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PRILOGE






1. UVOD

Vsako podjetje mora razmisljati o svoji prihodnosti in na podlagi tega ustrezno ukrepati. Pri
tem je pomembno neprekinjeno stratesko planiranje, tudi ¢e gre za majhno podjetje kot je
Konto d.o.o., ki ga proucujem v diplomski nalogi. Konkurenca je huda in zato se mora
podjetje diferencirati. Izkoristiti mora prednosti ter priloznosti, ki se mu ponujajo, razresiti
slabosti in se poskusati izogniti nevarnostim, ki mu prezijo iz okolja. Vse to je podlaga za
razvoj in izvajanje strategij, ki zagotavljajo podjetju dolgoro¢en uspeh in razvoj.

Predmet diplomskega dela je izdelava SWOT analize podjetja Konto in poskus razvoja
poslovne strategije obravnavanega podjetja. Osnovni namen naloge je pomagati poslovodstvu
pri oblikovanju primerne poslovne strategije v prihodnosti. Kljucno je poudariti pomembnost
procesa razvoja poslovne strategije za podjetje, ki se sooca s ¢edalje moc¢nejSo konkurenco, ki
bo najverjetneje postala Se vecja ob vstopu v EU. V teoriji obstaja ve¢ klasifikacij poslovnih
strategij, vendar sem se v diplomskem delu osredotocila le na strategijo obvladovanja
kakovosti ter na generi¢ne poslovne strategije.

Glavni cilj diplomskega dela je razviti poslovno strategijo primerno za uspesno poslovanje
podjetja v vse bolj konkurenénem okolju. Hkrati je potrebno upostevati potencialne
spremembe v okolju, vklju¢no s tistimi, ki bodo nastale ob vstopu Slovenije v EU. Delni cilji
si v diplomskem delu sledijo zaporedno. To so predstavitev panoge in podjetja, ocena
prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti, definiranje poslanstva ter postavitev
strateSkih ciljev podjetja s pomocjo vodstva in nenazadnje priprava moznih poslovnih
strategij v prihodnosti.

Pri ocenjevanju poslovanja podjetja sem primerjala podatke iz bilance stanja in izkazov
uspeha od leta 1998 do 2001. Vrednostni podatki zaradi vpliva inflacije med seboj niso
primerljivi. Zaradi lazje primerjave so podatki za obravnavano obdobje inflacionirani, da bi
bili tudi realno primerljivi z letom 2001. V prilogi so predstavljeni neinflacionirani in
inflacionirani podatki, pri izracunih pa so bili uporabljeni inflacionirani podatki.

Diplomsko delo je razdeljeno na devet poglavij. Uvodnemu poglavju sledi predstavitev
racunovodskih servisov v Sloveniji. V tretjem poglavju je predstavljeno podjetje Konto.
Potem je obdelana SWOT analiza podjetja, ki obsega analizo tako notranjega kot zunanjega
okolja. Na koncu tega poglavja je predstavljena zbirna ocena prednosti, slabosti, priloznosti in
nevarnosti. V petem poglavju je opredeljeno poslanstvo, splosni strateski cilji podjetja in
strateSki cilji podjetja po podstrukturah. V naslednjem poglavju je predstavljen poskus
razvijanja poslovne strategije, ki je potekal na osnovi dveh ze omenjenih klasifikacij
poslovnih strategij. V sklepnem, sedmem poglavju so napisani bistveni zakljucki diplomskega
dela.



2. RACUNOVODSKI SERVISI V SLOVENIJI

Racunovodstvo je dejavnost vrednostnega spremljanja in prouc¢evanja pojavov, ki so povezani
s poslovanjem podjetja. Racunovodski informacijski sistem predstavlja osrednji del
informacijskega sistema podjetja (HoCevar, Iglicar, 1998, str. 12). Oddelek racunovodstva je
ponavadi organiziran znotraj podjetja, nekaterim podjetjem pa racunovodske storitve
opravljajo racunovodski servisi.

Dejavnost racunovodskih servisov je dozivela razmah z razvojem podjetniStva v devetdesetih
letih predvsem z ustanavljanjem malih podjetij in s Siritvijo dejavnosti zasebnikov, ki so
postali najvecji uporabniki racunovodskih storitev. Veliko podjetnikov in tudi zavodov je po
doloCenem casu sklenilo, da je racunovodstvo znotraj lastnega podjetja oziroma zavoda
neracionalno. To dejavnost so raje prepustili racunovodskim servisom, ki te storitve
opravljajo bolj kakovostno, saj so specializirani in strokovno usposobljeni za tovrstna dela
(Tolar, 2001, str. 1).

Racunovodski servisi vodijo poslovne knjige za vecje Stevilo naroCnikov skoraj vseh
pravnoorganizacijskih oblik. V okviru lastne dejavnosti opravljajo za naro¢nike razlicne
storitve, predvsem s finan¢no racunovodskega in davénega podroc¢ja. Racunovodski servis je
uspesen, ko uposteva vsa nacela in standarde racunovodske stroke in ponuja vse storitve, ki
spadajo v okvir le-te. S ceno teh storitev pa mora pokriti vse stroske, ki nastajajo ob njegovem
delovanju in ob tem ustvarjati zadovoljiv dobicek za lastnike (Glazar, 2001, str. 3).

Od racunovodskih servisov se pri¢akuje, da svoje storitve opravljajo kakovostno, v skladu z
veljavno zakonodajo, da tekoCe spremljajo spremembe zakonodaje in o tem naro¢nike tudi
obvescajo. Zato se morajo zaposleni stalno izobrazevati na davénem, racunovodskem in
finan¢nem podrocju, na razpolago pa morajo imeti tudi ustrezno strokovno literaturo. Delavci
raCunovodskega servisa morajo upoStevati nacela Kodeksa etike raCunovodskega
strokovnjaka in Kodeksa poklicne etike raCunovodje, saj delo od naro¢nikov prevzemajo z
vso odgovornostjo in strokovnostjo (Tolar, 2001, str. 3).

Racunovodski servisi nudijo storitve vecjemu Stevilu narocnikov. Ti naro¢niki opravljajo
razlicne dejavnosti in so razlicno veliki oziroma organizirani. Delo je potrebno ustrezno
razporediti med zaposlene, kar zahteva dolo¢eno organiziranost. Poleg tega je pomembna tudi
kadrovska struktura zaposlenih. Delavec v racunovodskem servisu ponavadi opravlja dela za
ve¢ naro¢nikov. Za manj zahtevna dela so obicajno zaposleni knjigovodje.

Eden temeljnih dejavnikov za kakovostno opravljanje storitev je primerna raCunalniSka
oprema, predvsem pa primeren racunovodski program. Dober program, ki je tudi enostaven
za uporabo, lahko pomeni velik prihranek na ¢asu in posledi¢no tudi na denarju.



Leta 2000 je ZdruZenje racunovodskih servisov tudi uradno postalo samostojno zdruzenje v
okviru Gospodarske zbornice Slovenije. Zdruzenje zdruzuje druzbe in samostojne podjetnike
posameznike, ki opravljajo knjigovodsko, racunovodsko in revizijsko ter davéno svetovalno
dejavnost in so v skladu z razvrstitvijo, ki jo predpisuje standardna klasifikacija dejavnosti
razporejeni pod Stevilko 74.12. V zdruzenju je 3.032 ¢lanov od tega je 1.427 druzb in 1.605
samostojnih podjetnikov posameznikov. V praksi je bilo veckrat ugotovljeno, da
racunovodsko dejavnost opravljajo tudi druzbe oziroma posamezniki, ki so glede na
standardno klasifikacijo dejavnosti razvrs€eni v drugo dejavnost. V SirSem gospodarskem
prostoru, predvsem na podro¢ju malega gospodarstva, je pomen racunovodskih servisov
izredno velik (Rejc, Tome Lampic, 2003).

Na podlagi razpolozljivih podatkov iz zaklju¢nih racunov podjetij, ki po standardni
klasifikaciji dejavnosti spadajo v skupino 74.120, sem prikazala gibanje prihodkov iz prodaje
v panogi ter izracunala dobickonosnost sredstev in kapitala. Kot je razvidno iz slike 1 so bili
inflacionirani). Podobno gibanje prihodkov iz prodaje opazimo tudi pri podjetju Konto, kar je
razvidno iz tabele 1. V letu 2001 je dobi¢konosnost sredstev panoge (ROA) znasala 5,3,
dobickonosnost kapitala (ROE) pa 10,7.

Slika 1: Gibanje prihodkov iz prodaje panoge v obdobju 1998-2001
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Vir: Baza 1994 2001.zip, 2003.

3. PREDSTAVITEV PODJETJA KONTO

Racunovodski servis Konto je bil ustanovljen leta 1989 kot druzba z omejeno odgovornostjo
za opravljanje dejavnosti s podrocja racunovodskih storitev. Registrirano je bilo za
opravljanje knjigovodskih, ekonomskih in tehnoloskih storitev. Danes spada dejavnost tega

podjetja po standardni klasifikaciji dejavnosti v skupino 74.120, v katero spadajo podjetja, ki
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opravljajo racunovodsko, knjigovodsko in revizijsko dejavnost ter davéno svetovanje.
Podjetje je imelo v letu 2001 Stiriinpetdeset narocnikov. Vecinoma opravljajo tovrstne storitve
za druzbe z omejeno odgovornostjo, poleg tega pa opravljajo racunovodska dela za zasebnike,
javne zavode, drustva in druge.

Stevilo strank stalno nara$¢a, stalnost le-teh pa je visoka. Z vefanjem Stevila strank
sorazmerno naraS¢a tudi Stevilo zaposlenih. Glede na Stevilo zaposlenih bi podjetje Konto
uvrstili med majhna podjetja, toda med velike racunovodske servise, saj je imelo podjetje v
letu 2001 v povprecju 15 redno zaposlenih, racunovodski servisi pa v povpre¢ju zaposlujejo 4
osebe (Vehar, 1998, str. 159).

Konec leta 2001 je v podjetju viSina kapitala znasala nekaj manj kot 70 milijonov, visina
sredstev pa dobrih 111 milijonov tolarjev. Celotni prihodki so v tem letu znasali 138
milijonov, ¢isti dobi¢ek poslovnega leta pa 10,5 milijonov tolarjev. Po mnenju direktorice so
primarni cilji podjetja zadovoljstvo strank, doseganje dodane vrednosti podjetju ter razvoj
zaposlenih. Sekundarni cilji pa so povecanje ugleda podjetja, prispevek k ugledu stroke,
doseganje ucinkovite komunikacije med osebami znotraj in zunaj podjetja ter zadovoljstvo
zaposlenih.

Organizacijsko strukturo podjetja Konto ocenjujem kot poslovno-funkcijsko z elementi
divizijske (glej sliko 2). Direktorica vodi podjetje in ob tem opravlja poslovne in svetovalne
storitve za naroc¢nike. V splosno kadrovski in administrativni sluzbi so zaposlene tri osebe, od
tega je ena referent za administrativno in kadrovsko upravljanje, druga je njen asistent, tretja
pa opravlja kurirska dela. Ta skupina zaposlenih opravlja kadrovska in administrativna dela
na ravni podjetja kot celote.

Pri komunikacijah in informatiki sodeluje tudi podjetje Ena d.o.o0., ki opravlja racunalniske
storitve. Podjetji Konto in Ena tesno sodelujeta, saj je lastnik podjetja Ena prav tako solastnik
podjetja Konto. Ostali zaposleni so razdeljeni po organizacijskih enotah in opravljajo
racunovodska dela za doloc¢eno Stevilo naro¢nikov.

V vsaki organizacijski enoti oziroma skupini je ena oseba formalno vodja te enote, to je
wracunovodja I«. Ponavadi je v skupini Se »racunovodja Il« in »knjigovodja«. Ker vsaka
skupina nima svojega knjigovodje, pri lazjih delih pomagajo Studentje. Vodje skupin poleg
rednih zadolzitev opravljajo Se dodatne naloge, saj so v podjetju razporejeni kot prodajni,
produktni in operativni vodja. Vse te zadolzitve so zacetki razvoja oddelkov, katerih obstoj v
podjetju, pri trenutni velikosti, ni racionalen.



Slika 2: Organizacijska shema podjetja Konto
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Vir: Interni podatki podjetja Konto.

Dobra organiziranost podjetja in komunikacija sta pomembni za uspesnost, saj so na podro¢ju
racunovodstva in zakonodaje stalno prisotne spremembe, o katerih je potrebno obvescati vse
zaposlene. Trenutno $tevilo zaposlenih e vedno dovoljuje razmeroma dobro komunikacijo
med zaposlenimi. Ocenjujem, da se bodo na tem podrocju v prihodnosti pojavljale vecje
tezave. Vodje skupin med seboj in z direktorico sodelujejo nekoliko tesneje in proucujejo
spremembe, kasneje pa o novostih obvestijo ostale v svoji skupini. Podjetje ima sklenjeno
pogodbo o sodelovanju z davénimi svetovalci ter z odvetnikom.

4. SWOT ANALIZA

Celovito oceno podjetja bom opravila po klasi¢ni metodi, in sicer s SWOT analizo. Na oceni
bo temeljila dolocitev strateskih planskih ciljev in postavitev ustrezne poslovne strategije za
dosego teh ciljev.

SWOT analiza je celovita analiza prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti. Bistvo te
ocene sta analiza in vrednotenje preteklih, sedanjih in v prihodnost usmerjenih podatkov in
informacij, ki dajeta temelj za proces strateSkega upravljanja in obvladovanja. Ob
ugotovljenih prednostih in slabostih i§¢emo poslovne priloznosti za organizacijo in glavne
nevarnosti, ki se kazejo v prihodnosti na osnovi njenega dotedanjega gospodarskega
potenciala, njenih sposobnosti in slabosti. Na podlagi tega dobimo strateske dejavnike za
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prihodnjo poslovno uspesnost organizacije, s katerimi se bo morala soocati (Manfreda, 1998,
str. 14).

Posamezne podstrukture sem ocenila na podlagi izracunanih kazalcev, kjer to ni bilo mozno,
pa gre za subjektivne ocene, do katerih sem prisla na podlagi pogovora z vodstvom podjetja
ter z zaposlenimi. Pri ocenjevanju posameznih podstruktur in sestavin je bila uporabljena pet-
stopenjska lestvica, ki se stopnjuje od ocene zelo dobro do zelo slabo. Na koncu analize
notranjega okolja je predstavljen tudi profil prednosti in slabosti po posameznih
podstrukturah, kjer se meri prispevek k poslovni uspesnosti podjetja, od velikega do majhnega
(slika 5).

4.1. ANALIZA NOTRANJEGA OKOLJA PODJETJA

Notranji dejavniki okolja vplivajo na prednosti in slabosti podjetja, zadevajo samo podjetje,
ne pa predvsem njegovega okolja.

4 1.1. Ocena tendenc v poslovnem uspehu in uspesnosti

V prilogi 1 je prikazana bilanca stanja podjetja Konto za obdobje 1997-2001 in izkaz uspeha
za obdobje 1998-2001, v prilogi 2 pa sta prikazana inflacionirana bilanca stanja za obdobje
1997-2001 ter inflacioniran izkaz uspeha za obdobje 1998-2001. Slednje je podlaga za
izracun kazalcev, ki sem jih prikazala v nadaljevanju.

