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POVZETEK

V diplomski nalogi sta prikazana nacin in potek izdelave poslovnorazvojnega nacrta za
obstojece podjetje. Podjetje kot tako obstaja na trgu Ze vrsto let, ve¢ kot 60, in je na svoji poti
prehodilo razli¢na obdobja, od nacionalizacije, prehoda v samoupravljanje pa vse do postopka
privatizacije v letih po osamosvojitvi. V vseh navedenih ekonomskih ureditvenih fazah se je
moralo nenehno prilagajati, pri tem pa je kot vsako podjetje dozivljalo razvoj pa tudi padce,
bodisi kot posledica izgube trzisca ali kot sre¢anje S tujo konkurenco. Podjetje se je trudilo, da

je imelo v vseh navedenih fazah jasno zacrtane cilje, kar mu je omogocalo prezivetje.

Eden najpomembne;jsih ciljev podjetja je vsekakor dobicek, vendar ne za vsako ceno. Zaradi
tega podjetje del sredstev vlaga tudi v lokalno skupnost v obliki donacij, sponzorstev in

podobno.

Diplomska naloga je razdeljena na $tiri poglavja. V uvodu sem opredelil podrocje in problem,
ki je predmet raziskave. V drugem poglavju sem navedel teoreti¢na izhodis¢a poslovnega
nacrta. V tretjem poglavju sem predstavil podjetje, v katerem sem zaposlen, to je podjetje XY,
d. 0. 0. Prav tako sem za to podjetje izdelal poslovnorazvojni nacrt, pri katerem sem uposteval
teoreti¢na izhodii¢a, ki so opisana v drugem poglavju. Cetrto poglavje sestavljata sklep in

povzetek diplomske naloge.

Za izdelavo poslovnorazvojnega nacrta sem poleg strokovne literature uporabil tudi veliko

internih podatkov podjetja, ki sem jih zaradi tajnosti podatkov nekoliko priredil.

Kljuéne besede: raziskovanje, planiranje, izvedba, kontrola, kakovost.



ABSTRACT

Business development plan of the company xy, d.o.o.

The diploma thesis describes the procedure and the drawing up of business plan for company
XY d.o.0. The company has existed over 60 years and has survived different periods; from the
time of nationalization, the transition to selfmanagment all the way to the privatizion process
in the years after independence. In total, the economic regulatory stages had to be constantly
adjusted while the experienced, as each company to develop, as well as downs, either as a
result of loss of markets or as a meeting with foreing competition. Company tried to have in

all phases clear definition of objectives, which has eanabled it to survive.

One of the company's primary goals is profit, but not at any price. Therefore, the company

invests part of its resources into local community by donating and providing sponsorship.

The diploma thesis is divided into four chapters. The introduction defines the field and the
problem of research. The second chapter describes the theoretical basis of business plan. The
following chapter introduces the company XY d.o.0. and presents the writing of business plan
based on theory described in the previous chapter. The last chapter comprises of conclusion
and abstract.

In order to draw up a business plan | have studied professional literature and used many of
company’s internal information. The latter has thus been changed due to secrecy of the

information.

Keywords: research, planning, realisation, control, quality.
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1 UvOD

V zadnjih dvajsetih letih, ko smo tudi pri nas zaceli uvajati trzno ekonomijo, so bila podjetja
prisiljena, da so se =zacela prilagajati trgu, kupcem, konkurenci. Dotedanjo plansko
gospodarstvo (petletke) je zamenjalo trzno planiranje. Da bi podjetje lahko sledilo vsem
spremembam, mora imeti jasno zacrtane Cilje in opredeljeno strategijo. Sam izdelek danes ni
ve¢ dovolj, saj ga je treba trziti, prepri¢ati kupca, da potrebuje prav na$ izdelek, spremljati

konkurenco, vlagati v razvoj in tako naprej.

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Poslovnorazvojni naért podjetja je dokument, ki ima Siroke razseznosti, je uporaben na
najrazli¢nejSih podrocjih in kot tak pripomocek pri odlocanju tako za podjetnika, menedzerje,
potencialne vlagatelje, zaposlene ... To je tudi dokument, v katerem so jasno opredeljeni cilji
vsakega podjetja ali podjetnika, je kot kazipot, ki kaze pot uspesnemu projektu od zamisli do

izvedbe.

S poslovnim nacértom se lahko predstavimo banki, pri kateri zelimo najeti kredit, lahko ga

berejo dobavitelji, nadzorniki, svetovalci in izvedenci.

Kako pripraviti kakovosten poslovnorazvojni nacrt, da bo preprical Sirok spekter bralcev, ki
ga bodo obravnavali in v kon¢ni fazi tudi odobrili (lastniki, nadzorniki, uprava druzbe ...), je
osnovni problem te diplomske naloge. Zakaj je poslovnorazvojni nacért podjetja tako
pomemben? Katere sestavine mora vsebovati? Ali lahko v njem predvidimo vse mozne pasti,

ki nas ¢akajo pri poslovanju?

1.2 Namen,cilji in osnovne trditve

Diplomska naloga bo v teoreticnem delu obravnavala poglede razli¢nih avtorjev, ki se
ukvarjajo s to problematiko. Ker je to aktualna problematika v vsakem podjetju, je tudi veliko
ljudi, ki se z njo ukvarjajo. V nalogi bom poskusal predstaviti razlicne poglede razli¢nih
avtorjev ter njihove predloge uporabiti tudi v prakticnem delu, kot sem jih uporabil pri

izdelavi poslovnega nacrta za konkretno podjetje.



Cilj diplomskega dela je izdelava poslovnorazvojnega nacrta podjetja XY. Pri njegovi
izdelavi je treba upostevati vse priloznosti, nevarnosti, prednosti in slabosti podjetja, za katero
se izdeluje poslovnorazvojni nacrt. Zato bom glavno pozornost namenil izdelavi nacrta in
poskusal kakovostno zaértati pot podjetja v prihodnost, kot si je to zamislilo takratno vodstvo

podjetja v sklepu skupscine o financni in poslovni sanaciji podjetja.

Osnovna trditev diplomske naloge je, da je za sprejem kakovostnih dokoné¢nih poslovnih
odlo¢itev treba izdelati dober, na konkretnih predpostavkah in dejstvih temelje¢ poslovni
nacrt. TakSen vsebuje cilje, ki jih podjetje s svojim delovanjem Zeli dose¢i, hkrati pa nam
sluzi kot sprotna kontrola za ugotavljanje odmikov od zacrtane poti in nam omogoca hitrejse
sprejemanje korektivnih poslovnih odlocitev, ki lahko pripomorejo, da podjetje s svojim

delovanjem doseZe zastavljene poslovne cilje.

1.3 Predpostavke in omejitve

Za analizo poslovanja podjetja sem uporabil podatke iz poslovnih porocil obravnavanega
podjetja. Ker je uporabljena porocila revidirala zunanja neodvisna revizijska druzba in je
zanje izdala pozitivno revizijsko mnenje, predpostavljam, da uporabljeni podatki in
racunovodski i1zkazi izkazujejo poSteno in resni¢no sliko finan¢nega stanja obravnavanega

podjetja.

Omejitve pri izdelavi diplomske naloge so bile, da vseh analiti¢énih podatkov nisem mogel
zajeti zaradi varovanja poslovnih skrivnosti druzbe. To pomeni, da bodo podatki, ki sem jih
uporabil v empiricnem delu naloge, vzeti iz mojega delovnega okolja, zaradi tajnosti

nekaterih podatkov pa bodo delno prilagojeni.

1.4 Uporabljene metode raziskovanja

V diplomskem delu gre za kompleksno poslovno raziskavo ter mikroekonomsko analizo.
Raziskava ne bo omejena le na eno funkcijo v podjetju, ampak bom obravnaval ve¢ino funkcij

V njem pa tudi $irSe na trgu.

Z metodo analiti¢nega pristopa bom uporabil induktivno metodo, s katero bom najprej nalogo
razClenil na enostavnejSe dele, jih proucil lo¢eno in tudi v odnosu s celoto. Nato bom izlo¢il

nebistvene dele in jih nato s sintezo izoblikoval v kon¢ne sklepe.
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V nalogi bodo uporabljene tako stati¢éne metode, metode zbiranja in analize podatkov kot
dolocene vrste matemati¢nih metod. Podatki so pozneje zaradi ze navedenih dejstev prikazani

poenostavljeno, tako da ne bi izkazovali identitete obravnavanega podjetja.
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2 POSLOVNORAZVOJNI NACRT

Ob prehodu na trzno gospodarstvo je obveljalo mnenje, da je najpomembne;jsi cilj podjetja
doseganje ¢im visjih dobic¢kov, kar pa se je predvsem v zadnjem obdobju izkazalo kot manj
pomembno, saj ni vedno zagotavljalo obstoja podjetja na dolgi rok. Vsaj del dobicka je treba
investirati v izpopolnjevanje in zamenjavo opreme, strojev, Cloveskega kapitala in
intelektualne lastnine. Ce je vodstvo orientirano samo v doseganje ¢im veéjega dobicka in
pozablja na strateSka vpraSanja, lahko podjetje zelo hitro pripelje na rob prepada. Poleg
problemov znotraj podjetja so tukaj prisotne $e tezave z vedno bolj navzoco globalizacijo,
deregulacijo, vse hitrejSo komunikacijo in napredujoo tehnologijo ter globalni tokovi

kapitala.

Zaradi teh bliskovitih sprememb je danes nacrtovanje tako pomembno. Poslovnorazvojni
nacrt obicajno vkljucuje pregled trenutnega stanja podjetja, strategijo za naslednje obdobje s
poudarkom na delovnem nacrtu za prihodnje leto za prav vsa podrocja, kot so menedzment,

izdelki, trzenje in prodaja (Stutely, 2003, 8).
Osnovni koraki do uspeSnega poslovnega nacrta (Stutely, 2003, 9):

Opredelitev poslovne dejavnosti.

Opredelitev trenutnega stanja posla.

Opredelitev trga, konkurence in nasega polozaja na trgu.
Opredelitev ciljev za ¢as trajanja izvedbe nacrta.

Razvoj strategije za dosego ciljev.

Iskanje tveganj in priloznosti.

Razvoj strategije za zmanjSanje tveganj in izkoris¢anje priloZnosti.

Predelava strategij v delovne nacrte.

© o0 N o g bk~ w DR

Izdelava finan¢nega nacrta.

10. Vse to mora biti jedrnato zapisano.

Seveda je treba tak nacrt na ustrezni ravni sprejeti in ga tudi dosledno izvajati.

Poslovni nacrt ne more biti le papirnat izdelek, ki sluzi pridobivanju finan¢nih sredstev,
ampak za podjetnike pomeni zemljevid za dosego cilja. Pokaze mu, kje je trenutno, kje Zeli

biti in kaj mora storiti, da pride na zeleni cilj (Sreenvas, 1997, 10).
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2.1 Trine raziskave in analize

Zaradi globalizacije trga in mnozice izdelkov, ki zadovoljujejo enake potrebe potrosnikov,
trzenje, kot ga poznamo danes, ni ve¢ primerljivo s tistim, ki smo ga poznali v 70. in 80. letih
prej$njega stoletja. Ker so distributerji lastniki prostora na prodajnih policah, odlo¢ajo o tem,
kateri proizvajalec bo dobil ve¢ prostora, zraven tega so se Se spremenile nakupovalne navade
potros$nikov, kar je imelo za posledico, da je vpliv na trg presel iz rok proizvajalcev v roke
distributerjev ter velikih trgovskih multinacionalk. Podjetja so zaradi navedenega zacela
uvajati vse veC novih blagovnih znamk, kar jim omogoca lazja pogajanja z distributerjem,
laZje se obranijo konkurence, izdelki pa se lazje prilagajajo specificnim potrebam doloc¢enih

skupin potrosnikov.

