in obcutljivost panoge na recesijo,
e pomanjkanje kvalificirane delovne sile in deficitarnost poklicev, ki jih zahteva
dejavnost, s katero se podjetje ukvarja,
e ostra konkurenca poceni izdelkov iz vzhodnih drzav ter

e placilna nedisciplina kupcev.

Rezultati SWOT analize so namenjeni poslovodstvu podjetja, ki na podlagi dobljenih
izsledkov izbere in izdela ustrezno strategijo. SWOT analiza je ena izmed temeljnih analiz,
katere rezultati so pomembni za razvoj strategije, ki podjetje vodi v dolgoro¢no poslovno
uspesnost.

Omejitve, s katerimi sem se soocala pri pisanju diplomskega dela, so se nanasale predvsem na
nedostopnost podatkov. Tezko je bilo pridobiti novejSe podatke primerljivih podjetij, ki
nastopajo v isti panogi kot podjetje Senk Trade. Analiza bi bila lahko e bolj natan¢na, &e bi
imela na voljo vse podatke panoge in ne bi bila omejena samo s tistimi, ki ne predstavljajo
poslovne skrivnosti za podjetje in so javno znani.

Na podlagi zaklju¢kov sem ugotovila, da ima podjetje Senk Trade dobre poslovne moznosti

tako na domacem kot tudi na evropskih trgih, a le e se bo ustrezno spoprijelo s Stevilnimi
1zzivi in omejitvami, ki jih prinaSa negotova prihodnost.
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PRILOGA 1

Bilanca stanja in izkaz poslovnega izida podjetja Senk Trade za leta 2006, 2007 in 2008.

Tabela 1: Bilanca stanja podjetia Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008

BILANCA STANJA (v €) leto 2007 leto 2008
SREDSTVA 3.091.562 3.299.805 4.296.326
A)) DOLGOROCNA SREDSTVA 2.205.654 1.974.962 3.513.726
1. Opredmetena osnovna sredstva 1.990.603 1.828.636 3.367.400
1.) zemljisca 151.607 147.187 151.128
2.) zgradbe 1.123.711 1.324.390 1.611.294
3.) proizvajalne naprave in stroji 359.260 346.336 1.597.221
4.) druge naprave in oprema, drobni inventar in druga OOS 48.990 10.723 3.453
5.) opredmetena osnovna sredstva v gradnji in izdelavi 307.035 0 4.304
11. Dolgoro¢ne finanéne nalozbe 215.051 145.051 145.051
1.) dolgoroéne finanéne naloZbe, razen posojil 215.051 145.051 145.051
a.) druge delnice in delezi 215.051 145.051 145.051
I11. Dolgoro¢ne poslovne terjatve 0 1.275 1.275
1.) dolgoroéne poslovne terjatve do kupcev 0 1.275 1.275
B.) KRATKOROCNA SREDSTVA 875.250 1.314.831 766.784
1. Zaloge 353.856 330.701 329.543
1.) material 141.387 62.552 57.962
2.) proizvodi 34218 5.498 12.500
3.) trgovsko blago 178.251 262.651 259.081
11. Kratkorogne poslovne terjatve 519.771 981.758 435.937
1.) kratkoro¢ne poslovne terjatve do kupcev 467.576 938.312 267.102
2.) kratkoro¢ne poslovne terjatve do drugih 52.195 43.446 168.835
I1I. Denarna sredstva 1.623 2.372 1.304
C.) KRATKOROCNE AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 10.658 10.012 15.816
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 3.091.562 3.299.805 4.296.326
A.) KAPITAL 1.660.724 1.830.110 1.882.531
1. Vpoklicani kapital 21.261 21.261 21.261
1.) osnovni kapital 21.261 21.261 21.261
II. Rezerve iz dobicka 156.810 156.810 156.810
1.) zakonske rezerve 156.810 156.810 156.810
I1I. Presezek iz prevrednotenja 21.478 21.477 21.477
IV. Preneseni ¢isti dobicek 1.439.914 1.461.175 1.630.562
V. Cisti dobigek poslovnega leta 21.261 169.387 52.421
B.) REZERVACIJE IN DOLG. PASIVNE CAS. RAZMEJITVE 0 59.500 224.644
1.) rezervacije 0 59.500 224.644
C.) DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 116.166 71.983 1.226.972
1. Dolgoro¢ne finanéne obveznosti 71.983 932.631
1.) dolgoroéne finanéne obveznosti do bank 109.539 71.983 932.631
11. Dolgoro¢ne poslovne obveznosti 6.627 0 294.341
1.) druge dolgoro¢ne poslovne obveznosti 6.627 0 294.341
D.) KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 1.314.672 1.321.583 962.179
I. Kratkoro¢ne finanéne obveznosti 405.946 498.662 358.902
1.) kratkoroéne finanéne obveznosti do bank 405.946 498.662 358.902
11. Kratkoro&ne poslovne obveznosti 908.726 822.921 603.277
1.) kratkoro¢ne poslovne obveznosti do dobaviteljev 579.069 595.495 493.744
2.) druge kratkoro¢ne poslovne obveznosti 329.657 227.426 109.533
E.) KRATKOROCNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0 16.629 0