4.1.1.1. Rast prihodka

Najvecji oziroma prevladujo¢ delez celotnih prihodkov podjetja predstavljajo prihodki iz
poslovanja. V tabeli 1 je prikazano realno gibanje prihodkov iz poslovanja za obdobje 1998-
2001. Razen padca v letu 1999 glede na leto 1998, je bila v letu 2000 glede na leto 1999 in v
letu 2001 glede na leto 2000 prisotna rast prihodka in to v obeh primerih za ve¢ kot 20%, kar
je razvidno iz indeksov v tabeli 1.

Tabela 1: Realno gibanje prihodkov v obdobju 1998-2001 (v 000 SIT)

Kazalec / Leto 1998 1999 2000 2001 T 99/98 I 00/99 T 01/00
PrihodKi iz poslovanja 96.993| 90.733| 111.598| 136.608 93,5 123,0 122,4
Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.2. Produktivnost

V tabeli 2 je izraCunana produktivnost kot razmerje med prihodki iz poslovanja in
povpreénim Stevilom zaposlenih. Produktivnost nam pove, da je poslovanje tem bolj
6



ucinkovito ¢im ve¢ prihodkov iz poslovanja dosezemo na zaposlenega v obracunskem
obdobju (Bosnjak, 1999, str. 29). Gre za agregatno prikazan kazalec v 000 SIT na
zaposlenega. V letu 1999 in 2000 je produktivnost padla, saj je bila vrednost indeksa pod 100.
Razlog za to lahko i§¢emo tudi v povecanju Stevila zaposlenih. V letu 2001 je zabelezen velik
porast produktivnosti glede na leto 2000.

Tabela 2: Produktivnost dela v obdobju 1998-2001

Kazalec / Leto 1998 1999 2000 2001 1 99/98 1 00/99 1 01/00
Produktivnost

(v 000 SIT) 8.818 7.561 7.440 9.107 85,8 98.4 122,4
Povpreéno Stevilo 3 12 15 15| 109,1] 1250] 100,0
zaposlenih

Prihodki iz poslovanja

(v 000 SIT) 96.993| 90.733| 111.598| 136.608 93,5 123.,0 122.4

Vir: 1zkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Kadrovska evidenca
podjetja Konto za obdobje 1998-2001.

4.1.1.3. Ekonomicnost

Ekonomicnost je v tabeli 3 izraCunana kot razmerje med skupnimi prihodki in skupnimi
odhodki. Poslovanje je ekonomicno, ¢e so prihodki vecji od stroskov, saj tedaj podjetje
ustvarja dobicek. Iz tabele 3 je razvidno, da je bila ekonomic¢nost v vseh opazovanih obdobjih
vecja od 1, kar pomeni, da je podjetje poslovalo uspesno (Bosnjak, 1999, str. 19, 20). V
izbranem obdobju je produktivnost narascala z izjemo v letu 2000 zaradi vecjega povecanja
odhodkov v primerjavi s pove¢anjem prihodkov. Vzrok za to lahko iS¢emo v vec¢jem Stevilu
zaposlenih oziroma v povecanih stroskih dela.

Tabela 3: Ekonomic¢nost v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 199/98 | 100/99 | 101/00
Ekonomicnost 1,07 1,09 1,05 1,11} 101,6 97,1 105,5
Skupni prihodki (v 000 SIT) |102.020] 98.795/116.386|137.828 96,8 117,8 118,4

Skupni odhodki (v 000 SIT) | 95.435] 90.967110.364(123.915 95,3 121,3 1123
Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.4. Delez Cistega dobicka v prodaji

Delez Cistega dobicka v prodaji je izraCunan kot razmerje med Cistim dobi¢kom in prihodki iz
prodaje (Jamnik, 1996, str. 24). Tabela 4 kaze, da v proucevanem obdobju ustvarjeni Cisti
dobicek v realizaciji niha. Za leto 2000 je znacilen vecji padec kazalca. Vzrok temu je padec
Cistega dobicka v obravnavanem letu.



Tabela 4: Delez Cistega dobicka v prodaji v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 | 2000 | 2001 | 199/98 | 100/99 | I 01/00
Delez Cistega dobicka 496 8.63 481 767 1739 557 1595
v prodaji (%)

Prihodki iz prodaje (v 000 SIT) | 96.993 90.733|111.598/136.608] 93,5 123.0 122.4
Cisti dobicek (v 000 SIT) 4812 7.828 5367 10481 1627 68.6 1953

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.5. Dobickonosnost sredstev (ROA)

V tabeli 5 je dobickonosnost sredstev izracunana kot razmerje med dobickom in povpre¢no
vlozenimi sredstvi (Bosnjak, 1999, str. 16). Kazalec ROA kaze, da je podjetje v obdobju
1998-2001 poslovalo pozitivno. Najvecja vrednost kazalca je bila dosezena v letu 2001, ko je
prinesel 9,51 SIT dobicka. Najvecji padec kazalca je viden v letu 2000. Izra¢unani kazalec za
panogo v letu 2001 znaSa 5,3, kar nam prica o tem, da je podjetje pri tem kazalcu nad
povpre¢jem panoge.

Tabela 5: Dobickonosnost sredstev v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 199/98 | 100/99 | 101/00
Dobickonosnost

sredstev 6,17 8,68 4,98 9,51 140,6 57,4 190,9
ROA (v %)

Dobicek (v 000 SIT) 4.812 7.828 5.367| 10.481 162,7 68,6 195,3
Povprecno vlozena

sredstva (v 000 SIT) 77.949| 90.155| 107.737| 110.213 115,7 119,5 102,3

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.6. Dobickonosnost kapitala (ROE)

Glede na izracun kazalca ROE v tabeli 6, ki predstavlja razmerje med cistim dobi¢kom in
povprecno vloZenim kapitalom, lahko trdimo, da je podjetje poslovalo pozitivno (Bosnjak,
1999, str. 16). Najvecja vrednost je bila tudi pri tem kazalcu dosezena v letu 2001, in sicer
zaradi najve¢jega dobiCka v primerjavi z ostalimi leti. V tem letu je lastnikom vsak tolar
vlozenega kapitala prinesel 15,61 SIT donosa. Sode¢ po izra¢unanih indeksih v tabeli 6 lahko
sklenemo, da izraCunani kazalec zelo niha. Najvecji padec kazalca je bil zabelezen v letu 2000
in sicer zaradi padca Cistega dobicka. Izracunani kazalec za panogo znasa 10,7. Tudi po tem
izracunu lahko sklenemo, da se Konto nahaja nad povpre¢jem panoge.



Tabela 6: Dobickonosnost kapitala v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 | 199/98 | 100/99 | I01/00

Dobickonosnost kapitala
ROE (v %) 9,53 14,19 8,66 15,61 1489 61,0| 180,3

Cisti dobigek (v 000 SIT) 4.812| 7.828| 5.367| 10.481| 162,7 68,6 | 195,30

Povprec¢no vloZzeni kapital
(v 000 SIT) 50.505| 55.180| 62.007| 67.157| 109,3| 112,4| 108,30

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.7. Donosnost sredstev (ROI)

Donosnost sredstev predstavlja razmerje med vsoto dobiCka in amortizacije ter med
povprecno vlozenimi sredstvi (BoSnjak, 1999, str. 16). Donosnost sredstev je bila glede na
izracun v tabeli 7 najvisja v letu 1998. Razlog za to lahko iS¢emo v vi§ji amortizaciji in
manjSih povpre¢no vlozenih sredstvih glede na preostala proucevana leta. V celotnem
proucevanem obdobju je bila rast opazna le v letu 2001, to pa zaradi velike rasti dobic¢ka v
tem letu.

Tabela 7: Donosnost sredstev v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 | 199/98 | 100/99 |1 01/00

Donosnost sredstev
ROI (v %) 19,84 18,79 15,53 18,13 94,7 82,6| 116,8

Dobicek (v 000 SIT) 4812 7.828| 5.367| 10.481| 162,7| 68,6| 1953
Amortizacija (v 000 SIT) 10.656| 9.116| 11.366 9.505| 85,5| 124,7| 83,6

Povprec¢no vloZena sredstva
(v 000 SIT) 77.949| 90.155(107.737| 110.213| 115,7| 119,5| 102,3

Vir: 1zkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

4.1.1.8. Dele? stroSkov dela v prihodkih iz prodaje

Glede na to, da je podjetje Konto storitveno podjetje, so zelo pomembni zaposleni, ki
opravljajo racunovodske storitve, zato stroski dela predstavljajo velik delez v primerjavi s
celotnimi stroski. Obravnavani kazalec v tabeli 8 je razmerje med stroski dela in prihodki iz
prodaje. Kazalec je bil najvecji v letu 1999, ko je znasal skoraj 57%. V letu 2001 je ta delez
nekoliko nizji, saj so se prihodki iz prodaje glede na leto 2000 povecali za veC kot stroski
dela. Padec kazalca ne moremo oceniti dobro, saj so vecji prihodki pri enakem povpreénem
Stevilu zaposlenih in tako ve¢ja obremenjenost zaposlenih lahko vzrok za posledi¢no slabso
kakovost storitev.



Tabela 8: Delez stroskov dela v prihodkih iz prodaje v obdobju 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 | 1999 | 2000 | 2001 [199/98 100991 01/00
Stroski dela v prihodkih iz | 5, 101 50 63| s616| 5077| 1128 992 904
prodaje (v %)

Prihodki iz prodaje

(v 000 ST1) 96.993 | 90.733[111.598|136.608| 93.5| 123,0| 122.4
Stroski dela (v 000 SIT) 48.675| 51.382| 62.679] 69.358] 105.6| 122,0] 1107

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

Ocena tendenc poslovnih rezultatov kaZe sliko prispevkov posameznih kazalcev k uspehu

podjetja. Iz tabele 9 je razvidno, da imajo ugodne tendence skoraj vse komponente.

Zaskrbljujoce je le padanje deleza stroskov dela v prihodkih iz prodaje. Skupna ocena je

dobro.

Tabela 9: Ocena tendenc poslovnih rezultatov v Kontu

Komponente Ocena
Zelo Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Rast prihodka ®
Produktivnost ()
Ekonomicnost ®
Delez ¢istega dobicka v prodaji [
Dobickonosnost sredstev (ROA) ®
Dobickonosnost kapitala (ROE) ®
Donosnost sredstev (ROI) ®
Delez stroSkov dela v prihodkih iz
prodaje ®
Skupna ocena: DOBRO 1 6 1

Vir: Tabele 1-8.
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4.1.2. Finan¢na podstruktura

Financ¢na funkcija je tista, ki je najbolj povezana z vsemi ostalimi funkcijami v podjetju, saj
imajo vse financne odlocitve taksne ali drugac¢ne posledice (Mramor, 2000, str. 8). S finan¢no
analizo racunovodskih izkazov lahko pridobimo dobro sliko o finanénem stanju podjetja in
oceno o trendu finan¢nega poslovanja podjetja.

Ocenjevanje finan¢ne podstrukture navadno naslonimo na znana finan¢na razmerja. Teh je v
poslovnih financah precej. Najpomembnejsi med njimi so kazalci finanénega vzvoda, kazalci
placilne sposobnosti in kazalci obracanja (Pucko, 1999, str. 138).

Za oceno finan¢ne podstrukture sem uporabila podatke iz inflacionirane bilance stanja
podjetja Konto na dan 31.12.1997, 31.12.1998, 31.12.1999, 31.12.2000 in 31.12.2002
(priloga 2.1.) ter iz inflacioniranega izkaza uspeha za leta 1998, 1999, 2000 in 2001 (priloga
2.2.). Analizirala sem predvsem kazalce stanja financiranja, kazalce stanja investiranja,
placilne sposobnosti ter kazalce obracanja.

Kazalniki stanja financiranja so usmerjeni v analizo nacina financiranja podjetja in so

prikazani v tabeli 10. Zanima nas viSina dolgov oziroma kapitala v strukturi vseh virov
financiranja (HocCevar, Iglic¢ar, 1998, str. 240). Stopnjo zadolzenosti izracunamo kot razmerje
med dolgovi in obveznostmi do virov sredstev, finan¢no varnost pa kot razmerje med
kapitalom in obveznostmi do virov sredstev (Bosnjak, 1999, str. 33).

Tabela 10: Kazalci stanja financiranja podjetja Konto v letih 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 | 199/98 | T00/99 | I01/00
. —

Stopnja zadolZenosti 16,85 4379 4063 3422 2593 9.3 849
(V%) 9 9 9
Finand t

INANCHA varnos 692 557 594/ 625 805 1066 1052
(v%)
Dolgovi (v 000 SIT) 12432 46.654 44261 38.151] 3753 949 862
Ob ti do vi dst

VEZNOSH GO VITOV STEASIEV | 73 764 106,546/ 108.927|111.498| 1444 1022 1024

(v 000 SIT)
Kapital (v 000 SIT) 51.011] 59.348 64.666 69.647 1163 109.00 107.7

Vir: Bilanca stanja podjetja Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

Stopnja zadolZenosti kaze, koliko sredstev podjetje financira s tujimi viri oziroma dolgovi.
Nizja vrednost kazalca pomeni vecjo varnost nalozb upnikov in stabilnost donosov lastnikov,
vendar prenizka vrednost kazalca lahko pomeni neracionalno financiranje z drazjimi viri
sredstev. Zaradi tega je v interesu lastnikov, da je delez dolgov najugodnejsi, da jim bo
omogocil ¢im vecji dobicek na enoto kapitala (Hocevar, Iglicar, 1998, str. 241). V tabeli 10 je
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razvidno, da se podjetje financira vecinoma z lastniSkim kapitalom. Najvi§ja stopnja
zadolzenosti je bila dosezena leta 1999, v zadnjih letih pa ta kazalec upada.

Kazalec finan¢ne varnosti pove, kolikSen delez predstavlja kapital v obveznostih do virov
sredstev (Bosnjak, 1999, str. 33). Sode€ po vrednostih izraCunanega kazalca v tabeli 10 lahko
sklenem, da je bilo podjetje Konto v obdobju 1998-2001 finan¢no varno. Lastnikom kapitala
pa pogosto prevelik delez kapitala v financiranju ne ustreza, saj imajo interes, da se podjetje
financira tudi s posojili, ker obresti zmanjSujejo dobicek podjetja, obenem pa zmanjSujejo
davek iz dobicka (Hocevar, Igli¢ar, 1998, str. 240).

S Kkazalci_stanja investiranja presojamo strukturo sredstev podjetja. V tabeli 11 sta

izracunana delez osnovnih sredstev v sredstvih in delez finan¢nih nalozb v sredstvih. Prvi se
izracuna kot razmerje med osnovnimi sredstvi in celotnimi sredstvi, drugi pa kot razmerje
med finan¢nimi nalozbami in celotnimi sredstvi.

Tabela 11: Kazalci stanja investiranja za podjetje Konto v letih 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 |[199/98 | 100/99 | I01/00
Delez ih sredst

elez OSll.OVDl sredstev 0.69 0.86 0.80 071 1249 93.8 28.0
v sredstvih ’ ’ ’
Delez financ¢nih nalozb 0.19 0.01 0.07 0.13 4.1 873 182.4

v sredstvih

0 dst
snovna sredstva 50.658 91.391,00| 87.644| 78.945 1804 959 90,1

(v 000 SIT)
inan¢ne nalozbe 14.148] 846,00 7.551| 14.097 6,00 892,6 186,7
(v 000 SIT)
Celotna sredstva 73.764] 106.546| 108.927| 111.498 144,44 1022 1024
(v 000 SIT)

Vir: Bilanca stanja podjetja Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

Delez osnovnih sredstev v sredstvih je odvisen od panoge, v katero sodi podjetje. Ponavadi
je ta kazalec vi§ji v tehnolosko bolj intenzivnih panogah (Hocevar, Iglicar, 1998, str. 243).