Trzenjski nacrt je vsekakor najpomembnejSi del vsakega poslovnega nacrta. Na njegovi
osnovi se pripravijo tudi nacrt nabave, proizvodnje, kadrov ... Osnova vsakega trZenja se
zacne s proucevanjem potreb potrosnikov in z ugotavljanjem, kako jih zadovoljiti. Seveda pa
ni dovolj, da je trZzenjski naért samo kakovostno izdelan, treba ga je tudi kakovostno izvesti.
To pa je proces, pri katerem trzenjske nalrte spreminjamo v akcijske naloge, ki nam
pomagajo do uresnicitve zastavljenih ciljev. Strategija in izvajanje sta medsebojno nelocljivo
prepletena. Ker je trzenje v podjetju nemalokrat povezano z velikimi stroski, je potreben tudi

celovit nadzor trzenja.
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VRSTA GLAVNA NAMEN PRISTOPI
NADZORA ODGOVORNOST NADZORA
Analiza
- prodaje in
e trinega deleza
Najvisji e g .
. Prouciti, ali - razmerja med
1. Nadzor letnega menedzment o o o
. . podjetje dosega prodajo in stroski
nacrta Srednji ; A N
v nacrtovane cilje trzenja
menedzment .
- financ
- trznih kazalcev
uspesnosti
Dobickonosnost glede na:
- izdelek
Prouciti, kje - prodajno obmocje
2. Nadzor g .y N
L . Nadzornik trzenja | podjetje zasluzi ali kupca
dobickonosnosti . .
izgublja denar - segment
- trzno pot
- velikost narocila
Ucinkovitost:
Linijski in Stabni | Oceniti in izboljsati A rodfz] e S.Z uzbe
3. Nadzor . . L . - oglasevanja
uéinkovitosti menedzment ucinkovitost in vpliv . pospeSevanja
Nadzornik trzenja | izdatkov za trZenje .
prodaje
- trznih poti

Prouciti, ali
podjetje izkorisca

Instrument za ocenjevanje
trZenjske uspesnosti:
- trzenjska revizija

o Najvisji . - ocena trzenjske
4. Strateski Jvey najboljse ra irzery
menedzment oy R odlicnosti
nadzor . . priloznosti z vidika N
Revizor trzenja . . - ocena eticne in
trgov, izdelkov in .
.. . druzbene
trznih poti .
odgovornosti
podjetja

Tabela 1: Vrste nadzora trzenja
Vir: Kotler, 2004, 685.

Namen trznih raziskav in analiz je ugotavljanje priloznosti, izbira ciljnega trga, oblikovanje

trZzenjskih strategij, nacrtovanje trzenjskih programov ter organizacija, uresniCevanje in

nadzor (Kotler, 1996, 94). Z nadzorom letnega nacrta trzenja se poskusa zagotoviti doseganje

zelenih ciljev prodaje, dobic¢ka in drugih ciljev, ki jih podjetje postavi v letnem in preostalih

obdobnih naértih (Cetrtletni, polletni naért in podobno). Z nadzorom uresni¢evanja nacrta se

omogoca, da se sprotno spremlja uspeSnost poslovanja in pravocasno odkrije vzroke za

odstopanje od nacrtovanega.
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Za takSne raziskave se uporablja vec kriterijev, in sicer:

e geografski kriterij zajema raziskavo lokalnega, regionalnega, nacionalnega in
svetovnega trga;
kriterij uporabe izdelkov razlikuje trg dobrin za proizvodnjo, trg potroS$nih izdelkov,

demografski in geografski trg (Poto¢nik, 2002, 88).

Ne glede na uporabo kriterija pa na razli¢nih trgih prouc¢ujemo podrocja, kot so:

e potrebe (povprasevanje);
e ponudbo (konkurenco);
e trzne poti;

e ustreznost izdelkov ...

Trzne raziskave in analize so potrebne, da podjetja ugotovijo, kaks$ne so razmere na trgu, in SO

kot take podlaga za trzenjske odlo¢itve.

Lateralno trZzenje je delovni proces. Ce se uporabi na obstoje¢ih izdelkih in storitvah, pripelje
do iznajdbe novih izdelkov ter storitev, ki zadovoljijo potrebe in zajamejo uporabnosti,

polozaje ter ciljne skupine, ki jih dotlej niso pokrivali (Kotler, Trias de Bes, 2003, 74).

Lateralno trzenje ponuja odgovore na vprasanja (Kotler, Trias de Bes, 2003, 74), kot so:

e katere potrebe bi s svojim izdelkom lahko zadovoljili, ¢e bi ga spremenili;

e katere druge potrebe lahko vklju¢imo v svoj izdelek, da bi ga spremenili;

e katere nepotencialne kupce lahko pridobimo, ¢e svoj izdelek spremenimo;

e v katerih drugih polozajih bi se nas izdelek Se lahko uporabil, ¢e bi ga spremenili;

o katere druge izdelke bi Se lahko ustvarili na podlagi obstojecega izdelka.

2.2 Prodajni program

Podjetja morajo vse ve¢ pozornosti posvecati kupcem, saj ti zelijo za svoj denar dobiti
maksimalno korist v obliki razli¢nih izdelkov. Pri tem so pomembni stalni kupci, ki pomenijo

za podjetje nizji strosek kot pridobivanje novih, seveda pa je pomembno tudi slednje.
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Ohranjanje stalnih in pridobivanje novih kupcev omogoca samo ustrezen prodajni program.
Kakor se mora vsako podjetje nenehno prilagajati marketinskim, tehnoloskim in druzbenim
dejavnikom, se mora v skladu s tem tudi prodajni program.

Na uspesno zadovoljevanje potreb kupcev vplivajo Stevilne sestavine izdelkov, kot so:
blagovna znamka,embalaza, cene, placilni in dobavni pogoji, dizajn, logistika, servis in druge.
Vsako podjetje si zeli uspesno prilagajati svoj prodajni program, zato pa mora poznati tudi
zivljenjski ciklus izdelkov, ki ta program sestavljajo. Vkljuci lahko izdelke v vseh zivljenjskih

ciklusih, pri tem pa mora spremljati stroSke in tudi vse druge pomembne dejavnike.

Skupini vseh izdelkov, ki jih podjetje prodaja, pravimo asortiment. Asortiment lahko

razdelimo glede na obseg na vec kategorij, in sicer (Dubrovski, 2000, 167):

e $irino, ki nam pove, koliko razli¢nih skupin izdelkov prodaja neko podjetje;

e globino, ki pove, koliko razli¢nih izdelkov je znotraj posamezne skupine;

e konsistentnost, ki odraza povezanost skupin izdelkov v smislu uporabe, uporabljenega
materiala, zahtevnosti proizvodnje ...;

e raven asortimenta, ki pove, v katerem kakovostnem in cenovnem razredu je pretezni

del asortimenta izdelkov.

Zelja kupca je, da za svoj denar dobi maksimalno korist in kakovost v obliki izdelkov. Za
izpolnjevanje takih Zelja pa ni dovolj, da podjetja poznajo samo potrebe in nakupovalne
navade kupcev, ampak morajo biti sposobna povezati Stevilne funkcije, od nabavne, ki z
metodami izbiranja in ocenjevanja dobaviteljev pridobiva ustrezne vhodne elemente za
proizvodnjo izdelka, do proizvodne, ki upoSteva moznosti razvoja, optimizacijo izdelave

izdelka z vidika dobav, kakovosti ...

Potrosniki s trznim obnasanjem silijo podjetja, da so njihovi izdelki brezhibne kakovosti, da

so dosegljivi v pravem trenutku na pravem kraju in da so tudi cenovno sprejemljivi.

Izdelek ne more biti ve¢ samo materialna stvar, ki je po najhitrejsi poti ponujena in prodana
odjemalcu, ampak mora biti izoblikovan z vrsto spremljajocih nematerialnih sestavin.
Odjemalec ne kupuje skupka fiziénih komponent izdelka, temve¢ predvsem njegovo
uporabnost, funkcijo zadovoljitve svojih potreb, resSitev nastalega problema itd. (Dubrovski,
2000, 167, 168).
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2.3 Analiza dobaviteljev

Pogoj za pravilno izbiro dobaviteljev sta dobra raziskava potencialnih dobaviteljev in pravilen
postopek izbire. Proces izbire dobaviteljev se za¢ne z navedbo vseh potencialnih dobaviteljev,
sledi eliminiranje, dokler Stevilo ni zmanj$ano na najbolj primerne, nato se pripravi seznam
»ozjih« potencialnih dobaviteljev. Na koncu se izbere dobavitelje na osnovi izbranih kriterijev

(Zavr$nik, 2004, 54).

Na podlagi izkuSenj in Ze doseZenih razmerij z dobavitelji vsako podjetje izdela svoj sistem
ocenjevanja, vendar lahko re¢emo, da so si ti med seboj podobni; v vecini primerov gre za
sistemati¢ni pristop k delu z dobavitelji. Sistem ocenjevanja mora tako dolocati nacin izbire in
odobritev dobavitelja za serijske dobave. V vsakem uspesnem podjetju se vodita najmanj dve
evidenci dobaviteljev, potencialnih in odobrenih. Seznam potencialnih dobaviteljev vkljucuje
vse poznane proizvajalce izdelkov, ki jih potrebuje organizacija. Z njega se izbere
najprimernejSe alternative (proizvajalce) in se jih po dolocenem postopku odobri ali zavrne

(Zavrsnik, 2004, 101).

Pri planiranju bolj obseznih in strateskih izdelkov je v postopek odobritve vkljucena tudi
presoja dobavitelja, ki je naymo¢nejSe orodje za izbiro dobavitelja. Za potrjenega dobavitelja
(certificiran dobavitelj) velja, da sta s podjetjem, ki kupuje izdelke, razvila vi§jo obliko
sodelovanja, ki omogoca zmanjSanje vhodne kontrole dobavljenih izdelkov (Zavrsnik, 2004,
116).

Interes podjetja je imeti taksne poslovne partnerje oziroma dobavitelje, ki so sposobni

proizvajati, razvijati in dobavljati material oziroma polizdelke v skladu z zahtevami podjetja.