Vir: Bilanca stanja podjetia Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008.
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Tabela 2: Izkaz poslovnega izida podjetja Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008

POSLOVNI IZID (v €) leto 2007 leto 2008
A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 2.106.860 3.006.205 3.294.918
1. Cisti prihodki od prodaje na domagem trgu 2.086.567 1.530.425 3.231.434
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev razen najemnin 1.754.815 1.196.734 2.758.718
2.) ¢&isti prihodki od prodaje blaga in materiala 331.752 333.691 472.716
11. Cisti prihodki od prodaje na trgu EU 20.293 1.194.743 4.582
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev 20.293 1.194.743 4.582
I11. Cisti prihodki od prodaje na trgu izven EU 0 281.037 58.902
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev 0 227.592 58.902
2.) &isti prihodki od prodaje blaga in materiala 0 53.445 0
B. POV. VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN NED. PROIZ. 5.008 0 7.002
C. ZMAN. VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOYV IN NED. PROIZYV. 0 28.720 0
D. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 2.111.868 2.977.485 3.301.920
E. POSLOVNI ODHODKI 2.049.633 2.628.053 3.166.790
1. Stroski blaga, materiala in storitev 1.173.565 1.643.978 2.057.253
1.) nabavna vrednost prodanega blaga in materiala 229.060 253.182 318.487
2.) stro$ki porabljenega materiala 637.686 926.395 865.111
a.) stroski materiala 538.779 811.355 729.011
b.) stroski energije 62.811 99.456 88.883
c.) drugi stroski materiala 36.096 15.584 47.217
3.) stroski storitev 306.819 464.401 873.655
a.) transportne storitve 5.325 13.511 12.632
b.) najemnine 1.907 1.136 9.784
c.) povradila stro§kov zaposlencem v zvezi z delom 14.355 20.376 12.366
d.) drugi strogki storitev 285.232 429.378 838.873
1. Stroski dela 688.449 720.797 701.782
1.) strogki pla¢ 501.994 522.784 510.863
2.) strogki pokojninskih zavarovanj 44.521 46.825 45.328
3.) strogki drugih socialnih zavarovanj 55.237 38.389 37.652
4.) drugi stroski dela 86.697 112.799 107.939
111. Odpisi vrednosti 153.105 165.693 202.098
1.) amortizacija 153.105 165.693 202.098
IV. Drugi poslovni odhodki 34514 97.585 205.657
1.) rezervacije 0 59.500 165.144
2.) drugi stroski 34514 38.085 40513
F. DOBICEK IZ POSLOVANJA 62.235 349.432 135.130
G. FINANCNI PRIHODKI 13.320 15
I. Finanéni prihodki iz poslovnih terjatev 13.320 8 15
1.) finan¢ni prihodki iz poslovnih terjatev do drugih 13.320 8 15
H. FINANCNI ODHODKI 51.632 110.973 62.647
I. Finanéni odhodki iz oslabitve in odpisov finan¢nih nalozb 0 70.000 0
11. Finan¢ni odhodki iz finan¢nih obveznosti 51.632 40.973 62.647
1.) finanéni odhodki iz posojil, prejetih od druzb v skupini 0 7.370 4.600
2.) finan¢ni odhodki iz posojil, prejetih od bank 51.632 33.603 58.047
1. DRUGI PRIHODKI 906 21.157 10.669
L. Drugi finan¢ni prihodki in ostali prihodki 906 21.157 10.669
J. DRUGI ODHODKI 3.568 14.374 132
K. CELOTNI DOBICEK 21.261 245.250 83.035
L. DAVEK IZ DOBICKA 0 75.863 30.614
M. CISTI DOBICEK OBRACUNSKEGA OBDOBJA 21.261 169.387 52.421
* Povpreéno §t. zap. na podlagi delovnih ur v obradunskem obdobju 37 36 31

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade za leta 2006, 2007 in 2008.




PRILOGA 2

Inflacionirana Bilanca stanja in Izkaz poslovnega izida podjetja Senka Trade za leti 2006 in
2007.

Pri inflacioniranju postavk Bilance stanja, sem uporabila indeks rasti cen zivljenjskih
potrebiéin (v nadaljevanju ICZP), ker se podatki v Bilanci stanja nanasajo na toéno dolo¢en
dan v letu, in sicer na 31.12.

