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1. UVOD

Vstop Slovenije v globalno druzbo Evropske unije genesel naSim podjetiem Stevilne
spremembe in priloznosti v poslovanju na skupnetnangem trgu. Pov&la se je konkurenca,
sprostili so se prosti pretoki blaga, kot se bodwmstgpoma tudi delovne sile. V takem
dinaminem poslovnem okolju bo uspesno le tisto podjdjeho imelo opredeljene temeljne
smeri razvoja in rasti podjetja, t.j. izbrano sgijo poslovanja. Raziskava, ki jo je naredéter
(2004, str. 205-212) na vzorcu 225-ih slovenskilljgty, je pokazala, da bolj kot podjetje
razvija temeljne sposobnosti indvkot jih ima (nauki Sole na temelju sposobnosti)j dosega
konkurergne prednosti in s tem ¥& svojo uspesnost.

Predmet diplomske naloge je s pafjeoanalize SirSega in oZjega okolja, poslanstvgeidin
izdelave SWOT analize razviti primerno strategip podjetje Kolpa. Osnovni namen je na
podlagi analize SirSega in ozZjega okolja ter SWQliae podjetja ugotoviti, na katerih
podraijih ima to prednosti v primerjavi s konkukemmi podjetji in katere so njegove slabosti,
kar nas napoti h glavnim nevarnostim in priloZznostis katerimi se bo moralo podjetje v
prihodnosti soditi. Z diplomskim delom Zelim tudi pomagati managertu podjetja, ki se s¢a

s cedalje ma@nejSo konkurenco, pri pripravi bodi® strategije podijetja Kolpa.

Cilj diplome je razviti strategijo podjetja s potjo iskanja prednosti, minimiziranja slabosti,
iskanjem priloZznosti, ki naj bi jih izkoristilo, ingotavljanjem nevarnosti, ki mu pretijo. Treba je
oceniti tudi SirSe in ozje okolje, v katerem popdjedeluje, ter njegove vplive in iz njih izIti§
nevarnosti in priloZnosti.

Osnova za izdelavo diplome so teame#i spoznanja na podija strateSkega planiranja in
razvijanja strategij. Poleg teor@tih spoznanj sem v diplomsko delo vKija podatke iz
poslovanja podjetja Kolpa in lastna spoznanja. 2érteoretina spoznanja so bile knjige in
¢lanki domaih in tujih avtorjev, vir za podatke o podijetju pderno gradivo podjetja. Analizo
podjetja sem naredila s potfjo revidiranih bilanc stanja in izkazov poslovnagala od leta
2002 do leta 2004. Podatke sem primerfagaovno, zato sem najprej izidd ucinke inflacije.
Podatke iz prejSnjih let sem popravila na raveleta 2004. Za popravljanje podatkov iz bilanc
stanja sem uporabila indeks cen Zivljenjskih paifeh za podatke iz izkaza poslovnega izida pa
povpreni indeks cen Zivljenjskih potretif. Potek inflacioniranja je prikazan v Prilogi 2.

V diplomskem delu sem uporabila metodo kompila¢iiga opazanja, stalia, zakljwki in
spoznanja), metodo deskripcije (preprosto opis@valgjstev brez znanstvenih pojasnjevanj),
metodo analize (razdelitev kompleksnih pojavov mastéavne dele) in intervju (pogovor z
zaposlenimi v Kolpi) (Zelenika, 1998, str. 323-3397).

Diplomsko delo sem poleg uvoda in zakha razdelila na pet delov. V prvem delu sem
predstavila Kolpo d.d. — podjetje za proizvodnjgpnedelavo plastnih mas, njegov zgodovinski



razvoj, lastniSko sestavo, odnos do okolja in dembodgovornost. V drugem delu sledi analiza
SirSega okolja, ki vkljsuje politicno-pravno okolje, kulturno-socialno okolje, tehr&ko,
gospodarsko okolje in naravno okolje ter analizgega okolja. V tretiem delu analiziram
poslovanje podjetja. Kot osnovni vir za analizolpeanja sem uporabila bilanco stanja, izkaz
poslovnega izida ter interne podatke podjetjateftem delu sem izdelala SWOT analizo, t.|.
oceno prednosti in slabosti ter priloznosti in mewesti po podstrukturah ter zbirno oceno. V
petem delu sem opredelila poslanstvo in stratesjeeter poskusala razviti poslovno strategijo.
V zakljucku pa sem povzela bistvene sklepe diplomskega dela.

2. PREDSTAVITEV PODJETJA

2.1. ZGODOVINA PODJETJA KOLPA

Zacetki Kolpe segajo v leto 1976, ko je bil v okvirkupine Novoles, lesnega kombinata,
ustanovljen obrat TOZD Tovarna kopalniSke opremép&man. Sprva so izdelovali le leseno
pohistvo, nato pa so ob prihodu akril&ela proizvodnjo kopalniske opreme in pohistva igae
materiala. Kolpa je kmalu postala vodilni izdel@@l sanitarne opreme na nekdanjem
jugoslovanskem trgu. Zaradi nenehnih novosti nargagu kopalniSke opreme je Kolpa Sirila
svoj delovni program, povevala proizvodne zmogljivosti in se razvijala. Yuld 985 je uvedla
nov proizvodni program na podija kuhinjskih pomivalnikov pod blagovno znamko Kalger.

Ze od samega zatka je bil ta izvozno orientiran, saj zaradi nefasti doma&ega trga po teh
izdelkih ni bilo zadostnega povpraSevanja. Nekajkizsneje je Kolpa razvila nov material,
imenovan kerrock ter poleg Ze obstajih programov uvedla nov program pod blagovno
znamko Kerrock. Z nakupom mizarskega podjetja Hsastitlovrenc je svojo ponudbo razsirila
na celovito opremljanje lokalov in hotelov. Leta909se je podjetje zaradi reorganizacije
skupine Novoles preoblikovalo v samostojno delnidkozbo Kolpa d.d. s sedezem v Metliki.
Ob osamosvojitvi Republike Slovenije je podjetjgubilo trge nekdanje Jugoslavije, kar ga je
prisililo v iskanje novih kupcev na evropskih, amkih in azijskih tleh.

2.2. PODJETJE KOLPA DANES

Podjetje Kolpa je danes eden izmed vodilnih izdalosv kopalniSke opreme v srednji in
vzhodni Evropi in bo tudi v prihodnosti skuSaloaist koraku s svetovnimi proizvajalci. Glavna
dejavnost podjetja je proizvodnja in prodaja kopde opreme, kuhinjskih korit ter delovnih
ploX in ostalih izdelkov iz plasthih mas, ki temeljijo na akrilu. Po standardni Ki&aciji

dejavnosti spada med proizvajalce drugih izdelkoplasténih mas z oznako DH/25.240 (Statut

! Kompozitni material iz anorganskega polnila, naena aluminijevega hidroksida in polimernega vezkige
uporaben v kuhinji, kopalnici in v ostalih intefjiar predvsem za fasade na raznih poslovnih objekti
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podjetja Kolpa d.d. Metlika). &na izdelkov je standardiziranih, razen tistih agpdbenih del,
ki so oblikovani po zeljah kupcev v skladu z zalhtavinvestitorja.

Kolpa je poslovno leto 2004 kéala zelo uspesSno ter realizirala prodajo v viSiai Bilijarde
SIT. Od celotnih prihodkov prodaje predstavlja déntiay 26%, izvoz pa 74% (od tega nekdanja
Jugoslavija 40%, ostali izvoz 34%). Najpomembniegiso poleg dom#ga Se hrvaski, nemski,
trg BIH, trg Srbije inCrne gore, italijanski, ameriski in nizozemski.

Podjetje lezi na gospodarsko manj razvitem ofjmaor jugovzhodni Sloveniji, v abini Metlika.
Kolpa lezi v blizini pomembnejSih prometnih pove2detlika—Novo mesto—Ljubljana, Metlika—
Karlovec—Zagreb. Zaposlenih ima okrog 400 ljudsjrada med velika podjetja.

Glavni poudarek razvoja Kolpe je razvijanje noviloipvodov z viSjo ekonomsko dodano
vrednostjé, novih efektov in barv kerrock plddna podreju kemije, razvijanju izdelkov z
uporabo recikliranih odpadkov, osvajanju novih wrg@nglija, ltalija, Spanija), organizaciji
proizvodnje na drugih trgih (kjer zelijo ostati dotaino, saj izkuSnje kazejo, da se najbolje
prodajajo izdelki iz domge proizvodnje) in razvijanju novih tehnologij, posdbitvi obstoj€ih

in vlaganju v znanje. Kolpa je svoje proizvodndrgovske obrate Sirila izven meja Slovenije, in
sicer v drzave Srbijo ifirno goro, Bosno in Hercegovino, Hrvasko, MadzZaigkRusijo.

2.2.1. OSNOVNI KAPITAL IN LASTNISKA STRUKTURA

Podjetje ima 346.485.000 SIT osnovnega kapitalge kizdeljen na 346.485 delnic z nominalno
vrednostjo 1000 SIT. Delnice podjetja so navadnes@é glasijo na ime. lzdane so v
nematerializirani obliki in jih vodijo v centralnemegistru nematerializiranih papirjev v

KlirinSko depotni druzbi. LastniSka struktura v I§oje prikazana na Sliki 1, na strani 4.

2.2.2. DRUZBENA ODGOVORNOST

S podporo druzbenemu okolju se podijetje dejavnguikje v lokalno belokranjsko okolje.
Odgovornost za razvoj druzbenega okolja je neptjtiedel njegove poslovne usmerjenosti.
Podjetje vsako leto nameni dééma sponzorska in donatorska sredstva predvsenodratju
zdravstva, Sporta in kulture. Je generalni sporidogometnega kluba Kolpa in metliSke
prireditve Pridi zvéer na grad ter redni donator denarnih sredste\akampotrebne zdravstvene
opreme.

2 EVA — ekonomsko dodana vrednost — je merilo dejarekonomske uspe$nosti podjetja in strategijearjanja
premoZenja za lastnike podjetja. Obenem je tudinnaa spreminjanje prednostnih nalog vodstva inewgal v
podjetju, vkljeno s proizvodnjo. V svojem bistvu ima EVA tri sedte: sistem merjenja uspesSnosti, sistem
nagrajevanja in sistem fin&mega upravljanja (Stern et al., 2003, str. 21-32).
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UpoStevanje druzbene odgovornosti podjetja do Bvojptranjin in zunanjih udelezencev
oziroma do skupnosti poudarja pomen kakovosti taiisrazmerij in uveljavlja t.i. druzbeni
rating (ang. social rating). Navsezadnje je moZakokost ali komponento bonitétpovezati z
odgovornostjo in sistem kakovosti razumeti kot esist odgovornosti v podijetjih, ki si
prizadevajo za uspesnost v prihodnosti (Knez-Rje&{#3, str. 620-627).

Slika 1: LastniSka struktura v podjetju Kolpa na@4.12.2004

LASTNISKA STRUKTURA NA DAN 31.12.2004

management
lastne delnice 2%
2% zunaniji delnicarji
2%

VIZUA |, PD
11%

notraniji lastniki
26%

Kolpa Holding
57%

Vir: Letno porailo podjetja Kolpa za leto 2004.

2.2.3. SKRB ZA OKOLJE

V zadnijih letih je bilo v Kolpi veliko narejenega rpodr@ju varstva okolja, kot so postavitev
sistema in certificiranje po I1ISO 14001 c¢émo zbiranje odpadkov, odprodaja d@oih vrst
odpadkov, postavitev novega skla@isza nevarne snovi, izboljSanje zunanje podobeegad]
redno izvajanje meritev hrupa, zmanjSanje emisigkatju, izvajanje rednih letnih gasilskih vaj
in izobrazevanje za delo z nevarnimi snovmi.

Podjetje se vkljtuje v projektCista proizvodnja, ki poteka ob podpori Gospodarskernice
Slovenije. Njegov namen je racionalna raba surovisge in energije, nizanje obratovalnih
stroskov, zmanjSevanje k&ime odpadkov in emisij, po¢anje stopnje produktivnosti in
kakovosti proizvodov, zmanjSanje stopnje odSkod@nedgovornosti in ustvarjanje podobe
okolju prijaznega podjetja.

% Boniteta je bistven vir informacij o konkurarosti in razvojni sposobnosti podjetja kot poslaymesistema.
Spremenjene baselske smernice, ki naj bi stopileljavo do konca leta 2006, usmerjajo podjetjar&e$nu spektru
dejavnikov in kazalnikov, kot so kazalniki kakovipdtazalniki investicijsko-inovacijske dejavnosti dejavniki
druzbene odgovornosti (Knez-Riedel, 2003, str. 620).
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3. OCENJEVANJE OKOLJA

3.1. SIRSE OKOLJE

Na podjetje je mozno gledati kot na podsistem virokmekega SirSega sistema okolja. Glede na
zn&ilnosti ga je mozno razdeliti na neke manjSe celoteneka manjSa okolja ali podokolja, kot
S0 naravno, gospodarsko, tehnolosko, poldipravno in kulturno okolje. Ta dajejo podjetju
dolotene moznosti za uspeSno poslovanje, po drugi spanmu ga okvirno dot@jo in
omejujejo (Puko, 2003, str. 8).Ce hate podjetje preziveti in se razvijati, mora nenehno
spremljati in predvidevati spremembe v SirSem akolNa dejavnike iz SirSega okolja ima
podjetje zelo malo vpliva. Ta vpliv je odvisen oelikosti podjetja, m& posameznih dejavnikov

in dejavnosti podjetja.

3.1.1. POLITI CNO-PRAVNO OKOLJE

Z vstopom v enotno globalno druzbo Evropske urgjé&jovenija prevzela njen pravni sistem.
Poenotenje se je najprej odvijalo na pdflrayospodarskega prava, nato pa se je Sirilo tadi n
druga pravna podiga. S prenosom izvrSevanja dela suverenih praviorgane Evropske unije
S0 se zmanjSale pristojnosti nacionalnega zakonedajorgana (Drzavnega zbora v Sloveniji)
na podrgjih prenesenih pravic. Pri oblikovanju evropskegavpega sistema je izhodit
natelo, da imata ustava in pravo, ki ga sprejmejoitingie unije med izvajanjem pristojnosti,
prednost pred pravom drzalanic (Haek, Zajc, 2005, str. 94).

Ob vstopu v EU so se zaradi ukinitve carin poendsiaostopki uvoza in izvoza v poslovanju
med drzavami. Slovenija je z vstopom v EU prevaaa trgovinske sporazume med EU in
tretjimi drzavami. Hkrati so prenehali veljati Jsilateralni sporazumi, sklenjeni med Slovenijo
in posameznimi zunanje trgovinskimi partnericamav{izno okno, 2005). Vstop v EU je Kolpi
prinesel Se wenovih zakonov in omejitev, ki jih mora izpolnjevat upoStevati pri poslovanju.
Vstop v to veliko druzino drzav pa je prinesel tvdliko pozitivnega, saj se je Kolpi ponudilo
izjemno veliko novih poslovnih priloznosti. Podgefg pridobilo velik notranji trg, sedaj deluje v
bolj stabilnem okolju, ki vzpodbuja inovacije inzkebj. Poslovanje med drzavaiianicami EU
pa bo Se lazje po uvedbi evra kot nacionalne vassjebodo odpadli transakcijski stroski.