Glede na to, da je panoga, v kateri posluje Konto, bolj delovno intenzivna, saj gre za
storitveno podjetje, je kazalec temu primerno visok. Razlog za to lahko iS¢emo v
nepremicninah, saj podjetje posluje v lastnih prostorih, pisarnisSki opremi in pa racunalniski
opremi, brez katere opravljanje storitev ne bi bilo mozno. Leta 2001 se je ta kazalec v
primerjavi z letom 2000 nekoliko zmanjsal zaradi pove€anja gibljivih sredstev predvsem na
racun povecanih terjatev oziroma vecjega Stevila kupcev in kratkoro¢nih finan¢nih nalozb.
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Delez finan¢nih nalozb v sredstvih pokaze delez sredstev, ki ne sodelujejo pri nastajanju
prihodkov 1z poslovanja, temveC sodelujejo pri nastajanju prihodkov od financiranja
(Henigman, 2000, str. 72).

Delez finan¢nih nalozb v sredstvih se je v obravnavanem obdobju najprej zmanjsal, potem pa

na racun vecjih dolgoro¢nih nalozb v obravnavanem letu.

Pladilna sposobnost podjetja je sposobnost poravnati placilne obveznosti ob roku zapadlosti.

V tabeli 12 je izraunan koeficient plailne sposobnosti, ki se izracuna kot razmerje med
celotnimi kratkoro¢nimi sredstvi, zmanjSanimi za zaloge in celotnimi kratkoro¢nimi
obveznostmi (Bosnjak, 1999, str. 34).

Tabela 12: Koeficient pla¢ilne sposobnosti za podjetje Konto v letih 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 19998 [ I00/99 | I 01/00
Koeficient placdilne sposobnosti 0,95 0,67 0,71 1,10 70,3] 105,9 154.8

Kratkoro¢na sredstva
(v 000 SIT)
Kratkoro¢ne obveznosti
(v 000 SIT)

Vir: Bilanca stanja podjetja Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

9.882| 15.155| 18.472| 28.234| 1534 121,9 152,8

10.399| 22.684| 26.119| 25.784| 218,1| 115,1 98,7

Koeficient placilne sposobnosti, ki kaze sposobnost financiranja tekoCega poslovanja, je
samo v letu 2001 vecji od 1, kar pomeni, da je podjetje le v tem letu relativno dobro sposobno
odplacevanja kratkoro¢nih obveznosti. Za obdobje 1998-2000 tega ne moremo trditi.

Kazalci obradanja sredstev kazejo hitrost obracanja posameznih vrst sredstev. Skozi

kazalnike obracanja se odraza tudi sposobnost poslovodstva, da u¢inkovito posluje s sredstvi
(Hocevar, Iglicar, 1998, str. 247).

Koeficient obracanja obratnih sredstev se izraCuna kot razmerje med prihodki iz prodaje in
povprecnim stanjem obratnih sredstev, koeficient obracanja terjatev iz poslovanja pa kot
razmerje med prihodki iz poslovanja in povpre¢nim stanjem terjatev iz poslovanja. Dneve
vezave terjatev do kupcev se izraCuna tako, da delimo Stevilo dni v letu s koeficientom
obracanja terjatev do kupcev (Hocevar, Iglicar, 1998, str. 247-248). Rezultati izracuna teh
kazalcev so prikazani v tabeli 13.

13



Tabela 13: Kazalci obracanja za podjetje Konto v letih 1998-2001

Kazalec/Leto 1998 1999 2000 2001 199/98 | 100/99 | I01/00

Koeficient obracanja
. ! 106 78 80 85 736 1026 1063
obratnih sredstev

Koeficient obracanja
CeIe ) 135 83 85 96 613 1024 1129
terjatev iz poslovanja

Povprecéna doba vezave

27 44 43 38
terjatev do kupcev 162,7 97,6 88,5
Prihodki iz prodaje
96.993| 90.733| 111.598| 136.608
(v 000 SIT) 93,5 123,00 1224

Povprecna obratna

9.192| 11.634] 14.021) 16.094| 126,6f 120,5 114,8
sredstva (v 000 SIT) ’ > )

Povprecno stanje terjatev

7.204) 10.930, 13.149 14.199] 151,7 120,3] 1080
do kupcev (v 000 SIT) ’ > )

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001; Bilanca stanja podjetja
Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.

Koeficient obrac¢anja obratnih sredstev nam pove, kolikokrat se v povprecju v letu obrnejo
obratna sredstva. Najveckrat so se obrnila v letu 1998, v letu 2001 pa so se obratna sredstva
obrnila 8,5 krat. PoCasnejSe obracanje v zadnjem obdobju lahko pomeni, da ima podjetje ve¢
vezanih sredstev (Hocevar, Iglicar, 1998, str. 247).

Obracanje terjatev iz poslovanja nam pove, kolikokrat letno se obrnejo terjatve iz
poslovanja v denarna sredstva. Visja vrednost kazalca pomeni hitrejSe obracanje terjatev iz
poslovanja v denar (Hocevar, Igli¢ar, 1998, str. 248). Kazalec kaze, da so se terjatve iz
poslovanja v letu 2001 obrnile priblizno desetkrat.

Povprecna doba vezave terjatev do kupcev nam pove Stevilo dni, ki je potrebno, da kupci v
povprecju poravnajo svoje obveznosti (Hocevar, Iglicar, 1998, str. 248). Kot je vidno iz tabele
13 je leta 2001 kupec v povprecju potreboval 38 dni, da je poravnal svojo obveznost. Ker
Konto daje svojim kupcem rok placila 8 do 10 dni, lahko recemo, da to za podjetje vsekakor
ni ugodno.

Ocena financne podstrukture daje sliko prispevkov posameznih kazalcev k uspehu podjetja
(tabela 14). Najmanjsi prispevek k uspehu podjetja imata delez finan¢nih nalozb v sredstvih in
povprec¢na doba vezave terjatev do kupcev. Slednji kazalec v zadnjih letih upada, toda raven
Se zdale¢ ni zadovoljiva, zato bodo morale vodje skupin povecati napore, da bodo pravocasno
izterjali terjatve. Podjetje bo moralo v prihodnosti premisliti tudi o nekoliko vecjih finan¢nih
nalozbah, ¢eprav je to zaenkrat Se nekoliko tvegano. Podjetje naj investira doma in v tujini.
To je pomembno, ¢e bo podjetje v prihodnosti Zelelo rasti (Hocevar, Jaklic, 1999, str. 165).
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Tabela 14: Ocena prednosti in slabosti finan¢ne podstrukture podjetja Konto

Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Delez dolgov v financiranju ®
Finan¢na varnost o
Delez osnovnih sredstev v sredstvih o
Delez finan¢nih nalozb v sredstvih o
Kratkoro¢ni koeficient likvidnosti P
Koeficient obracanja obratnih sredstev o
Povprecna doba vezave terjatev do o
kupcev
Skupna ocena: SREDNJE 4 1 2

4.1.3. Storitvena podstruktura

Podjetje Konto je storitveno podjetje. Racunovodske storitve, ki jih ponuja, obsegajo vodenje
poslovnih knjig za druzbe, zasebnike in zavode, obracunavanje pla¢ in drugih prejemkov
fizicnih oseb, vodenje knjig racunov in obracun davka na dodano vrednost, pripravljanje
porocil in racunovodskih izkazov za davéne in statisticne potrebe, svetovanje na financno
racunovodskem podrocju ter opravljanje drugih storitev s financno racunovodskega podrocja.
Poleg tega nekateri naro¢niki zelijo, da zanje opravljajo tudi placilni promet, kadrovske
zadeve ter izterjavo dolznikov. Podjetje torej izvaja zelo Siroko paleto raCunovodskih storitev.
Katere dejavnosti Konto opravlja za naroc¢nika je odvisno od dogovora oziroma od zahtev
naro¢nika. Za vecino naroc¢nikov opravlja racunovodske storitve v celoti, za nekatere pa le
delno.

Med ponudniki racunovodskih storitev obstaja tudi veliko tak$nih, ki nimajo dovolj dobrega
strokovnega znanja. Konto je sposoben ponuditi in ponuja vse storitve, ki spadajo v okvir
racunovodske stroke. Prav tako upoSteva vsa nacela in standarde racunovodske stroke. O
kvaliteti opravljanja teh storitev prica tudi vsakoletno povecevanje prihodkov iz prodaje,
Stevila naro¢nikov in predvsem stalnost le-teh. Najpomembnejsi pri kvalitetnem opravljanju
teh storitev so zaposleni, ki se stalno izobrazujejo na Stevilnih seminarjih. Zaposleni iz
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razli¢nih skupin si med seboj pomagajo in probleme resujejo skupinsko. Vzdusje v podjetju je
dobro.

Kot je razvidno iz tabele 15 so vse komponente omenjene podstrukture ocenjene zelo dobro,
zato ima storitvena podstruktura zelo dober vpliv na uspesnost podjetja.

Tabela 15: Ocena prednosti in slabosti storitvene podstrukture podjetja Konto

Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Obseg in raznovrstnost storitev o
Kvaliteta storitev ®
Upostevanje standardov, nacel stroke o
Rast prodaje ®
Stalnost strank o
Skupna ocena: ZELO DOBRO 5

4.1.4. Organizacijska podstruktura

Organizacija kot sistem predstavlja sestav naravnih ali naravnih in tehni¢nih elementov, ki se
zdruZujejo, da bi s svojim delovanjem ustvarili osebne ali druZzbene cilje. Organizacijska
zgradba mora biti zgrajena tako, da se izvajalci nalog v njej lahko zelo prilagodljivo obnasajo.
Pri tem pa sama ne sme biti prilagodljiva niti spremenljiva. Organizacijska struktura je dobra,
¢e omogoca hitro, u¢inkovito in stalno komuniciranje med nosilci po najkrajsi poti (Lipicnik,
2000, str. 44-45).

Ocenjujem, da je organizacijska struktura za podjetje primerna. Podjetje je razdeljeno na vec
organizacijskih enot, kar omogoca teko€e spremljanje rezultatov in ugotavljanje uspesnosti po
posamezni enoti. Fleksibilnost je ob trenutni velikosti zadovoljiva, saj se podjetje normalno
prilagaja spremembam iz okolja in spremembam zahtev svojih naro¢nikov.

Slog poslovodenja je v podjetju primeren. OdloCitve se sprejemajo na dveh nivojih.
Direktorica ob sodelovanju vodij skupin sprejema odlocitve na ravni celotnega podjetja,
posamezni vodje skupin pa sprejemajo odloCitve na ravni svoje skupine oziroma sprejemajo
poslovne odloc€itve v okviru svojih pristojnosti, predvsem pri problemih, ki se ti¢ejo njihovih
narocnikov.
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Konto opravlja racunovodske storitve za vecje Stevilo narocnikov, ki se razlikujejo po obsegu,
vrsti dejavnosti ter zahtevnosti. Zaradi tega je zelo pomembna ustrezna organiziranost. Kot
sem omenila ze v sami predstavitvi podjetja, so delavci razen tistih v Stabnih enotah razdeljeni
v skupine, ki opravljajo storitve za doloc¢eno Stevilo naroc¢nikov. Delo je razdeljeno znotraj
skupine med 2-3 ljudi, ki tesno sodelujejo. Poleg sodelovanja znotraj skupine pa je
pomembno tudi sodelovanje med skupinami. Dve skupini sta v istem prostoru, kjer je
komunikacija zelo dobra. Drugi dve skupini pa sta loCeni v svojih prostorih. Zaradi tega je
opazna nekoliko slabsa komunikacija, ki bi jo bilo potrebno izboljsati. Obstaja bojazen, da bo
ob povecevanju Stevila zaposlenih ta komunikacija med skupinami ¢edalje slabsa, saj bodo v
prihodnosti oblikovane skupine zopet v lo¢enih prostorih.

Zaradi novosti v zakonodaji in na splosno v racunovodski stroki bi morali biti sestanki
pogostejsi in ustrezneje organizirani. Racunovodski servis si ne more privosciti, da zaposleni
ne bi bili ustrezno obvesceni o novostih, saj lahko to pripelje tudi do vecjih prekrskov.
Sestanki bi bili koristni tudi z vidika izraZzanja mnenj, idej, kritik in predlogov zaposlenih o
samem poslovanju podjetja, saj bi bili tako udelezeni v procesu planiranja. Morda bi bilo
smiselno ponovno aktiviranje intraneta, toda obstaja bojazen, da bo osebna komunikacija med
zaposlenimi zaradi tega Se slabsa.

Za motiviranje zaposlenih za boljSe delo uporabljajo denarne motivatorje (place, denarni
dodatki, stimulacije), medtem ko so nedenarni motivatorji razna izobrazevanja, seminarji in
kolektivna druZenja tudi izven delovnega ¢asa.

Delavci v raCunovodskem servisu so dokaj obremenjeni in pod stresom, saj opravljajo storitve
za ve¢ naro¢nikov, ki se med seboj razlikujejo, prav tako pa je delo med letom neenakomerno
razporejeno. Tu se kaze velik problem. Zaposleni bi o tem morali pogosteje govoriti z
direktorico in obratno, saj preobremenjenost zaposlenih lahko pripelje do slabse kvalitete
storitev. Delavci se morajo stalno prilagajati spremembam v zakonodaji ter se izobrazevati,
poleg tega pa opravljati kvalitetno delo za naro¢nike, kar je v doloc¢enih trenutkih zelo tezko
uresniciti.

Za obvladovanje stresa je pomembna izbira kadrov za delovna mesta, komuniciranje med
nadrejenimi in podrejenimi, manage ment z dolo¢anjem ciljev, oblikovanje in obogatitev dela
in podobno. Veliko vlogo igrajo pri tem nadrejeni, vendar si pri zmanjSanju stresa veliko
lahko pomaga vsak posameznik sam (Rozman, Kovac, Koletnik, 1993, str. 226).

Iz tabele 16 je razvidno, da je ocena organizacijske podstrukture srednja, kar pomeni, da le-ta
nima ravno velikega prispevka k poslovni uspesnosti podjetja. Od obravnavanih komponent
so najslabse ocenjeni obremenjenost in motiviranost zaposlenih ter samo komuniciranje v
Servisu.
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Tabela 16: Ocena prednosti in slabosti organizacijske podstrukture podjetja Konto

Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Ustreznost organizacijske strukture ®
Fleksibilnost ®
Komuniciranje v servisu o
Slog poslovodenja PY
Obremenjenost zaposlenih o
Motiviranost zaposlenih o
Skupna ocena: SREDNJE 3 2 1

4.1.5. Trzenjska podstruktura

Pri storitvah je tezje uporabljati tradicionalne trZzenjske pristope. Strategija trzenja storitev
zahteva zunanje in notranje trZzenje. Notranje trzenje je pomembno, saj se tako motivira
zaposlene. Naloge storitvenih podjetij so ustvariti konkurencno diferenciacijo, kakovostno
storitev in povecati storilnost. Podjetje mora poleg osnovnih storitev ponuditi tudi dodatne
storitve, nenehno mora torej posredovati boljSe, kakovostnejSe storitve kot konkurentje
(Kotler, 1996, str. 469-471).