Zavr$nik navaja naslednje razloge za pristop k izbiranju in ocenjevanju dobaviteljev v
podjetju (Zavrsnik, 2004, 55):

e zmanjsati stroske, ki nastanejo zaradi slabe kakovosti vhodnih materialov;

e zagotoviti stabilno kakovost vhodnih materialov v proizvodnjo podjetja X;

e zmanjSati tveganja za nepravilnosti v proizvodnji zaradi neustrezne kakovosti

vhodnih materialov;
e izboljsati obvladovanje procesov pri dobaviteljih;
e izboljsati stroSkovno ucinkovitost dobaviteljev;

e izboljsati konkurencnost slovenskega malega gospodarstva.
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Ocena dobavitelja

Rang A, B 1-3, C1-3
Skupna ocena primernosti

dobavitelja
Rang materiala

A B, C
Ocena strateske
pomembnosti dobavitelja
za podjetje X

Zakljucno porocilo o oceni <

Slika 1: Princip ocenjevanja dobavitelja
Vir: Strategija razvoja podjetja XY, d. 0. 0.
Ce navedem preprost primer
Pristop ocenjevanja dobaviteljev je takSen, da pri njem sodelujejo ocenjevalci iz nabave in
kontrole kakovosti, ki skupaj sestavljajo ocenjevalni tim. Podro¢je nabave oceni nabavnik, ki
je odgovoren za dobavitelja. Preostala podro¢ja oceni predstavnik kontrole kakovosti v

sodelovanju s tehnologijo in razvojem.

Dobavitelji se ocenjujejo na 5 osnovnih podro¢jih z naslednjimi ocenjevalnimi Kkriteriji
(strategija razvoja podjetja XY, d. 0. 0.).

e Kakovost — 9 kriterijev (30 % vrednosti ocene):
» politika kakovosti, kakovost vhoda, kakovost vhoda pri dobavitelju, kakovost v
procesu, kakovost procesa pri dobavitelju, kakovost na izhodu, kakovost na

izhodu pri dobavitelju, kakovost na trgu, odzivnost na reklamacije.

e Nabava — 12 kriterijev (30 % vrednosti ocene):
» cene, nivo storitev, finan¢ni kazalci, reference, dobavni roki, oddaljenost,
zanesljivost dobav, odzivnost na spremembe plana, partnerstvo, placilni

pogoji, varnostna zaloga, posredni stroski: stroSki vzorcev in stroski orodij.

e Procesi — 11 kriterijev (15 % vrednosti ocene):
» odnos do poddobaviteljev, obvladovanje zahtev, izvajanje sprememb,
organizacija podjetja, urejenost dokumentacije, zanesljivost procesa,
kapacitete, vzdrzevanje opreme, merilna oprema, urejenost delovnih mest,

embalaza, pakiranje, skladiS¢enje.

e Tehnologija in razvoj — 8 kriterijev (15 % vrednosti ocene):
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» inovativnost, tehni¢na podpora kupcu, tehnoloska opremljenost proizvodnje,
informacijska podpora, varovanje okolja, varstvo pri delu, usposabljanje,

razvoj.

e Urejenost proizvodnje — eden od kriterijev v procesih.

Vsakega dobavitelja se oceni na podlagi zgoraj navedenih kriterijev, ki imajo razlicno tezo
(vrednost, izrazeno v odstotkih). Na podlagi ocenjevalnih kriterijev, ki se ocenjujejo znotraj
podjetja in pri dobavitelju, dobimo oceno dobavitelja, izrazeno v odstotkih od maksimalne
vrednosti ocene. Dobavitelju se nato na podlagi dosezenih odstotkov dolo¢i polozaj, ki ga ima

kot morebiten dobavitelj, in sicer je rangiran v razrede od A do F.

2.4 Cilji nabavnega menedimenta

Vloga in odgovornost nabave v podjetju sta se v zadnjih nekaj letih izjemno povecali, Se
posebno na podroéju sprejemanja odlocitev (decision-making). V ¢asu hitrih in zapletenih
procesov na trgu so spremembe v nabavnih odlo¢itvah klju¢nega pomena za zdaj$nje in

prihodnje konkuren¢ne prednosti podjetja.

Osnovni cilji nabave so (Zavrsnik, 2000, 8):

e zniZevanje cen pri obstojecih dobaviteljih;

e iskanje dobaviteljev z nizjimi cenami;

e iskanje ugodnejs$ih transportnih poti;

e uporaba cenejsih substitutov;

e spremembe v obliki izdelka, ki zmanjSuje stroske, vendar ne kakovosti;
e doseganje boljsih placilnih pogojev;

e narocanje ekonomi¢nih dobav na osnovi popustov;

e zmanjSanje Stevila posrednikov v nabavi;

e zmanjSanje vezave zalog materiala;

e podaljsanje placilnih pogojev;

e izboljsanje kakovosti dobaviteljev.

VpraSanja, ki so pogojena s cilji nabave in so v nabavi venomer prisotna, so: kaj kupiti, koliko

kupiti, kdaj kupiti, kje kupiti, po kakSnih pogojih kupiti, koliko placati (Zavrsnik, 2000, 9).
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Zavedati pa se moramo, da ima vsako podjetje poleg nastetih tudi svoje specifi¢ne cilje.
Pomembno je poudariti, da morajo biti cilji nabavne funkcije usklajeni s cilji vseh funkcij v
podjetju in s cilji podjetja kot celote. Samo tako lahko nabava posluje optimalno in je lahko

koristna v podjetju.

2.5 Cloveski viri

V operativnem smislu je celovit sistem planiranja in upravljanja ¢loveskih virov sistemati¢en
proces za identifikacijo ¢loveSkega kapitala za dosego ciljev podjetja in razvoj strategij, ki
zadovoljijo zahteve podjetja. Celovit sistem planiranja in upravljanja c¢loveskih virov
vkljuCuje tudi logi¢no nadaljevanje — identifikacijo, kako premostiti teZzave, povezane s
pomanjkanjem talentov v podjetju, in razviti kompetence, ki so potrebne za uspeh. Ta sistem
je danes bolj odlocilen kot kdaj prej, saj se na trgu delovne sile Ze kazejo prvi znaki krize
(staranje prebivalstva).

Pomembno se je zavedati, da mora biti sistem Ziv projekt, ki pomaga postaviti podjetje korak
pred druge. Podjetja, ki se zavezejo razvoju celovitega sistema planiranja in upravljanja
¢loveskih virov, bodo pridobila popolno razumevanje tega podrocja in bodo sposobna
identificirati kompetence, ki jith bodo premaknile naprej. Rezultati sistema se kazejo v
utemeljenih odloCitvah glede c¢loveskih virov, ki pomagajo podjetju tako kratkorocno kot
dolgoroéno. Se pomembneje pa je, da pomaga prepoznati in upravljati zaposlene kar najbolj
uspesno in uc¢inkovito ter vzgajati zaposlene tako, da bodo ohranili fleksibilnost ter odzivnost.
(Poslovna dinamika, april 2008 (letnik 2, Stevilka 3, 41)).

Gospodarski in tehni¢ni razvoj je prinesel vedno vecje moZznosti zadovoljevanja potreb,
razlike med umskim in fizicnim delom so se zmanjSale, poveCala se je potreba po
sodobnejsem pogledu na delo ter ¢loveka kot polne osebnosti in ne ve¢ kot golo nujo po
zadovoljevanju telesnih potreb (MezZnar, 2006, 29).

Vse ve¢ gospodarskih druzb ¢loveske vire pojmuje kot intelektualni kapital podjetja. Ta se v
neopredmeteni obliki izraza kot (Bahun, Rojc, 2006, 12-13):

e Cloveski kapital, s katerim opredeljujemo nalozbe v intelektualne sposobnosti
posameznika, da s svojim znanjem in izkusnjami aktivno sodeluje v delovnem procesu
ter reSuje nastale probleme. To so clovekovo znanje in izkuSnje, motiviranost,

inovativnost ...;
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socialni kapital, to je splet medsebojnih odnosov in komunikacij znotraj podjetja,
pripravljenost za timsko delo, pravila vedenja ... Ena izmed najpomembnej$ih
sestavin je pripadnost podjetju tako v razmerah konjunkture kot v ¢asu, ko podjetju ne
gre ve¢ dobro. Razvijanje tega dela je zelo pomembno, saj se obi¢ajno v Casu, ko gre
podjetje navzdol, zelo hitro odlo¢ijo zapustiti delovno mesto tisti, Ki niso rastli s
podjetjem, ki ne Cutijo pripadnosti podjetju;

strukturni kapital, ki pomeni organiziranost in sposobnost podjetja, da uporablja vse

vrste znanja.

Podjetja se vedno bolj zavedajo pomembnosti ¢loveskega vira in njegovega neposrednega

vpliva na vse vidike poslovanja nekega podjetja. Zaradi tega mora imeti vsak dobro zacrtan

poslovnorazvojni nac¢rt tudi nacrt upravljanja ¢loveskih virov.

Upravljanje ¢loveskih virov je zelo kompleksna naloga vsakega podjetja. To se mora samo

odlociti, kako bo razvijalo to podrocje.

Nekaj korakov podjetij pri upravljanju ¢loveskih virov havajam v naslednjih vrsticah (Bahun,
Rojc, 2006, 93-94):

sprejem razvojne strategije, ki opredeljuje tudi strategijo ¢loveskih virov;

ustrezna strokovna kadrovska zasedba;

dobro organizirana izobrazevalna dejavnost;

materialno-tehnic¢ni, prostorski in drugi pogoji;

izvedba doloCenih postopkov pri operacionalizaciji sistemov razvoja kadrov, kot so
ocenjevanje delovne uspesnosti, sistemi motivacije, napredovanja delavcev, placni
sistem, sistem izobraZevalnih dejavnosti;

preostali tehni¢no-metodoloski pripomocki, kot so kriteriji za oceno delovne
uspesnosti, pravilniki o ekonomski in socialni varnosti zaposlenih, kadrovske evidence

s pregledom poklicne poti ...

Zaposleni so najvecji kapital 21. stoletja. Ljudje so najpomembne;jsi vir vsakega podjetja, saj

lahko samo clovekova dejavnost ustvarja novo vrednost, samo c¢loveski mozgani lahko

povezejo sredstva in misljenje, ljudje so gonilo razvoja (Ivanusa Bezjak, 2006, 51).
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2.6 Financni nacrt

Kakovosten finan¢ni nacrt je bistvenega pomena za izboljSanje poslovanja podjetja.
Pomeni predvideno oceno poslovanja podjetja v prihodnosti. Njegov cilj je ugotoviti finanéni
potencial bodocega poslovanja in terminski nacrt doseganja zastavljenih ciljev. V financnem

nacrtu pravzaprav ovrednotimo vse postavke, predvidene v poslovnem nacrtu.

Dolo¢imo si cilje in na¢ine delovanja za dosego teh ciljev. Glavni cilj vsakega podjetja je
seveda dobicek, ki edini omogoca podjetju prezivetje. Visina dobicka je odvisna od obsega
prodaje, stroSkov in financiranja.

V finan¢nem naértu torej nacrtujemo dobicek v prihodnjih ¢asovnih obdobjih ob upostevanju

vseh dejavnikov (Zadravec, 1997, 49-50).

Finan¢ni nacrt testira poslovni nacrt in ni samo podlaga za odlo€anje znotraj podjetja, temvec

je tudi koristna informacija drugim uporabnikom, kot so:

e banke;
e posojilodajalci;
e dobavitelji in kupci;

e vlagatelji ...

Sestavljajo ga tako mala kot tudi velika podjetja. Glavni postavki tak$nega nacrta sta:

e bilanca stanja;

e izkaz poslovnega izida.