3.1.2. KULTURNO-SOCIALNO OKOLJE

V razvitem svetu je opazen trend spreminjanja dea#bdejavnikov, kar se odraza v spremembi
obnaSanja potrosnikov, ki Bejo postati individumi in tako zmanjSujejo nakupalelkov
masovne proizvodnje. Ljudem je vedno bolj pomembeéinkovito in kakovostno porabljen



prosti ¢as. V podjetju Kolpa so poskrbeli za uzitke in dolpaiutje kupcev, saj v svojem
prodajnem programu nudijo vrsto etaih olj, masaznih kabin z dodatnintiomkom barvne
terapije (kromoterapijd) in biomagnetnih kadi Namen vseh teh navedenih izdelkov je
vzpostavljanje ravnovesja v telesu, p&ewanje energije in pospesevanje regeneracije telesa

V Sloveniji se kupna mbo prebivalstva krepi zaradi pos@nega zaposlovanja in razmeroma
maocne rasti pla. Naragajota zasebna potrosSnja se odraza vjera nakupu izdelkov visjega
cenovnega razreda, trajnih dobrin in @dioju za veékratna letna potovanja. Pri nakupih trajnih
izdelkov prihaja v ospredje kakovost, ceno kupatpeljajo na drugo mesto. To pa vpliva tudi
na proizvajalce kopalniSkega pohistva, kot je Kplgaj potrosSniki zahtevajo vse boljSe
materiale, inovacijske izdelke in vse bolj izpopgefro tehnologijo, kar sili proizvajalce k vse
vegjim vlaganjem v razvoj novih materialov, postopkouehnologij.

3.1.3. TEHNOLOSKO OKOLJE

Tehnologija postaja eden izmed bistvenih elemerdonkurerdne diferenciacije. Ravnanje s
tehnologijo in njena vioga v strategiji podjetja shed kljé¢nimi dejavniki uspeha v poslovhem
okolju, ki se sota z vedno hitrejSimi tehnoloSkimi spremembami (Ritear, 2004, str. 258). S
pomaijo tehnologije, raziskav in razvoja pridobivamo razdelke z viSjo dodano vrednostjo.
Uporaba novih tehnologij in inovacij se izrednadi§iri, nove tehnologije pa spreminjajocima
proizvodnje in zivljenja ljudi.

V Sloveniji je le okoli petina podjetij inovativnjlv razvoj in raziskave vlagajo premalo, zato so
tudi premalo konkureima v primerjavi z drzavamélanicami EU. Za dvig konkuréne
sposobnosti naSega gospodarstva je potretiakavit prenos znanja iz raziskovalno-razvojnega
oddelka v proizvodnjo (Rednak, 2004, str. 12). Bgzba naSa podijetja ne vlagajo v raziskave,
je nevarnost, da stroskov ne bodo dobila povrnjenih

Evropa zadnjih nekaj let zaostaja za razvojem ZDAArije, zato je prednostna naloga vilad
drzav EU izvajanje lizbonske strategije. Lizbonskeategija predstavlja dolganoo strategijo,
katere cilj je, da postane Evropa do leta 2010 afpjfonkurergno, dinaméno ter na znanju
temelj€e gospodarstvo na svetu, ki naj bi doseglo trajogpgdarsko rast z ¥eer boljSimi
delovnimi mesti (Rednak, 2004, str. 13).

* Barvna kopel - kombinacija vode in barv. Sistemirkoterapije so vgrajeni v masazne kabine. Vsakaabiana
svoje lastnosti in pomen. Tako so ¢deoranzna in rumena barva tiste, ki spodbujajajnmazelena in vijotiasta pa
sprogajo in pomirjajo.

® Kolpa je po dalj$em testiranju, v sodelovanju &titntom Bion in Vita e style d.o.o., razvila biogmetno kad, v
katero so vgrajeni magnetni elementi in bioinfoanie plos8ice, ki skupaj ustvarjajo krepilncgistilno in

regenerativno energetsko polje.



3.1.4. GOSPODARSKO OKOLJE

anonp g

koncept sil, ki so bistvene za podjetije. Gre za si#e, od sploSne gospodarske aktivnosti,
merjene z dom@am bruto proizvodom, do tega, kaj@w konkurenti (Glas, 1994, str. 22).

Gospodarska rast se na evro obmaipaiasnjuje Ze od druge polovice leta 2004. Za zunanje
okolje evro obmgja, ki ga predstavljajo ZDA, Japonska ter azijskiade, ostajajo napovedi
konjukturnih gibanj ugodne, kar naj bi pospesileozno rast evro obnéa (Jesensko pokdo,
2005, str. 13). Gospodarska rast v Sloveniji jewgemcetrtletju 2005 znaSala 5,2% medletno.
K visoki gospodarski rasti je zaradi izredno ugodimamike izvoza blaga in storitev tergasne
rasti uvoza blaga in storitev najbolj prispevalanfaea s tujino. Hkrati se je nadaljevala rast
koncne potroSnje, povala pa se je tudi stopnja rasti investicij v osreogredstva (Bilten Banke
Slovenije, 2005, str. 6). Dejavnik rasti BDP je monben za podjetje Kolpa v smislu poarja
oziroma zmanjSanja obsega prodaje.

Stopnja brezposelnih v Sloveniji po ILO je bilade2003 6,7%, leto kasneje pa se je zmanjSala
na 6,3%. Julijski podatki leta 2005 kazejo neugogibanja na podigu brezposelnosti. Julija se

je kortalo skoraj triletno obdobje, v katerem se je stagmezposelnosti medletno zmanjSevala.
Ob tem sta bili tako stopnja registrirane brezpussi kot stopnja anketne brezposelnosti junija
oziroma v drugenxetrtletju leta 2005 najnizji v obdobju po osamogvoj(Bilten Banke
Slovenije, 2005, str. 7).

Umirjanje inflacije se je nadaljevalo tudi leta Z0Qeta 2004 je bila inflacija 3,2%, pomladanska
napoved za leto 2005 je znaSala 2,5%)caBoejSa rast cen Zivljenjskih potréipsSje bila
posledica sprejetih ukrepov viade in Banke Sloweni zniZzanju rasti cen je na podjo
denarne politike najweprispevala stabilizacija &aja tolarja po vstopu v mehanizem deviznih
tecajev ERM II. S@éasno so na postopno znizevanje inflacije vplivaléi druge spremembe,
povezane z vstopom Slovenije v EU, ki so se pokagetdvsem pri niZjih cenah na trgu hrane
in pija¢ ter delno obleke in obutve. Se hitrejSe znizevamjacije je prepréilo naraganje cen
nafte, ki se je samo v prvih osmih mesecih 2005rgoth za priblizno 70% (Brent crude,
USD/sodek) (Jesensko potibo, 2005, str. 14). Znizevanje inflacije ima paaite winke na
poslovanje podjetja Kolpa, z vstopom Slovenije v gJso ti pozitivni tinki Se izrazitejSi, saj
je podijetje pridobilo Se v trg.

3.1.5. NARAVNO OKOLJE

Pomembna dejavnika za proizvodnjo kopalniSke oprstaestarostna struktura in trend gibanja
prebivalstva. Za Slovenijo in tudi za ostale evi@pdrzave je zr@no upadanje Stevila rojstev



in staranje prebivalstva. Drzave lahko upad rojstemlomestijo predvsem s spfasjem
priseljevanja ljudi iz manj razvitih drzav.

Slovenija je imela leta 2004 najnizjo stopnjo rosihnaned¢lanicami EU, znaSala je 1,22 otroka
na zensko v rodni dobi. Sledieska in Poljska z 1,23 otroka na Zensko. Najvigjinost so
imeli na Irskem (1,99) in v Franciji (1,90). Péilo Eurostata ugotavlja, da se je leta 2004
Stevilo prebivalstva v Evropski uniji po¥&o za 2,3 milijona, na 457,2 milijona. K pcaaju
prebivalstva so najeepripomogle migracije, kar za 1,9 milijona, narapnirastek pa le za 0,4
milijona prebivalcev. Najwe priseljencev so imeli na Cipru, v Spaniji in nakem (Triera.net,
2005).

Podjetje Kolpa uposSteva spremembe v naravnem gKdajuse odraza v njegovem proizvodnem
programu. Za starejSo generacijo prebivalstva kade| kot so kadi in tus kadi, vgrajuje rarle
rocaje in druge elemente za varnejSo in udobnejSoalnoor

3.2. OZJE OKOLJE

OzZje okolje podjetja je moge povezati s panogo, v kateri je podjetje. Ta gtrateSkem smislu
seveda tudi prodajni trg konkurentov. Pojem panpgaieni razikno veliko skupino podijetij,
katerih izdelki so toliko bliznji substituti, da mago podijetja pri zadovoljevanju potreb kupcev
konkurirati med seboj (Rebernik, Skerbic, 1990, 279).

Za vpogled v konkuremost panoge nam sluzi Porterjev model petih silkickot klju¢ne
dejavnike privlgnosti panoge navaja potencialne ovire vstopa, pégl@ ma@& kupcev in
dobaviteljev, nevarnost pojava hadomestkov tersiva med obstof@mi konkurenti v panogi
(glej Sliko 2, na strani 9). S porjo ocenjevanja skupnega delovanja omenjenih pétiipia
dolagljivk ugotavljamo poslovne priloZznosti in nevarnogg prihodnjo poslovno uspesSnost
podjetja (Pdko, 2003, str. 122). Miselnost, ki se skriva za tawdelom je, da dotkonosnost
panoge ne dot@ videz izdelkov ali uporaba visoke ali nizke telogge, temve struktura
panoge (Bowman, 1994, str. 37). Za ocenjevanje&jolo privlacnosti panoge po Porterju
uporabljamo tristopenjsko lestvico (nizko, sredrjepko).

3.2.1. NEVARNOST VSTOPA NOVIH KONKURENTOV

Panoga proizvodnje sanitarne opreme je v zrelenolghd kar pomeni, da ima nizko stopnjo
rasti in ne prinaSa velikih daikov, zato ni prevé privla¢na. Zanjo so zri@ne visoke ovire za
vstop zaradi ekonomije obsega, znatne stroSkovrezlnpsti, ki jih prinasajo izkusnje,
prepoznavna blagovna znamka, zvestoba kupcev, xalédini kapital in relativna nedostopnost
do distribucijskih kanalov (Bowman, 1994, str. 3@vira je tudi pri iskanju dobaviteljev
materialov, ker se njihovo Stevilo zmanjSuje zaraddsebojnega povezovanja.
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Najveijo nevarnost obstojan evropskim podjetiem kopalniSke opreme predsaavl
konkurergna podjetja z azijske celine, njihova prednostiz&ancena proizvodov, in novi lokalni
evropski proizvajalci. Prednost slednjih je dobrozpavanje dom#ga trga, stila zivljenja,
navad potrosnikov in distribucijskih kanalov. Tujkonkurentom pa je le-to pomanjkljivost, ker
novega trga ne poznajo dovolj dobro, zato lahkbayivstop nanj ne obrodi sadov. Skupna
ocena nevarnosti vstopa novih konkurentov je »SRERDN

Slika 2: Model skupnih doljivk privla¢nosti panoge

Potencialni
kandidati za vstop

Nevarnost novih
vstopoy

A 4

Potencialni kandidati
Pogajalska mo za vstol Pogajalska mo
dobaviteliev P kupce\

< A

Dobavitelji Yy, Kupci

A 4
A

Rivalstvo med
obstoj&imi konkurenti

Nevarnost nastopa
substitutov

Substituti

Vir: Pucko, 2003, str. 122.

3.2.2. POGAJALSKA MO C KUPCEV

KopalniSke izdelke kupujejo tri vrste kupcev, ircesi koréni kupci, distributerji in kupci
proizvodov brez blagovne znamke. Danes Kolpa pradalizno 50% proizvodov pod lastno
blagovno znamko, ta delez pa zelijo p&atena 70%.

Konénim kupcem sta predvsem pomembni predprodajnad@aeje) in poprodajna dejavnost
(servis). Kupci s svojimi potrebami in zeljami usmag proizvajalce k razvijanju novih izdelkov
in idej, hkrati pa so kljéni graditelj prepoznavne blagovne znamke. &un kupce v Kolpi

delijo v dve skupini. V prvo sodijo tisti, ki so @yili prvi nakup. To so predvsem mladi, ki so si
zaeli urejati stanovanje, ali pa starejSi, ki so seadi nezadovoljstva z drugimi blagovnimi



znamkami preusmerili k nakupu izdelkov Kolpa. V glvuskupino pa spadajo kupci, ki so ze
opravili kakSen nakup ter zaradi zadovoljstva ikdwesti proizvodov kupujejo Se druge izdelke
Kolpe.

Distributerji so vmesnilen med kotinim kupcem in proizvajalcem. komo jih na tuje in
doma&e. Zanje je znalno veliko povpraSevanje, lahko dosezejo ugodnoogcekoliinske
popuste in tako proizvajalcem iz panoge odtegnegoebitni dobéek. Lahko povzréijo, da
podjetja cenovno tekmujejo drugo z drugim, da bbildo posel (Bowman, 1994, str. 40).
Distributerji so méni, ko je kupcev malo in kupujejo velike k&he, ter ko je prodajni izdelek
standardiziran v tolikSni meri, da kupci zlahkadegp novega dobavitelja brez dodatnih stroSkov
(Bowman, 1994, str. 41). Izdelke Kolpe kupujejoledsji lokalni distributerji: Merkur, Mavi,
Banca, Topdom, Termotehnika itd. Mednarodni disitelji pa so: Feroterm, Dujmosa, Spina,
Vokel, Hafa, Schulte, Wilux, Repabad, Coristal itd.

Tretja vrsta kupcev so konkur@ra podjetja v panogi, ki datene izdelke odkupijo od drugih
konkurentov, ker jih sama ne proizvajajo ter jihanponujajo pod lastno blagovno znamko. Ti
kupci nestabilno povpraSujejo po déémih proizvodih. Ponavadi taksSni kupci kupujejoikel
koli¢ine in imajo veliko pogajalsko ndo

Skupna ocena pogajalske &nkupcev je »VISOKA«.

3.2.3. POGAJALSKA MO C DOBAVITELJEV

Izdelava kopalniSke opreme zahteva velik vlozek &éaih materialov, surovin in polproizvodov.
Ti stroSki predstavljajo za Kolpo okrog 70% celbtrstroSkov. Dobre povezave podjetja z
dobavitelji postajajo kljtnega pomena, ker se dobavitelji vedno bolj povgaufesi na ta nén
izboljSujejo pogajalsko nio Dobavitelje lahko I8mo na bistvene in manj bistvene. Kiju
dobavitelji Kolpo preskrbujejo z materiali, katexlelez v kodnem izdelku je velik (npr. akril,
profili, steklo). Ma klju¢nih dobaviteljev je velika, ker za spec¢ife materiale nadomestkov ni
oziroma so slabSe kakovosti. Kolpa ima 15 pomemboitaviteljev, ki pokrivajo 50% celotne
nabave. Skupna ocena pogajalske&indobaviteljev je »VISOKA«,

3.2.4. NEVARNOST POJAVA SUBSTITUTOV

Substitut ali nadomestek lahko razlozimo kot nekaj,zadovoljuje enake potrebe kot izdelek, ki
ga proizvaja ali ponuja panoga. Nevarnost pojausstgutov je v panogi majhna. Substituti se
sicer pojavljajo v proizvodnem izboru, kjer lahkopalno kad zamenjamo s tus kabino ali pa
masazno kad zamenjamo z masazno tus kabino¢riIgubstitut bi bil mozen le z zamenjavo
kuhinjskih pomivalnikov s pomivalnimi stroji. Stopn nagnjenosti k nadomé&nju je
»NIZKA«, razen pri kuhinjskih pomivalnikih je »VISCQA«. Ker pa je delez prodaje kadi in tus
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kabin v podjetju bistveno ¥¢g od prodaje kuhinjskih pomivalnikov, sem se aill® za skupno
oceno »NIZKA«.

3.2.5. RIVALSTVO MED OBSTOJE CIMI KONKURENTI

Proizvodnja sanitarne opreme zahteva velike kabigalvlozke za nakup zemlfiSizgradnjo
proizvodnih prostorov, skladiSn nabavo proizvajalnih sredstev. Konkurenca mexzpajalci
poteka predvsem na podlagi izboljSevanja izdelkéwitvi ponudbe, dobremu dizajnu in
prepoznavni blagovni znamki. Proizvajalci kopaleisépreme in hkrati konkurenti Kolpe so:
Duscholux (Nenija), Gorenje (Slovenija), Jacuzzi (Italija), Nolei (ltalija), Teuco (ltalija),
Porcelanosa (Spanija), Ravak (Poljska), Roca (Balka), Kohler (ZDA), Montkemija
(Hrvaska) in drugi. V zadnjer®asu se pojavljajo na naSem tzisazijski konkurenti z nizkimi
cenami, ki so marsikateremu proizvajalcu ze odtrigahi delez. Kljub borbi za trzni delez, v
panogi ni tolikSne cenovne konkurence, zaréesar ocenjujem, da je ocena rivalstva med
konkurenti »SREDNJA«.