Racunovodski servisi navadno pridobivajo prve naro¢nike ze pred ustanovitvijo, druge pa
navadno s priporocili prvih. Dejavnosti servisa namre¢ ni mogoce neposredno ponujati ali
kako drugace reklamirati na obifajne naCine, Ceprav se v zadnjem casu dogaja tudi to.
Izkusnje kazejo, da je najtezje pridobiti prvo stranko, Stevilo strank pa se za¢ne povecevati s
priporocili strank, ki so z delom servisa zadovoljne (Vehar, 1998, str. 161).

Tudi podjetje Konto pridobiva stranke izklju¢no preko priporocil in sode¢ po Stevilu strank, to
je 54 v letu 2001, lahko trdimo, da svoje storitve opravlja kvalitetno oziroma pri svojih
naro¢nikih uziva dober ugled. Knjigovodje in racunovodje med teko¢im delom opravljajo
kontrolo nad poknjizenim. To je samo en del kontrole kakovosti, ki ga podjetje dobro
opravlja, toda v podjetju se slabo preverja zadovoljstvo kupcev. Le-to bi se moralo izvajati
pogosteje ter bolj nacrtno.
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Kupci racunovodskih storitev so predvsem druzbe z omejeno odgovornostjo, na drugem
mestu so zasebniki. Preostali naro¢niki so drustva, politi¢ne stranke, javni zavodi, krajevne
skupnosti, sindikati, tuja predstavniStva in drugi (Vehar, 1998, str. 165). Podobno strukturo
odjemalcev opazimo tudi pri podjetju Konto, kjer kar 81% kupcev predstavljajo druzbe z
omejeno odgovornostjo, 11% je samostojnih podjetnikov, v manjSem deleZu pa so zastopane
komanditne druzbe, zavodi in delniske druzbe (glej sliko 3).

Slika 3: Struktura naro¢nikov v podjetju Konto v letu 2001
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Vir: Interni podatki podjetja Konto.

Kakovost opravljenih storitev je povezana z zadovoljstvom uporabnikov pri uresni¢evanju
njihovih pricakovanj. Povecanje produktivnosti zaposlenih na ra¢un kakovosti pri opravljanju
storitvenith dejavnosti ni dopustno. Kakovost opredeljujejo predvsem naslednji dejavniki
(Poto¢nik, 1996, str. 217-218):

« zanesljivost pri pravilnem izvajanju storitev,

« pripravljenost zaposlenih za izvajanje storitev in pomo¢ uporabnikom storitev,

« strokovnost pri izvajanju storitev z ustreznimi znanji in ve$¢inami,

« dostopnost med izvajalcem in uporabnikom storitev,

+ usluznost z vljudnostjo, prijaznostjo kontaktnega osebja in spostovanjem uporabnikov,
« komuniciranje v skrbi za obvesc¢enost uporabnikov,

« primerna oprema za opravljanje prevzetih storitev.

Eden najpomembnejs$ih kriterijev pri izbiri naro¢nikov s strani Konta je, da prevzema

opravljanje storitev, ki jih lahko kvalitetno in strokovno opravi ter je zanje usposobljen.

Kakovost je treba tudi spremljati. Pri povecevanju produktivnosti zaposlenih je potrebno

paziti, da se ne opustijo kontrolni postopki ter zmanj3a kvaliteta opravljenih storitev. Zal pa je

to v praksi pogost primer. Pri povecevanju Stevila narocnikov na zaposlenega ali pri

povecevanju Stevila storitev, ki jith mora opraviti, je velikokrat raCunovodja oziroma
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knjigovodja prezaseden in ne najde dovolj Casa, da bi poknjizeno prekontroliral. Temu
ustrezno se zmanjSuje preglednost. Ta problem v veliki meri odpravljajo dobri racunalniski
programi, ki dostikrat opozarjajo na napake.

Pri delu morajo biti organizirane tudi notranje kontrole poslovanja. NajpogostejSe vrste
kontrole v racunovodstvu so (Rozman, Kovac, Koletnik, 1993, str. 272-273):

- kontroliranje med obravnavanjem predracunskih in obracunskih racunovodskih podatkov,

- kontroliranje zapisov poslovnih dogodkov v izvirne listine,

- kontroliranje procesov urejanja izvirnih zapisov,

- kontroliranje procesov vodenja analiti¢nih predracunskih in obra¢unskih poslovnih knjig
oziroma evidenc,

- kontroliranje zapisov poslovnih dogodkov v izvedene listine,

- kontroliranje procesov vodenja strnjenih predracunskih in obra¢unskih poslovnih knjig
oziroma evidenc,

- kontroliranje procesov oblikovanja ra¢unovodskih poro¢il,

- kontroliranje v procesih izdelovanja obrac¢unskih, predracunskih, nadzornih in analitskih
porocil,

- kontroliranje smotrnega ravnanja oziroma gospodarjenja v ratunovodstvu: kontroliranje
sodelujocih prvin, nastalih potroskov, stroskov, u¢inkov, odhodkov, prihodkov in
morebitnega poslovnega izida v tej dejavnosti.

Tako kot vec¢ina racunovodskih servisov tudi Konto uporablja sistem racunovodske tarife, kjer
je vrednost storitve dolocena s Stevilom tock, ki jih je treba pomnoziti z vrednostjo tocke.
Racunovodski servisi cene storitev zara¢unavajo pavsalno in sicer za svetovanje najveckrat po
porabljenem Casu v urah, po koli¢ini dejansko opravljenega dela, na primer po Stevilu vknjizb,
po dejanskih ucinkih dela v primeru finan¢nih storitev in s kombinacijo teh nacinov (Vehar,
1998, str. 175).

Trenutno je v procesu oblikovanja tudi spletna stran podjetja. Velik delez konkurentov Ze ima
oblikovane spletne strani. OglaSevanje preko spleta je relativno ugodno in bo podjetju
koristilo pri pridobivanju novih naro¢nikov.

Zaradi velikega Stevila podjetij oziroma samostojnih podjetnikov, ki v Sloveniji ponujajo
raCunovodske storitve, zelo tezko govorimo o trznem delezu. Panoga je cedalje bolj
razdrobljena, zato so konkurencni pritiski ¢edalje vecji. Le na podlagi tega, da gre za enega
najvecjih racunovodskih servisov pri nas, lahko sklenemo, da je trzni polozaj podjetja
»relativno dober«.

Glede na velikost podjetja pogreSam raziskave trga. Podjetje bi moralo zaradi cedalje vecje
konkurence v prihodnosti opraviti raziskavo trga in ugotoviti, kakSen je konkuren¢ni polozaj
podjetja. Prav tako bi bilo potrebno pridobiti informacije o raziskavah te panoge v EU.
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V tabeli 17 je trzenjska podstruktura ocenjena s srednjo oceno, kar pomeni, da tudi ta
podstruktura nima velikega prispevka k poslovni uspesnosti podjetja. NajslabSe je ocenjeno
predvsem trzno komuniciranje in pa raziskave trga, ki jih podjetje slabo oziroma sploh ne
1zvaja.

Tabela 17: Ocena prednosti in slabosti trzenjske podstrukture podjetja Konto

Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Sestav odjemalcev ()
Spremljanje kakovosti storitev o
Cenovna politika o
Trzno komuniciranje ®
Trzni delez ()
Raziskave trga o
Skupna ocena: SREDNJE 3 1 1 1

4.1.6. Kadrovska podstruktura

Kot sem ze veckrat omenila, je podjetje glede na Stevilo zaposlenih visoko nad povprecjem.
Lahko recemo, da gre za enega vecjih, ¢e ne celo najvecjih racunovodskih servisov v
Sloveniji. Stevilo zaposlenih moéno vpliva na produktivnost, toda podjetje si ne sme dovoliti,
da bi na racun vecje produktivnosti trpela kakovost storitev. Kot je vidno iz tabele 2 na strani
7 je v letu 2001 glede na leto 2000, pri enakem povpre¢nem Stevilu zaposlenih, produktivnost
narasla za skoraj 50%, kar posledi¢no lahko pomeni vecjo obremenjenost zaposlenih ali pa je
to odraz pridobitve novih donosnejsih poslov oziroma novih naro¢nikov.

Glede na raziskavo iz leta 1998 je v racunovodskih servisih 62% zaposlenih s srednjeSolsko,
27% z visjeSolsko in 11% z visokoSolsko izobrazbo (Vehar, 1998, str. 159). Vloga
racunovodstva je bila in je Se vedno nekoliko podcenjena, saj se je s to dejavnostjo ukvarjal
skoraj vsakdo. Tega ne moremo zanikati niti danes. Glede na polozaj, ki ga ima ra¢unovodsko
delo v informacijskem sistemu vsakega podjetja, pa bi pricakovali, da v ratunovodstvih in Se
posebej v ratunovodskih servisih, delajo samo visje ali visoko strokovno izobrazeni ljudje
(Glazar, 2001, str. 3).
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Ce primerjamo podatke za Konto iz leta 2001 (slika 4) s podatki raziskave iz leta 1998, lahko
trdimo, da ima podjetje manj zaposlenih z vi§jo in visokoSolsko izobrazbo kot vzorec
racunovodskih servisov, na katerih je bila izvedena anketa. Podatki so seveda nekoliko tezje
primerljivi, saj gre za triletni zamik. Podjetje bi moralo svoje zaposlene spodbuditi k
izobrazevanju ali pa v nadaljnjem zaposlovanju dajati prednosti vi§je in visoko izobrazenim,
kar v podjetju Konto vsekakor po¢nejo. Dodatno pomanjkljivost predstavlja tudi dejstvo, da
podjetje nima »preizkusenega racunovodje«. To je naziv, ki ga pridobi tisti ra¢unovodja, ki
opravi strokovno zelo zahteven izpit na Zvezi racunovodij in finan¢nikov Slovenije.

Slika 4: Izobrazbena struktura po stopnjah izobrazbe v podjetju Konto konec leta 2001
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Vir: Interni podatki podjetja Konto.

Zaposleni v podjetju se stalno izobrazujejo na davénem, racunovodskem in finan¢nem
podrocju ter redno obiskujejo strokovne seminarje. Podjetje razpolaga z vsemi potrebnimi
predpisi in strokovno literaturo ter ima celo svojo lastno knjiznico. Pri strokovnem
opravljanju storitev delavci upostevajo nacela Kodeksa etike racunovodskega strokovnjaka in
Kodeksa poklicne etike racunovodje, saj svoje delo prevzemajo od naroCnikov z vso
odgovornostjo in strokovnostjo.

Po pogovoru z zaposlenimi sem ugotovila, da je obcutek pripadnosti podjetju dober. Vodstvo
in zaposleni v podjetju skrbijo za dobre odnose, za druZenja tudi izven delovnega Casa,
predvsem pri Sportnih dejavnostih, na kulturnih prireditvah in podobno. Enkrat letno je
organiziran tudi kolektivni izlet. Vse to pripomore k vecji pripadnosti in motiviranosti
zaposlenih.

Dober kazalec sposobnosti in izkuSenosti zaposlenih je tudi delovna doba le-teh. Najvec;ji
delez zaposlenih ima do 5 let delovnih izkuSenj. V podjetju torej prevladuje kader z manjSim
Stevilom let delovnih izkuSenj. Zaposleni v vodstvenem kadru pa imajo od 10 pa do 25 let
delovnih izkuSenj, kar nam potrdi dejstvo, da starejSi prenasajo svoje znanje na mlajse, ki je
potencialni vodstveni kader v prihodnosti.
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S kazalci kot so koeficient fluktuacije odhodov, koeficient neto fluktuacije in koeficient bruto
fluktuacije merimo dinamiko zaposlenih. Vsi ti kazalci so za obdobje 1998-2001 izracunani v
tabeli 18. Koeficient fluktuacije odhodov je razmerje med odhodi zaposlenih v obdobju in
povprecnim Stevilom zaposlenih. Koeficient neto fluktuacije je razmerje med razliko
prihodov in odhodov v obdobju in povpre¢nim Stevilom zaposlenih. Koeficient bruto
fluktuacije pa je razmerje med vsoto prihodov in odhodov v podjetju ter povpre¢nim
Stevilom zaposlenih (Bosnjak, 1999, str. 25).

Tabela 18: Koeficienti fluktuacije v podjetju Konto v obdobju 1998-2001

Elementi 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 199/98 | 100/99 | I 01/00
Stevilo novo zaposlenih 4 3 7 2 75,01 2333 28,6
Stevilo zaposlenih, ki so odsli 3 2 2 5 66,7| 100,0| 250,0
Povprecno Stevilo zaposlenih 11 12 15 15( 109,1| 125,0| 100,00

Koeficient fluktuacije 27,27| 16,67| 1333| 3333| 6L1| 80,0 250,0

odhodov (v %)

Koeficient neto 9,00| 833| 3333| -20,00] 91,7| 400,0 ]
fluktuacije (v %) ’ ’ ) ) ) )
Koeficient bruto

fluktuacije (v %) 63,64| 41,67| 60,00| 46,67 65,5| 144,0 77,8

Vir: Kadrovska evidenca podjetja Konto za leta 1998, 1999, 2000 in 2001.

Iz tabele 18 je razvidno, da je bilo v obdobju 1998-2000 sStevilo novo zaposlenih vecje od
Stevila zaposlenih, ki so odsli, kar se odraza tudi v povecanju Stevila zaposlenih. V letu 2001
je bilo stevilo zaposlenih, ki so odsli, ve¢je od Stevila novo zaposlenih. Koeficient fluktuacije
odhodov je v obdobju 1998-2000 padal, kar pomeni, da se je poveCevala stalnost zaposlenih.
V letu 2001 pa se je v primerjavi z letom 2000 kazalec znatno povecal, stalnost zaposlenih je
padla. Koeficient neto fluktuacije je v letu 2001 negativen, kar pomeni, da je veC delavcev
odslo kot na novo prislo. Koeficienti bruto fluktuacije so v celotnem proucevanem obdobju
zelo visoki in so dale¢ nad normalnimi vrednostmi, to je 8-10% (Bosnjak, 1999, str. 26).
Visoki koeficienti fluktuacije so odraz nizkega Stevila zaposlenih.

V tabeli 19 so podane ocene komponent kadrovske podstrukture. NajslabSe je ocenjena

fluktuacija zaposlenih, ki je za tako majhno podjetje relativno prevelika. Kadrovska
podstruktura na podlagi slednjega nima velikega prispevka k poslovni uspesnosti podjetja.
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Tabela 19: Ocena prednosti in slabosti kadrovske podstrukture podjetja Konto

Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
[zobrazbena struktura PY
Delovna doba zaposlenih ®
Izobrazevanje in razvoj kadrov o
Obcutek pripadnosti podjetju PY
Fluktuacija zaposlenih )
Skupna ocena: SREDNJE 1 1 2 1

4.1.7. Tehnoloska in raziskovalno-razvojna podstruktura

Tehnologijo v najSirSem smislu razumemo kot znanje in proces pretvarjanja vhodnih
elementov v proizvode ali storitve. Za storitvene dejavnosti je znacilno, da proizvodnja in
potro$nik nista lo¢ena kot v proizvodnji, temve¢ neposredno sodelujeta. Prav tako je storitev
abstraktna in ne more biti skladi$¢ena. Za organizacijo v tak$nih podjetjih je znacilno, da je
strokovnost osebja visoka, sposobnost osebja se nanaSa na medsebojne odnose in na tehni¢no
znanje, odloCanje je decentralizirano in formalizacija nizka (Rozman, 2000, str. 31-35).