Izkaz stanja izkazuje v aktivi sredstva, v pasivi pa obveznosti do virov sredstev. Kaze nam na
dolo¢en dan obracunskega obdobja premozenjsko sliko podjetja, s tem da so v aktivi sredstva,
ki se po hitrosti obracanja delijo na stalna in gibljiva, v pasivi pa so razvri¢ene obveznosti do
virov sredstev, ki so po obliki lahko kapital in dolgovi. V izkazu poslovnega izida je prikazan
poslovni izid, ki je razlika med prihodki in odhodki za dolo¢eno obracunsko obdobje
(Zadravec, 1997, 49-50).
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Vecja podjetja sestavljajo Se:

e izkaz finan¢nih tokov;

e preostali financni kazalniki.

S finan¢nim nacrtom potrdimo ali zavrzemo poslovni nacrt kot finan¢no uresnicljiv ali pa

ostane le kot zapis pogumnih poslovnih potez.
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3. POSLOVNORAZVOJNI NACRT PODJETJA XY, D. O. O.

Podjetje, ki ga obravnavam, je resni¢no podjetje, katerega zacetki segajo v obdobje pred
drugo svetovno vojno, po vojni je bilo nacionalizirano in se je razvilo v eno od vodilnih
podjetij na svojem podroc¢ju. Prednjacilo je predvsem na podro¢ju uvajanja inovacij in novih
metod pri proizvodnji gradbenih materialov, tako je bilo na primer vodilno pri proizvodnji
stropnih nosilcev in preklad, imelo pa je slabost tako kot vec¢ina takratnih podjetij, saj je bilo
orientirano na domaci trg, torej tedanji trg skupne drzave. Za lazje obvladovanje tedanjega
trga je podjetje imelo tudi ve¢ poslovalnic na obmocju tedanje drzave, med njimi tudi eno

tovarno na Hrvaskem.

Po osamosvojitvi se je pokazala slabost navezanosti in orientiranosti na trge takratne skupne
drzave. Zaradi prekinitve stikov, nezmoznosti prevoza blaga, odcepitve pomembne poslovne
enote na Hrvaskem je podjetje izgubilo skoraj 90 % dotedanjega trga. Posledi¢no je seveda
moc¢no upadla prodaja, s tem pa prihodki podjetja, ostala pa je vecina fiksnih stroSkov v

tistem trenutku predimenzioniranega podjetja.

V podjetju nam je z razli¢nimi ukrepi — v prvi vrsti z odprodajo nepremicnin, ki niso bile
potrebne za neposredno proizvodnjo in delovanje podjetja, nato z zmanjSanjem Stevila
zaposlenih in uvajanjem novega energenta pri ogrevanju opekarskih peci — uspelo prepreciti

propad podjetja, vendar se je moralo nenehno ukvarjati z likvidnostmi tezavami.

Razlog za izdelavo poslovnorazvojnega nacrta je bil negativni izid poslovanja v poslovnem
letu 2007. Ne samo da je podjetje v omenjenem letu doseglo negativni izid poslovanja, ampak
sta realizacija prihodkov in porast stroSkov mocno odstopali od sprejetega dinamiziranega
plana. Krivca za tak rezultat sta bila predvsem dva: prepoved uporabe cenejSega energenta in

tehni¢na dotrajanost opekarske peci.

Po kriterijih glede na Stevilo zaposlenih in glede na sredstva spadamo med mala podjetja, kar
v naSem primeru pomeni prednost, saj se lahko v primerjavi z velikimi podjetji veliko bolj
fleksibilno odzivamo na vse spremembe, zraven navedenega pa v nasprotju z drugimi
konkurenti nismo tako specializirani samo na proizvodnjo ope¢nih izdelkov, temve¢ imamo v
proizvodnem asortimentu ve¢ sklopov proizvodov, ki uspesno dopolnjujejo prodajno paleto

izdelkov. Z vkljucitvijo Slovenije v Evropsko unijo je opazna tudi koncentracija podjetij v
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opekarstvu, tako da so na nasem trgu prisotni le Se trije proizvajalci ope¢nih izdelkov. Od teh
smo mi dale¢ najmanjsi, vendar pa svoj program dopolnjujemo s preostalimi proizvodi, kot so
MAP in preklade, kjer spadamo med prve tri proizvajalce v Sloveniji, in pa opec¢ni zdrobi,

kjer prav tako spadamo med prva dva najvecja proizvajalca v Sloveniji.

3.1 Poslanstvo

Poslanstvo je privzeto po zapisu krovne druzbe, v katero je bilo nase podjetje z nakupom
vklju¢eno. Ustvarjamo izvirne, tehnicno dovrSene, vrhunsko oblikovane, uporabnikom in
okolju prijazne izdelke za prijeten dom. Osredoto¢amo se na povecevanje zadovoljstva
potro$nika in druzbeno odgovorno ustvarjamo vrednost za vse svoje deleznike. Z
upostevanjem klju¢nih globalnih trendov in izzivov razvijamo hitrorasto¢a podrocja z

nadpovprecnimi donosi.

3.2 Nacrt poslovanja v letinh 2008-2011

Nacrt poslovanja za obdobje 2008—2011 je bil izdelan v maju 2008. Kot podlaga so bili
uporabljeni dosezeni rezultati v letu 2007, koli¢inske napovedi proizvodnje ter prodaje v letih

2008—2011 pa tudi vrednostno ovrednoteni ucinki predvidenih ukrepov.

3.2.1 Gospodarske razmere

V svoji pripravi plana smo v podjetju sicer predvidevali nadaljnjo rast gospodarstva na
podrocju gradbeniStva, vendar se je zaradi pregrevanja gospodarstva predvsem na omenjenem
podrocju zgodilo prav obratno, vecina gradbenih podjetij je zacela propadati v zaetku leta
2010 in s tem se je mo¢no zmanjsalo povprasevanje po nasih izdelkih. To je na koncu vodilo
k temu, da je mati¢na druzba prodala podjetje, novi lastnik pa je zacel postopek redne
likvidacije, a ga ni koncal, saj je tudi sam zaSel v tezave in na koncu v stec¢aj pahnil obe
podjetji. Zaradi omenjenega dejstva je v nalogi prikazan predviden plan, ki je bil sprejet,

vendar zaradi zunanjih dejavnikov ne do konca realiziran.

Ker cenovno politiko na podro¢ju opecne proizvodnje vodijo vodilni proizvajalci, mali
proizvajalci nimamo nobenega vpliva na oblikovanje cen na trgu. Zaradi tega dejstva lahko
podjetje izboljsa poslovanje na podro¢ju opecnih izdelkov samo po dveh poteh, to je da

poboljsa kakovost proizvodnje, tako da spremeni razmerje med proizvodi prve in druge
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kakovosti, to je do zdaj bilo 63 % prve kakovosti in 37 % druge. Z bolj$im razmerjem bomo v
podjetju dosegli tudi visje prihodke iz prodaje, saj je prodajna cena izdelka prve kakovosti za
25 % visja. Povecati je treba tudi produktivnost, saj je delez neizdelovalnih delovnih ur v
proizvodnji kar 27 %. Na podro¢ju MAP in preklad pa je druga tezava, in sicer mali
proizvajalci, ki z dumpinskimi cenami zniZujejo cene proizvodom na trgu.

Rast cen strateskih materialov in surovin se e ne bo ustalila, zato bomo predvidoma tudi v
naslednjih letih izpostavljeni izjemno moc¢nim stroskovnim pritiskom zaradi visokih cen
surovin, ki jth bomo morali v ¢im ve¢ji meri preliti v prodajne cene izdelkov oziroma

kompenzirati s stroSkovnimi prihranki (arhiv podjetja).

zvisujejo.
Podjetje ni izpostavljeno valutnim tveganjem, saj posluje predvsem z domacim trgom, cene

surovin, ki jih uporabljamo, pa so v glavnem definirane v evrih.

Posebno pa je treba poudariti to, da smo v podjetju po poteku planiranega obdobja nameravali
odpraviti proizvodnjo opecnih izdelkov, saj ta zaradi tehni¢ne zastarelosti ustvarja izgubo.
Tezava pa je, da je treba prej porabiti zalogo gline, katere prodaja ni bila mogoc¢a, odvoz pa je
ocenjen na 175.000 evrov. Se vedji problem so neuni¢eni galvanski mulji, ki jih je podjetje
zapekalo v opecne izdelke, te lahko uniCijo samo registrirana podjetja; nase je edino v

Sloveniji, izvoz in uni¢enje pa bi podjetje stala se dodatnih 400.000 evrov.

3.2.2 Temeljne strateSke usmeritve

V podjetju smo temeljne strateSke usmeritve zapisali v planskih dokumentih.

Najpomembnejse so (Plan podjetja, 2007):

e na vseh prodajnih programih nadaljevati ustrezno rast prihodkov in pri tem
zagotavljati ¢im bolj donosno prodajno strukturo izdelkov;

e zaradi visokih ustaljenih cen surovin in materialov bo treba poglobiti razvoj oskrbnih
virov, saj nam bo to omogocilo moznosti nabave cenovno ugodnih surovin in
materialov;

e zaradi nadaljevanja trenda rasti konkurence v nasi dejavnosti bo potrebno nadaljevanje
in stopnjevanje aktivnosti stroSkovne racionalizacije na vseh podrocjih naSega

delovanja;
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e podjetje bo redno proucevalo moznosti povezav s primernimi strateSkimi partnerji v
primerih, da bi tak$ne povezave pomembno vplivale na sposobnost dolgoro¢nega
razvoja in rasti;

e podjetje bo vse svoje aktivnosti izvajalo z namenom odgovornega izpolnjevanja

obveznosti do vseh udelezencev, ki sestavljajo notranje in zunanje poslovno okolje;

aktivno sodelovanje z lokalno skupnostjo in lokalnim okoljem.

3.2.3 Plani 2008-2011
Naziv EM 2007 Plan 2008 | Plan 2009 | Plan 2010 | Plan 2011
Opecna NF | 6.264.501 | 6.364.000 | 6.767.200 | 6.800.000 | 6.830.000
Zdrobi kg | 1.490.150 | 1.511.000 | 1.520.000 | 1.550.000 | 1.580.000
MAP m 116.885 | 140.000 | 145.000 | 150.000 | 155.000
Preklade m 56.281 72.300 80.900 83.000 85.500
Stebricki kom 1.078 2.500 5.400 9.500 11.000

Tabela 2: Plan prodaje 2008-2011, in sicer koli¢insko
Vir: Plan podjetja (2008)
Tabela prikazuje planirano koli¢insko rast prodaje v letih 2008-2011 in pregled dosezene
koli¢inske prodaje v letu 2007. 1z tabele je razvidno, da podjetje na trgu raste, predvsem pri
prekladah, MAP in stebri¢kih, pri teh dveh proizvodih ima namre¢ podjetje glede na strojno
opremljenost precej velike neizkoris¢ene zmogljivosti. Na teh proizvodih trenutno dela samo
ena izmena in Se ta le tri delovne dni v tednu, preostala dva dneva opravljajo logisti¢na dela

na skladisc¢u ali pa pomagajo pri zlaganju opeke.
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PRIHODKI OD PRODAJE PRIHODKI NA ENOTO

V 000 EUR V 000 EUR
) Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan
Naziv | 2007 | 5440 | 2000 | 2010 | 2011 | 2997 | 2008 | 2000 | 2010 | 2011
Opetna | 375| 445| 473| 544| 546| 006| 007| 007| 008| 0,08
Zdrobi 82 85| 100 | 108 | 111 |0,055| 0056 | 0066 | 007| 007

MAP 307 379 394 409 426 | 2,63 2,71 2,72 2,73 | 275

Preklade 133 179 200 206 214 | 2,38 2,47 2,48 2,49 2,50

Stebricki 4 11 24 43 51| 361 4,27 438 | 455| 4,60

Trgovina 224 175 185 210 240

Storitve 213 200 206 215 225

SKUPAJ: | 1.338 | 1474 | 1582 | 1.735| 1.813

Tabela 3: Plan prodaje 2008-2011, in sicer vrednostno
Vir: Plan podjetja ,2008
V tabeli so prikazani predviden plan prihodkov v obdobju 2008-2011 in primerjava z

dosezenimi prihodki v letu 2007 ter planirana rast prihodkov na enoto za isto obdobje.
Plan prodaje po izdelkih in storitvah

Prikazani plan prodaje je precej obsiren, saj je razdeljen po posameznih proizvodno-prodajnih
programih, znotraj teh pa Se na posamezne izdelke. Prilagojen je proizvodnim zmogljivostim
in napovedim prodajne sluzbe. Na osnovi tega plana se nato v podjetju izdelajo Se preostali

plani, kot so plan proizvodnje, nabave, finan¢ni plan ...