Na osnovi ocen petih skupnih doliovk priviaénosti panoge po Porterju je magooceniti
skupno privlgnost panoge. Iz Tabele 1 je razvidno, da proizvedapalniSke opreme sodi v

srednje privlano panogo.

Tabela 1: Ocena privtaosti panoge podjetja Kolpa v pt&vanem obdobju

) § PRIVLA CNOST PANOGE
DOLO CLJIVKE PRIVLA CNOSTI NIZKA SREDNJA VISOKA
Nevarnost vstopa novih konkurentov °
Pogajalska mbkupcev °
Pogajalska mbdobaviteljev °
Nevarnost pojava substitutov °
Rivalstvo med obstojgmi konkurenti °
SKUPNA OCENA PRIVLA CNOSTI SREDNJA

4.  ANALIZA USPEHA IN USPESNOSTI POSLOVANJA

Analizirati poslovni uspeh in uspesSnost podjetjampai spremljati in ocenjevati uspeh in
uspesnost, ki ga podjetje dosega, pri tem ugotad@klone med dosezenimi in dékEnimi
osnovami, ocenjevati te odklone inditsproblemske polozaje (Rko, 1999, str. 92).

Med poslovnim uspehom in poslovno uspesnostjozbkes in sicer poslovni uspeh izrazamo s
poslovnim izidom, uspesnost pa tako, da poslovdipzimerjamo s sredstvi, ki smo jih uporabili

za ustvarjanje poslovnega izida.
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4.1. ANALIZA USPEHA

Z delom in delovanjem v SirSem smislu ljudje dosegaezultate ali izide. Te lahko dosegamo
bolj ali manj uspesno. Pogosto menimo, da doseaespeh takrat, kadar uresmno zamisljen
cilj oziroma nalogo. Vendar si lahko zamislimo balj manj zahteven cilj. Da bo cilj odrazal
uspeh, mora biti postavljen neodvisno od nas i vafe, mora biti vsaj priblizno merljiv, dan
v stopnjah, da nam pove, kdaj smo bolj in kdaj maspesSni. Njegovo doseganje mora biti
posledica naSega delovanja in za njegdwo vecje doseganje moramo biti motivirani ko,
Rozman, 1993, str. 216).

a) Prihodki

Prihodki so nasprotje odhodkom in skupaj z njimiikahejo poslovni izid v obréunskem
obdobju. Opredeljeni so s prodajno vrednostjo pmddéoli¢in, zajemajo pa tudi nekatere
izredne postavke, ki prav tako péugjo poslovni izid (Turk et al., 2004, str. 99).

Tabela 2 prikazuje obseg in strukturo prihodkovjetyd Kolpa v poslovnih letih 2003 in 2004.
Skupni prihodki so se v poslovnem letu 2004, v prijavi z letom 2003, povali za 11,1% in
so znaSali okrog 8,5 milijard SIT. Prihodki iz pmghnja so se povali za 11,4%, finaéni
prihodki so se zmanjSsali za 25,2%, zmanjSali stugdeizredni prihodki, in sicer za 19,1%.

Tabela 2: Obseg in struktura prihodkov podjetjag&ol letih 2003 in 2004

Opis Vrednost (v 000 SIT) Struktura v %
2003 2004 | 04/03 2003 2004
Poslovni prihodki skupaj 7.582.569 8.446.82( 1114 99,1 99,4
Finartni prihodki skupaj 61.5020 46.007 74,8 0,8 0,5
Izredni prihodki 9.291 7.512 80,9 0,1 0,1
Prihodki skupaj 7.653.3618.500.33¢ 111,1 100 100

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za @03 in 2004.
b) Odhodki

Odhodki so zmanjSanja gospodarskih koristi v élamakem obdobju v obliki zmanjSan; sredstev
(na primer zalog blaga zaradi prodaje) ali p@rg dolgov (zar&unane obresti); prek poslovnega
izida vplivajo na velikost kapitala. NanaSajo sepmadane koliine, s katerimi so pridobljeni
prihodki, zajemajo pa tudi nekatere druge postank®j stroskov in nabavnih vrednosti, ki prav
tako zmanjSujejo poslovni izid (Turk et al., 20684, 91).

Tabela 3 prikazuje obseg in strukturo odhodkov eipajKolpa v poslovnih letih 2003 in 2004.

Skupni odhodki so se v letu 2004, v primerjavi tomhe 2003, povéali za 11,3% in so tako
znasali nekaj wekot 8 milijard SIT. Najbolj so se powali finanéni odhodki in sicer za skoraj
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20%. Poslovni odhodki so se poa# za 11%, izrednih odhodkov pa leta 2004 ni bNo.
strukturi odhodkov prevladujejo poslovni odhodkiekaj v& kot 97 odstotki. Finami odhodki
pa predstavljajo preostali odstotek.

Tabela 3: Obseg in struktura odhodkov podjetja Ealpetih 2003 in 2004

Opis Vrednost (v 000 SIT) Struktura v %
2003 2004 | 04/03 2003 2004
Poslovni odhodki skupaj 7.119.504 7.905.638 111,0 97,4 97,3
Finartni odhodki skupaj 186.205 223.220 1199 2,5 2,7
Izredni odhodki skupaj 240 0 0,0 0,0 0,0
Odhodki skupaj 7.305.94¢ 8.128.858 111,3 100,0 100,0

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za @03 in 2004.
c) Poslovni izid

Poslovni izid (dohiek ali izguba) je razlika med prihodki in odhodkbferatunskem obdobju.
Ugotavljamo ga z izkazom poslovnega izida. V Tadetiem poslovni izid razdelila v tri dele:
poslovni izid iz poslovanja, poslovni izid iz fingiranja in poslovni izid iz izrednega delovanja.
Celotni dobtek v letu 2004, v primerjavi z letom 2003, se jevgial za 6,3%. Prihodki in
odhodki iz poslovanja so se leta 2004 p@abie vendar so se odhodki pasadi nekoliko bolj kot
prihodki.

Tabela 4: Poslovni izid podjetja Kolpa v letih 20632004

Opis Vrednost (v 000 SIT)

2003 2004 | 04/03
Prihodki skupaj 7.653.361 8.500.33¢ 1111
Odhodki skupaj 7.305.949 8.128.858 111,3
Dobi¢ek pred obdawenjem 347.412 371.481 106,9
Davek na dolsek 34.017 38.342 112,7
Celotni dobi¢ek/izguba 313.395 333.139 106,3

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 2803 in 2004.

4.2. ANALIZA USPESNOSTI

Pojem gospodarske uspesnosti nam pojasni splo@morisko néelo doseganja maksimalnega
ucinka, rezultata z danimi sredstvi oziroma dosegamgeultata z minimalnimi sredstvi
(Znidar$k-Kranjc, 1995, str. 203). Uspesnost se poye z izboljdanjem razmerja med
rezultatom in zanj potrebnimi zrtvami. Za merjengpesSnosti uporabljamo razle kazalnike.
NajpogostejSe mere uspesnosti so produktivhost detgpodarnost in datkonosnost, ki jih tudi
analiziram.
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a) Produktivnost dela

V Tabeli 5 je izrédunana produktivnost dela kot razmerje med prihodkiposlovanja in
povpre&nim Stevilom zaposlenih iz delovnih ur. Produktisghmam pove, da je poslovanje tem
bolj uspesnogim vet prihodkov iz poslovanja dosezemo na zaposleneghdobju (BosSnjak,
1999, str. 29). Produktivnost dela se je leta 200drimerjavi z letom 2003, povala za 11,7%.
Poveanje produktivnosti je posledica p@amja prihodkov iz poslovanja za 11,4% in
zmanjSanja povptaega Stevila zaposlenih iz delovnih ur.

Tabela 5: Produktivnost dela v letih 2003 in 2004

Kazalec/leto 2003 2004 | 04/03

Prihodki iz poslovanja (v 000 SIT) 7.582.568 8.446.820 1114
Povp. §t. zaposlenih iz del. ur 408 407 99,8
Produktivnost (v 000 SIT) 18.585 20.754 111,7

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 2603 in 2004; Letno potdo podjetja Kolpa
za leti 2003 in 2004.

b) Gospodarnost

Gospodarnost oziroma ekonamost je v Tabeli 6 izéunana kot razmerje med skupnimi
prihodki in skupnimi odhodki. Poslovanije je ekonéna, ce so prihodki vgi od odhodkov, saj
tedaj podjetje ustvarja datak. Iz Tabele 6 je razvidno, da je bila gospodarnospazovanih
letih vetja od 1, kar pomeni, da je podjetje poslovalo uspe&ospodarnost leta 2004 je enaka
kot leto prej. Vzrok za nizko gospodarnost lahki&eimo v hitri rasti skupnih odhodkov, kar je
posledica poviSanja cen vhodnih materialov.

Tabela 6: Gospodarnost v letih 2003 in 2004

Kazalec/leto 2003 2004 | 04/03

Skupni prihodki (v 000 SIT) 7.653.361 8.500.339 1111
Skupni odhodki (v 000 SIT) 7.305.949 8.128.858 111,3
Gospodarnost 1,1 1,1 99,8

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 803 in 2004.
c) Dobickonosnost sredstev (ROA) in dolfkonosnost kapitala (ROE)

Kazalnik dobtkonosnosti sredstev izlanamo kot razmerje medistim dobtkom in
povpre&nim stanjem sredstev (BosSnjak, 1999, str. 16). Kauderno rast v letu 2004 (glej Tabelo
7, na strani 15), saj se je dekonosnost sredstev pasada za 0,4%. 100 enot vlozenih sredstev
je leta 2003 prineslo 5,16 enot déta, leta 2004 pa 5,18 enot dda. Kazalnik je
problematten z vidika primerjave s panogo, saj je povpeedobtkonosnost sredstev panoge
7,5% (GVin — finakni podatki, 2005).
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Cisto dobtkonosnost kapitala izéanamo kot razmerje megistim dob&kom in povprénim
stanjem kapitala. S stal& lastnikov je to najpomembnejSi in eden najpogestporabljenih
kazalnikov. Dohikonosnost kapitala se je leta 2004, glede na @83 2poveéala za 2,3%, kar je
razvidno iz Tabele 7. 100 enot vlozenega kapitaldeja 2004 prineslo 11,30 enot diia,
medtem ko je v predhodnem letu prineslo 11,05 dobkka. Tudi ta kategorija je zaskrbljuja,

saj dobijo lastniki konkuremih podjetij v povpréju iz 100 enot vloZzenega kapitala 18,10 enot
dobicka (GVin — finagni podatki, 2005).

Tabela 7: Doliikonosnost sredstev in kapitala v letih 2003 in 2004

Kazalec/leto 2003 2004 | 04/03

Cisti dobigek (v 000 SIT) 313.395 333.139 106,3
Povpré&na sredstva (v 000 SIT) 6.078.104 6.429.579 105,8
Povpré&no stanje kapitala(v 000 SIT) 2.837.239  2.947.332 103,9
Dobi¢konosnost kapitala 11,05 11,30 102,3
Dobi¢konosnost sredstev 5,16 5,18 100,4

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za B®03 in 2004; Bilanca stanja podjetja Kolpa za
leta 2002, 2003 in 2004.

Ocena tendenc poslovnih rezultatov podjetja Kolpetita 2003 in 2004 (glej Tabelo 8) kaze, da
ima ugodno tendenco poslovni izid, slabo tendereagbtkonosnost kapitala, medtem ko so

tendence produktivnosti dela, gospodarnosti in &kaviosnosti sredstev srednje ugodne.

Tabela 8: Ocena tendenc poslovnih rezultatov padiatipa

OCENA
KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE| SLABO SLABO
Poslovni izid °
Produktivnost dela °
Gospodarnost
Dobickonosnost sredstev °
Dobickonosnost kapitala °
SKUPNA OCENA
TENDENC SREDNJE

5. SWOT ANALIZA

SWOT je kratica, ki je sestavljena iz pruihk naslednjih Stirih angleskih izrazov: Strenghts
(prednosti), Weaknesses (slabosti), Oportunitiesogmosti) in Threats (nevarnosti). Bistvo te
celovite ocene sta analiza in vrednotenje pretgkianjih in v prihodnost usmerjenih podatkov
in informacij. Ob ugotovljenih prednostih in slabibss¢emo poslovne priloZznosti za podijetje in

15



glavne nevarnosti. Namen analize je ugotoviti, ateith podrgjin ima podjetje prednosti v
primerjavi s konkuretnimi podjetji in kje so njegove slabosti, kar nagpati h glavnim
nevarnostim in priloznostim, s katerimi se bo monaddjetje soditi v prihodnosti.

Celovito ocenjevanje podjetja je mozno izvesti masnovne néne: (1) s portfeljsko analizo,
(2) s SWOT analizo in (3) z analizo na temelju genvrednosti (Ptko, 2003, str. 129). Celovito
oceno podijetja Kolpa bom opravila po ktasi metodi, in sicer s SWOT analizo. Posamezne
podstrukture podjetja lahko rashio prispevajo k njegovi poslovni uspesnostidiy 2003, str.
133). Podstrukture sem ocenila na podlagiciznanih kazalnikov. Subjektivno ocenjevanje sem
uporabila le takrat, kjer iz¢an ni bil mozen. Pri ocenjevanju posameznih sesta®m uporabila
petstopenjsko lestvico, ki sega od ocene zelo ddbrzelo slabo.

5.1. OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI PO PODSTRUKTURAH

Na osnovi spoznanj teorije rasti in razvoja podjgtj mogde rei, da igrajo pomembno viogo v
razvoju podjetja njegove materialne podstrukturedie lahko vkljgimo (Puwko, 2003, str.
108):

* podstrukturo proizvodov (proizvodni oziroma prodggrogram),

» proizvodno oziroma tehnolosko podstrukturo in

» trzno podstrukturo (celotni sklop trzenja s trznpogicijami podjetja vred).

Poleg materialnih podstruktur so v podjetju Se renelne podstrukture. Med njimi so
najpomembnejSe fin&na, kadrovska, in organizacijska (Ra, 2003, str. 108).

Prednosti in slabosti bom v nadaljevanju ocenjemalasnovi internega gradiva, péitgpodjetja
Kolpa, ob pom¢i zaposlenih in na osnovi lastne presoje.

5.1.1. PROIZVODNA PODSTRUKTURA

V podjetju Kolpa izdelujejo prek 200 raatih modelov kadi in tus kadi v razhih barvah, ve

kot 60 vrst tus kabin v razini kvaliteti stekla (kaljeno, polistirensko), prék druzin pohiStva z
najrazlénejSimi sestavi, zato lahkod@m, da imajo primeren proizvodno-prodajni program z
vidika tehnoloSkih zahtev ter zaposlene delovne. sBvoje izdelke trzijo pod razhimi
blagovnimi znamkami, kot so Kolpa san, Kerrock iolsa ker.

ProgramKolpa sanzajema izdelke za opremo kopalnic (kopalne inkiadi, masazne kopalne
kadi, masazne kabine, tus kabine in kopalniSkogtet). Vse izdelke programa san izdelujejo iz
litega sanitarnega akrila, ki je garancija za njihodolgo zivljenjsko dobo. Prednosti teh
izdelkov pred konkurenco so v funkcionalnosti indemem dizajnu, Sirokem izboru izdelkov,
tehnoloSko izpopolnjenem proizvodnem procesu irtagovani visoki kvaliteti. Blagovno
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znamko Kolpa san so v podjetju razsirili in uveddv program Kolpa san +. V ta program sodijo
izdelki, kot so seti za tusS, estetsko dovrSena h@daprema (drzala za brégain toaletni papir,
police, podstavki za mila, stojala za zobtetke itd.), naravne arome, digekopeli teristila.