Najpomembnejse delovno sredstvo ratunovodskega servisa predstavlja racunalniska oprema,
pri ¢emer pa je potrebno lociti strojno in programsko opremo. Zaposleni delajo na osebnih
racunalnikih, ki so povezani v mreZo. Le-ti se uporabljajo za vnaSanje poslovnih dogodkov in
izdelavo ra¢unovodskih izkazov oziroma izdelavo poro€il, ki so podlaga zanje. VzdrZevanje
racunalniS§ke opreme v podjetju je dobro. Povpre€na starost racunalniSke strojne opreme v
racunovodskih servisih je 2 leti (Vehar, 1998, str. 174). Povprec¢na starost raCunalniske strojne
opreme v Kontu je 1,5 do 2 leti.

Racunovodski program, ki ga uporabljajo v Kontu, se imenuje »Arhboss« in je posebej
izdelan za potrebe ratunovodskega servisa. Njegov avtor je direktor podjetja Ena, ki skrbi za
kakovostno vzdrzevanje racunalniske programske in strojne opreme. Obe podjetji poslujeta v
istih prostorih, zato je sodelovanje toliko vecje. Od druge programske opreme se v
racunovodskih servisih najve¢ uporabljata MicroSoftova produkta urejevalnik besedila Word
in preglednice Excel. Naroc¢niki in racunovodski servis zelo veliko komunicirajo preko
elektronske poSte. RacunalniSka izmenjava podatkov (RIP) je ocenjena z oceno srednje.
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Nekoliko bolj je v veljavi od naro¢nika k servisu, medtem ko se le-ta v nasprotni smeri
premalo uporablja. Od servisa k stranki se poSiljajo predvsem porocila kot priloge k
elektronski posti.

Sledenje novim tehnologijam v podjetju je dobro, saj poskusajo v podjetju racunalniski sistem
¢im bolj izboljsati in tako povecati prihranek na casu. EnostavnejSa dela kot je knjigovodenje,
zelijo avtomatizirati, zato se veliko napora vlaga tudi v to. V teku je tudi »izdelava« posebne
elektronske povezave med Kontom in stranko. Ko se bo stranka prijavila na to povezavo, bo
lahko videla knjizenje svojih poslovnih dogodkov v trenutku, ko bo to zelela.

V organizacijski strukturi podjetja Konto Se ni predvidenega posebnega oddelka, kjer bi se
izvajali funkciji raziskovanja in razvoja. Razvoj je pomemben zato, da bi se storitve
opravljale bolj ucinkovito in kakovostno. Podjetje Konto je v¢asih opravljalo racunovodske
storitve le za druzbe z omejeno odgovornostjo, sedaj pa se te storitve izvajajo tudi za
samostojne podjetnike, druStva in zavode. Poslovanje se razsirja z izobrazevanjem zaposlenih
o posebnostih vodenja racunovodstva za prej omenjene zavode, druStva in samostojne
podjetnike posameznike, kar pomeni razvoj kadrov tudi na drugih podro¢jih.

Ker je podjetje Se »premajhno«, da bi imelo svoj raziskovalno-razvojni oddelek, se s to
funkcijo najve¢ ukvarja direktorica, ki smatra, da so razvojne moznosti podjetja razsiritev in
dvig kakovosti ter ucCinkovitosti z uvajanjem novih, informacijsko-telekomunikacijskih
tehnologij. Prav tako Zeli poslovanje razsiriti tudi na trge Evropske Unije. Za ta podvig bodo
potrebne dodatne raziskave in izobrazevanje na podro¢ju mednarodnih ra¢unovodskih
standardov. Odnos do raziskav in razvoja je v podjetju pozitiven.

Poleg direktorice se med ostalimi zaposlenimi najve¢ izobrazujejo in razvijajo predvsem
vodje posameznih skupin, ki s svojim znanjem povecujejo kvaliteto storitev. Potrebno je
omeniti, da so vodje skupin ze zelo zaposleni z delom s svojimi naro¢niki, zato jim ¢as v
vecini primerov ne dopusc¢a iskati novih idej in preucevati konkurenco. Podjetje kot celota
nima oblikovanega skupnega fonda, kamor bi se stekal denar za raziskave in razvoj, niti se
nacrtno ne doloca, kako bi se ta denar porabil in za kaj, kar predstavlja dodatno zadolzitev v
prihodnosti.

V tabeli 20 je zdruZena ocena tehnoloske in raziskovalno-razvojne podstrukture. ZdruZila sem
ju, ker podjetje nima ustrezno organiziranega raziskovalno-razvojnega oddelka, sicer pa se v
podjetju zelo veliko dogaja na tem podrocju, predvsem pri razvoju kadrov. Podstruktura je
ocenjena dobro, kar pomeni, da ima dokaj velik prispevek k poslovni uspesnosti.
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Tabela 20: Ocena prednosti in slabosti tehnoloske in raziskovalno-razvojne podstrukture

podjetja Konto
Komponente Ocena
Zelo | Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Racunalniska izmenjava podatkov PY
Sledenje novim tehnologijam o
VzdrZevanje raCunalniske opreme o
Odnos do R&R P
Delez sredstev za R&R °
Skupna ocena: DOBRO 1 2 2

4.1.8. Profil prednosti in slabosti podjetja z vidika podstruktur

Na podlagi ocenjenih podstruktur sem poskusala ugotoviti, katere podstrukture in njihove
sestavine so ve¢ ali manj prispevale k dosezeni poslovni uspesnosti podjetja. Ocenjujemo
torej prispevek posamezne podstrukture k dosezeni poslovni uspeSnosti (Pucko, 1999, str.
136-137).

Kot je vidno iz slike 5, imata najvecji prispevek k poslovni uspeSnosti tehnoloska in
raziskovalno-razvojna ter storitvena podstruktura. Ocenjevanje teh podstruktur je pokazalo,
da modernejSa tehnoloska opremljenost, kakovostna ponudba storitev in s tem v povezavi
strokovno dobro usposobljen kader predstavljajo prednosti podjetja. Na drugi strani pa sta
najSibkejsi podstrukturi organizacijska in trzenjska. Kot smo Ze omenili, podjetje pridobiva
stranke izklju¢no preko priporoc€il, kar je za storitveno podjetje povsem obicajno, kljub temu
pa podjetje ne sme »zaspati«. Poleg tega mora podjetje ve¢ komunicirati z obstojecimi
strankami in se zanimati o njihovem zadovoljstvu ter ¢cimprej oblikovati spletno stran.

Zaradi rasti podjetja je komunikacija znotraj podjetja cedalje slabsa, prav tako pa narasca tudi
obremenjenost zaposlenih. To lahko vpliva na slabSo motiviranost zaposlenih in manj
kakovostno opravljanje storitev. Slabost podjetja se kaze tudi v slabSi organiziranosti
raziskovalno-razvojne dejavnosti. V podjetju se funkcija opravlja, toda premalo organizirano.
Enako lahko trdimo tudi za trzenjsko funkcijo.
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Slika 5: Profil prednosti in slabosti podjetja z vidika podstruktur

Sestavine Prispevek k poslovni uspesnosti
Velik < » Majhen

FINANCNA
PODSTRUKTURA
STORITVENA
PODSTRUKTURA
ORGANIZACIJSKA
PODSTRUKTURA
TRZENJSKA
PODSTRUKTURA
KADROVSKA
PODSTRUKTURA
TEHNOLOSKA in
RAZISKOVALNO-
RAZVOJNA
PODSTRUKTURA

Vir: Tabele 14, 15, 16, 17, 19 in 20.

4.2. ANALIZA ZUNANJEGA OKOLJA PODJETJA

PriloZnosti in nevarnosti so za razliko od prednosti in slabosti odvisne predvsem od zunanjih
dejavnikov okolja. V nadaljevanju so po podstrukturah predstavljene ocene priloznosti in
nevarnosti, na koncu analize zunanjega okolja pa je predstavljen tudi profil priloznosti in
nevarnosti podjetja (glej sliko 6), kjer se meri prispevek k prihodnji poslovni uspesnosti po
posameznih podstrukturah od velikega k majhnemu prispevku.

4.2.1. Finan¢na podstruktura

Povprecna doba vezave terjatev do kupcev je od leta 1999 do 2001 padala, vendar je kazalec
kljub temu previsok (tabela 13). Odgovorne osebe v podjetju bodo morale povecati napore, da
bodo pravocasno izterjale terjatve. Ker racunovodje poznajo finan¢no stanje svojih
naro¢nikov, bodo ob dogovoru z njimi temu ustrezno ravnali. Dogovoriti bi se morali z
vsakim dolznikom posebej o rokih in nacinih za poplacilo njegovih dolgov in Sele v primeru,
da dogovor ne bi bil mozen ali ga dolznik ne bi spostoval, ustrezneje ukrepati. Take tezave je
potrebno predvideti tudi pri pridobivanju novih kupcev.

Podjetje naj nalaga ve¢ sredstev v finan¢ne nalozbe. S tem bo povecalo tudi prihodke iz
financiranja. Investira naj doma in v tujini. To je pomembno, ¢e bo podjetje v prihodnosti
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zelelo rasti (Hocevar, Jakli¢, 1999, str. 165). Vse to bo vplivalo tudi na izboljSanje
konkuren¢nega polozaja podjetja.

4.2.2. Storitvena podstruktura

Podjetje namerava svoje poslovanje razsiriti tudi na trge EU. Zato bo moralo dobro prouciti
ra¢unovodske standarde, zakonodajo in trzne posebnosti EU, kar zna biti tako ¢asovno, kot
tudi strokovno zelo zahtevno. Ker bodo z vstopom v EU slovenska podjetja bolj izpostavljena
tuji konkurenci, jih to prisiljuje, da ta izziv sprejmejo ne glede na to, ali si ga zelijo ali ne.
Podjetje mednarodnega poslovanja ne sme jemati kot kopico ovir domacega in tujega izvora,
temveC kot sprejemljiv izziv, ki je v interesu rasti in razvoja podjetja. Domace dejavnike
poslovanja je potrebno podrediti potrebam mednarodnega poslovanja (Hrastelj, 1995, str. 18).

Podjetje namerava svoje storitve ponujati ve¢jemu Stevilu javnih zavodov in ve¢jim podjetjem
v Sloveniji, ki se znajdejo v tezavah pri vodenju raCunovodstva. Vse ve¢ javnih zavodov bo v
prihodnosti vodenje racunovodstva prepustilo zunanjim sodelavcem, kot so ra¢unovodski
servisi, saj je to z njihovega vidika bolj racionalno. Obstaja bojazen, da bodo to delo prevzele
osebe, ki to delo v podjetju ze opravljajo in bodo tako ustanovile ra¢unovodski servis. S tega
vidika izgubljajo ostali ra¢unovodski servisi priloznost za nove naro¢nike. Med njimi je tudi
Konto. Tudi vecja podjetja se znajdejo v tezavah, kjer jim dober racunovodski servis z
ustreznim kadrom lahko pomaga tako pri organizacijskih tezavah tega sektorja kot pri drugih
posebnostih stroke. S tem, ko podjetje pridobiva pomembnejSe stranke ter uspesno opravlja
svoje delo, se mu vsekakor veca tudi ugled.

4.2.3. Organizacijska podstruktura

Ucinkovito oziroma kakovostno opravljanje storitev, ki je v najvecji meri odvisno od
strokovne usposobljenosti osebja ter dobre komunikacije s stranko, je zelo pomembno v boju
s konkurenco. K temu vsekakor pripomore tudi boljSa motiviranost in ne prevelika
obremenjenost zaposlenih. Zaposleni v Kontu bi morali biti nekoliko bolj seznanjeni s
procesom stimulativnega nagrajevanja. Ob vidnem izvajanju sistema nagrajevanja bi bilo bolj
vzpodbujeno kakovostno opravljanje storitev. Tudi dajanje priloznosti zaposlenim na nizjih
ravneh, da prispevajo svoje ideje pri planih podjetja oziroma postanejo soudelezeni pri
procesu planiranja, je pomemben dejavnik motivacije.

Rast podjetja prinasa dolo¢ene organizacijske tezave, kot je slabsa prilagodljivost, slabsa
komunikacija med zaposlenimi, ve¢anje decentralizacije in podobno. Trenutno podjetje s tem
nima vecjih tezav, vendar so ob vecji rasti omenjeni problemi vse bolj verjetni. Podjetje se bo
vsekakor tezje prilagajalo spremembam v okolju, kjer manj$a konkuren¢na podjetja ne bodo
imela vecjih tezav. ZmanjSevala se bo moznost komuniciranja in izmenjave mnenj med
zaposlenimi. Ta problem se do neke mere omili z rednimi sestanki zaposlenih. Posebno
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pozornost bi morali v podjetju nameniti izboljSanju komunikacije med skupinami (HorZen,
2001, str. 83).

4.2.4. Trzenjska podstruktura

Konkurenca v panogi je velika, vstopne ovire v panogo pa so skoraj zanemarljive. Podjetje
mora prilagajati svoj trZzenjski splet segmentom kupcev, za katere opravlja storitve, da tako
izboljsa svoj konkurencni polozaj.

Kot nevarnost lahko omenim, da manj$i podjetniki oziroma podjetja izbirajo racunovodske
servise, ki jim nudijo storitve po nizjih cenah. Ni pa nujno, da so te storitve tudi kakovostno
opravljene. K temu pripomore tudi miselnost o nepomembni vlogi racunovodstva v podjetju.
Predvidevam, da ¢e nekdo smatra to funkcijo kot nepomembno, je bolj nagnjen k izbiri
cenejSih ponudnikov. Prav tako se lahko z vstopom v EU pojavijo tuji ponudniki
racunovodskih storitev, kar predstavlja dodatno nevarnost podjetju.

Veliko prednost in hkrati priloznost podjetja predstavlja dobra lokacija, na kateri se nahaja.
Podjetje se nahaja v industrijski coni Stegne v Ljubljani, kjer se ustanavlja veliko novih
podjetij, kar pomeni ve¢ potencialnih naro¢nikov, predvsem tistih, ki zelijo, da se
racunovodska dejavnost njihovega podjetja opravlja v neposredni blizini.

Nekateri racunovodski servisi se odlocajo tudi za oglasevanje svojih storitev. Vecina to po¢ne
tudi preko svojih spletnih strani. Na tem podrocju Konto nekoliko zaostaja, saj se spletna
stran Sele pripravlja. Poleg tega podjetje spreminja svojo celostno podobo. Ker so ti procesi
dolgoro¢nejsi, podjetje v tem cCasu izgublja stranke, ki bi jih lahko pridobilo preko tega
medija.

V podjetju obstaja tudi nevarnost odhoda vecjih naro¢nikov. Dolocena podjetja zelo hitro
rastejo in odhod le-teh je vse bolj verjeten, saj je v njihovem primeru racionalneje imeti
svojega racunovodjo oziroma racunovodski oddelek. Taksne situacije so skoraj neobhodne in
povzrocijo podjetju obilico tezav, saj gre za vecjo izgubo prihodkov, prav tako pa je potrebno
pridobiti nove narocnike, da se spet zaposli sprosc¢eni kader, ki je bil za odhajajoCo stranko
zadolzZen.