Plan prodaje Opecna

Za leto 2008 planiramo 18% povecanje prihodkov glede na leto 2007, predvsem zaradi
pridobljenih novih kupcev in njihovih planiranih koli¢in ter doseganja visje prodajne cene na
racun boljSega razmerja med proizvedeno koli¢ino opeke prve in druge kakovosti (Vsaj
80:20). Planiramo prodajo naslednjih izdelkov (Plan podjetja, 2008): 740.000 kom opeke blok
6/1, 200.000 kom opeke blok 3/1, 8000 kom opeke blok 3,5/1, 5400 kom opecnih tuljav, 6000
kom vinotekarjev, 220.000 kom opecnih polnil, kar je skupaj 1,179.400 kosov oziroma
6,364.000 NF. Za naslednja leta planiramo manjso rast kot pri preostalih izdelkih, saj nas
omejujejo kapacitete peci, pa tudi zelene kakovosti zaradi zastarelosti tehnologije ne bo

mOozZno preseci.

Prvo vodilo pri prodaji opecnih izdelkov bo prodati vso proizvodnjo. PoskuSali bomo
prodajati takSen asortiment, ki prinasa vecjo dodano vrednost; pri prodaji klasicnega izdelka

blok 6/1 je namre¢ zelo visoka konkurenca in posledi¢no nizka doseZena cena. Osredotociti se
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bo treba predvsem na prodajo polnil, ta dosegajo visjo ceno. Glede na preteklo leto planiramo
tudi visjo prodajo opecnega bloka 3/1 za izdelavo predelnih sten, prodajna cena tega izdelka
je namre¢ enaka prodajni ceni bloka 6/1 in za izdelavo je potrebna le polovica surovin; po
drugi strani pa je tudi res, da je poraba takih izdelkov v gradnji manjsa in s tem prodaja
omejena. Za proizvodnjo ope¢nih izdelkov je zelo pomembno, da uspesno izpelje plan
zapekanja muljev, da ti ne ostajajo na zalogi, saj bi bila odstranitev teh za podjetje strosek, Ki

ga z bodo¢im poslovanjem ne bi moglo pokriti.

Konkurenca

Glede na dejstvo, da smo najmanjsi proizvajalec opecnih izdelkov v Sloveniji in eden od treh,
Ki so Se ostali, in je nas$ trzni deleZ le priblizno 5 %, nam s pomoc¢jo mati¢ne druzbe uspeva,
da prodajamo vsem velikim veletrgovcem z gradbenim materialom v Sloveniji, kar nam
omogoca, da delamo z relativno malo kupci, ki kupijo velike koli¢ine. Zaradi majhnosti se
tudi lazje prilagajamo zahtevam trga in sproti prilagajamo asortiment. Majhnost ob¢utimo
predvsem v tem, da nimamo nobenega vpliva na visino prodajnih cen; to dirigirajo veliki

proizvajalci in to dejstvo tudi predvidevamo v svojih planih.

Plan prodaje opecénega zdroba

Ena od posledic zastarele opecne proizvodnje — v tem delu Evrope smo edini, ki imamo
tunelsko pe¢ — je ta, da pri proizvodnji nastaja tudi dolo¢ena koli¢ina ope¢nega loma ter opeke
druge kakovosti. Lahko tudi do 37 %, kar pomeni, da ne moremo prodati velikega dela
vloZenih sredstev in dobiti tako nastalih stroskov povrnjenih skozi prodajno ceno. Zaradi tega
se je podjetje pred leti odlocilo nabaviti opremo za mletje stranskih produktov zastarele
proizvodnje.

Opecni zdrob se uporablja za pripravo teniSkih igris¢, atletske steze, za tla v hlevih, tlake v
stanovanjih pa tudi kot dodatek betonu za betonske zidake.

Ker so preostale opekarne v zadnjih letih predvsem s prihodom tujih lastnikov posodobile
proizvodnje, uporabljajo krozne peéi, ne proizvajajo ve¢ stranskih produktov, s tem pa tudi
nimajo surovin za proizvodnjo opecnih zdrobov. V svojem planu smo se odlocili, da bomo v
prihodnje pospesevali prodajo predvsem zdroba za teniska igrisca, ki ima visjo ceno Kot tisti,
ki ga dodajajo betonu. Zaradi tega v prihodnje ne bomo povecevali prodajnih koli¢in, povecali

pa bomo prihodke od prodaje s tega naslova.
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Konkurenca

Na trgu se pojavlja nekaj prodajalcev ope¢nega zdroba, vendar ocenjujemo, da je na$ trzni
delez priblizno 65 %. Prave konkurence na trgu trenutno ni obcutiti, saj je eden vecjih
proizvajalcev zdroba letos prenehal delovati, povprasevanje pa se veca. Uvoz je majhen
predvsem zaradi vis§jih cen, novih proizvajalcev ni pricakovati, saj imajo surovino za tovrstno

proizvodnjo samo opekarne, zato je zdrob dolgoro¢no zelo perspektiven program.

Za leto 2009 planiramo prodajo 1,520.000 kg zdrobov, in sicer 170.000 kg HLEV-TEN 0-16,
125.000 kg TEN-TEN 0-1, 650.000 kg TEN-TEN 0-2, 525.000 kg ZDROB 0-6, 50.000 kg
ZDROB 0-32.

Najbolj dobickonosna je prodaja zdroba granulacije 0-1 in 0-2, ki ima zelo ugodno prodajno
ceno glede na prodajno ceno opeke, pri proizvodnji, to je mletju, pa nastajajo tudi druge

granulacije, ki jih prodajamo pod razli¢énimi znamkami, kot so dodatki pri sajenju lon¢nic.

Glede na dozdaj$nje izkusnje lahko predvidevamo, da bo prodaja zdrobov Se naprej rastla,
planiramo rast v viSini dveh odstotkov letno. Ve¢ja rast je omejena S proizvodnjo opeénega
loma, ki se lahko zmelje. V primeru vecjega povpraSevanja in doseganja Se naprej tako

ugodnih cen na trgu bomo dali v mletje tudi opeko druge kakovosti.

Plan prodaje MAP

Glede na trzne napovedi predvidevamo prodajo 145.000 m MAP v letu 2008, do 155.000 m v
letu 2011, in sicer 32.000 MAP 1. skupine do 3,60 m, 92.000 MAP II. skupine od 3,80 do 5,60
m, 19.000 MAP III. skupine od 5,80 do 6,40 m, 2000 MAP 1V. skupine nad 6,40 m.

MAP-nosilci se v gradbenistvu uporabljajo za izdelavo ope¢nomontaznih stropov in uspe$no
dopolnjujejo prodajo opecnih polnil, saj ta dva proizvoda skupaj tvorita ope¢ni strop. Za ta
izdelek je znalilno, da se prodaja predvsem na obmodju severovzhodne Slovenije in
Primorske, medtem ko v preostalih delih drzave bolj uporabljajo povsem betonske strope.

Prodajne napovedi za ta asortiment izdelkov so precej optimisti¢ne, podlaga takim napovedim
pa so sklenjene dolgoro¢ne pogodbe z dolo¢enimi kupci, predvsem veletrgovci z gradbenimi
materiali; ti so na naSe trge priSli predvsem iz tujine, a bi bil prevoz lastne proizvodnje

prevelik strosek, zato so poiskali partnerja na domacem trgu.
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Potekata dva nacina prodaje tem kupcem. Priblizno 30 % prodajamo prek konsignacij in 70 %
direktno iz skladis¢a. Slabost takega nacina prodaje je predvsem ta, da moramo vzdrzevati
precej visoke zaloge zaradi hitrih sprotnih dobav, ker je razpon zelenih dolzin precej velik;

taka zaloga lahko znasa tudi do celomese¢no proizvodnjo.

Prednosti takSne prodaje so:

¢ nizki manipulativni stroski (enkratna, vec¢ja narocila);
e lazja organizacija prevoza (vzamejo ves kamion);
e zanesljivo placilo;

e ni treba vlagati dodatnih sredstev v promocijo izdelkov.

Slabosti pri taksni prodaji so:

o veliki pritiski na cene (visoki rabati in druge pogodbene bonitete);
e dolgi placilni roki;
¢ velika izguba prihodkov ob morebitni prekinitvi pogodbe;

e kupec ima velik vpliv na oblikovanje prodajne cene.

Za obdobje 20092010 nacrtujemo povecevanje prodaje MAP za 5000 m letno. MAP se
uporabljajo predvsem za individualno gradnjo.

Konkurenca

Konkurenca na trgu je, vendar ugotavljamo, da se na$ trzni delez povecuje in trenutno znaSa
priblizno 20 %, kar nas uvrs¢a med najvecje proizvajalce v Sloveniji. Najvecji problem je
nelojalna konkurenca zasebnikov, ki te izdelke proizvajajo nelegalno, se pravi brez potrebnih
certifikatov o ustreznosti blaga, tako proizvedene proizvode prodajajo najveckrat zasebnim
investitorjem, ki bi bili sicer primorani kupiti certificirane izdelke, ti so seveda drazji. Drzava
je sicer uvedla STS, vendar je nadzor zaradi preprostosti proizvodnje, ki v manjsih koli¢inah
ne zahteva velikih proizvodnih objektov, precej tezko izvedljiv. Predvidevamo, da tak

nelegalni trg predstavlja 20 % vse letne prodaje v Sloveniji.
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Plan prodaje preklad

V letu 2008 planiramo prodajo 72.300 m preklad in nato 12% rast v letu 2009 in 3% rast v
letih 2010 in 2011. Obc¢utno povecanje proizvodnje in prodaje v letu 2009 glede na 2008. je
posledica nakupa nove strojne opreme za izdelavo preklad, saj so se do zdaj izdelovale
izklju¢no ro¢no s polaganjem na tla in z manualnim zalivanjem betona. Za to nabavo smo se
odlo¢ili, ker je vlozek precej majhen glede na prodajni rezultat predvidenih koli¢in, to je

priblizno 7000 evrov, investicija pa se povrne v treh letih.