Kolpa kerje blagovna znamka za kuhinjske pomivalnike, knacejeni iz sintethega materiala
kerasil. Njegovi sestavini sta kremen in akril. papembnejSe lastnosti pomivalnikov so
trdnost, odpornost proti udarcem in visokim tempeam ter enostavno vzdrzevanije.
Proizvodnja kuhinjskih pomivalnikov poteka na Hrk@s, v odvisnem podjetju Kera-kor d.o.o.,
ki je v stoodstotni lasti Kolpe.

ProgramKerrock obsega izdelavo pldsn predelavo teh v kame izdelke, kot so kuhinjske
delovne plo&, umivalniki in elementi kopalniSke opreme, delevplofe v bolniSnicah,
laboratorijih, v gostinstvu, bankah, poStah terzzmanje oblaganje fasad. Kerrock zdruzuje
kakovost narave in prednosti umetnih materialov detem daje Siroke moznosti moderni
tehnologiji v oblikovanju in uporabi. Ustvarja vid@aravnega marmorja ali granita.

Slika 3 prikazuje prodajo po programih v podjetjolpa leta 2004. Najwg delez prodaje,
okrog 85%, predstavlja program Kolpa san, blagamamnka Kerrock predstavlja okrog 13%,
Kolpa ker pa le 2% celotne prodaje. Prodaja setge2004, v primerjavi z letom 2003, poaa
za okrog 10%. Najwge pove&anje prodaje so zaznali med masaznimi izdelki stinti iz
materiala kerrock.

Slika 3: Prodaja po programih v podijetju Kolpa tul2004

PRODAJA PO PROGRAMIH V LETU 2004

ostalo masazne kabine
10% 4%

kerrock plosce
12%

kopalne kadi
18%

masazne kadi
9%

pohistvo
12%

tus kadi L
18% tus kabine

17%

Vir: Letno porailo podjetja Kolpa za leto 2004.

Izdelki podjetja Kolpa so wnoma standardizirani. Velik odstotek pa je oblioih po zeljah
kupcev (sem vgnoma sodijo izdelki kerrock, masazne kadi in masats kadi ter stene in
vrata za tuSe ali kadi). Ko so izdelki narejerh, yi proizvodnji opremijo €rtno kodo, nalozijo
na standardizirano paleto in odpeljejo v logisticenter. Od tam gredo izdelki prek glavnih
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grosistov na don@in tuji trg ter v maloprodajni salon podjetja, jki lociran na isti lokaciji kot
samo podjetje.

V podjetju sta organizirani servisna in tatma sluzba na terenu, v katerih svetujejo in pontagaj
odpraviti napake. Interno pa deluje sluzba za kdmtvhodnih materialov in nastalih proizvodov
v vseh fazah izdelave. Zaradi te sluzbe se je koidstotek slabih izdelkov in zmanjSalo se je
Stevilo reklamacij.

Vsako leto v podjetju razvijejo veliko novih izdelk (okrog 70), ki jih nato predstavijo na
sejmih. Veliko izdelkov na leto tudi umre, ker seresminjata zivljenjski slog in obnaSanje
konénega potroSnika. Opazen je trend menjavanja naldadi in tus kadi za masazne kadi in
masazne tus kadi.

Za dejavnost je zrddna maina konkurenca tujih podjetij. V zadnjetasu predstavljajo vse
vecjo nevarnost konkuréna podjetja z azijske celine, katerih prednostig&encene izdelkov.
Za podjetje je zato dobro, da ima v svojem proizvd programu izdelke vseh cenovnih
razredov in da gradi prepoznavno blagovno znamko.

Dohodkovnost pri posameznih vrstah izdelkov jeitaa. Delez pokritja je izrazen kot razlika
med neto prodajno vrednostjo, variabilnimi stroSkksnimi stroSki programa in delezem
stroSkov uprave, prodaje, razvoja. Najperspektsingdelki z vidika donosnosti so masazne
kadi in masazne tus kadi, sledijo izdelki kerroalkpphistvo. Navedeni izdelki imajo od 30- do
50-odstotno pokritje.

Skupno oceno proizvodne podstrukture prikazujenabeli 9 in jo ocenjujem z oceno dobro. 1z
te tabele je razvidno, da nafye prednost omenjene podstrukture predstavljatanasir

proizvodnega programa in razvijanje novih izdelkov.

Tabela 9: Ocena prednosti in slabosti proizvodraspakture

OCENA
KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE | SLABO SLABO
Sirina proizvodnega programa e
Obseg prodaje °
Kontrola izdelkov °
Razvijanje novih izdelkov °
Konkurenca °
Dohodkovnost izdelkov °
Perspektivnost izdelkov °
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE DR
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5.1.2. TRZNA PODSTRUKTURA

Prodaja podjetja Kolpa je do leta 2002 hitro néakes leta 2003 je bilo zaznati stagnacijo,
vendar pa se je leta 2004 ponovno @ale Stagnacija prodaje leta 2003 je posledica
gospodarskih kriz v Evropi, problemov na Bliznjermhedu ter velike gospodarske rasti
vzhodnih drzav, predvsem v Aziji. V celotni prodpjiedstavlja prodaja na tujih trgih 74%. Ta
delez se iz leta v leto postge. Razlog za tako velik odstotek prodaje na ttigjih je v relativni
majhnosti domé&ega trga. Podjetje Kolpa pri poslovanju s tujimialrami nima problemov, ker
deluje v oddelku za izvoz in trzenje izobrazenasposobljena ekipa.

Struktura kupcev na dordam trgu je zelo skoncentrirana, saj Stirje ngjvdomai kupci
(distributerji) predstavljajo 80% prodaje na daem trgu. Iz tega lahko razberem, da je
pogajalska m®é domaih kupcev velika. Ker pa prodaja na dafam trgu predstavlja manj kot
cetrtino celotne prodaje, je njihov vpliv zaradi daegnanjSi. Drugée je pri tujih kupcih, saj jih
najvetjih 15 predstavlja 80% prodaje.

Iz Slike 4 je razvidno, da so najjekupci izdelkov Kolpe iz drzav nekdanje Jugosjayi
Nemdije, Italije in Nizozemske. Ta segmentacija trgaogata podjetju ugotoviti, kateri trgi
prinaSajo zaZelene rezultate in kako izboljSathdrplaniranje v bodee. Posamezni segmenti
trga se razlikujejo med seboj. Razlike so opazngovpraSevanju, zahtevnosti in razvitosti
kupcev. Zaradi razlik mora podjetje poslovati talla,se nenehno prilagaja kupcu. Znano je, da
so zahodni kupci bolj zahtevni in imajo viSjo kupma¢ od kupcev iz vzhodne Evrope. Podjetje
mora zato na podlagi trznih raziskav razvijati aaitne trge razine ponudbe.

Slika 4: Prodaja po drzavah v podjetju Kolpa |€d@42

PRODAJA PO DRZAVAH V LETU 2004
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Vir: Letno porailo podjetja Kolpa za leto 2004.
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Kolpa se namerava S$iriti tudi na druge trge Evrgpedvsem v Spanijo, Avstrijo, Francijo in
Veliko Britanijo. Na trgih vzhodno evropskih drzga ustanavlja proizvodna podjetja in tako
prevzema aktivno vlogo, ne samo kot trgovska hagapak tudi kot lokalni proizvajalec. Tako
lahko r&em, da so slednji trgi, kjer ima podjetje svojeatbr dokaj stabilni, alasno pa prihaja
do politicnih in gospodarskih kriz zaradi slabega makroek®st@mga stanja. Podjetje se tega
zaveda, zato svojo energijo vlaga v p&arge prodaje na stabilnejSih zahodnih trgih Evrope.

Dobavni roki za doma in tuji trg so 30 dni. Za natene izdelke, ki jih ima podjetje na zalogi,
se navedeni dobavni rok lahko skrajsa. Posebndsidsonasazni izdelki (kadi in tusi) za doéha
trg, katerih dobavni rok je 15 dni. Sposobnost &t dobav pa je zelo nizka. Podjetje
priznava rabat tistim kupcem, ki n&ego vetkrat in velike kol€ine, razléne velikosti popustov
pa dobijo tisti, ki v poslovnem letu presezejo @elo znesek. Cene izdelkov déiio glede na
zahtevnost izdelave, cene izbranih materialov madioih nastavitev.

Trzni delez podjetja v Sloveniji je tezko ocenitiedvsem zaradi skrivanja podatkov. Ocene
trznih delezev so v i rezultat raziskav dolnih agencij. Britanska agencija Consult GB Itd
je naredila raziskavo in prikazala delne trge sanih izdelkov ter vodilne proizvajalce na teh
delnih trgih. Med proizvajalci akrilnih kadi ima K 51% trzni delez, sledita pa ji Montkemija
in Gorenje s 7%. S 65% ima Kolpa vodilni delezakiilnih tus kadeh, sledita ji Ravak s 6% in
Montkemija s 4%. Pri proizvodnji tuS/kad sten iratvima Kolpa 32% trzni delez, sledita ji
Friges z 18% in Ravak s 16%. Vodilni trzni delek pasaznih izdelkih ima Jacuzzi s 40% in
Teuco Guzzini s 23% (Interno gradivo podjetja Kdlpa

Izdelki Kolpe so uvr&ni v srednji in viSji srednji cenovni razred, peijg pa si vse bolj
prizadeva priti s svojimi izdelki v visok cenovraared. V svojem proizvodnem programu imajo
izdelke za razéine potrebe in okuse ljudi ter razlih cenovnih razredov, saj lahko le tako
ustrezejo vé&ni potrosnikov (Muc, 2002, str. 24). Podjetje niene spremlja dogajanje na trgu in
se tako odziva na trzne zahteve z novimi dizajmaliketo in inovativnostjo proizvodov. Kupci
priznavajo, da so izdelki Kolpa kvalitetni in da fjazmerje med prodajno ceno in njihovo
kakovostjo zelo dobro.

Kolpa si prizadeva ohranjati osebni stik in parskeiodnos s posredniki, trgovci in kiimmi
uporabniki. Zaradi méne konkurence tezko vpliva na kupce. Ta vpliv koekee Kolpa omili s
svojo zanesljivostjo in z vlaganjem v promocijo.l&gvanje poteka na razie n&ine, bodisi z
reklamnimi panoji na opaznih krajih v mestih, rektami spordili na radiu, s sponzoriranjem in
doniranjem sredstev predvsem na poplradravstva, Sporta in kulture, &snimi reklamnimi
oglasi v medijih in sodelovanjem na sejmih. Redotetuje na zagrebSkem Velesejmu, na sejmu
v Bologni, na sejmu Ambienta v Zagrebu, na Pohiswe sejmu v Ljubljani, na sejmu
NamjeStaja v Beogradu in na sejmu v Nghv mestu Bad Salzuflen. Podjetje Kolpa je leta
2004 na vseh sejmih prejelo nagrade za najbolgaspavitve in skupni nastop.
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Skupna ocena prednosti in slabosti trzne podstrelio posameznih komponentah je prikazana
v Tabeli 10. Trzno podstrukturo sem ocenila z ocgoloro. Vejo slabost za podjetje predstavlja
le sposobnost takojSnje dobave.

Tabela 10: Ocena prednosti in slabosti trzne pokiire

OCENA

KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE| SLABO SLABO
Rast prodaje °
Struktura kupcev °
Segmentacija trga °
Stabilnost trgov °
Sposobnost takojSnje dobaye °
Trzni delez podjetja °
Odnos PC/kakovost izdelka
Moznost izvoza °
Promocija prodaje °
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE

DOBRO

5.1.3. TEHNOLOSKA PODSTRUKTURA

Blizina hrvaske meje podjetju omagohitro cestno povezavo s Karlovcem in Zagrebonstrize
povezava Metlika—Novo mesto pa je zaradi naravnee dsorjancev in slabe regionalne ceste
veckrat zelo slaba, posebej pozimi. Véotskih in drzavnih krogih se ze desetletja pog@jarp
graditvi predoraiez Gorjance, kar bi razbremenilo promet in naraemdar do realizacije Se ne
bo priSlo kmalu. Drugée pa ima podjetje, in prav tako tudi Slovenija, mobentralno evropsko
lego.

Kolpa ima na lokaciji v Metliki omejene proizvodikepacitete, zato so del proizvodnje izdelkov
za nizji cenovni razred (program QUAT) Ze presaliii trge s cenejSo delovno silo (Srbija,
Rusija, Hrvaska in BIH). Na lokaciji v Metliki, kige delovna sila drazja, pa bodo posodabljali
tehnologijo in izdelovali proizvode z visoko dodamednostjo.

Sirjenje prodaje in proizvodnje v zadnjih nekajHee v Kolpi zahtevalo investiranje v novo
opremo in delovne prostore. Prav tako so se $urdi skladigni prostori. Konec leta 2001 so
zaseli graditi logisténi center, ki obsega cca. 50007 mokrite povrsine. Celotna vrednost
investicije je znaSala 4 milijone evrov. Na hitrast obsega poslovanja vpliva pospeSeno
investiranje, ki je od leta 1997 &e od amortizacije. Kolpa se bo v bg&doodl@ala za
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investicije z visoko neto sedanjo vrednostjo, wldinri nalozb pa bodo glavnino predstavljale
tiste v tehnoloSko opremo (Letno poito podijetja Kolpa za leto 2003).

Stopnja tehrdine opremljenosti je visoka, saj podjetje nenehramalsredstva tako v oddelek
Kolpa san kot v Kerrock. Zadnje novosti v podjedfu bile izpopolnjevanje novega sistema za
izdelavo plos kerrock, ki je pripomogel k zmanjSanju odpadk&nkoviti izrabi surovin, hitrejSi

in cenejSi proizvodnji ter zmanjSanju fimega dela. V oddelku Kolpa san pa so posodobili
avtomatizirani tekd@ trak, ki omoga@a hitrejSe, lazje in nemoteno delo. Podjetje jengadeto
kupilo kar nekaj strojev za boljSo in nataejSo izdelavo, kot so stroji CNC za obrezovanje
kopalnih kadi, vakumirni stroj za preoblikovanjerigk v tus kadi, stiskalnica za izdelavo pios
kerrock, odrezna zaga za aluminij, stroj za kr@ggps, polimerizacijska peitd.

Skladi€enje gotovih izdelkov poteka s potjm brezzénih terminalov —Citalcev ¢rtne kode.
Proizvodnja je povezana zétmalniSko vodenim skladi@m repromateriala, ki izdaja material in
surovine, povezane z izdelavo proizvodov. Vsi ikggdreden jih transportirajo v sklade so
opremljeni s¢rtno kodo. Ob prevzemu proizvodov s strani skkadkov se proizvodnja
razbremeni izdelkov. Lahkodem, da je kakovost logigtih sistemov ustrezna.

Nabava surovin in materialov za proizvodnjo potakapodlagi v podjetju dotenih kriterijev.
Najvecje prednosti pripisujejo kakovosti, ceni, roku deban pla&ilnim pogojem. Klj&ni
dobavitelji so iz tujine, kjer je W razpolozljivost nabavnih surovin (aluminij, dkisteklo),
domai dobavitelji pa zalagajo podjetje z ostalim, kampptrebno za nemoten potek proizvodnje.
Podjetje ima z dobavitelji sklenjene dolgéme pogodbe o dobavi. Nabavna sluzba skrbi, da so
odnosi z dobavitelji dobri in da je zagotovljen&&aost surovin in materialov. Nabava sodeluje
z razvojnim oddelkom ter jim posreduje informaajenovostih na trgu, novih proizvajalcih in
moznostih nabave potrebnih sestavnih elementovokadt nabavne sluzbe je dobra, ker nabava
dobro pozna in obvladuje trg.

V podjetju obstaja sluzba, ki kontrolira vhodne emetle ter proizvode v vseh postopkih
izdelave. Za kakovost pa so najprej odgovorni saapiosleni v proizvodnji. Zaradi navedene
sluzbe in boljSih postopkov izdelave se je @@ kakovost izdelkov, kdlina slabih
proizvodov pa se je znizala za 7%, prav tako sedezmanjSala kotina odpadkov.