4.2.5. Kadrovska podstruktura

Bistveno je u¢inkovito vkljucevati ¢loveske vire v poslovna dogajanja, ki jih ni dovolj samo
razumeti, ampak jih je potrebno spostovati, ceniti in znati vkljucevati v nacrtovanje in
izvajanje razli¢nih akcij. Ljudje in njihove zmoznosti igrajo odlo¢ujoco vlogo, saj nekateri ne
vidijo ve¢ tehni¢nih prednosti kot konkuren¢no prednost, temve¢ vidijo to prednost v
neizkoris¢enih in celo neznanih ¢loveskih zmoznostih (Lipi¢nik, 1996, str. 20).
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Ob vstopu v Evropsko unijo bodo tudi Slovenci vstopili na tako imenovani odprt trg delovne
sile. Delo si bomo lahko iskali v veliko SirSem prostoru. Drzavljani drzav Evropske unije
imajo pravico, da si z izjemo javnih sluzb i§¢ejo zaposlitev v katerikoli panogi na celotnem
obmocju EU. Zaradi tega v prihodnosti obstaja nevarnost, da se bodo nekateri zaposleni v
podjetju odlocili izkoristiti priloznosti, ki jim jih ponuja odprti trg delovne sile. To jim bo
dalo mozZnost, da se izkazejo tudi v tujih podjetjih z ve¢jimi moznostmi zasluzka.

Obstaja bojazen, da bodo z odhodom nekaterih vec¢jih narocnikov z njimi odsli tudi zaposleni,
ki so bili zadolzeni za njihova podjetja. Tovrstne situacije so velikokrat neobhodne, saj poleg
tega, da podjetje izgubi velikega naro¢nika izgubi Se racunovodjo, v katerega je zelo veliko
investiralo. Na podlagi tega predvidevam, da je potrebno neprekinjeno skrbeti za dovolj dobro
motiviranost zaposlenih, da bi v teh situacijah zaposleni raje izbrali ra¢unovodski servis in ne
naro¢nika, ki jih vabi k sebi v podjetje.

Priloznost za dvig ugleda raCunovodskega servisa je tudi izobraZevanje nekaj zaposlenih za
preizkuSenega racunovodjo. Podjetje bi lahko v bliznji prihodnosti enega ali nekaj kandidatov
poslalo na to izobrazevanje. S tem se bo zagotovo Se dodatno dvignila kakovost opravljenih
storitev in posledi¢no tudi ugled podjetja, kar povecuje moznost vecjega Stevila potencialnih
naro¢nikov v prihodnosti.

4.2.6. Tehnoloska in raziskovalno-razvojna podstruktura

Priloznost za izboljSanje konkurenénega polozaja je tudi razvoj tehnoloSke podstrukture.
Podjetje namerava v prihodnosti enostavnej$a dela avtomatizirati. To vsekakor za podjetje
pomeni prihranek tako na ¢asu kot denarju, kar je pomemben dejavnik v boju s konkurenco.
Potekala bo izdelava modulov za zajem prejetih racunov pri stranki, izdelava modulov za
sestavo nalogov za izpladila pri stranki in podobno. Prenos vnesenega v sistem Konta bo
potekal po elektronski posti. Vecina poslovnih dogodkov se bo s tem avtomati¢no poknjizila.
Zaradi avtomatizacije bo v podjetju v prihodnosti potreben visje izobrazen kader. Zaradi
novosti obstaja nevarnost izgube osebnih stikov s stranko in ostalimi partnerji.

Za izboljSanje konkuren¢nega polozaja podjetja je pomen raziskav in razvoja velik. Manj$im
racunovodskim servisom ponavadi primanjkuje sredstev za razvoj in zaradi tega so lahko
njihove storitve opravljene manj kakovostno. Predvsem pri opravljanju racunovodskih
storitev za tuja podjetja bo natan¢nejSe nacértovanje in izvajanje te podstrukture zelo
pomembno.

4.2.7. Profil priloZnosti in nevarnosti po podstrukturah

Na sliki 6 so s profilom prikazane ocene priloznosti in nevarnosti, s katerimi se bo v
prihodnosti sooc¢alo podjetje Konto.
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Najvecje nevarnosti za podjetje se kazejo v organizacijski in trzenjski podstrukturi. Nevarnost
se kaze v vse bolj spremenljivem okolju, v katerem podjetje posluje, in v vse vedji
obremenjenosti zaposlenih. Le-to zahteva vecjo fleksibilnost. Fleksibilnost pa bo cedalje
manjSa ob konstantnem vecanju podjetja in vecanju nalog, ki jih morajo opravljati zaposleni.
Tega si podjetje ne sme dovoliti. Obremenjenost posameznikov je potrebno zmanjsati.
Spodbuditi je treba komunikacijo in ¢imbolj spodbujati skupinsko delo ne samo znotraj
skupin, temve¢ tudi med skupinami.

Pri trzenjski podstrukturi je potrebno omeniti, da je rast prodaje zadovoljiva, ampak jo bo v
prihodnosti potrebno vsaj obdrzati. Glede na to, da je konkurenca vse vecja, ker so vstopne
ovire v panogo majhne, se lahko podjetje hitro znajde v neugodnem polozaju.

Najve¢ priloznosti se kaze v kadrovski in tehnoloski raziskovalno-razvojni podstrukturi.
Razvoj teh dveh podstruktur je povezan, saj je razvoj kadrov ena najpomembnejSih nalog
razvojno-raziskovalne podstrukture. Nadaljnje izobrazevanje kadrov za opravljanje
racunovodskih storitev tako doma kot v tujini bo poganjalo razvoj podjetja. To je osnovni
dejavnik kakovostnega opravljanja storitev, kar predstavlja veliko prednost in priloznost v
boju s konkurenco.

Slika 6: Profil priloZnosti in nevarnosti podjetja z vidika podstruktur

Prispevek k prihodnji poslovni uspesnosti
Sestavine Majhen ¢ > Velik
FINANCNA
PODSTRUKTURA
STORITVENA
PODSTRUKTURA
ORGANIZACIJSKA
PODSTRUKTURA
TRZENJSKA
PODSTRUKTURA
KADROVSKA
PODSTRUKTURA
TEHNOLOSKA IN
RAZISKOVALNO-
RAZVOJNA
PODSTRUKTURA
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4.3 ZBIRNA OCENA PREDNOSTI, SLABOSTI TER PRILOZNOSTI IN
NEVARNOSTI

Na podlagi ocen posameznih podstruktur podjetja je na sliki 7 povzetih nekaj glavnih
prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podjetja Konto.

Slika 7: SWOT matrika

Znotraj Zunaj
PREDNOSTI PRILOZNOSTI
* financ¢na stabilnost; * ponujanje storitev novim segmentom
* Siroka ponudba kakovostnih kupcev;
Pozitivno raunovodskih storitev;  usmeritev na trge EU;
* osebje je strokovno usposobljeno;  |s  ugodna lokacija za pridobivane novih
» kakovosten ra¢unalniski program in narocnikov;
oprema. * povecanje ugleda servisa in s tem

konkurenc¢nega polozaja s pridobitvijo
»preizkusenih racunovodij«;

* izboljSanje konkuren¢nega polozaja z
avtomatizacijo knjigovodskih del.

SLABOSTI NEVARNOSTI

e delez finan¢nih nalozb je premajhen; |*  odliv ¢loveskih virov v EU;

* raziskave in razvoj ter trzenjska * vstop tujih ponudnikov racunovodskih

dejavnost nista ustrezno organizirani; storitev z vstopom v EU;
Negativno | * previsoka povprecna doba vezave * odhod vecjih naro¢nikov in z njimi vred

terjatev do kupcev; kakovostne delovne sile;

» velika obremenjenost zaposlenih; * izguba narocnikov zaradi relativno

e podjetje ne opravlja raziskav trga; cenejSe konkurence, to je manjSih

komuniciranje znotraj servisa je racunovodskih servisov, ki postajajo vse
Cedalje slabse. bolj Stevilni.

5. POSTAVITEYV STRATESKIH CILJEV IN UGOTOVITEV PLANSKE
VRZELI

Cilji vplivajo na to, da organizacije tezijo k trajnejSemu izboljSanju poslovanja, kazejo, cemu
je treba dati prednost in na kaj se je potrebno osredotociti. Biti morajo realni, da motivirajo
zaposlene (Manfreda, 1998, str. 15).

32



Oblikovanje planskih ciljev poteka v treh stopnjah. Najprej se preveri oziroma oblikuje nova
vizija ali poslanstvo podjetja. Sledi izbira kljucnih kazalcev, ki jih v kakovostnem smislu
lahko izrazimo kot cilje. Na koncu pripiSemo Se ciljne vrednosti opredeljenim kazalcem. Cilje
lahko postavimo na dva nacina. Pri integralnem najprej izoblikujemo nekaj ciljev celotnega
poslovanja, potem pa se odlo¢amo, kako jith bomo dosegli. Pri inkrementalnem nacinu pa
najprej oblikujemo delne planske cilje po posameznih podrocjih, potem pa ugotavljamo,
kaksni bodo temeljni cilji (Pucko, 1999, str. 165-167).

5.1. POSLANSTVO

Poslanstvo se na nek nacin nanasa na dolgoro¢ne smotre organizacije v smislu, kaj zeli biti in
komu Zzeli sluziti. Poslanstvo ali misija podjetja naj bi govorila o izdelkih in trgih, s katerimi
se bo podjetje ukvarjalo. S tem pravzaprav nekaj pove tudi o odjemalcih podjetja. Pogosto
vsebuje tudi opredelitev lokacije, v smislu, kje bo podjetje konkuriralo. Opredeljena misija
podjetja mora biti na eni strani zadosti uokvirjena, da s tem izkljuCuje dolocena poslovna
podro¢ja, pa vendar tudi dovolj Siroka, da pusca prostor ustvarjalni rasti podjetja (Pucko,
1999, str. 131, 132).

Direktorica podjetja je poslanstvo opredelila takole:

»Poslanstvo podjetja je zadovoljevanje potreb pravnih oseb s strokovnim in uéinkovitim
izvajanjem storitev na podrocju racunovodenja, kot temeljne informacijske funkcije podjetja,
na podro¢ju obracuna davkov in drugih poslovnih storitev. Strokovnost, zanesljivost,
pripadnost, zaupnost in ¢love¢nost so vrednote, prisotne na vseh nivojih nasega poslovanja.
Odgovorno delo, disciplinirano izpolnjevanje vseh prevzetih nalog, spodbujanje k
samoiniciativnosti in ucinkoviti komunikaciji, sodelovanje zaposlenih pri odloCanju, so
jamstvo za doseganje zastavljenih ciljev. Vsi ti napori se bodo odrazali v zadovoljstvu nasih
strank, zaposlenih in poslovnih partnerjev ter prispevali k ugledu stroke.«

5.2. SPLOSNI STRATESKI CILJI PODJETJA

Stratesko nacértovanje je na podlagi predvidevanja prihodnosti zavestno dolo¢anje prihodnjega
delovanja zaradi uresnicevanja poslovnih ciljev. Le teh je vec in vsak naért nujno zajema
dolocene cilje. Cilji pa so izidi, ki jih zelimo doseci pri poslovanju (Turk, Kav¢i¢, Kokotec-
Novak, 2000, str. 49).

Temeljni strateski cilj, kot ga je opredelila direktorica podjetja Konto, so ¢im visji prihodki iz
poslovanja na zaposlenega, t.j. ¢im vi§ja produktivnost. Zabelezeni so v tabeli 21, kjer so
prihodki iz poslovanja na zaposlenega prikazani za pretekla leta 1998-2001, planirani za leto
2002 in zeleno stanje za obdobje 2003-2005.
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Tabela 21: Splosni strateski cilji podjetja Konto

1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005

Prihodki
L dovant
12 posiovanja 2818 | 7561 | 7.440| 9.107 | 10.018 | 11.020 | 11.521 | 12.022
na zaposlenega
(v 000 SIT)
Prihodki

iz poslovanja

.. 88,02 | 75,47 | 74,27 90,9 100 110 115 120
Bazni indeks

2002=100
Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto za obdobje 1998-2001; Pogovor z vodstvom podjetja Konto.

Na sliki 8 je prikazana planska vrzel, ki prikazuje razkorak med ciljno linijo in linijo
nevtralnega podjetniSkega predvidevanja. Ta razkorak poskusamo odpravljati z dodatnimi ali
novimi strategijami (Pucko, 1999, str. 171).

Slika 8: Planska vrzel prihodkov iz poslovanja na zaposlenega do leta 2005

12.500 1 PLANSKA VRZEL
. 12.000 1
=
S »n
go
£S 11500
z Z
&5
=2 11.000 4
o 2
22
£ N 10500
=]
10.000
2002 2003 2004 2005 —e— Ciljna linija
—l— Nevtralna linija

Vir: Tabela 21.

5.3. STRATESKI CILJI PODJETJA PO PODSTRUKTURAH

Tabela 22 prikazuje planske cilje po podstrukturah, ki sva jih postavili skupaj z direktorico
podjetja.
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Tabela 22: Planski cilji podjetja Konto po podstrukturah

PODSTRUKTURA PLANSKI CILJI
FINANCNA PODSTRUKTURA povecati delez financnih nalozb v
sredstvih,
stabilna rast prihodka.
STORITVENA PODSTRUKTURA raz8iriti  ponudbo  storitev  zunaj

domacega trga,
povecati obseg prodaje storitev javnim
zavodom,

vzdrzevati  in

povecevati  raven

kakovosti storitev.

ORGANIZACIJSKA PODSTRUKTURA

izboljSati komunikacijo med skupinami,
spodbujati zaposlene k planiranju in

TRZENJSKA PODSTRUKTURA

KADROVSKA PODSTRUKTURA

odloanju in ve¢jemu nadzoru Vv
podjetju,

bolje seznaniti zaposlene o sistemu
motiviranja,

povecati informiranost vseh zaposlenih.
povecati  prepoznavnost in ugled
podjetja,

formirati trzenjski oddelek,

izvajati trzne raziskave,

oblikovati spletno stran podjetja,
povecevati osebni stik s stranko.

Solanje nekaj zaposlenih za

preizkuSenega racunovodjo,

zagotoviti 1% prihodkov iz poslovanja
za razvoj in izobrazevanje zaposlenih,
izdelati mese¢ne plane izobrazevanja,
zaposliti visoko izobrazen kader,
zmanj$ati obremenjenost zaposlenih.

TEHNOLOSKA PODSTRUKTURA

povecati RIP od Konta k stranki,
izdelava modulov za avtomatiziranje
lazjih knjigovodskih del,

uvesti in izkori$¢ati prednosti intraneta.

RAZISKOVALNO RAZVOJNA
PODSTRUKTURA

formirati R&R oddelek.

Vir: Pogovor z vodstvom podjetja Konto.
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6. POSKUS RAZVIJANJA POSLOVNE STRATEGIJE

6.1. OPREDELITEYV POSLOVNE STRATEGIJE

Bistvo strategije je opredeljevanje poti do konkurencne prednosti podjetja. Gre za cilje glede
proizvodov in trgov za dolocCeno strateSko poslovno enoto. Preko tega so razvidne prihodnje
aktivnosti podjetja. Poslovna strategija kot naravnanost posamezne strateske poslovne enote
pove, kako naj podjetje izbolj$a svoj trzni polozaj. Proces oblikovanja poslovne strategije
poteka na podlagi ocenjevanja prednosti, slabosti ter priloznosti in nevarnosti dolocene
strateSke poslovne enote v podjetju, na podlagi opredeljenega poslanstva in na podlagi
dolocene poti za dosego konkurencne prednosti (Pucko, 1999, str. 204).