Preklade se v gradbeniStvu uporabljajo za premostitev zidnih odprtin (okna, vrata) in se
prodajajo v treh razli¢nih Sirinah po osem razliénih mer. Tudi pri prekladah je minimalna
zaloga okrog 20.000-25.000 m. Enako kot pri MAP-nosilcih imamo sklenjene prodajne

pogodbe z razli¢nimi veletrgovci.

V nasprotju z MAP se preklade uporabljajo tudi za vecje objekte, zato povprasevanje ni
odvisno toliko od individualne gradnje.

Konkurenca

Najvecja konkurenca pri prodaji preklad je trenutno podjetje Preklade, d. o. 0., ki je locirano v
nasi blizini. To je uvedlo proizvodnjo prednapetih preklad, ki so nadomestilo klasi¢nim, kot
jih proizvaja naSe podjetje. Prednost naSega podjetja je, da prodajamo poln asortiment
izdelkov za gradnjo in zraven MAP-nosilcev prodamo tudi preklade. Na$ trzni delez

ocenjujemo na 20 %.

Plan prodaje stebrickov

Prodajo betonskih stebrickov smo si zamislili kot dopolnilno dejavnost k preostalim
programom, saj smo ugotovili veliko Stevilo neproduktivnih delovnih ur v proizvodnji.
Pripravili smo skupino petih zaposlenih, ki se v zimskih mesecih ukvarjajo s proizvodnjo teh
stebrickov, se pravi v ¢asu, ko moc¢no upade prodaja nosilcev in preklad. V tem obdobju
naredimo potrebno zalogo, saj so stebricki prav tako izdelek sezonskega znacaja, in sicer jih
vec kot 90 % prodamo spomladi (marec, april) ter jeseni (september, oktober). V zadnjih letih
je opazno povprasevanje po daljsih, sadjarskih stebrickih, proizvodnjo katerih nam bo

omogocila lastna izboljSava na liniji. T1 so dalj$i, da se lahko na njih namestijo tudi mreze kot

31



za$cita proti toCi. Zaradi omejitve prodaje na Stiri mesece na leto se morajo stebricki prav tako
proizvajati na zalogo, ogrevana hala pa bo omogocila proizvodnjo v zimskih mesecih, ko se
preklade in MAP proizvajajo v omejenih koli¢inah. Eden od problemov taksne proizvodnje je
mraz, saj so deponije peska zunaj, prav tako silos za cement, kar ob ve¢jem mrazu povzroci,
da v silosu cement zmrzne in ga ni mogoc¢e uporabljati do otoplitve, vendar pa veéje
investicije v izboljSanje tudi teh elementov proizvodnje zaradi relativno majhnega obsega

proizvodnje in prodaje niso smotrne.

Ker smo v letu 2007 komaj zaceli uvajati omenjeno proizvodnjo in smo proizvedli relativno
malo teh izdelkov, pri¢akujemo, da bomo z osvajanjem proizvodnje in omenjenimi

izboljsavami uspesno povecevali proizvodnjo in prodajo tega izdelka.

Konkurenca

Glede na dejstvo, da smo ta proizvodni program uvedli pred kratkim, ne poznamo $e dodobra
svoje konkurence in nam ni natan¢no znan niti na$ trzni delez. Na§ plan je nadomestiti
proizvodnjo in prodajo podjetja, ki je opustilo ta program, saj se je zaradi gradnje cest na
nasem obmo¢ju preusmerilo v izdelavo cestnih robnikov. Predvidena koli¢ina proizvodnje in
prodaje je precej majhna in cilja predvsem na kupce z nasega obmogja, to so vinogradniki in

sadjarji.
Plan prodaje trgovskega blaga

Po osamosvojitvi Slovenije in odcepitvi hrvaskega dela podjetja sta bili proizvodnja in
prodaja lastnih izdelkov premajhni, da bi pokrili stroske poslovanja, zato je podjetje na delu
skladis¢a uredilo razstavno-prodajni center preostalega blaga za gradnjo, ki ga ne proizvaja.
Delno ga je k temu prisililo dejstvo, da vecina velikih kupcev zahteva delne kompenzacije v
blagu namesto placila v denarju. Primer takega kupca je na primer Mercator, d. d., ki v svojih
letnih pogodbah doloca delez kompenzacij. V podjetju prodajamo predvsem preostale
proizvode za gradnjo, kot so cementi, peski, kerami¢ni izdelki, stavbno pohistvo. Dohodki,

dosezeni iz tovrstne prodaje, pomenijo 13—15 % vseh prihodkov podjetja.
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Konkurenca

Na segmentu prodaje trgovskega blaga je seveda konkurenca najmocnejsa. 1zjemno tezko je
konkurirati velikim specializiranim gradbenim centrom, ki imajo obi¢ajno zaradi nabavljenih
koli¢in tudi ugodnej$e vhodne elemente. Naso prednost vidimo v tem, da vsakega kupca
individualno obravnavamo, mu naredimo vse potrebne izraune in izdelamo predracun, kar je
v velikih centrih velikokrat nemogoce, saj so prodajalci pogosto zelo obremenjeni, zaradi
velike koli¢ine raznovrstnega blaga pa tudi niso dovolj dobri poznavalci in svetovalci.
Prednost vidimo tudi v tem, da je to nam dopolnilna dejavnost in je namenjena individualnim
kupcem, ki pri nas kupijo nase proizvode, zraven tega pa zaradi Ze organiziranega prevoza

tudi preostalo blago, ki ga potrebujejo za gradnjo.

Plan prodaje storitev

V planu prodaje storitev so upostevane napovedane koli¢ine storitev na podlagi pogodb, in to
najve¢ za nadrejeno podjetje, ki je hkrati tudi lastnik. To so storitve ekoloske imobilizacije
mulja v opekarski peéi. V letu 2006 smo pridobili dovoljenje ministrstva za okolje in prostor
za obdobje pet let. Zaradi strogih predpisov se redno opravljajo vse meritve in presoja vplivov
na okolje. Ker so koli¢ine, ki jih imobiliziramo v nasi pe€i, zelo majhne, do zdaj nobene
meritve niso pokazale nobenih odstopanj oziroma skodljivih emisij v okolje. Povprasevanje
po teh storitvah nenehno raste, saj je eno od podjetij, ki je v Sloveniji opravljalo te storitve,
prenehalo poslovati, drugih podjetij razen teh, ki se ukvarjajo z izvozom teh stranskih
produktov, ki nastajajo pri galvanizaciji, pa pri nas ni. V ta nain uniCevanja muljev je
proizvajalce delno prisilila tudi drzava s strogimi predpisi glede unievanja in zbiranja
odpadkov, veliko podjetij pa se tudi zaveda druzbene odgovornosti in vodijo zelo napredno
ekolosko politiko. Zapekanje v glineno maso je edini priznani nacin uni¢evanja teh odpadkov,
in ker je na$ lastnik velik proizvajalec, je s tem namenom tudi kupil nase podjetje. Ker pa se
pogoji za pridobitev dovoljenj mo¢no zaostrujejo in ker menimo, da ne bomo imeli ve¢ dovolj
lastne gline za proizvodnjo, je predvideno, da se s koncem poslovnega leta 2011 odpravi
opecna proizvodnja in se nadomesti predvsem S proizvodnjo betonskih elementov, ki jih

mati¢no podjetje vgrajuje v svoje izdelke.
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Plan proizvodnje

Glavne usmeritve proizvodno-tehni¢nega podrocja so:

e razvoj in proizvodnja kakovostnih, stroSkovno optimiziranih proizvodov;

e zagotavljanje pravocCasnega razvoja in aktiviranje vseh nacrtovanih razvojnih
projektov;

e nadaljevanje projekta izboljSevanja produktivnosti v vseh proizvodnih programih;

e izpolnjevanje vseh notranjih ciljev na podrocju zniZevanja stroskov, izboljSevanja

kakovosti in povecevanja zadovoljstva zaposlenih.

Zaradi potreb po fleksibilnosti se mora proizvodnja sproti prilagajati zahtevam prodaje, zato

je plan proizvodnje vezan predvsem na plan prodaje.

Zaradi lazjih izraCunov smo predvideno proizvodnjo prilagodili napovedani prodaji in
predvidevali, da potrebne zaloge za vzdrzevanje kupcev ze obstajajo, vecajo se le zaloge

opecna zaradi kapacitete peci.

Naziv EM Plan 2008 Plan 2009 Plan 2010 Plan 2011
Opecna NF 6.364.000 6.777.000 6.900.000 6.950.000
Zdrobi Kg 1.511.000 1.540.000 1.570.000 | 1.590.000

MAP M 140.000 145.000 150.000 155.000

Preklade M 72.300 80.900 83.000 85.000
Stebricki Kom 2.500 5.400 9.500 11.000

Tabela 4: Plan proizvodnje za obdobje 20082011
Vir: Plan podjetja ,2008

Plan opecne proizvodnje

Plan proizvodnje je narejen na osnovi plana prodaje. Ker smo majhna opekarna, Ki

proizvajamo majhne serije, se lahko ob spremembi povprasevanja hitro prilagodimo. Glavni
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proizvod je blok 6/1 in pomeni priblizno 60—65 % vse ope¢ne proizvodnje. Uporablja se pri
gradnji tako individualnih hi§ kot pri veé¢jih industrijskih in stanovanjskih objektih. V
proizvodnji nastaja tudi doloc¢en del opeke druge kakovosti, ki jo damo v prodajo ali pa jo

zmeljemo v zdrobe.

Drugi proizvod so opec¢na polnila, ki se uporabljajo skupaj z MAP za izdelavo stropov. Hkrati
z naras¢anjem proizvodnje in prodaje MAP planiramo tudi povecanje proizvodnje polnil. V

strukturi ope¢ne proizvodnje znasa ta priblizno 24 %.

Blok 3/1 je proizvod, ki se uporablja za zidanje predvsem predelnih sten. V strukturi
proizvodnje pomeni okrog 9 %.

Preostali proizvodi so Se dimne tuljave, blok 3,5/1 in vinotekar, ki pa v strukturi vse
proizvodnje znasajo priblizno 2 %.
V letu 2008 planiramo proizvodnjo 6.364.000 NF.