Ceprav je slika o kvalifikacijski strukturi precejaba (glej Sliko 5, na strani 26), imajo
tehnoloski delavci na odgovornih mestih spéodi znanja za svoje podfe. Ta znanja se

kazejo v obvladovanju tehnoloSkih postopkov prv@a in izdelavi novih proizvodov.

Tehnolosko podstrukturo sem ocenila z oceno ddbobko prispevajo posamezne komponente
k prednostim in slabostim podstrukture, pa je @@ v Tabeli 11.
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Tabela 11: Ocena prednosti in slabosti tehnoloskistpukture

OCENA
KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE| SLABO SLABO
Lokacija podjetja °
Razmestitev in stanje obratov °
Tehnina opremljenost °
Kakovost logistinega sistema °
Kakovost nabavne sluzbe °
Delez izmeta o
Znanja tehnoloskih delavcev
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE DIRIEIRE,

5.1.4. ORGANIZACIISKA PODSTRUKTURA

Podjetije ima glede na svojo velikost dokaj jasngaaizacijsko strukturo. Ta je pretezno
funkcijsko orientirana. Kolpa je notranje orgarezia po sektorjih, in siceproizvodno-tehmini
sektor kamor spada obrat Kolpa san, obrat Kerrock, ieigs in vzdrzevanje ter servisno
montazni oddelekkomercialni sektqr razvojni sektor sektor kakovostin financni sektor
Uprava, proizvodno-tehémi sektor, sektor kakovosti, kadrovska sluzba jnisé/o so v Metliki,
ostali sektorji pa so locirani v Novem mestu.

Uprava ima enegélana — generalnega direktorja, ki se imenuje zaoddHdet z moznostjo
ponovnega imenovanja. Nadzorni svet pa Stejelame. Podjetje vodi in zastopa generalni
direktor, katerega prednostna naloga je maksinjeadbtka. Vsak sektor ima direktorja, ki je
za delo svojega sektorja odgovoren generalnemuktdija. Vodje sektorjev sprejemajo
poslovne odlditve in reSujejo poslovne probleme v okviru svagjilistojnosti. Najnizje ravni
managementa pa sprejemajo operativne dilgle Lahko réem, da je slog vodenja v Kolpi
primeren.

Klima v podjetju je dobra. Zaposleni so najbolj @adljni z rednim plailom, ki ga prejemajo za
svoje delo in z delovnimi pogoji na svojem delovnerastu. Nezadovoljstvo pa se kaze zaradi
nenehnega prilagajanja na nove spremembe in izedmaja zaradi teh sprememb. Pomanjkanje
neformalnih pogovorov z vodilnimi in premajhna infaranost zaposlenih tudi vplivata na
nezadovoljstvo in slab3e razpoloZenje v kolektivielja zaposlenih v Kolpi je uspe$no
poslovanje in dobri odnosi med zaposlenimi.

V podjetju izvajajo dve vrsti planiranja: letno operativno. Plani so postavljeni na temelju
izbrane strategije, zmoznosti proizvodnje in ciljpedjetja. Planiranje poteka v skladu s
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standardi ISO 9001. Zaradi Sirokega izbora izdeldstavlja planiranje izredno tezko nalogo.
To tezavnost lajSajo tako, da postavljajo ndeseplane, s katerimi skozi leto sprejemajo
korekcijske ukrepe. V podjetju je tudi oddelek &kdvost, ki skrbi, da je kakovost izdelkov na
visoki ravni. Organizirana je tudi sluzba za kotdrkakovosti vhodnih materialov in izdelkov na
vseh ravneh proizvodnje.

Stimulativni del plé&e je oblika motivacije, ki je odvisna od uspesSnestikega posameznika. V
podjetju se zavedajo, da tudi inovativhost poye motivacijo, zato so predlagatelji inovacij in
koristnih predlogov za svoje ideje denarno nagiajen

Ugled podijetja je zelo dober, saj ima velik postalokolje. Pred leti je dobilo ekoloSki certifikat
ISO 14001 ter certifikat kakovosti ISO 9001. Z dw&gnim trudom, predanostjo do zaposlenih
in do druzbenega okolja ter z vztrajnostjo si jeévaslo ugled in tradicijo. Podjetje ima z
lokalnim okoljem dobre odnose, saj je sponzor mazkulturnim, Sportnim in dobrodelnim
prireditvam.

Skupno oceno prednosti in slabosti organizacijsiasfprukture, ki je prikazana v Tabeli 12, sem
ocenila kot dobro. Iz te tabele je razvidno, davegp prednost omenjene podstrukture
predstavlja ugled podjetja, najje slabost pa lokacija uprave in sektorjev.

Tabela 12: Ocena prednosti in slabosti organizezipodstrukture

OCENA

KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE| SLABO SLABO
Organizacijska struktura °
Lokacija uprave in sektorjev °
Slog vodenja
Organizacijska klima
Planiranje/kontrola
Nagrajevanje in inoviranje
Ugled podjetja °
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE

DOBRO

5.1.5. KADROVSKA PODSTRUKTURA

Kadrovska funkcija, gledano zgodovinsko, se je mémjSe spreminjala in pridobivala na
svojem pomenu Vv podjetjih. Na njeno pospeSeno awvi@inje sta vplivala spremenjena vloga in
pomencloveka v reprodukcijskem procesu. V teoriji in pgako postopno prisli do spoznanja,
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da jeclovek s svojimi znanji in sposobnostmi ter motiviogtjo najpomembnejSi proizvodni
tvorec (Lipinik, 1999, str. 32, 33).

Podjetje Kolpa spada po Zakonu o gospodarskih dtuzhed velika podijetja. V letu 2004 je
imelo povpréno 407 zaposlenih (izéanano iz delovnih ur), kar je priblizno enako ketol pre;.
Povpréna starost zaposlenih je 37 let. Starostna strakjerdokaj ugodna, saj je diea
zaposlenih starih od 30 do 47 let. V podjetju jlpmo 70% moskih in 30% zensk.

Stopnja fluktuacij® ki je prikazana v Tabeli 13, je bila v zadnijililiekar precej visoka, saj je
leta 2003 znaSala 11,3%. Leta 2004 se je nekoldwesdala in je znaSala 13,1%. Stopnjo
fluktuacije izr&unamo tako, da Stevilo novo zaposlenih delavcexefsph, da bi nadomestili
tiste, ki so v opazovanem letu odsli) delimo s pepim Stevilom zaposlenih v opazovanem
obdobju. Visoka stopnja fluktuacije je predvsemadarvelike tezave zaposlovanjac¢nih
laminerjev in brizgalcev poliestra na poliesterskasdelku, saj je alutiti pomanjkanje tovrstne
delovne sile v Sloveniji. V managementu pa je sipituktuacije nizka, saj je danasniji
management v podjetju ze vrsto let, kar nakazujeagmte izkusnje in veliko znanja.

Tabela 13: Bilanca gibanja zaposlenih v podjetjlpidaa leti 2003 in 2004

Opis 2003 2004 | 04/03

Stevilo zaposlenih na dan 1.1. 392 388 99,0
Stevilo na novo zaposlenih 45 52 115,6
Stevilo zaposlenih, ki je odslo iz podjetja 31 34 109,7
Stanje Stevila zaposlenih na dan 31.12. A06 406 100,0
Povpré&no Stevilo zaposlenih v obdobju 399 397 99,5
Stopnja fluktuacije 11,3 13,1 1159

Vir: Interno gradivo podjetja Kolpa.

Poleg Stevila zaposlenih je pomembna tudi izobnaalstruktura. V podjetju je ta na precej nizki
ravni, saj prevladujejo delavci z Il. in IV. stopnizobrazbe (glej Sliko 5, na strani 26). Tako
slabo izobrazbeno strukturo dopaSsama vrsta proizvodnje, s katero se podjetje rigkva
Dolgoratno pa bo moralo podjetje ¥@loZiti v izboljSanje kvalifikacijske struktureagpostajajo
proizvodni procesi vse zahtevnejsi, kar pa terg@halj izobraZzeno in mlado delovno silo.

Kljub slabi izobrazbeni strukturi pa podjetje valikredstev namenja izobrazevanju delavcev na
podraiju jezikov, standardov kakovosti, ravhanja z newarsnovmi in internega izobrazevanja.
Delavci se udelezujejo seminarjev s pago dawvne zakonodaje, varstva pri delu,

® Fluktuacija pomeni gibanje zaposlenih, ki se odraibdhodih iz podjetja, in ki jih je treba nadotitesPraviloma
vanjo vStevamo tudi odhode zaradi upokojevanjaistet ki jih ne nadomeéamo z novo zaposlenimi. Pri
ocenjevanju fluktuacije zaposlenih moramo ugotowitioke zanjo. Dokler so vzroki tisti, ki povZi@o normalno
fluktuacijo, podjetje ne bo ukrepalo. Zaposleniustjjo podjetje predvsem zaradi nezadovoljstvagkiztega pa so
lahko slaba pk&a, neprimerno delo, medsebojni odnosi pri delu,m@@nost napredovanja, usposabljanja in
podobno (Merk&, 1998, str. 32).
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racunovodstva, informatike in ravnanja®veskimi viri. Podjetje organizira tudi izobrazeya
za serviserje in trgovce, ki prodajajo izdelke KolpPosebno pozornost pogap tudi
financiranju mladega kadra, saj vsako letno razpidedrovske Stipendije za poklice, ki
ustrezajo bodém potrebam podjetja.

Slika 5: Klasifikacijska struktura zaposlenih v paigh Kolpa konec leta 2003 in 2004

KLASIFIKACIISKA STRUKTURA ZAPOSLENIH NA DAN 31.12.
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Vir: Letno porailo podjetja Kolpa za leti 2003 in 2004.

Slabost kadrovskega podja so poskodbe pri delGeprav nenehno skrbijo za ustrezno opremo
delovnih mest, uposStevajo varstvene predpise iijoSmanje o morebitnih nevarnostih, je
poskodb iz leta v leto ¥e Prav tako se iz meseca v mesec pojee Stevilo dni bolniSkega
staleZa. Zaradi wanja Stevila bolniskih sklepam, da se v podjetjjaglfa absentizen Ta je
povezan s spremembamicivaa dela, discipline, dinkovitosti in izobrazevanja.

Sistem nagrajevanja je dékn na osnovi pravilnika o glah in sistematizaciji delovnih mest.
Zaposleni imajo pke dolaene po kolektivni pogodbi, lahko pa dobijo tudi dotb stimulacijo.
Delavec z doléeno stopnjo izobrazbe spada v delo pl&ilni razred. Izhodi&na pl&a se
posamezniku lahko pova, ¢e opravlja zahtevnejSa dela &# so bolj usposobljeni in uspesni
kot ostali. Vsak mesec pa se nagradi delavce, kvgimi koristnimi predlogi pomagajo
znizevati stroSke in izboljSevati uspesnost podjet)

V Tabeli 14 so podane ocene prednosti in slabastijonent kadrovske podstrukture. NajslabSe
sem ocenila fluktuacijo zaposlenih in izobrazbetmoksuro. Med boljSe komponente kadrovske
podstrukture sem uvrstila Stipendijsko politikok&aost vodstva in izobrazevanje.

" Absentizem pomeni odsotnost z dela. Sem spadagiaizki, zamude, izhodi ter odsotnost z dela. Atiwem
vpliva na zmanjSanje sposobnosti podjetja, da lsedm svoje cilie (Merkg 1998, str. 32). Razine oblike
absentizma so izostanki, ki so lahko up¥awi ali neupravieni, kot so bolniski, Studijski in sluzbeni izostan
Absentizem tudi razlno traja, kot krajSe zamude ali nekajurni do enedn&ostanki, pa tudi taki, ki trajajo ve
dni (Florjarti¢c, 1994, str. 93).
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Tabela 14: Ocena prednosti in slabosti kadrovskistpokture podjetja Kolpa

OCENA
KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE| SLABO SLABO
Stevilo zaposlenih o
Starostna struktura °
Izobrazbena struktura °
Kakovost managemental °
Fluktuacija kadrov °
Motiviranje o
lzobrazevanje °
Stipendijska politika o
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE SIREDRIIE

5.1.6. FINAN CNA PODSTRUKTURA

Pri ocenjevanju finatne podstrukture se navadno naslonimo na znanedeazaidt so kazalci
financnega vzvoda, kazalci glidne sposobnosti in kazalci oléanja (Pdko, 2003, str. 134).

Delez kapitala v financiranju oziroma stopnja kaliiacije prikazuje delez lastnikov med viri
financiranja. Leta 2003 je znaSal 46,9%, leto pgzpa 44,8% (glej Tabelo 15, na strani 28). V
primerjavi s panogo je VviSji za nekajévkot 2 odstotni téki. ViSja je vrednost tega kazalnika,
vedja je varnost naloZzb upnikov. Pripétjvo je imeti vsaj polovico lastnih in polovico jih
virov.

Delez dolgov v financiranju ali stopnja zadolZenegliva na finagno tveganje ter donosnost
podjetja. Bolj kot management uporablja dolzniSke ¥inanciranja, bolj je podjetje fin&no
tvegano. V Tabeli 15 je prikazano, da ima podjeifgi delez dolgov v financiranju kot panoga.

Finartni vzvod je razmerje med dolgovi in kapitalom. ¢jfekot je kazalnik, veji je delez
dolgov med viri financiranja in a je oktutljivost podjetja pri dodatnem zadolZevanju.
Finartni vzvod se je leta 2004 pasad, vendar je Se vedno nizji kot v panogi (glej &labl5).

Kazalniki investiranja so odvisni od panoge v katsodi podjetje. DeleZz osnovnih sredstev je
vi§ji v tehnolosko intenzivnih panogah, kamor sadii Kolpa. ZmanjSanje vrednosti kazalca

pomeni, da se je poslovanje podjetja p@ke, oziroma da so se pa@ada gibljiva sredstva.

Kazalniki pl&ilne sposobnosti odrazajo likvidnostno sliko po@jetOba navedena kazalnika
placilne sposobnosti, ki sta prikazana v Tabeli 15jzé®ljSujeta iz leta v leto, vendar sta Se
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dalet od optimalne vrednosti 2 za kratkono koeficient in 1 za pospesSeni koeficient. Podatki
panogo se gibljejo enako kot za podjetje Kolpa.tkaeocni koeficient se izréuna kot razmerje
med kratkorénimi sredstvi in kratkorénimi obveznostmi. Hitri koeficient pa je razmerjedn
kratkorainimi sredstvi, zmanjSanimi za zaloge, in kratkmini obveznostmi, pov@&nimi za
pasivnetasovne razmejitve (Slagsair, 2003, str. 65).

Kazalnik obrganja zalog, ki je prikazan v Tabeli 15, je leta 20@koliko narasel, vendar je Se
vedno nizji kot v panogi. Kazalnik olifanja terjatev iz poslovanja pove, kolikokrat letsm
obrnejo terjatve iz poslovanja v denar. Ta kazaimk v podjetju enako vrednost kot v panogi.
Dnevi vezave kratkokmih poslovnih terjatev povedo, koliko dni mora peigg v povpréju
cakati, da dobi pkilo. Ta kazalnik se je leta 2004, glede na leto@»slabsal in je slabsi kot v
panogi.