6.2. POSKUS RAZVIJANJA POSLOVNE STRATEGIJE
ZAGOTAVLJANJA KAKOVOSTI OPRAVLJENIH STORITEV

Kakovostni izdelki in storitve so temelj uspeSnega poslovanja, saj se danes podjetja srecujejo
z najmocnejSo konkurenco doslej, ki postaja cedalje hujSa. Kupci izbirajo med Siroko
ponudbo izdelkov in storitev, zato morajo prodajalci ponuditi sprejemljivo kakovosten izdelek
oziroma storitev, sicer gre kupec takoj h konkurenci (Kotler, 1996, str. 36).

Kakovost storitev je pri rac¢unovodskih servisih izjemnega pomena. Premalo naro¢nikov se
zaveda, da je raCunovodstvo temeljna informacijska funkcija v podjetju, zato je le-ta v vecini
primerov podcenjena in racunovodske informacije premalo izkoriS¢ene. K temu misljenju
pripomore tudi dejstvo, da nekateri ra¢unovodski servisi ponujajo storitve, ki niso dovolj
kakovostne. Zaradi tega se lahko zgodi, da naro¢niki velikokrat placujejo zamudne obresti,
kazni in vecje davke. Zato je za Konto klju¢nega pomena, da svojim naro¢nikom ponudi
kakovostne storitve. Le-te dajejo podlago za koristne informacije, ki narocniku pripomorejo k
uspesnejSem poslovanju. Na podlagi tega dejstva in dejstva, da gre za storitveno podjetje,
lahko trdimo, da je kakovost storitev v najvecji meri odvisna od kadrov.

Dejavniki, ki vplivajo na izbiro racunovodskega servisa, nam povedo, kaj naro¢nik dejansko
zahteva od ponudnika in posledicno, kaj za njega pomenijo kakovostno opravljene
racunovodske storitve. Ti dejavniki so (Vehar, 1998, str. 161,162):

klju¢no osebje, ki je vedno na voljo,

hitre in ué¢inkovite storitve,

posebna (specializirana) znanja, do katerih bodo€a stranka nima dostopa v svojem
podjetju,

konkurenc¢ne cene,
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- specializacija na podrocjih, ki zanimajo podjetje,

« dobro ime v knjigovodenju,

- Stevilne raznolike storitve,

- dovolj velik servis, da se lahko spopade z rastjo podjetja v prihodnosti,
« poznavanje partnerjev in zaposlenih v servisu,

- izkuSnje servisa z dejavnostjo bodoce stranke,

« priporocila revizorjev, bank, odvetnikov in drugih,

- dobro znan servis,

« priporocila zaposlenih v podjetju,

« poznavanje mednarodnih ratunovodskih standardov,
« vodenje partnerjevega racunovodstva.

Ce je podjetje trzenjsko usmerjeno in upoiteva zahteve in mnenja strank, je nasteto tisto, kjer
se mora racunovodski servis izboljsati. Poleg vsega naStetega pa je za kakovostno delo
racunovodskega servisa potrebna skrbna izbira strank. Pri ocenjevanju bodocih strank je
potrebno upostevati (Vehar, 1998, str. 163, 164):

« opozorilne znake finan¢nih tezav,

« opozorilne znake organizacijskih tezav,

« opozorilne znake sumljivih ali nezakonitih poslov,

« opozorilne znake nepremisljenosti in nesramnosti,

« opozorilne znake tezav s placili,

« opozorilne znake pri pomanjkanju notranjih kontrol,

. pri izbiri stranke pa je potrebna tudi ocenitev notranjih tveganj v raunovodskem servisu.

Definicija kakovosti je osredoto¢ena na kupca. Prodajalec izro¢i kakovost vsaki¢, ko njegov
izdelek oziroma storitev izpolnita ali prekagata priakovanja kupca. Ce podjetju uspe vedino
kupcevih potreb zadovoljiti, pravimo, da gre za kakovostno podjetje (Kotler, 1996, str. 56).

S pomocjo opisanega bom v nadaljevanju poskuSala opredeliti poslovno strategijo
zagotavljanja kakovosti storitev. UpoStevati je potrebno to, da mora podjetje uspesno
zadovoljiti zahteve kupca, prav tako pa mora biti previdno tudi pri izbiri strank.

Podjetje Konto daje velik pomen zagotavljanju kakovosti storitev, ki jih opravlja. Poleg tega,
da opravlja za svoje naroc¢nike Siroko paleto storitev je potrebno zagotoviti tudi celovito
obvladovanje kakovosti. Za podjetje Konto pomeni kakovostno opravljena storitev to, da se
zagotovi, da so vse storitve, ki jih od njih zahteva naro¢nik, opravljene v zahtevanem roku in
po zahtevanih postopkih ter da je naro¢nik z opravljenimi storitvami zadovoljen. Konto se
lahko od konkurence najbolje razlikuje po tem, da so zaposleni, ki pridejo v stik s porabniki,
sposobnejsi in zanesljivejsi.
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Kljub temu, da so naro¢niki z opravljenimi storitvami zadovoljni in da to dokazujejo s svojo
zvestobo, bo potrebno v prihodnosti kontrolo kakovosti nekoliko bolje organizirati. Kontrola
opravljanja storitev se izvaja delno preko raCunalniSkega programa, delno pa izvajajo kontrolo
zaposleni sami, kar trenutno ni dovolj. V podjetju bo potrebno vpeljati celovito obvladovanje
kakovosti. Gre za pristop vodstva podjetja, ki je osredotocen na kvaliteto in spodbuja ter
uposteva sodelovanje vseh zaposlenih ter tezi k dolgoro¢ni uspesnosti podjetja, kar je rezultat
zadovoljstva kupcev, zaposlenih in celotne druzbe. Potrebno je zagotoviti organiziranost med
storitvijo, procesom, vodenjem in izvajanjem (Manfreda, 1998, str. 2, 3).

V podjetju Konto bo v prihodnosti potrebno zaposliti osebo, ki bo skrbela za celovito
obvladovanje kakovosti. Poleg tega bo potrebno vkljuciti vse ostale zaposlene, katerih vpliv
se bo bistveno povecal. Ker to pomeni dolo¢ene spremembe za podjetje bo potrebno ta sistem
ustrezno nacrtovati, organizirati, voditi in nadzirati. Potrebno bo tudi tesno sodelovanje z
raziskovalno-razvojnim oddelkom, ki ga bo v prihodnosti potrebno ustrezno organizirati.
Enako velja tudi za trzenjski oddelek, ki bo med ostalim zadolzen tudi za ugotavljanje
zadovoljstva naro¢nikov, ki se ga do sedaj ni merilo. Ob vsem tem bo potrebno ustrezno
skrbeti za motiviranost vseh zaposlenih, da bodo le-ti razumeli pomembnost sistema
celovitega obvladovanja kakovosti.

Ocenjujem, da bo sistem celovitega obvladovanja kakovosti zagotovil Se bolj kakovostno
opravljanje storitev, kar bo pripeljalo do vecjega zadovoljstva kupcev in zaposlenih ter
posledi¢no do vecje ucinkovitosti poslovanja in vecjega ugleda podjetja, kar zagotavlja
podjetju konkuren¢no prednost. Vodstvo podjetja Konto se zaveda pomembnosti
kakovostnega opravljanja storitev in se trudi le-to ¢im bolj izboljsati. Skratka, strategija
zagotavljanja kakovosti opravljenih storitev je Ze v osnovi znacilna za podjetje.

6.3. POSKUS RAZVIJANJA POSLOVNE STRATEGIJE NA OSNOVI
GENERICNE POSLOVNE STRATEGIJE

Kot smo ze omenili, je bistvo poslovne strategije opredeljevanje poti, za doseganje
konkuren¢ne prednosti. Eden od pristopov za oblikovanje poslovne strategije so tudi
genericne poslovne strategije po Porterju (slika 9), ki se delijo na (Pucko, 1999, str. 206):

poslovno strategijo vodenja v stroskovni u¢inkovitosti,

poslovno strategijo diferenciacije in

poslovno strategijo grajenja trznih praznin, kjer je lahko fokus na diferenciaciji ali pa na
stroskovni u€inkovitosti.
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Slika 9: Generic¢ne strategije po Porterju

Konkurenéna prednost

Nizji stroski Diferenciacija
Konkuren¢ni Sirsi cilji Stroskovno vodstvo Diferenciacija
obseg
O3 cilii Stroskovna Diferenciacijska
Z]1 cilj1 . .
! ) osredotocenost osredotocenost

Vir: Bowman, 1994, str. 59.
6.3.1. Strategija vodenja v stroskovni uc¢inkovitosti

Sredstvo za doseganje nizjih stroSkov, kot jih ima konkurenca, so stroSkovne strategije.
Podjetja, ki konkurirajo na tej podlagi, konkurirajo zlasti z zniZevanjem prodajnih cen.
ZniZanje prodajnih cen pa je lahko posledica velike koli¢ine prodanih izdelkov ali storitev,
dostop do cenejSih materialov, surovin, niZji stroski dela in podobno (Rozman, Kovac,
Koletnik, 1993, str. 117).

V podjetju Konto je stroSkovna ucinkovitost, tako kot pri vecini drugih podjetij, mo¢no
zazelena. Pripomore k pridobivanju dodatnih sredstev za raziskave in razvoj in tako
posledi¢no k ve¢jemu zasluzku. Toda grajenje poslovne strategije na podlagi le-te v podjetju
Konto ni najbolj ustrezna. Osredotocenje le na nizke stroske tezko pripomore h grajenju
konkuren¢ne prednosti, ¢e nasSe storitve niso kakovostne ali na kakSen drug nacin
diferencirane od konkuren¢nih. V storitvenem podjetju, kot je Konto, predstavljajo stroski
dela najvedji delez med celotnimi strogki. Ce bi le-te minimizirali, bi to zelo hitro pripeljalo
do manjSe motiviranosti zaposlenih, kar bi se najverjetneje odrazalo na vecji fluktuaciji, slabsi
kakovosti opravljenih storitev ipd. To je le primer, ki v veliki meri dokazuje neprimernost
strategije vodenja v stroSkovni u¢inkovitosti v obravnavanem podjetju.

6.3.2. Strategija diferenciacije

Za uspeSno strategijo diferenciacije morajo biti izpolnjene praviloma vsaj nekatere od
naslednjih predpostavk (Pucko, 1999, str. 208):

« na podrocju trzne podstrukture:
* visoka ucinkovitost prodajno-politi¢nih instrumentov,
* dober dizajn in dolga tradicija,
* pozitivna podoba o kakovosti izdelka oziroma storitve,

e dobra servisna sluzba;
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« na podrocju tehnoloSke podstrukture:
* najvi$ja kakovost izdelka oziroma storitve,

* nadpovprecna tehnoloska raven;

« na podroc¢ju raziskovalno-razvojne podstrukture:
* intenzivno raziskovanje in razvijanje proizvodov oziroma storitev,

* inovacijska usmerjenost.

Storitveno podjetje, ki se Zeli diferencirati od ostalih, mora stalno posredovati kakovostnejse
storitve glede na konkurenco. Na primeru ra¢unovodskega servisa temelji vsa diferenciacija
na zaposlenih in njihovem nacinu opravljanja storitev. Vedno mora dosec¢i oziroma preseci
pri¢akovanja ciljnih porabnikov. Ce se to zgodi, jih bodo porabniki skoraj zagotovo nagradili
s svojo stalnostjo (Kotler, 1996, str. 474).

Problem pri tej strategiji nastane, Ce storitev, po kateri se Zeli Konto diferencirati, konkurenca
zlahka posnema (Pucko, 1999, str. 209). Tak$na strategija v tem primeru ne more biti posebej
uspesna, saj kupci na te storitve ne morejo gledati kot na nekaj edinstvenega. Prednost
podjetja Konto je, da podjetje ponuja Sirok obseg kakovostno opravljenih storitev, kar za velik
delez raCunovodskih servisov ni znacilno. Po tem se podjetje diferencira.

6.3.3. Strategija grajenja trznih praznin

Strategija zadovoljevanja trzne niSe se deli na tisto, ki ima fokus na diferenciaciji in na tisto,
ki ima fokus na nizkih stroskih. Nekateri govorijo celo o strategiji zadovoljevanja trzne niSe
na temelju nizkih stroS§kov in z diferenciranim proizvodom ali storitvijo istocasno. Uspesnost
take strategije tako kot ostalih generi¢nih poslovnih strategij predpostavlja, da podjetje
nadzoruje nekatere ovire za vstop, ki onemogocajo posnemanje konkurentov (Pucko, 1999,
str. 209-210).

Pri trzni vrzeli gre za ozje opredeljeno skupino, ki skusa najti posebno kombinacijo koristi. Z
natancnejSo razClenitvijo trga se trzni segmenti usmerijo v oblikovanje niza trznih vrzeli. Pri
kupcih v vrzelih je znacilno to, da imajo jasen a kompleksen niz potreb. Za opravljene storitve
so pripravljeni placati ve¢ tistemu ponudniku, ki bo kar najbolje zadovoljil njihovo potrebo.
Taka podjetja, ki so zelo iznajdljiva, konkurenca zelo tezko izpodrine (Kotler, 1996, str. 268).

Ostra konkurenca sili storitvena podjetja na podro¢ju racunovodstva, da postajajo bolj
agresivna. Racunovodje vztrajajo, da se njihovo delovanje v smeri pridobivanja poslov
imenuje »razvoj prakse«. Toda Stevilne njihove dejavnosti pomenijo prav to, kar se imenuje
trzenje na drugih podro¢jih. Racunovodje govore o pozicioniranju svojih firm in o prodoru na
nova, Se neznana podrocja. Delajo sezname bodocih strank in jih potem obletavajo tako, da
povezejo poslovne partnerje svojih firm z vodilnimi delavci v ciljnih podjetjih (Kotler, 1996,
str. 31).
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6.3.4. Oblikovanje generi¢ne poslovne strategije podjetja Konto

Podjetje Konto uspesno zadovoljuje segment druzb z omejeno odgovornostjo. Nekoliko
novejSa sta segmenta samostojnih podjetnikov posameznikov in zavodov. Povprecen
raCunovodski servis ima zaposlene 4 ljudi in je ponavadi specializiran za opravljanje
raCunovodskih storitev le za dolofeno skupino druzb ter opravlja le del racunovodskih
storitev. Konto poleg tega, da ponuja obstojeCim narocnikom Sirok obseg storitev, ponuja te
storitve tudi javnim zavodom, druStvom, zasebnikom in podobno.

V prihodnosti namerava podjetje ponujati storitev nadzora ra¢unovodske sluzbe tudi ve¢jim
podjetjem, saj v veliko primerih le-ta ponavadi nimajo dovolj dobro organizirane
racunovodske sluzbe in se ne zavedajo pomembnosti ra¢unovodskih informacij, zato prihaja
do velikih tezav. Velika trzna niSa se kaze tudi v ponujanju ra¢unovodskih storitev javnim
zavodom in nekaterim drugim drzavnim oziroma javnim ustanovam, saj izvajanje funkcije
racunovodstva pri vecini teh ni stroskovno ucinkovito. Izlocanje ra¢unovodske dejavnosti
podjetja zunanjim sodelavcem postaja vse bolj pogost pojav.