. ICZPdec 08/dec 07 = 10291
o ICZPyec 07/dec 06= 105,6

Izracuni:
. podatek 2008 = podatek 2008
. podatek 2007 = podatek 2007 x ICZP dec 08/dec 07 = podatek 2007 x 1,021
. podatek 2006 = podatek 2006 x ICZPucc og/dec 06 X ICZPuec 07/dec 06 = podatek 2006 x
1,021 x 1,056

Pri inflacioniranju postavk Izkaza poslovnega uspeha, sem uporabila povpre¢ni indeks cen
zivljenjskih potrebscin, ker se podatki v Izkazu poslovnega uspeha nanaSajo na celoletno
obdobje.

. ICZPog/m = 105,7
. ICZPyr06=103,6

Izracuni:
. podatek 2008 = podatek 2008
. podatek 2007 = podatek 2007 x ICZPos/o7 = podatek 2007 x 1,057
. podatek 2006 = podatek 2006 x ICZPyg/07 X ICZP706 = podatek 2006 x 1,057 x 1,036



Tabela 3: Inflacionirana Bilanca stanja podjetja Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008

BILANCA STANJA (v €) leto 2007 leto 2008
SREDSTVA 3.333.247,95 3.369.100,91 4.296.326
A.) DOLGOROCNA SREDSTVA 2.378.083,21 2.016.436,20 3.513.726
1. Opredmetena osnovna sredstva 2.146.220,38 1.867.037,36 3.367.400
1.) zemljisca 163.459,03 150.277,93 151.128
2.) zgradbe 1.211.558,23 1.352.202,19 1.611.294
3.) proizvajalne naprave in stroji 387.345,51 353.609,06 1.597.221
4.) druge naprave in oprema, drobni inventar in druga OOS 52.819,84 10.948,18 3.453
5.) opredmetena osnovna sredstva v gradnji in izdelavi 331.037,77 0,00 4.304
11. Dolgoro¢ne finanéne nalozbe 231.862,83 148.097,07 145.051
1.) dolgoroéne finan¢ne naloZbe, razen posojil 231.862,83 148.097,07 145.051
a.) druge delnice in delezi 231.862,83 148.097,07 145.051
111. Dolgoro¢ne poslovne terjatve 0,00 1.301,78 1.275
1.) dolgoroéne poslovne terjatve do kupcev 0,00 1.301,78 1.275
B.) KRATKOROCNA SREDSTVA 943.673,54 1.342.442 45 766.784
1. Zaloge 381.519,05 337.645,72 329.543
1.) material 152.440,07 63.865,59 57.962
2.) proizvodi 36.893,03 5.613,46 12.500
3.) trgovsko blago 192.185,95 268.166,67 259.081
11. Kratkoro&ne poslovne terjatve 560.404,62 1.002.374,92 435.937
1.) kratkoro¢ne poslovne tetjatve do kupcev 504.129,22 958.016,55 267.102
2.) kratkoroéne poslovne terjatve do drugih 56.275,40 44.358,37 168.835
III. Denarna sredstva 1.749,88 2.421,81 1.304
C.) KRATKOROCNE AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 11.491,20 10.222,25 15.816
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 3.333.247,95 3.369.100,91 4.296.326
A.) KAPITAL 1.790.552,76 1.868.542,31 1.882.531
1. Vpoklicani kapital 22.923,10 21.707,48 21.261
1.) osnovni kapital 22.923,10 21.707,48 21.261
II. Rezerve iz dobicka 169.068,78 160.103,01 156.810
1.) zakonske rezerve 169.068,78 160.103,01 156.810
I11. PreseZek iz prevrednotenja 23.157,06 21.928,02 21.477
IV. Preneseni ¢isti dobic¢ek 1.552.480,72 1.491.859,68 1.630.562
V. Cisti dobigek poslovnega leta 22.923,10 172.944,13 52.421
B.) REZERVACIJE IN DOLG. PASIVNE CAS. RAZMEJITVE 0,00 60.749,50 224.644
1.) rezervacije 0,00 60.749,50 224.644
C.) DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 125.247,39 73.494,64 1.226.972
1. Dolgoroéne finanéne obveznosti 0,00 73.494,64 932.631
1.) dolgorocne finanéne obveznosti do bank 118.102,32 73.494,64 932.631
11. Dolgoro¢ne poslovne obveznosti 7.145,07 0,00 294.341
1.) druge dolgoro¢ne poslovne obveznosti 7.145,07 0,00 294.341
D.) KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 1.417.447,80 1.349.336,24 962.179
1. Kratkoro¢ne finan¢ne obveznosti 437.681,23 509.133,90 358.902
1.) kratkoroéne finanéne obveznosti do bank 437.681,23 509.133,90 358.902
11. Kratkoro&ne poslovne obveznosti 979.766,56 840.202,34 603.277
1.) kratkoro¢ne poslovne obveznosti do dobaviteljev 624.338,30 608.000,40 493.744
2.) druge kratkoro&ne poslovne obveznosti 355.428,27 232.201,95 109.533
E.) KRATKOROCNE PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 0,00 16.978,21 0

Vir: Bilanca stanja podjetja Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008.