Tabela 15: PomembnejSi kazalci financiranja podj&plpa za leto 2003 in 2004 v primerjavi s
panogo v letu 2004

Leto Panoga v letu
KAZALNIKI 20038 | 2004 2004
Kazalniki stanja financiranja
Delez kapitala v financiranju (v %) 46,9 44,8 42,5
DelezZ dolgov v financiranju (v %) 48/9 50,8 56,1
Finartni vzvod (v %) 104,1 113,3 132,1
Kazalniki stanja investiranja
DeleZ osnovnih sredstev v sredstvih (v % 43,1 40,0 41,1
Delez obratnih sredstev v sredstvih (v %) 20,4 19,6 12,8
Kazalniki pla ¢ilne sposobnosti
Kratkoraeni koeficient likvidnosti 1,2 1,3 1,2
Pospeseni koeficient likvidnosti 0,7 0,8 0,9
Kazalniki obra ¢anja
Koeficient obrganja zalog 51 5,9 10,1
Koeficient obrg&anja krat. posl. terjatev 51 4,7 4,7
Dnevi vezave zalog 72,0 61,6 35,9
Dnevi vezave krat. posl. terjatev 72,1 77,0 76,8

Vir: GVin — finarcni podatki, 2005; Bilanca stanja podjetja Kolpalet 2003 in 2004; Izkaz
poslovnega izida podjetja Kolpa za leti 2003 in£00

Skupna ocena prednosti in slabosti ficra podstrukture je prikazana v Tabeli 16. Ocena
finanéne podstrukture daje sliko prispevkov posameznitak&v k uspehu podijetja. Najye
prispevek daje kazalnik financiranja. Slabsi prigde k uspehu pa imajo ostali navedeni
kazalniki. Finaino podstrukturo sem ocenila z oceno srednje.
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Tabela 16: Ocena prednosti in slabosti fiir@npodstrukture

OCENA
KOMPONENTE ZELO ZELO
DOBRO DOBRO | SREDNJE | SLABO SLABO
Kazalniki financiranja °
Kazalniki investiranja °
Kazalniki pl&ilne sposobnosti °
Kazalniki obr&anja °
SKUPNA OCENA
PODSTRUKTURE SREDNJE

5.1.7. PROFIL PREDNOSTI IN SLABOSTI PO PODSTRUKTURAH

Na osnovi analitinega ocenjevanja prednosti in slabosti posamezodstpuktur in njihovih
pomembnejSih sestavin sem ugotovila, katere pddsiel so bolj in katere manj prispevale k
poslovni uspesSnosti podjetja. Profil prednosti limbssti na Sliki 6 kaze prispevek posamezne
podstrukture k poslovni uspesnosti.

K poslovni uspeSnosti so najbolj prispevale prodna trzna, tehnoloSka in organizacijska
podstruktura. Kadrovska in fin&ma podstruktura prispevata nekoliko manj, vendadjqiju
prinaSata dolkene prednosti. Med vsemi podstrukturami nisem ddal@obene, ki bi pomenila
resno slabost v podjetju in bi ogroZala poslovanje.

Slika 6: Profil prednosti in slabosti po podstrukiu za podijetje Kolpa
Prispevek k poslovni uspesSnosti

KOMPONENTE

Velik < > Majhen
Proizvodna podstruktura ®
Trzna podstruktura o
TehnoloSka podstruktura o

Organizacijska podstrukturg

Kadrovska podstruktura

Finartna podstruktura
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5.2. OCENA PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI PO PODSTRUKTURAH

Na osnovi ocene prednosti in slabosti podjetja psako z dodatnim upoStevanjem izdelanih
napovedi gospodarskega, konkumeega, tehnoloskega, potitiega in drugega razvoja v okolju
podjetja oceniti Se poslovne priloznosti in nevatndki se kazejo v podjetju v prihodnosti na
osnovi njegovega obst@ega gospodarskega potenciala, njegovih sposobmostabosti. To
ocenjevanje nam odkriva strateSke dejavnike zao@njo poslovno uspesnost podjetja {kRuy
2003, str. 138).

5.2.1. PROIZVODNA PODSTRUKTURA

Z vidika poslovnih priloznosti vidim moznosti pofgev pove&anju prodaje na tujih trgih zaradi
relativne majhnosti dontaga povpraSevanja. Rast prodaje bi lahko galvepredvsem na
stabilnem trzi&u EU, saj je paleta proizvodov zelo raznovrstnaod@pira moznost prodaje
razlicnim segmentom kupcev. Podjetje bi moralo agresivastopati pri prodaji masaznih kadi,
masaznih tus kadi in bazenov, saj se zaradicadia ljudi po vse wgem udobju njihova
uporaba v svetu néoo poveuje.

Priloznost podjetja pri proizvodnji izdelkov z nizkdodano vrednostjo je v ustanavljanju
proizvodno-prodajnih podjetij skupaj s strateSkjartnerji v drzavah vzhodne Evrope. Dobra
praksa je pokazala, da podjetje Kolpa zelo uspgsndaja svoje izdelke na trgih nekdanje
Jugoslavije, Madzarske in Rusije, kjer je odpristh@ proizvodne enote. Na takémabi se mu
odprle moznosti za povanje trznega deleza tudi v drugih drzavah.

Nevarnost v proizvodni strukturi vidim predvsem wadicnem vdoru poceni izdelkov z azijske
celine. Kolpa se obvaruje pred takim vdorom taka, ploizvaja kakovostne izdelke za vse
cenovne razrede in da je pri inovacijah korak pkeshkurenco. Proizvodno podstrukturo
ocenjujem kot povpao.

5.2.2. TRZNA PODSTRUKTURA

Podjetje Kolpa se pojavlja s svojim Sirokim prodajnprogramom v skoraj vseh evropskih
drzavah in na nekaterih drugih celinah, zato bialmiorganizirati méno trzno ekipo, ki bi
zbirala podatke s trga o dejavnostih konkurentamhaditeljih in kupcih. Ta skupina bi tudi
predlagala, kako na posameznih trgih ravnati imksSko prodajno metodo, politiko oglasevanja
in prodajno potjo nastopiti ter pod@vati prodajo. Ta skupina bi tudi iskala ustrezii@d niSe
ter v¢im vegji meri zadovoljevala potrebe posameznih trzamen teh trznih raziskav bi bilo
prepoznavanje trznih priloznosti in iskanje konkietreSitev. Priloznost, ki bi jo lahko ta ekipa
izkoristila in se hkrati Se bolj priblizala kupceja,v izdelavi sistema hitrih dobav.
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Priloznosti pri trzni podstrukturi vidim v novem diau trzenja, in sicer prodaji izdelkov prek
spletne trgovine ter vzpostavitvi programa za sdojies izdelavo prostorske 3D slike na osnovi
kupceve zamisli. Preden te programe namestijo na ieteonstran, bo treba izboljSati dosedanjo
stran ter v uvod napisati vizijo in poslanstvo,aala lahko kupci, dobavitelji in ostali delezniki
vedo, kaj lahko ptiakujejo od podjetja. Zaradi omenjenih priloznostejujem trzno
podstrukturo kot dobro.

5.2.3. TEHNOLOSKA PODSTRUKTURA

Lokacija, na kateri je podjetje, je omejena prjegiju proizvodnje ali kakSnih drugih objektov.
Na severni ter vzhodni strani jo omejuje cestazalaodni strani tekstilno podjetje Komet, na
juzni strani je prostor za Siritev, vendar je tonudje zaradi blizine reke Kolpe poplavno.
ResSitve tega problema vidim v selitvi dela proiza@dza izdelke z nizko dodano vrednostjo v
odvisna podjetja.

V podjetju so problem proizvodne linije, ki so nekamerno zasedene. Ob pdaei proizvodniji
pride na doldenih mestih do zastojev oziroma do pojava ozkih @d tega prihaja tudi zaradi
slabe organizacije dela, kar pa dolgmo predstavlja veliko nevarnost. ReSitev zasedenost
proizvodnih linij bi lahko v podjetju resili takala bi del proizvodnje preselili v odvisna podijetja
oziroma, da bi postavili nov proizvodni obrat v avah vzhodne Evrope, kjer bi bila moznost
Siritve obratov.

Velik problem v poslovanju podjetja je zaznati gokih stroSkih vhodnih materialov in surovin.
Vecino bistvenih vhodnih materialov podjetje uvozitigine, kar pa pomeni visoke stroske. Ti
so se nekoliko znizali zaradi odpravljenih carimigjih davkov. Podjetje Kolpa vidi priloznost
reSitve tega problema v povezavi z nekonkémeni podjetji v nabavni »bazen«. Tako bi
ucinkoviteje nastopali v pogajanjih z dobaviteljihko bi iztrzili nizje cene za surovine in
pocenili proizvodnjo. TehnoloSka podstruktura nimegjih priloznosti in niti ve&jih nevarnosti,
zato jo ocenjujem kot srednje dobro.

5.2.4. ORGANIZACIISKA PODSTRUKTURA

Nevarnosti v organizacijski podstrukturi vidim vv@zavi z velikostjo podjetja, saj se pri taki

organizacijski hierarhiji pojavljajo problemi, kab slabsi prenos informacij v podjetju skozi
razlicne ravni v obe smeri, slabSa prilagodljivost¢arge decentralizacije in podobno. Velikim

podjetjem, kot je Kolpa, preti nevarnost, da sedoaije prilagajala na spremembe v okolju, kjer
manjSa konkureima podjetja ne bodo imela & tezav. Potencialno nevarnost vidim tudi v
tem, da podjetje zaradi slabe koordinacije med lkdde slabe organizacije dela ne bo

izkoristilo vseh trznih priloznosti.
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Priloznost v sami organizacijski strukturi se kazéem, da ima podjetje moznost preselitve
sektorjev iz Novega mesta v Metliko oziroma na @t@cijo. Ta preselitev bi bila Se posebej
koristna za komercialiste, saj bi se tako izbofjSddelovanje med komercialisti, proizvodnjo in
skladi€em. Organizacijsko podstrukturo podjetja ocenjulansrednje dobro.

5.2.5. KADROVSKA PODSTRUKTURA

Nevarnost pri kadrovski podstrukturi se kaze vastn strukturi. Zaradi zahtevnih tehnoloskih
procesov in velike uporabnosti¢tmalniskih programov bi moralo podijetje zaposlovatad
kader, kajti starejSi delavci se tezko prilagafajonoloSkim spremembam. Tukaj preti nevarnost,
¢e podjetje ne bo naklonjeno mlajsSi in bolj izobmaizdelovni sili, ki je temelj za prihodnji
razvoj.

Podjetje bi moralo posebno pozornost nameniti magperspektivnejSim delavcem in jim {édi
izobrazevanje. V zameno za §la Solanja pa bi morali delavci podpisati anekgdgodbi 0
zaposlitvi, s katero bi se po kianem izobrazevanju zavezali ostati v podjetju. 18 t@ se
podjetje izognilo nevarnosti pobega dobrih kadrov.

S problemom fluktuacije in absentizma ima kadrovskeaba najvge probleme. Fluktuacija se
dogaja le v dolgenih obratih v proizvodnji, naj¢eje prisotna v poliesterskem oddelku.
Priloznost za zmanjSanje fluktuacije vidim v p&aeju pl& in v veijih dodatkih za tezko in
Skodljivo delo. Za zmanjSanje absentizma bi bileb&r poveéati dodatek na prisotnostg v
mesecu ne koristiS bolniSke niti dopusta, dobiso@ol znesek za celomés® prisotnost).
Koristen bi bil tudi vladni predlog, da se bolnis&lerajSajo iz 30 dni na 15 dni. Pri kadrovski
podstrukturi podjetja je veliko priloznosti za i2jSanje sedanjega stanja, zato ocenjujem to
podstrukturo kot dobro.

5.2.6. FINAN CNA PODSTRUKTURA

Podjetje zaenkrat nima &é likvidnostnih tezav, lahko pa se pojavijo z g&ovanjem
konkurergnega boja in podaljSevanjem glaih rokov. Moznost reSitve tega problema vidim v
izen&enju pl&ilnih rokov kupcev in dobaviteljev oziroma v dogeouoz dobavitelji o daljSih
rokin plaila, kar bi podjetju znizalo stroSke financiranjBudi nabava lahko zniza stroSke
poslovanja tako, da dajec¢tma nargila in zahteva natamo dolaen rok dobave. Nevarnost, da
pride do likvidnostnih tezav podijetja, vidim predus pri kupcih, ki ne pkmjo ra&una v
dogovorjenem roku. Podjetje bi moralo za vsakegeegh in novega kupca preveriti boniteto, se
z njim dogovoriti o rokih pléla in se tako zavarovati, da ne bi prihajalo daihhe nediscipline.
Odgovorne osebe v podijetju pa bi morale poskrlzefiravé@éasno izterjavo terjatev.
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Kolpa je izvozno usmerjeno podijetje, saj izvozirska’5% celotne prodaje. Na njen fidan
polozaj m@no vpliva gibanje deviznegadaa, ki je lahko tudi neugodno. Temu tveganju se
podjetje lahko izogne z zavarovanjem s pomazvedenih finatnih instrumentov. Finamo
podstrukturo podjetja ocenjujem kot powne.

5.2.7. PROFIL PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI PO PODSTRUKTURAH

Profil priloznosti in nevarnosti podjetja Kolpa lkaZSlika 7), da ima podjetje najpje
priloznosti v trzni in kadrovski podstrukturi, §& nevarnosti pa nisem ugotovila. Priloznosti
podjetja se kazejo v osvajanju novih t&ziselitvi dela proizvodnje v drzave, kjer je delawsila
cenejSa, prodaji izdelkov prek spleta, ustanawjamvih podjetij ter v izkori&nju znanja in
izkuSenj. Nevarnosti podjetja so povezane s krgpionkurence, z visokimi stroski materiala
ter s slabo likvidnostjo kupcev.

Posamezne strukture so sestavljene ik dejavnikov, ki vsebujejo priloznosti in nevarnosti
Pomembno je, da podjetje p&aSpriloznosti in jih izkoristi ter da ugotovi, kaéenevarnosti mu
pretijo, ter se jim izogne.

Slika 7: Profil poslovnih priloznosti in nevarnopty podstrukturah za podjetje Kolpa
Za prihodnjo poslovno uspesnost
Priloznosti > Nevarnosti

KOMPONENTE

Proizvodna podstruktura

Trzna podstruktura

TehnoloSka podstruktura

Organizacijska podstruktura

Kadrovska podstruktura

Finartna podstruktura

5.3. ZBIRNA OCENA PREDNOSTI IN SLABOSTI TER PRILOZNOSTI IN
NEVARNOSTI

S pomdjo ocen posameznih podstruktur lahko povzamem rgdkapih prednosti in slabosti ter
priloznosti in nevarnosti podjetja Kolpa (glej Tibd 7). Zbirna ocena nam pokaze prispevek
posamezne podstrukture k uspesnosti poslovanjaet@dna drugi strani pa razvojne moznosti
podjetja v prihodnje.
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Tabela 17: NajpomembnejSe prednosti, slabostpfmodsti in nevarnosti podjetja Kolpa

Prednosti

Slabosti

- kakovostna in Siroka ponudba izdelkov

- velik delez izvoza na stabilne trge

- oblikovanje izdelkov po Zeljah kupcev

- dobra rast prodaje

- visoka tehnina opremljenost proizvodnje
- kakovost nabavne in komercialne sluzbe
- 1SO 14001 in ISO 9001

- ugled podjetja

- politika Stipendiranja

- majhnost dom#ega trga

- nefleksibilnost dobave

- lokacija proizvodnje in komerciale

- informiranost zaposlenih

- stopnja fluktuacije in absentizma

- izobrazbena struktura

- patasno obréanje zalog in terjatev

- omejenost lokacije

- velik delez prodaje izdelkov brez BZ

Priloznosti

Nevarnosti

- rast trznega deleza

skupaj s strateskimi partnerji

- dolcxiti ljudi za zbiranje podatkov s trga

- izdelava sistemov hitrih dobav

- preselitev sektorjev iz NM v Metliko

- prodaja izdelkov prek spleta

- selitev dela proizvodnje (omejena lokacija

- povezava z nekonkuremmi podijetji v
nabavni bazen

- vdor poceni izdelkov iz Azije

- ustanavljanje proizvodno-prodajnih podjetjj- visoke cene vhodnih materialov

- pltilna nedisciplina kupcev
- gibanje deviznih t&ajev
- star kader in zahtevni tehnoloSki procesi
- izgubljene trzne priloznosti zaradi slabe
koordinacije med oddelki
)- velikost podjetja in prilagajanje na
spremembe v okolju

- skrajSati bolniSke iz 30 na 15 dni

6.