[ Blok 6/1
l Blok 3/1
O Blok 3,5/1
O Vinotekar
B Tuljava

E Polnilo

Graf 2: Planirana struktura opecne proizvodnje
Vir: Plan podjetja XY, d. 0. 0., 2008, 29

V letih 2009-2011 planiramo rast proizvodnje priblizno 30.000 NF letno. Omenjena

povecanja so pogojena S kapaciteto obstojece peci, nadaljnja poveanja kapacitet brez visokih

stros§kov niso mozna, sama vlaganja v pe¢ pa niso smotrna.
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Pri proizvodnji ope¢nih izdelkov uporabljamo razli¢ne materiale in energijo, najpomembnejsi

pa so:

e Glina: letna koli¢ina porabljene gline je seveda odvisna od proizvodnje, naceloma pa
se za proizvodnjo 1 NF porabi priblizno 1,27 kg gline. Tako znaSa letna poraba gline
za opecne izdelke 8585 m3, 1915 m3 gline pa se porabi za proizvodnjo zdroba. Zaloga
gline zadostuje $e za priblizno $tiri leta nadaljnje proizvodnje, kar je tudi vsteto v
prikazan plan. Ker nadaljnje izkopavanje ni ve¢ smotrno, je mati¢no podjetje glinokop

podjetja predalo v brezpla¢no uporabo ob¢ini.

e Energija: glavni energenti pri proizvodnji ope¢nih izdelkov so mazut, plin in elektrika.
Velikih prihrankov pri energiji ni mozno doseci, saj nam proizvodni proces zaradi tipa
peci to ne omogoca. Izpostavljenost podjetja zaradi visanja cen energije je tako zelo
visoka.

e Palete: letno se porabi od 9500 do 10.000 palet, odvisno od strukture proizvodnje.
Koli¢ina bloka 6/1 na eni paleti je 154 kom, bloka 3/1 308 kom, polnil pa 114 kom.

e Preostalo: k preostalemu pristevamo razne trakove za ovijanje palet, sponke, folijo za

ovijanje palet, gorivo za vili¢arje, razna maziva, zas€itna sredstva ...

Plan proizvodnje zdrobov

Plan proizvodnje opeénih zdrobov smo naredili vzporedno S planom proizvodnje opecnih
izdelkov. Ta dva proizvoda sta namre¢ koli¢insko povezana — ¢e se povecuje proizvodnja
opecnih izdelkov, se linearno povecuje tudi ope¢ni lom, Ki je glavna surovina za nadaljnje

mletje v opecne zdrobe.

Najvec se bo proizvedlo zdroba 0-2 in 01, ki se uporabljata za igrisca za tenis, nato zdroba
0-16, ki se uporablja za hleve, ter zdroba 0-6, ki ga uporabljajo pri proizvodnji betonskih
izdelkov.

V letu 2008 planiramo proizvodnjo 1,511.000 kg zdrobov.
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OTEN-TEN 0-2

B TEN-TEN 0-1
OHLEV-TEN 0-16
OZDROB 0-6

B ZDROB 0-32

Graf 3: Planirana struktura proizvodnje opeénih zdrobov

Vir: Plan podjetja XY, d. 0. 0.,2008, 30

Opecni zdrobi se pridobivajo z mletjem opecnega loma, ki nastaja pri proizvodnji opeke, z
uvedbo te tehnologije podjetju uspeva prodati del stroskov, ki nastajajo v proizvodnji. Brez
stroja za mletje bi lom, ki nastaja v proizvodnji, pomenil ¢isti odhodek podjetja, nastala bi

tudi tezava in pa dodatni stroski z njegovim odstranjevanjem.

Plan proizvodnje opecnih nosilcev

Opecni nosilci se proizvajajo v treh osnovnih skupinah, ki so pogojene z gradbenimi predpisi,
povezanimi s statiko nosilca. Daljse mere potrebujejo vi§je trdnosti, kar v praksi pomeni vecjo
koli¢ino dodatnega Zeleza. Tako imamo MAP do 3,60 m, MAP od 3,80 do 5,60 m in MAP od
5,80 do 6,40 m, ki se proizvajajo v vecjih koli¢inah, ter MAP od 6,40 do 7,20, ki se

proizvajajo izkljuéno po narocilu za znanega kupca.
Ker je proizvodnja tega izdelka precej preprosta, se lahko sproti prilagajamo potrebam
prodaje, kar je prednost; proizvodnja mer, Ki jih kupci trenutno ne potrebujejo, bi namreé

vezala v zalogi velike materialne stroske, Ki jih s prodajo ne bi mogli tako hitro povrniti.

V obdobju 2008—2010 planiramo rast proizvodnje za priblizno 5000 m letno.
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OMAP do 3,60 m

B MAP od 3,80-5,60 m
O MAP od 5,80-6,40 m
OMAP nad 6,40 m

Graf 4: Planirana struktura proizvodnje ope¢nih nosilcev
Vir: Plan podjetja XY, d. 0. 0., 2008, 31

Planirana je proizvodnja v obsegu 140.000 m. Pri proizvodnji MAP se uporabljajo ti

materiali:

e skodelice za MAP: manjsi del jih proizvajamo sami, samo za dolo¢eno mero preostale,
priblizno 90 % kupujemo na trgu od dveh glavnih dobaviteljev;

e armatura: ta polizdelek proizvajamo sami iz kupljenih repromaterialov, in sicer
armaturne zice 4mm, 8mm in 10mm. Za proizvodnjo 1 m MAP se porabi 1 kg
armature;

e 7elezo: dodaja se zelezo dimenzij fi 6, 8 in 10, odvisno od dolzine MAP; poraba je od
0 do 2 kg/m MAP;

e Dbeton: v lastni manjsi betonarni sami meSamo betone po raznih recepturah, odvisno od
zahtevanih specifikacij, povezanih z razli¢nimi razponi ope¢nih nosilcev;

e les: uporablja se za podlaganje MAP na skladis¢u in pri transportu. Poraba je odvisna

od mer, za daljSe mere se ga porabi vec.

Najpomembne;jsi strosek pri proizvodnji nosilcev je porabljeno Zelezo, cena tega pa je mocno
odvisna od gibanj na trgu, saj se vecji del Zeleza v Slovenijo uvozi.
Plan proizvodnje preklad

Plan proizvodnje opecnih preklad smo prilagodili napovedim prodajne sluzbe. Ker se izdelek

proizvaja ve€inoma na prostem, njegova proizvodnja ¢ez leto niha — v zimskih mesecih
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upada, v toplejsih pa naras¢a — vendar je precej enaka tudi prodaja, saj je vezana na izgradnjo

objektov, ki je tudi vremensko pogojena.

Proizvodnja preklad bo v naslednjih letih prav tako narascala, in sicer za 2000 do 3000 m

letno.

B Preklade 12
OPreklade 14

\ O Preklade 9

Graf 5: Planirana struktura proizvodnje preklad
Vir: Plan podjetja XY, d. 0. 0.,2008, 33

Za leto 2008 planiramo proizvodnjo 72.300 m preklad. V letih 2009—2010 planiramo rast
proizvodnje, struktura proizvodnje bo ostala priblizno enaka, odvisna pa bo od povpraSevanja

na trgu.

Pri proizvodnji preklad se uporabljajo enaki materiali kot pri proizvodnji opeénih nosilcev,
razen armature. Poglavitni materiali so torej opecne skodelice, rebrasto Zelezo v obliki palic,
ter betoni. Proizvodnja je precej preprosta, v bistvu gre za postopek polaganja skodelic na

predvidene dolzine, vlaganje Zeleznih palic in zalivanje z betonom.

Koli¢ina porabljenih materialov je seveda odvisna od dolzine proizvoda, pri prekladah pa Se
od Sirine, saj se delajo v treh razli¢nih Sirinah, in sicer 9, 12 in 14 cm. Preklade se delajo v
dimenzijah od 1 m do 3 m, MAP pa od 3,60 m dalje. Pri prekladah je vsaka naslednja mera

dalj$a za 25 cm, pri MAP pa za 20 cm.
Poglavitni stroSek pri proizvodnji preklad je porabljeno Zelezo, temu po visini sledijo opecne

skodelice ter stroski dela, preostali stroski pa pomenijo manjsi odstotek v vseh proizvajalnih
stroskih.
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Plan proizvodnje stebrickov

Glede na dejstvo, da smo proizvodnjo stebrickov zaceli uvajati v letu 2007, upraviceno
pri¢akujemo, da bomo omenjeno proizvodnjo v letu 2008 podvojili, prav tako pricakujemo

povecanje na tem proizvodnem segmentu v letih 2009—2011.

Ker se proizvodnja stebrickov in preklad opravlja v istih proizvodnih prostorih in sta obe
vezani na delo betonarne, bomo morali zaradi optimizacije delovnega ¢asa uvesti
popoldansko izmeno. Zaradi tega dejstva pa ne bo treba zaposlovati dodatne delovne sile,
ampak bomo obstojeco skupino, ki je do zdaj sodelovala le pri proizvodnji preklad, razdelili
na dva dela, ki se bosta dopolnjevala. Za oba omenjena proizvoda je namre¢ potreben Cas
susenja in tu je bil do zdaj slab izkoristek delovnih ur, kar bomo poskusali popraviti z uvedbo

novega proizvoda.
Materiali, ki se uporabljajo pri proizvodnji stebri¢kov, So:

za proizvodnjo stebrickov uporabljamo posebno, prednapeto zico, ki jo napnemo ez kalupe,
v katere potem vlivamo beton. Sama proizvodnja je prav tako preprosta, pri proizvodnji pa
zraven prednapete Zice potrebujemo Se beton, ki ga zmeSamo v lastni betonarni, nekaj

opaznega olja in les za zlaganje.

3.2.4 Nabava

Osnovni cilji podrocja nabave so (Strategija razvoja podjetja XY, d. 0. 0., 2007):

e 7z dolgoro¢nimi pogodbami zmanjSevati vpliv rasti cen surovin in materialov;
e znizevanje stanja zalog osnovnega materiala kljub fizi¢ni rasti obsega proizvodnje z

optimiziranjem nabavnih procesov.

ey e

dobavitelji ga kupujejo v tujini (Ceska) in so odvisni od trenutnih cen na trgu, ki lahko glede
na svetovno povprasevanje nepredvidljivo odskocijo. Ta nihanja bomo poskusali prese¢i z
dolgoro¢nimi dogovori, S katerimi bomo poskusali izpogajati bolj stabilno ceno tega

vhodnega materiala.
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Prednost pri nabavi vhodnih materialov bo morda ta, da za proizvodnjo vecine nasih izdelkov,

razen opecnih, uporabljamo enake materiale: skodelice, beton, Zelezo. To pa pomeni, da lahko

iz neke nabavljene koli¢ine izdelamo razlicne proizvode, in sicer glede na to, kaksno je

trenutno povprasevanje. Hkrati pa nam ni treba vzdrzevati velikih in razli¢nih zalog vhodnih

materialov, kar bi vezalo velika finan¢na sredstva.

Posebno vprasanje so seveda Se vhodne cene energentov, predvsem mazuta in plina. Tudi te

cene mocno nhihajo glede na gibanje povpraSevanja na trgu in seveda intervencije drzave

(trosarine). Na gibanje teh cen kot majhno podjetje seveda nimamo vpliva, strosek energije

lahko zmanjsujemo le z racionalizacijo porabe.