Tabela 4: Inflacioniran Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008

POSLOVNI IZID (v €) leto 2007 leto 2008
A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 2.307.121,26 3.177.558,69 3.294.918
1. Cisti prihodki od prodaje na domagem trgu 2.284.899,37 1.617.659,23 3.231.434
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev razen najemnin 1.921.613,68 1.264.947,84 2.758.718
2.) ¢gisti prihodki od prodaje blaga in materiala 363.285,69 352.711,39 472.716
11. Cisti prihodki od prodaje na trgu EU 22.221,89 1.262.843,35 4.582
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev 22.221,89 1.262.843,35 4.582
111. Cisti prihodki od prodaje na trgu izven EU 0,00 297.056,11 58.902
1.) &isti prihodki od prodaje proizvodov in storitev 0,00 240.564,74 58.902
2.) ¢isti prihodki od prodaje blaga in materiala 0,00 56.491,37 0
B. POV. VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN NED. PROIZ. 5.484,02 0,00 7.002
C. ZMAN. VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN NED. PROIZV. 0,00 30.357,04 0
D. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 2.312.605,28 3.147.201,65 3.301.920
E. POSLOVNI ODHODKI 2.244.454,72 2.777.852,02 3.166.790
1. Stroski blaga, materiala in storitev 1.285.114,70 1.737.684,75 2.057.253
1.) nabavna vrednost prodanega blaga in materiala 250.832,61 267.613,37 318.487
2.) stro$ki porabljenega materiala 698.299,33 979.199,52 865.111
a.) stroki materiala 589.991,02 857.602,24 729.011
b.) stroski energije 68.781,31 105.124,99 88.883
c.) drugi strogki materiala 39.527,00 16.472,29 47.217
3.) stroski storitev 335.982,76 490.871,86 873.655
a.) transportne storitve 5.831,15 14.281,13 12.632
b.) najemnine 2.088,26 1.200,75 9.784
c.) povradila stro§kov zaposlencem v zvezi z delom 15.719,47 21.537,43 12.366
d.) drugi stroski storitev 312.343,87 453.852,55 838.873
1. Stroski dela 753.887,45 761.882,43 701.782
1.) strogki pla¢ 549.709,53 552.582,69 510.863
2.) strogki pokojninskih zavarovanj 48.752,81 49.494,03 45.328
3.) stroski drugih socialnih zavarovanj 60.487,39 40.577,17 37.652
4. drugi stroski dela 94.937,72 119.228,54 107.939
1I1. Odpisi vrednosti 167.657,94 175.137,50 202.098
1.) amortizacija 167.657,94 175.137,50 202.098
IV. Drugi poslovni odhodki 37.794,62 103.147,35 205.657
1.) rezervacije 0,00 62.891,50 165.144
2.) drugi stroski 37.794,62 4025585 40513
F. DOBICEK IZ POSLOVANJA 68.150,56 369.349,62 135.130
G. FINANCNI PRIHODKI 14.586,09 8,46 15
1. Finan¢ni prihodki iz poslovnih terjatev 14.586,09 8,46 15
1.) finan¢ni prihodki iz poslovnih terjatev do drugih 14.586,09 8,46 15
H. FINANCNI ODHODKI 56.539,72 117.298,46 62.647
1. Finan¢ni odhodki iz oslabitve in odpisov finan¢nih nalozb 0,00 73.990,00 0
11. Finan¢ni odhodki iz finan¢nih obveznosti 56.539,72 43.308,46 62.647
1.) finanéni odhodki iz posojil, prejetih od druzb v skupini 0,00 7.790,09 4.600
2.) finan¢ni odhodki iz posojil, prejetih od bank 56.539,72 35.518,37 58.047
1. DRUGI PRIHODKI 992,12 22.362,95 10.669
1. Drugi finanéni prihodki in ostali prihodki 992,12 22.362,95 10.669
J. DRUGI ODHODKI 3.907,15 15.193,32 132
K. CELOTNI DOBICEK 23.281,90 259.229,25 83.035
L. DAVEK IZ DOBICKA 0,00 80.187,19 30.614
M. CISTI DOBICEK OBRACUNSKEGA OBDOBJA 23.281,90 179.042,06 52.421
* Povpreéno $t. zap. na podlagi delovnih ur v obra¢unskem obdobju 40,52 38,05 31
* Stevilo mesecev poslovanja 13,14 12,68 12

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetia Senk Trade v letih 2006, 2007 in 2008.
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