Prav tako namerava podjetje ponujati storitve tudi podjetjem v Evropski Uniji, za kar bo
potrebno dodatno izobrazevanje obstojecega kadra in opravljanje trzenjskih raziskav.
Zaposleni v ra¢unovodskem servisu ponujajo storitve razlicnim naro¢nikom in morajo za to
imeti zelo veliko znanja in strokovne usposobljenosti, ker se izvajanje storitev razlicnim
ponudnikom nekoliko razlikuje. Ocenjujem, da so kadri podjetja Siroko specializirani. Ravno
takSna strokovna usposobljenost omogoca podjetju, kot je Konto, da ponuja svoje storitve tudi
vecjim podjetjem, zavodom, drustvom in podobno. Tega povprecen racunovodski servis ni
zmozen opravljati dovolj kakovostno. Na podlagi zgoraj omenjenega menim, da bo prihodnja
strategija podjetja strategija grajenja trznih praznin na osnovi diferenciacije, kar bo
pripomoglo podjetju zapolniti plansko vrzel.

7. SKLEP

V diplomskem delu sem na podlagi izdelane SWOT analize podjetja poskusala opredeliti
glavne prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti. Vse to je bila osnova za lazje oblikovanje
poslovne strategije podjetja Konto, ki bi podjetju v prihodnosti lahko prinesla konkuren¢ne
prednosti.

Pri analizi notranjega okolja sta bili najbolje ocenjeni storitvena ter tehnoloSka in
raziskovalno-razvojna podstruktura. Pri analizi zunanjega okolja pa najvecji prispevek k
prihodnji uspesnosti kazeta isti podstrukturi, ki se jima pridruzi Se kadrovska. Najvecjo
nevarnost predstavlja odhod vec¢jih naro¢nikov in z njimi tudi kakovostne delovne sile, cemur
se bo podjetje v prihodnosti tezko izognilo.
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Podjetje se zaveda pomembnosti ra¢unovodske funkcije in sledi zahtevam trga. Prednost daje
zahtevam naro¢nikov ter zaposlenim in njihovemu razvoju. Menim, da ¢e bo podjetje sledilo
zastavljenim ciljem in uresni¢evanju zastavljenih strategij, ne bo dozivelo velikega Soka ob
vstopu v Evropsko Unijo. Glavni razlog za to je zaenkrat Se dovolj dobra fleksibilnost
podjetja. Nadaljna uspeSnost podjetja bo odvisna od strogega sledenja in upoStevanja
slovenskih in mednarodnih racunovodskih standardov ter drugih predpisov, kar podjetje
pocne ze seda;.

Po omenjenih konceptih razvijanja poslovne strategije se je zelo tezko odlociti le za eno
izmed navedenih. V najozji izbor sem vkljucila poslovno strategijo na osnovi zagotavljanja
kakovosti storitev in poslovno strategijo grajenja trznih praznin.

Zagotavljanje kakovosti opravljenih storitev je za podjetje samoumevno, saj je ob tako veliki
konkurenci ze skoraj nujno zagotoviti kakovostno opravljene storitve, kar je Se posebej
pomembno za osrednjo informacijsko funkcijo v podjetju, to je racunovodstvo. Zato lahko
reCemo, da bo strategija podjetja v prihodnosti strategija grajenja trznih praznin na osnovi
diferenciacije.

Podjetje cakajo Stevilni izzivi in trzne niSe, ki jih bo potrebno zapolniti. Za to bo potreben
velik del sredstev za vlaganja v raziskave in razvoj, predvsem pa v kadre. Potrebno bo
odpraviti tudi dolo¢ene slabosti v podjetju. UstreznejSa organiziranost trZenjskega in
raziskovalno-razvojnega oddelka, vecja motiviranost ter izobraZzevanje zaposlenih, ustreznejsa
organiziranost podjetja, ki bo onemogocila slabSanje komunikacije v podjetju ter
fleksibilnosti; vse to bo pripomoglo k izpolnjevanju poslanstva podjetja oziroma bistva
njegovega poslovanja.

PodrobnejSe obravnavanje te tematike bi dale¢ preseglo okvire tega diplomskega dela, zato je
namen moje naloge le pomagati poslovodstvu pri oblikovanju primerne poslovne strategije v
prihodnosti. Po razvijanju poslovne strategije sledi ocenjevanje in izbor strategije. Pozornost
po tej fazi pa se prenese na uresni¢evanje in nadzor nad uresni¢evanjem strategije.
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PRILOGE












PRILOGA 1

PRILOGA 1.1.: Bilanca stanja podjetja Konto za obdobje 1997-2001 (v 000 SIT)

31.12.97 | 31.12.98 | 31.12.99 | 31.12.00 | 31.12.01
AKTIVA

STALNA SREDSTVA 53.772 51.004 | 77.419 | 83.445 | 83.264
1.Neopredmetena dolgorocna sredstva 0 26 165 104 142
2.0predmetena osnovna sredstva 43792 | 40420 | 77.254 80.748 78.803
Nepremicnine 31.696 | 31.969 67.657 73.470 73.670

Oprema in druga opredmetena osnovna 12.096 8.451 9.597 7.278 5.133

sred.
3.Dolgoro¢ne finanéne naloZzbe 9.980 10.558 - 2.593 4.319
GIBLJIVA SREDSTVA 7.003 7.890 12.838 17.041 28.234
1. Kratkoro¢ne terjatve iz poslovanja 4.814 6.308 11.824 11.383 16.058
2 Kratkoro¢ne finanéne nalozbe 29 738 717 4.373 9.778
3.Denarna sredstva 2.078 735 271 912 1.911
4.Aktivne Gasovne razmejitve 82 108 26 373 487
SREDSTVA 60.775 | 58.894 | 90.257 | 100.486 | 111.498
PASIVA

KAPITAL 36.996 | 40.728 | 50.275| 59.655 69.647
1.0Osnovni kapital 1.500 1.500 3.000 3.000 3.000
2.Rezerve 4.378 4.378 3.170 3.170 3.170
3.Preneseni Cisti dobicek iz prejsnjih let 2.388 6.962 10.682 17.134 18.319
4.Revalorizacijski popravek kapitala 21.768 | 24.167 | 26.971 31.445 34.677
5.Nerazdeljeni ¢isti dobiGek poslovnega leta 6.962 3.721 6.452 4.906 10.481
DOLGOROCNE REZERVACILJE 2.385 5.000 - - 3.700
DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 3.242 1.623 | 20.305 16.736 12.367
KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 15.228 8.303 19.216 | 24.095 | 25.784
1 Kratkoro¢ne obveznosti iz poslovanja 7.807 5.366 7.106 13.016 19.848
2 Kratkoro¢ne obveznosti iz financiranja 7.421 2.937 12.110 11.079 5.936
PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 2.924 3.239 461 - -
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 60.775 | 58.894 | 90.257 | 100.486 | 111.498

Vir: Bilanca stanja podjetja Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.



PRILOGA 1.2.: Izkaz uspeha podjetja Konto za obdobje 1998-2001 (v 000 SIT)

1998 1999 2000 2001
CISTI PRIHODKI IZ PRODAJE 74.995 74.785 102.009 136.608
1. Prihodki iz prod.storitev na doma¢em trgu 74.995 74.785 102.009 136.608
KOSMATI DONOS IZ POSLOVANJA 74.995 74.785 102.009 136.608
STROSKI  BLAGA, MATERIALA IN
STORITEV 21.320 22.992 29.124 35.628
1. Stro8ki materiala 4.034 3.148 3.266 2.795
2. Stroski storitev 17.286 19.844 25.858 32.833
STROSKI DELA 37.636 42.351 57.293 69.358
1. Place 28.318 30.962 41.825 51.508
2. Stroski za socialno varnost 5.715 6.258 8.454 10.847
3. Drugi stro8ki dela 3.602 5.131 7.014 7.003
AMORTIZACIJA NEOPREDM. DOLG.
SRED. IN OPREDM. OSN. SREDSTEV 8.239 7.514 10.389 9-305
ODPISI OBRATNIH SREDSTEV - - 401 1.723
REZERVACIJE 5.000 - - 3.700
DRUGI ODHODKI POSLOVANJA 199 348 659 280
DOBICEK IZ POSLOVANJA 2.601 1.580 4.143 16.414
PRIHODKI I1Z FINANCIRANJA 1.316 574 1.062 720
1.Prihodki iz obresti in drugi prihodki od fin. 1.316 574 1.062 720
STROSKI OBRESTI IN DRUGI ODHODKI
FINANCIRANJA 1.077 1.761 2.450 2.189
DOBICEK IZ REDNEGA DELOVANJA 2.840 393 2.755 14.945
IZREDNI PRIHODKI 2.571 6.071 3314 500
1.0d odprave rezervacij 2.564 5.380 - -
2.Drugi izredni prihodki 7 691 3314 500
IZREDNI ODHODKI 319 12 564 1.532
1.Drugi izredni odhodki 319 12 564 1.532
CELOTNI DOBICEK 5.093 6.452 5.505 13.913
DAVEK IZ DOBICKA 1.372 - 599 3.432
CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA 3.721 6.452 4.906 10.481

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001.




PRILOGA 2

INFLACIONIRANJE PODATKOYV IZ BILANCE STANJA

Pri inflacioniranju podatkov iz bilance stanja sem uporabila indeks cen Zzivljenjskih
potrebscin, ki kaze raven cen decembra tekoCega leta glede na december preteklega leta.
Uporabila sem naslednje indekse: Idecot/decoo = 108,4, ITdecoo/decos = 108,9, Idecosos = 106,1,
Idecos/deco7 = 107.9 (Statisti¢ni letopis Republike Slovenije 2002, str.273).

podatek 2001 = podatek 2001

podatek 2000 * 1,084 = podatek 2000 * 1,084

podatek 1999 * 1,084 * 1,089 = podatek 1999 * 1,180476

podatek 1998 * 1,084 * 1,089 * 1,061 = podatek 1998 * 1,252485
podatek 1997 * 1,084 * 1,089 * 1,061 * 1,079 = podatek 1997 * 1,351431

INFLACIONIRANJE PODATKOYV IZ 1ZKAZA USPEHA

Pri inflacioniranju podatkov iz izkaza uspeha sem uporabila indeks cen na drobno, ki
prikazuje raven cen v tekocem letu glede na preteklo leto. Uporabila sem naslednje indekse:
Ljan-deco1/jan-dec00 = 109,4, Tjan-dec00/jan-dec99 = 110,9 in Ijan-deco9/jan-deco8 = 106,6 (Statisticni letopis
Republike Slovenije 2002, str. 273).

podatek 2001 = podatek 2001

podatek 2000 * 1,094 = podatek 2000 * 1,094

podatek 1999 * 1,094 * 1,109 = podatek 1999 * 1,213246
podatek 1998 * 1,094 * 1,109 * 1,066 = podatek 1998 * 1,293320



PRILOGA 2.1.: Inflacionirana bilanca stanja podjetja Konto za obdobje 1997-2001

(v 000 SIT)

31.12.97 | 31.12.98 | 31.12.99 | 31.12.00 | 31.12.01

AKTIVA
STALNA SREDSTVA 72.669 | 63.882 91.391 90.454 | 83.264
1.Neopredmetena dolgoro¢na sredstva 0 33 195 113 142
2.0predmetena osnovna sredstva 59.182 50.625 91.196 87.531 78.803
Nepremicnine 42.835 40.041 79.867 79.641 73.670

Oprema in druga opredmetena osnovna

P g o 16347 | 10.585| 11.329 | 7.889| 5.133
3.Dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe 13.487 13.224 0 2.811 4319
GIBLJIVA SREDSTVA 9.464 9.882 15.155 18.472 | 28.234
1.Kratkoro¢ne terjatve iz poslovanja 6.506 7.901 13.958 12.339 16.058
2 Kratkoro¢ne finanéne nalozbe 39 924 846 4.740 9.778
3.Denarna sredstva 2.808 921 320 989 1.911
4 Aktivne Gasovne razmejitve 111 135 31 404 487
SREDSTVA 82.133 73.764 | 106.546 | 108.927 | 111.498

PASIVA
KAPITAL 49998 | 51.011 59.348 | 64.666 | 69.647
1.Osnovni kapital 2.027 1.879 3.541 3.252 3.000
2.Rezerve 5917 5.483 3.742 3.436 3.170
3.Preneseni Cisti dobicek iz prejsnjih let 3.227 8.720 12.610 18.573 18.319
4.Revalorizacijski popravek kapitala 29418 30.269 31.839 34.086 34.677
5.Nerazdeljeni Cisti dobiéek poslovnega leta 9.409 4.660 7.616 5.318 10.481
DOLGOROCNE REZERVACIJE 3.223 6.262 0 0 3.700
DOLGOROCNE OBVEZNOSTI 4.381 2.033 | 23.970 18.142 12.367
KRATKOROCNE OBVEZNOSTI 20.580 10.399 | 22.684 | 26.119 | 25.784
1.Kratkoro¢ne obveznosti iz poslovanja 10.551 6.721 8.388 14.109 19.848%
2 Kratkoro¢ne obveznosti iz financiranja 10.029 3.679 14.296 12.010 5.936
PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE 3.952 4.057 544 - -
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 82.133 73.764 | 106.546 | 108.927 | 111.498

Vir: Bilanca stanja podjetja Konto v letih 1997, 1998, 1999, 2000 in 2001.



PRILOGA 2.2.: Inflacioniran izkaz uspeha podjetja Konto za obdobje 1998-2001

(v 000 SIT)
1998 1999 2000 2001

CISTI PRIHODKI I1Z PRODAJE 96.993 90.733 111.598 136.608
1. Prihodki iz prod.storitev na doma¢em trgu 96.993 90.733 111.598 136.608
KOSMATI DONOS IZ POSLOVANJA 96.993 90.733 111.598 136.608
STROSKI  BLAGA, MATERIALA IN
STORITEV 27.574 27.895 31.862 35.628
1. Stroski materiala 5.217 3.819 3.573 2.795
2. Stroski storitev 22.356 24.076 28.289 32.833
STROSKI DELA 48.675 51.382 62.679 69.358
1. Place 36.624 37.565 45.757 51.508
2. Stroski za socialno varnost 7.391 7.592 9.249 10.847
3. Drugi stroski dela 4.659 6.225 7.673 7.003
AMORTIZACIJA NEOPREDM. DOLG.
SRED. IN OPREDM. OSN. SREDSTEV 10.656 9.116 11.366 9.505
ODPISI OBRATNIH SREDSTEV 0 0 439 1.723
REZERVACIJE 6.467 0 0 3.700
DRUGI ODHODKI POSLOVANJA 257 422 721 280
DOBICEK IZ POSLOVANJA 3.364 1.917 4.532 16.414
PRIHODKI I1Z FINANCIRANJA 1.702 696 1.162 720
1.Prihodki iz obresti in drugi prihodki od fin. 1.702 696 1.162 720
STROSKI OBRESTI IN DRUGI ODHODKI
FINANCIRANJA 1.393 2.137 2.680 2.189
DOBICEK 1Z REDNEGA DELOVANJA 3.673 477 3014 14.945
IZREDNI PRIHODKI 3.325 7.366 3.626 500
1.0d odprave rezervacij 3.316 6.527 0 -
2.Drugi izredni prihodki 9 838 3.626 500
IZREDNI ODHODKI 413 15 617 1.532
1.Drugi izredni odhodki 413 15 617 1.532
CELOTNI DOBICEK 6.587 7.828 6.022 13.913
DAVEK IZ DOBICKA 1.774 0 655 3.432
CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA 4.812 7.828 5.367 10.481

Vir: Izkaz uspeha podjetja Konto v letih 1998, 1999, 2000 in 2001.