OBLIKOVANJE POSLOVNE STRATEGIJE

Poslovna strategija ali strategija poslovnega p#drge strategija poslovanja z doeno

poslovno enoto oziroma skupino proizvodov. Poudgeaka tem, kako bo podjetje izboljSevalo
trzne pozicije na prodajnih trgih, katere prisie segmente bo obdelovalo, kakSna bo Sirina
njegove strateSke poslovne skupine proizvodovantst/, koliko ozjih skupin proizvodov bo le-

te vsebovala in na kaksSni osnovi bo sledilo na irguslovne enote raziim poslovnim

aktivnostim, da bo doseglo mozne sinerget
poteka na podlagi ocenjevanja prednosti,

i inke. Proces oblikovanja poslovne strategije
slaba@stipriloznosti in nevarnosti, na podlagi

opredeljenega poslanstva in na podlagi dete poti za dosego konkutere prednosti (Riko,

2003, str. 200).
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6.1. POSLANSTVO

Podjetje Kolpa poslanstva nima opredeljenega, vepdanjegovo delovanje temelji na smereh,
ki jih navajam v nadaljevanju.

V podjetju trzijo kakovostne in inovativne izdelkaydijo predprodajne in poprodajne usluge,
vse to v zadovoljstvo svojih kupcev. Podjetje sdagaja spremembam v okolju, odkriva
priloznosti in nevarnosti ter tako izkat& trzne moznosti. Njihovo 25-letho poslovanje tgmel
na nenehnemdenju, izpopolnjevanju in razvoju novih izdelkov,gpapkov in metod. Delovanje

podjetja je usmerjeno v prihodnost, v nove idejejik dolgoraino ustvarjajo moznost za

prihodnji razvoj.

Podjetje si je zadalo cilj postati eden najboljgdnudnikov kopalniSke opreme na evropskem
trgu. Za dosego tega potrebuje zveste in zadovdlypee, ki bodo imeli njegove izdelke za

nekaj edinstvenega. Podjetje se zaveda, da je kupsakim nakupom zahtevnejsi, zato se mu
tudi prilagaja. Kolpa skrbi tudi za druzbeno okdleza zaposlene, ki jim zeli nuditi najboljSe

pogoje za delo.

6.2. OPREDELITEV STRATESKIH CILJEV PODJETJA

6.2.1. SPLOSNI STRATESKI CILJI

Vsaka izmed interesnih skupin ima svoje cilje, iki y okviru podjetja zeli dose Skupina
delavcev tako sledi ciljem, kot séim viSje pl&e, ¢im boljSi delovni pogoji in¢im krajSi
delavnik. Na drugi strani je cilj managerjev déis&m viSje osebne dohodke, notranji mir v
podjetju in visok socialni status. Cilj lastnikowa ge ¢imbolj stabilno poslovanje podjetja
(Mramor, 2002, str. 13).

Splosni strateski cilj podjetja Kolpa za obdobje26i4 do 2008 je podan v Tabeli 18, na strani
36. Temeljni strateski cilj jéim viSji prihodek iz poslovanja na zaposlenega@n@ doseganje
¢im viSje produktivnosti na zaposlenega (prinodkpaslovanja/Stevilo povptao zaposlenih iz
delovnih ur na leto). V Tabeli 18 so prikazani pdki iz poslovanja na zaposlenega za obdobje
od leta 2002 do 2004, planirani za leto 2005 ierzelstanje za obdobje od 2006 do 2008.
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6.2.2. UGOTAVLJANJE PLANSKE VRZELI

Na osnovi ciljnih linij in s primerjanjem teh z ndrati nevtralnega podjetniSkega predvidevanja
je mozno ugotoviti in opredeliti plansko vrzel awima razkorak, ki ga v podjetju skuSajo
odpraviti z dodatnimi ali novimi strategijami (o, 2003, str. 168).

Tabela 18: Splosni stratesSki cilj podjetja Kolpa

KAZALEC 2002 | 2003 | 2004 2005 2006 2007 | 2008
Prihodki iz poslovanja na
zaposlenega (v 000 SIT) 19.698| 18.585| 20.754| 23.867| 26.254| 27.686| 29.118
Prihodki iz poslovanja
Bazni indeks 2005=100 82,5 779| 87,0 100,0 110,0| 116,0f 122,0
Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 12@02, 2003 in 2004; Interno gradivo podjetja

Kolpa.

Plansko vrzel produktivnhosti na zaposlenega za lpjedod 2002 do 2008 prikazuje Slika 8.
Nevtralno linijo sem dold&la na osnovi razlike med produktivnostjo na zaponsba v letih 2002

in 2003. Ta razlika je bila negativna in je iz 18@02 glede na leto 2003 padla za 1.113 enot. Ta
trend gibanja sem nato upoStevala Se za ostalaHetiatki za produktivnost na zaposlenega v
obdobju od 2002 do 2008 so podani v Tabeli 18.

Slika 8: Planska vrzel produktivnosti na zaposlene§00 SIT za obdobje 2002-2008

PLANSKA VRZEL
- 35.000
» 30.000
£ 3 25000 |
=T
§ = 20.000 A
£ % 15.000
8 § 10.000
a 8 5000
o
S O T T T T T T
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Leto
‘ —&—cilina linjja —— nevtralna linija

Vir: Pugko, 2003, str. 168.

6.2.3. STRATESKI CILJI PO PODSTRUKTURAH

Proizvodna podstruktura:
* razvijati nove izdelke z viSjo dodano vrednostjo,
* pove&ati delez prodaje pod lastno blagovno znamko,
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* izboljSati sistem vodenja kakovosti in ravnanjeknlgm.

Trzna podstruktura:
* znizati odstotek reklamacij v celotni prodaji,
e pove&ati trzni delez na trgih EU in JV Evrope,
e ustanavljati proizvodno-prodajna podjetja skuptajjsni strateskimi partnerji,
* pove&ati prodajo zahtevnejSih masaznih izdelkov (mas&&ake kabine, bazeni).

TehnoloSka podstruktura:
* zmanjsati kokino odpadkov, reciklirati odpadke,
» skrajSaticas proizvodnega cikla,
* razvijati nove tehnologije in uporabljati sodobnateriale,
* posodabljati in avtomatizirati proizvodni proces.

Organizacijska podstruktura:
* pove&ati informiranost zaposlenih,
* seznaniti zaposlene o sistemu motiviranja in nageajja,
* izboljSati komunikacijo med vodstvom in delavci.

Kadrovska podstruktura:
e zaposlovati kakovostno delovno silo,
e usposabljati zaposlene za izvajanje zahtevnejdjh de
» spodbujati inovativnost zaposlenih,
e vecati pripadnost podjetju, manjSati stopnjo fluktyaan bolniSke odsotnosti.

Finartna podstruktura:
» zagotavljati dolgoréno pl&ilno sposobnost,
e pove&ati finartno ma podjetja,
* poveati produktivnost,
* investirati v projekte z visoko neto sedanjo vresijm

6.3. POSKUS RAZVIJANJA POSLOVNE STRATEGIJE NA OSNOVI
GENERICNE POSLOVNE STRATEGIJE

Bistvo poslovne strategije je opredeljevanje pai doseganje konkur&me prednosti za
posamezno strateSko poslovno pa@@raoziroma enoto podjetja. Do konkutee prednosti je

moga:e priti le z doseganjem nizjih strosSkov, kot jihsdgajo konkurenti, ali z diferenciacijo
proizvoda ali storitve. Eden od pristopov za obli&oje strategije so tudi gen&@re poslovne

strategije po Porterju, ki se delijo na ¢Ra, 2003, str. 202):
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» poslovno strategijo vodenja v stroSkoveiinkovitosti,

» poslovno strategijo diferenciacije in

» poslovno strategijo grajenja trznih praznin, keighko fokus na diferenciaciji ali pa na
stroSkovni dinkovitosti.

6.3.1. STRATEGIJA VODENJA V STROSKOVNI U CINKOVITOSTI

Strategije stroSkovnega vodstva zahtevajo velikangnna vrhu podjetja pri nadzoru stroSkov
vzdolz celotnega podjetja. Da podijetje dosega ekgpmbsega, potrebuje velik obrat, masovno
proizvodnjo s standardiziranimi izdelki, poceni aalo silo, lahek dostop do surovin in
ucinkovit distribucijski center. Pri stroSkovnemu wbadu ne smemo zanemariti kakovosti
izdelka, saj morajo biti proizvodi enako kakovostkwot je panozno povpége. Delo, ki poteka v
stroSkovno tinkovitem podjetju, je ponavljaje in zaposlenim ne predstavlja izziva ter
zadovoljstva. Managerji, ki vodijo takSno podjets®, avtoritativni ter poudarjajo vrednote, kot
so nadzor in &inkovitost (Bowman, 1994, str. 89).

Vsako podijetje bi si zelelo poslovati stroSkovnoinkovito, ker to pripelje do visoke
dobickonosnosti. Naju§e tveganje pri tej strategiji je, da se podjetjgavee osredotdijo na
znizevanje stroskov, pri tem pa zanemarijo kakovasinovacije. Tako grajenje poslovne
strategije v Kolpi ni zazeleno, ker usmerjanje ke mzke stroSke ne pripomore h grajenju
konkurergne prednosti. Kolpa namtereliko sredstev nameni za razvoj novih izdelkowjilk
proizvaja v manjsih serijah.

6.3.2. STRATEGIJA DIFERENCIACIJE

Strategija diferenciacije proizvoda izhaja iz tegako se veriga vrednosti podjetja povezuje z
verigo vrednosti kupca. Podjetje lahko p&aesvojo diferenciacijo na dva temeljnacina.
Lahko postane edinstveno pri opraviljanju svojihtojesin dejavnosti ali pa spremeni svojo
verigo vrednosti na doéen n&in, ki bo poveéal njegovo edinstvenost. Tisti, ki zeli svoje
proizvode diferencirati, mora poiskatidnae, ki mu bodo navrgli presezek izktka nad stroski
diferenciacije. Nosilec diferenciacije skuSa ohtiagmnako raven stroSkov v primerjavi s svojimi
konkurenti s tem, da zmanjSuje stroSke na vsehopplr ki nimajo vpliva na diferenciacijo
(Pwko, 2003, str. 204).

Za winkovito diferenciacijo je pomembno upoStevé&isovno komponento, s&¢ podjetje ni
sposobno ponuditi diferenciranega izdelka, ki gakkmenca ne more zlahka posnemati, potem
taka strategija ne bo uspeSna. Za uspeh stratpgijemorajo biti izpolnjene tudi druge
predpostavke, kot so dober dizajn in dolga tradjoijobra servisna sluzba, kakovost izdelka,
inovativnost in dinkovitost prodajnih instrumentov.
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6.3.3. STRATEGIJA GRAJENJA TRZNIH PRAZNIN

Strategija grajenja trznih niS zahteva izbiro segi@eali skupine segmentov znotraj panoge.
Primerna je lahko za proizvajalca z najnizjimi Skip ki zadovoljuje potrebe dalenega
segmenta, ali pa zahteva diferenciacijo, s kateraej potrebe mozadovoljiti na nain, ki
omogaa visoke cene. Visoke prodajne cene pa je m@gmsegatice kupci dober izdelek in
tehnoloSko ustvarjalnost cenijo. Nevarnost pritegggi grajenja trznih praznin je, da utegne
cilini segment iz raztinih vzrokov izginiti. Lahko se pojavi boljSi ponu#rin ukrade kupce ali
pa cilini segment enostavno izgine (na primer Zasgg@emenjenega okusa, demografskih
premikov).

Podjetje Kolpa del svoje proizvodnje nameni za zafjevanje potreb ozke skupine kupcev.
Lahko r&em, da Kolpa zadovoljuje trzno niSo na temeljuréifeiacije proizvodov. Ta strategija
omogaa doseganije visjih prodajnih cen. Podjetje pa rbdraseskozi ustvarjalno in korak pred
konkurenco. Kolpa je tako z izdelki, kot so biometye kadi in masazne kabine z dodatkom
barvne terapije (kromoterapija) ter z Medical pesgonf, zapolnila manj$o trzno praznino.
Tako grajenje poslovne strategije v Kolpi je pridjivo, vendar zaradi majhnega odstotka
izdelkov, ki zapolnjujejo trzno niSo Se ne morenavaiti o tej strategiji kot o previadujo
poslovni strategiji v Kolpi.

6.4. IZBIRA IN ARGUMENTACIJA GENERI CNE POSLOVNE
STRATEGIJE

Osnovna dejavnost podjetja je proizvodnja kopalmiskreme iz plasinih mas. Za to vrsto
proizvodnje bi bilo donosno poslovati stroSkovriingovito, vendar se lahko takSna usmeritev
hitro negativno odrazi na kakovosti proizvodov iteen na manjSem povprasevanju na trgu. Za
Kolpo predlagam urestevanje strategije diferenciacije. Bistvo te strgéege ustvarjanje
izdelkov, ki so¢im bolj skladni s potrebami kupcev.

Diferenciacijo bo podjetje izpeljalo tako, da basprhnilo Zeljam ciljnih kupcev ter zgradilo
zaupanje v blagovno znamko. P&amje konkuretne prednosti lahko podijetje doseze z
oblikovanjem novih, inovativnih izdelkov, s katerise bo usmerilo k obstajen kupcem in
pridobivalo nove. Osnovna usmeritev strategije gingtvenost in originalnost izdelkov. Za
kupca to predstavlja daleno vrednost, za podjetje pa zahtevdjevestroske. Ze obstaje
strategijo v podjetju bi lahko opredelila kot sé@ijo diferenciacije, ker uspesSnost podjetja
temelji na dolgoletni tradiciji, Sirokem proizvodneprogramu in visoki kakovosti izdelkov.

8 Vsebuje antibakterijsko sredstvo, ki je vgrajenoelotno strukturo materiala. To sredstvo sk&s uporabe in
¢iS¢enja deluje na povrsino nevidno, kot varna, tramacinkovita zasgita pred nevarnimi in zdravju Skodljivimi
bakterijami.
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Za uspesno izvajanje strategije diferenciacije lbrah v podjetju @dinkoviteje izkori€ati
ugotovljene prednosti in priloznosti. Strategijadedenciacije naj bi temeljila na nekaterih
predpostavkah, ki jih navajam v nadaljevanju.

Podjetje namerava Siriti svoj trzni delez poleg tojgsih trgov tudi na druge stabilne trge
Evrope, kjer pa blagovna znamka Kolpa ni ptezeana, ker v preteklosti tam ni bila prisotna.
Podjetje razvija dobre izdelke, ki se lahko kosajoajboljSimi v panogi, zato predlagam, da
svojo prepoznavnost gradijo na dizajnu, dolgi taidipozitivni podobi podjetja, pestrosti in
kakovosti izdelkov. Osredotenje na dizajn pomeni, da lahko podijetje diferengroizvode,
oblikuje konkuretino prednost, prepoznavnost in péwe dobékonosnost. Pri diferenciaciji je
pomembno, da je podjetje dobro tehnoloSko opremljerda ima zaposlen kakovosten kader, ki
skrbi, da so izdelki korak pred konkurenco in tezkosnemljivi. IzboljSati bi bilo treba
u¢inkovitost trzenja in z oglaSevanjem poudarjatidvrete podjetja. ZadinkovitejSe izvajanje
diferenciacije bi podjetje moralo zmanjSati rokebaee izdelkov in postati bolj fleksibilno v
primerjavi s konkurenti. Fleksibilnost v proizvodm tudi produktivnost bi lahko povalo, ¢e

ne bi bilo toliko izostankov z dela. ReSitev tegalgpema vidim v pové&anju mesénega
denarnega dodatka na prisotnost.

Strategija diferenciacije zahteva od podjetja vis@topnjo sposobnosti in znanja. Zato bodo
visoko usposobljeni in izobrazeni ljudje, ki so &eSvetovalnih nalog, kljgno sredstvo za
uspesno izvajanje te strategije (Bowman, 1994,98). Za kakovostno izvajanje strategije so
kljucnega pomena zaposleni, kar lahko v Kolpi dosezejaszeznim izobrazevanjem in
usposabljanjem, motiviranjem in usmerjanjem kadrov.

7. SKLEP

Danasnja podjetja poslujejo v dinamem in nepredvidljivem okolju, kjer so kakovostne i
pravaiasne informacije bistvenega pomena za izvajatiekavite strategije podjetja. Uspesni
vodje so z znanjem strateSkega managementa spogaigoitoviti podjetju konkureme
prednosti pred konkurenti in mu s tem om&go dolgoraéni obstanek. Zagotovitev
konkurergnih prednosti je odvisna od tega, v kolikSni merdjetje zadovoljuje potrebe kupcev
bolje od konkurentov.

V diplomski nalogi sem na podlagi izdelane SWOTIiaegpodjetja poskuSala opredeliti glavne
prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti. W@T analizo sem ugotovila, v kakSnem okolju
podjetju posluje in kakSno je stanje v njem. Vsgetbila osnova za lazje oblikovanje poslovne
strategije podjetja Kolpa. SWOT analiza je ena oaembnejSih metod pri oblikovanju
strategije podjetja. Cilj podjetja je, da na osnagotovljenih prednosti in slabosti ter priloznosti
in nevarnosti razvija svoje konkurare prednosti z oblikovanjem ustrezne strategije.
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Primerno poslovno strategijo podjetja Kolpa semirgda med tremi genemimi poslovnimi
strategijami, in sicer med strategijo vodenja w&itovni &inkovitosti, strategijo diferenciacije
in strategijo zapolnjevanja trznih praznin. Qill® sem se za strategijo diferenciacije izdelkov,
ker mislim, da bo ta genéna strategija prinesla nagekonkurernih prednosti. Bistvo
diferenciacije je, da se podjetje prilagaja zeljampcev in s tem doseze njihovo zvestobo.

Izbrana poslovna strategija naj bi temeljila naaftim, kakovosti, dolgi tradiciji, pestrosti in
originalnosti izdelkov, visoki tehnoloSki opremlsti, izobrazenosti in usposobljenosti kadrov,
fleksibilnosti in v &inkovitosti oglasevanja s poudarkom na vrednotatijeia. Ob vsem tem
mora podjetje spremljati razvoj na r&mnlih podr@jih, bodisi od tehnologije do ekologije, in v
svojo ponudbo uvajati novosti.

Ob vstopu Slovenije v EU so se Kolpi odprle novidopnosti poslovanja, saj se je trg poakz
dveh milijonov potrosSnikov na 457 milijonov. Pogiti vpliv vstopa je zaznati pri olajSanem
poslovanju zaradi ukinitve carin. Vendar pa je em trazSirjenem trgu prisotno bistvencve
konkurentov kot na dondam slovenskem trgu, zato lahko le izbrana strataSkeeritev podjetja
prinese ustrezno poslovno uspesnost podjetja wnibsti.

Za konec bi rada opozorila Se na omejitve, s kaiesem se stevala pri pisanju svoje
diplomske naloge. Naj¢@@ ovira je bilo pomanjkanje sploSnih podatkov @@, v katero
spada podjetje Kolpa, to je proizvodnja kopalnigkeghistva in ostalih izdelkov iz plastih
mas. Tezave sem imela tudi pri pridobivanju kdnispodatkov o poslovanju neposrednih
konkurentov, kar bi mi omogdo boljSo primerjavo glede trznega deleza, bonitetdrugih
kazalcev poslovanja. Nekateri podatki iz poslovagdjetja Kolpe pa so mi bili nedostopni, ker
jih podjetje obravnava kot poslovno skrivnost. Zartega se nekaterih analiz nisem lotila
oziroma sem jih predstavila v okviru danih moznosti
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PRILOGA 1

Bilanca stanja in izkaz poslovnega izida podjetpga v obdobju 2002-2004 (v 000 SIT)

Tabela 1: Bilanca stanja podjetja Kolpa na dan&1z& obdobje 2002-2004 (v 000 SIT)

POSTAVKA 2002 2003 2004
SREDSTVA 5.545.559 5.978.616 6.689.225
A. STALNA SREDSTVA 2.722.555 2.963.247 3.181.952
I. Neopredmetena dolgatoa sredstva 11.990 2.622 1.849
II. Opredmetena osnovna sredstva 2.446.934 2.575.456 2.675.259
1. Zemlji&a 174.061 181.299 201.237
2. Zgradbe 1.530.00(0 1.751.565 1.712.554
3. Proizvajalne naprave in stroji 420.922 627.858 747.670
4. Druge naprave in oprema 4.273 3.762 3.281
5. Opredmetena osnovna sredstva v gradnji in izdela 317.678 10.972 10.516
[ll. Dolgoro¢ne finaréne nalozbe 263.631 385.169 504.845
B. GIBLJIVA SREDSTVA 2.820.640 3.011.221 3.506.523
I. Zaloge 1.294.06( 1.217.914 1.310.19%
1. Material 899.288 753.876 895.170
2. Nedokosdana proizvodnja 90.044 83.995 54.487
3. Proizvodi 249.896 316.850 309.308
4. Trgovsko blago 54.832 63.195 51.232
ll. Poslovne terjatve 1.261.87§ 1.589.317 1.966.98%
a) Dolgor@ne poslovne terjatve 0 0 0
b) Kratkora@ne poslovne terjatve 1.261.87§ 1.589.317 1.966.98%
[ll. Kratkoro¢ne finargne naloZbe 177.633 158.282 215.676
IVV. Dobroimetja pri bankahieki in gotovina 87.069 45.706 13.663
C. AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 2.364 4.148 750
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 5.545.559 5.978.616 6.689.225
A. KAPITAL 2.574.014 2.806.106 2.998.763
I. Osnovni kapital 371.156 371.156 346.485
Il. Kapitalske rezerve 62.493
lll. Rezerve iz dohika 571.550 998.657 1.169.906¢
IV. Prenesengisti dobicek 791.465 712.819 639.360
V. Prenesenaista izguba 0
VI. Cisti dobitek poslovnega leta 270.838 146.235 149.855
VII. Cista izguba poslovnega leta 0
VIII. Prevrednotovalni popravki kapitala 569.005 577.239 630.664
B. REZERVACIJE 64.813 40.506 53.807,
C. FINANCNE IN POSLOVNE OBVEZNOSTI 2.701.693 2.921.382 3.397.084
a) Dolgor@ne finargne in poslovne obveznosti 537.956 441.388 701.753
b) Kratkor@ne finargne in poslovne obveznosti 2.163.737 2.479.994 2.695.339
I. Kratkoratne finartne obveznosti 591.690 949.029 1.138.981
Il. Kratkoro¢ne poslovne obveznosti 1.572.047 1.530.965 1.556.354
D. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 205.039 210.622 239.567

Vir: Bilanca stanja podjetja Kolpa za leta 200202n 2004.



Tabela 2: I1zkaz poslovnega izida podjetja Kolpakdobje 2002-2004 (v 000 SIT)

POSTAVKA 2002 2003 2004
A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 6.899.177 7.151.364 8.328.81(
I. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev damasem trgu 1.646.443 1.768.865 2.018.176
I1. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala na déema trgu 219.7420  374.690  236.263
1. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev figem trgu 5.032.408 5.007.809 5.784.649
IV. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala na tajegu 584 289.722
B. POVECANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 65.920
C. ZMANJSANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 50.447 33.215
C. USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE STORITVE 52.602 39.029 46.520
D. SUBVENCIJE, DOTACIJE, REGRESI, KOMPENZACIJE 5.201
E. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 84.869 62.768 99.504
F. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 6.986.201 7.319.081 8.446.82(
G. POSLOVNI ODHODKI 6.202.872 6.872.108 7.905.638
I. StroSki blaga, materiala in storitev 4.439.235 4.814.925 5.968.263
II. StroSki dela 1.362.993 1.539.160 1.512.013
IIl. Odpisi vrednosti 390.793 504.263  409.393
IV. Drugi poslovni odhodki 9.851 13.760 15.969
H. DOBICEK IZ POSLOVANJA 783.329) 446.973  541.182
I. IZGUBA 1Z POSLOVANJA 0 0 0
J. FINANCNI PRIHODKI 91.995 59.365 46.007
K. FINANCNI ODHODKI 204.695 179.735  223.220
L. DAVEK I1Z DOBICKA 1Z REDNEGA DELOVANJA 34.362
M. CISTI DOBI CEK 1Z REDNEGA DELOVANJA 636.267] 326.603  363.969
N. CISTA IZGUBA IZ REDNEGA DELOVANJA 0 0 0
O. IZREDNI PRIHODKI 8.157 8.968 7.512
P. IZREDNI ODHODKI 78.586 232 0
R. DOBICEK ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 0 8.736 7.512
S. 1IZGUBA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 70.429 0 0
S. DAVEK 1Z DOBICKA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 32.835 38.342
T. CELOTNI DOBI CEK 600.200 335.339  371.481
U. DAVKI SKUPAJ 34.362 32.835 38.342
V. CISTI DOBI CEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 565.838  302.504  333.139

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 12602, 2003 in 2004.



PRILOGA 2

INFLACIONIRANJE PODATKOV IZ BILANCE STANJA

Za prergun postavk iz bilance stanja v stalne cene semalniarindeks rasti cen Zivljenjskih
potrebgin (ICZP) na dan 31.12. posameznega leta, sajdatkios bilancah nana3ajo na ta dan.

ICzP dec 04/dec 03103,2
ICZP gec 03/dec 07104,6

Potek izrguna:

Podatki 2004 = podatki 2004

Podatki 2003 = podatki 2003 * 1,032
Podatki 2002 = podatki 2002 * 1,032 * 1,046

INFLACIONIRANJE PODATKOV IZ IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA

Za prergun postavk iz izkaza poslovnega izida v stalne @ uporabila povpéai indeks
cen Zivljenjskih potreli$n, saj se podatki nanaSajo na celo leto.

ICZP 04/03=103,6
ICZP 03/02=105,6

Potek izrguna:

Podatki 2004 = podatki 2004

Podatki 2003 = podatki 2003 * 1,036
Podatki 2002 = podatki 2002 * 1,036 * 1,056




Tabela 3: Inflacionirana bilanca stanja podjetjdpgaaza obdobje 2002-2004 (v 000 SIT)

POSTAVKA 2002 2003 2004
SREDSTVA 5.986.276 6.169.932 6.689.225
A. STALNA SREDSTVA 2.938.922 3.058.071 3.181.952
I. Neopredmetena dolgafna sredstva 12.943 2.706 1.849
Il. Opredmetena osnovna sredstva 2.641.397 2.657.871 2.675.259
1. Zemlji¥a 187.894 187.101 201.237
2. Zgradbe 1.651.592 1.807.615 1.712.554
3. Proizvajalne naprave in stroji 454.374 647.949 747.670
4. Druge naprave in oprema 4.613 3.882 3.281
5. Opredmetena osnovna sredstva v gradnji in izdela 342.925 11.323 10.516
I1l. Dolgoro¢ne finarine nalozbe 284.582 397.494 504.845
B. GIBLJIVA SREDSTVA 3.044.802 3.107.580 3.506.523
I. Zaloge 1.396.902 1.256.889 1.310.197
1. Material 970.756 778.000 895.170
2. Nedokokiana proizvodnja 97.200 86.683 54.487
3. Proizvodi 269.756 326.989 309.308
4. Trgovsko blago 59.190 65.217 51.232
Il. Poslovne terjatve 1.362.162 1.640.175 1.966.987
a) Dolgor@ne poslovne terjatve 0 0 0
b) Kratkora:ne poslovne terjatve 1.362.162 1.640.175 1.966.987
lll. Kratkoro¢ne finaréne naloZzbe 191.750 163.347 215.676
IV. Dobroimetja pri bankahieki in gotovina 93.989 47.169 13.663
C. AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 2.552 4.281 750
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 5.986.276 6.169.932 6.689.225
A. KAPITAL 2.778.576 2.895.901 2.998.763
I. Osnovni kapital 400.653 383.033 346.485
Il. Kapitalske rezerve 0 0 62.493
Ill. Rezerve iz dolika 616.972 1.030.614 1.169.904
IV. Prenesengéisti dobicek 854.364 735.629 639.360
V. Prenesendista izguba 0 0 0
VI. Cisti dobiiek poslovnega leta 292.362 150.915 149.855
VII. Cista izguba poslovnega leta 0 0 0
VIII. Prevrednotovalni popravki kapitala 614.225 595.711 630.664
B. REZERVACIJE 69.964 41.802 53.807|
C. FINANCNE IN POSLOVNE OBVEZNOSTI 2.916.402 3.014.866 3.397.089
a) Dolgor@ne finargne in poslovne obveznosti 580.708 455.512 701.753
b) Kratkor@ne finartne in poslovne obveznosti 2.335.694 2.559.354 2.695.335
I. Kratkoratne finarkne obveznosti 638.713 979.398 1.138.981
Il. Kratkoro¢ne poslovne obveznosti 1.696.981 1.579.956 1.556.354
D. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 221.334 217.362 239.567

Vir: Bilanca stanja podjetja Kolpa za leta 200202@n 2004.



Tabela 4: Inflacioniran izkaz poslovnega izida gtdj Kolpa za obdobje 2002-2004 (v 000 SIT)

POSTAVKA 2002 2003 2004
A. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 7.547.810 7.408.813 8.328.810
I. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev damasem trgu 1.801.235 1.832.544 2.018.176
I1. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala na déema trgu 240.401  388.179 236.263
l1I. Cisti prihodki od prodaje proizvodov in storitev figem trgu 5.505.535 5.188.09( 5.784.649
IV. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala na tojeggu 639 0 289.722
B. POVECANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 0 68.293
C. ZMANJSANJE VREDNOSTI ZALOG PROIZVODOV IN
NEDOKONCANE PROIZVODNJE 55.190 0 33.215
C. USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN LASTNE STORITVH 57.547 40.434 46.520
D. SUBVENCIJE, DOTACIJE, REGRESI, KOMPENZACIJE 0 0 5.201
E. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI 92.848 65.028 99.504
F. KOSMATI DONOS OD POSLOVANJA 7.643.01§ 7.582.568 8.446.820
G. POSLOVNI ODHODKI 6.786.041 7.119.504 7.905.634
I. StroSki blaga, materiala in storitev 4.856.594 4.988.262 5.968.263
. StroSki dela 1.491.136 1.594.570 1.512.013
[Il. Odpisi vrednosti 427534  522.416 409.393
IV. Drugi poslovni odhodki 10.777 14.255 15.969
H. DOBICEK 1Z POSLOVANJA 856.974  463.064 541.182
I. IZGUBA 1Z POSLOVANJA 0 0 0
J. FINANCNI PRIHODKI 100.644 61.502 46.007
K. FINANCNI ODHODKI 223.940  186.205 223.220
L. DAVEK 1Z DOBICKA 1Z REDNEGA DELOVANJA 37.593 0
M. CISTI DOBI CEK 1Z REDNEGA DELOVANJA 696.086  338.361 363.969
N. CISTA IZGUBA 1Z REDNEGA DELOVANJA 0 0 0
O. IZREDNI PRIHODKI 8.924 9.291 7.512
P. IZREDNI ODHODKI 85.974 240 0
R. DOBICEK ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 0 9.050 7.512
S. 1IZGUBA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 77.050 0 0
S. DAVEK 1Z DOBICKA ZUNAJ REDNEGA DELOVANJA 0 34.017 38.342
T. CELOTNI DOBI CEK 656.628  347.411 371.481
U. DAVKI SKUPAJ 37.593 34.017 38.342
V. CISTI DOBI CEK OBRA CUNSKEGA OBDOBJA 619.036  313.394 333.139

Vir: Izkaz poslovnega izida podjetja Kolpa za 12602, 2003 in 2004.



PRILOGA 3: Podatki o podjetju Kolpa d.d.

Naziv podjetja: Kolpa d.d.
Proizvodnja in predelava plagtih mas

Logotip:

t_kolpu_J
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Naslov: Sedez in proizvodnja:
Rosalnice 5
8330 Metlika

Prodaja:
Belokranjska cesta 68
8000 Novo mesto

Internetni naslov:  http://www.kolpa.si