Leto 2008 Leto 2009 Leto 2010

Material EM | koli¢ina | cena | vrednost | koli¢ina | cena | vrednost | keli¢ina | cena | vrednost
Mazut Kg 695.000 | 0,41 | 284.950 | 702.000 | 0,47 | 329.940 | 705.000 | 0,52 | 366.600
Glina M3 10.510 2,0 21.020 11.000 2,0 22.000 11.200 2,0 22.400
Palete kom 9.500 | 2,26 21.470 10.125 | 2,29 23.186 10.200 | 2,30 23.460
Armatura M 140.000 | 0,63 88.200 | 145.000 | 0,65 94.250 | 150.000 | 0,67 | 100.500
Zelezo fi
6,8,10 Kg 114.532 | 0,55 62.993 | 120.000 | 0,57 68.400 | 125.000 | 0,59 73.750
Skodelice za
MAP M 140.000 | 0,42 58.880 | 145.000 | 0,44 63.800 | 150.000 | 0,45 67.500
Skodelice za
preklade

M 72.300 | 0,56 40.488 | 80.900 | 0,57 46.113 | 83.000 | 0,59 48.970
Cement Kg 171.500 | 0,08 13.720 | 210.000 | 0,09 18.900 | 230.000 | 0,10 23.000
Pesek M3 490 | 16,7 8.183 515 | 16,8 8.652 525 17 8.925
Les M3 30 | 165 4,950 32| 170 5.440 33| 175 5.775
SKUPAJ: 604.854 680.681 740.880

Leto 2011
Material EM | koli¢ina | cena | vrednost
Mazut Kg 710.000 | 0,55 | 390.500
Glina M3 11.500 2,0 23.000
Palete kom 10.300 | 2.31 23.793
Armatura M 155.000 | 0,69 | 106.950
Zelezo fi
6,8,10 Kg 128.500 | 0,60 77.100
Skodelice za
MAP M 155.000 | 0,47 72.850
Skodelice

M 85.000 | 0,61 51.850
Cement Kg 232.000 | 0,10 23.200
Pesek M3 535 | 17,1 9.148
Les M3 34| 177 6.018
SKUPAJ: 784.409

Tabela 5: Predvidene vecje nabave repromateriala v obdobju 2008—2011
Vir: Plan podjetja XY, d. 0. 0. 2008, 35
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Poglavitni stroSek je strosek energije, predvsem mazuta. Cene nafte na svetovnem trgu
nenehno rastejo, s tem pa tudi cena mazuta; sicer je to stranski produkt pri proizvodnji naftnih
derivatov in njegova cena ne sledi tako hitro rasti cen nafte, vendar se obicajno zvisuje. V
podjetju smo vse do leta 2007 uporabljali kot gorivo odpadna olja skupaj z mazutom, zaradi
Cesar je bil stroSek porabljene energije na enoto izdelka za 60 % nizji, z uvrstitvijo odpadnih

olj med nevarne odpadke pa tega energenta ne smemo ve¢ uporabljati.

3.2.5 NaloZbe, inovacije in razvoj

V letu 2008 je nacrtovanih 65.000 evrov nalozb v opredmetena osnovna sredstva. Pretezni del

se nanaSa na nakup opreme za proizvodnjo stebrickov, in sicer:

45.000 evrov za nakup linije za stebricke;

20.000 evrov za posodobitev prodajnih prostorov in skladisc.

Vse nalozbe se bodo financirale iz lastnih sredstev. Za leti 2009 in 2010 novih nalozb ne
nacrtujemo, saj na obstojecem prostoru ne bi bile rentabilne. Nakup linije za stebricke je
nujen, ¢e Zelimo obstati kot proizvajalec na trgu, linija pa je mobilna, tako da se lahko z
majhnimi stroski prenese na morebitno drugo lokacijo. Posodobitev prodajnih prostorov in
skladis¢ je prav tako nujna predvsem z vidika logistike, saj se vedno ve¢ materiala nalaga
kamionsko, zato se potrebuje ve¢ji obraCalni in manevrski prostor. Preostale nalozbe zaradi

moznosti preselitve na drugo lokacijo v tem trenutku niso smiselne.
Vodili druzbe pri inovativnem razvoju bosta Se naprej odli¢no zadovoljevanje potreb kupcev

in poslovnih partnerjev ter nenehno povefevanje dodane vrednosti, ki omogoca kakovostno

rast obsega aktivnosti.

3.2.6 Upravljanje kakovosti

Nenehno znizevanje stroskov in zagotavljanje kakovosti ostaja eden od temeljnih ciljev nasih

aktivnosti. Glavne aktivnosti za njegovo doseganje bodo:

e optimiziranje proizvodnih procesov;

e vpeljava sistema kakovosti po zgledu mati¢nega podjetja.
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Uvesti poskusamo takSen sistem, da so vsi delavci vkljuCeni v interni sistem zagotavljanja
kakovosti. Vsak izdelek gre najprej skozi kontrolo v sistemu proizvodnje, ob prevzemu na
skladisce pa ga pregleda Se skladis¢ni delavec, ki s svojim podpisom potrdi koli¢insko in
kakovostno prevzeto blago v skladis¢e. Kljub skrbi za kakovost ob¢asno pride tudi do
reklamacij, ki so predvsem posledica nepravilnega ravnanja z izdelki. Tako se pogosto dogaja,
da se izdelki okrusijo pri nalaganju oziroma razlaganju s kamiona, zaradi prehitre voznje po
slabih cestah, neprevidnosti pri ravnanju v skladiscu in tako napre;j.

Do zdaj smo vse reklamacije reSevali hitro in uéinkovito, saj je to tudi eden od temeljev

zadovoljnih strank.

3.2.7 Informatika

Na podro¢ju informatike je podjetje precej nerazvito. Zadovoljivo je informacijsko podprt
samo del v raGunovodstvu, medtem ko so preostali deli podjetja, kot so nabava, prodaja in
proizvodnja, informacijsko zelo nepodprti. V ta segment podjetja se je v preteklosti zelo malo
vlagalo, razen nujnih posegov zaradi dolocenih prilagoditev ali zakonskih sprememb. Vecja
vlaganja so predvidena ob morebitni selitvi proizvodnje, tedaj bomo prevzeli sistem

mati¢nega podjetja, ki uporablja aplikacijo SAP.

3.3 Analiza trenutnega stanja

Analiza stanja je bila narejena v letu 2008, ko je bila rast v gradbeniStvu precej visoka, v ¢asu
izdelave plana nam kriza, ki se je zacela konec leta 2009, seveda ni bila znana, tedaj smo se
ukvarjali predvsem s pritiskom cen na vhodne elemente, na konkurenco in se posvetili

optimizaciji proizvodnih procesov.

Opecna

V letu 2008 je vladala velika ekspanzija na trgu nepremicnin, bilo je tudi veliko
povprasevanje po opeki in opecnih izdelkih. Spadamo med mala podjetja, na podrocju opecne
pa imamo priblizno 4% trzni delez, zato s prodajo tako majhne koli¢ine trenutno ni tezav,
opaza pa se povecan uvoz opeke iz Hrvaske, ki se v Sloveniji prodaja po bistveno nizjih cenah
kot opeka slovenskih opekarn. Tako smo bili slovenski proizvajalci prisiljeni znizZati cene
kljub narascajo¢im stroSkom predvsem energije, surovin in dela. Preostali proizvajalci
gradbenega materiala, kot so cementarji, proizvajalci stresnih kritin, Zeleza, cene vsako leto

vi$ajo, cene opeke pa ostajajo enake. To se seveda pozna na rezultatih poslovanja. Zaradi
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dejstva, da so hrvaske opekarne pokupili tujci, se opeka iz te drzave prodaja samo Vv
Slovenijo, ne pa tudi na primer v Avstrijo ali Italijo, kljub temu da so tam cene priblizno 2,5-

krat visje kot v Sloveniji.
Opecni nosilci

Vv v

Enako kot za opec¢ne izdelke vlada na trzi$¢u precej veliko povprasevanje po tem izdelku, Ki
skupaj z ope¢nimi polnili sestavlja strop objektov. Tezava pri tem izdelku je bila predvsem v
proizvodnem procesu, to je zastareli tehnologiji. To smo konec leta 2007 popravili, tako da
smo s tehni¢nimi izboljSavami in spremembo tehnoloskega postopka povecali dnevno
proizvodnjo z 2400 m na 3000 m, kar pomeni 25% povecanje produktivnosti, s tem pa tudi

znizanje deleza fiksnih stroskov na enoto izdelanega proizvoda.

Preklade

Proizvodnja preklad zahteva preprosta ro¢na dela. Trenutno $e ni potreb po poveéanju
kapacitet, veliko pozornost se posveca kakovosti in povecevanju produktivnosti. Za tovrstno
proizvodnjo sicer obstaja Se druga tehnologija, avtomatiziran stroj, vendar je vlozek previsok

in bi se investicija povrnila Sele ¢ez 15-20 let.

Stebricki

Trenutna produktivnost je 2,5 stebricka na uro, po dokoncani investiciji pa bo 6 stebrickov na
uro. Povecal se bo tudi asortiment stebrickov, tako da bo izdelek zanimiv za razliCne
uporabnike, kot so vinogradniki, sadjarji, ljudje, ki si Zelijo urediti ograje, in drugi. Povec¢an
asortiment bo prispeval k vi§jim prihodkom iz prodaje, povecana produktivnost pa k visji

prihodkovnosti izdelka.

3.4 Kadri

Tudi kadrovsko se v podjetju sooCamo z velikimi tezavami, problem je predvsem v tem, da je
povprec€na starost zaposlenih 46,3 leta in da je izobrazbena raven zaposlenih, predvsem v
proizvodnji, zelo nizka, vendar tukaj ne na¢rtujemo nobenih novih zaposlitev. V podjetju

imamo trenutno 41 zaposlenih, in sicer

e 13 zaposlenih v ope¢ni proizvodnyji;
e 5 kurjacev opekarskih peci;
e 3 zlagalce opeke;
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e 2 zaposlena za mletje opeke;

e 8 zaposlenih, ki izmenic¢no izdelujejo preklade, MAP in stebricke;

e 1 zaposlenega, Ki je v skladiscu.
Slabo je tudi razmerje med zaposlenimi v proizvodnji in zaposlenimi v reziji. V reziji je
zaposlenih 9 delavcev, kar je preve¢. TakSno neugodno razmerje je posledica slabe
informacijske podprtosti celotnega podjetja pa tudi upokojevanja zaposlenih v proizvodnji,
medtem ko so v reziji zaposleni mlajsi delavci. Treba je poudariti, da smo imeli v podjetju v
90. letih ¢ez dvesto zaposlenih in iz tistih ¢asov ostaja tudi del rezijskih delavcev. S
predvideno selitvijo in opustitvijo dela proizvodnje bo treba to razmerje nujno spremeniti v

vecji delez neposrednih proizvodnih delavcev.

Ker je s planom predviden povecan obseg proizvodnje in ker ne smemo zaposlovati novih
delavcev, si bomo kot v prej$njih letih pomagali z zaposlitvijo prek studentskih servisov, del
rezerv pa bomo poiskali tudi z notranjo reorganizacijo, tako so na primer v letu 2007 rezijski

delavci del ur opravili v proizvodniji.

3.5 Nacrt druibene odgovornosti

Nobeno podjetje ne more Ziveti brez sodelovanja z okoljem, v katerem deluje. Ne glede na
dejavnost ima podjetje vedno dolocen vpliv na okolje. Ti vplivi so lahko pozitivni (zaposlitve,
podpora raznim drustvom, institucijam, razvoj infrastrukture ...) pa tudi negativni (hrup,

onesnazevanje okolja ...).

Cilji podrocja:

e izvajanje aktivnosti na podrocju krepitve in ohranjanja zdravja zaposlenih ter
obvladovanje bolniskih izostankov;

e ureditev podrocja placnega sistema ter optimiziranje dela rezijskih delavcev.

V podjetju bomo dosledno spostovali temeljna nacela druzbene odgovornosti, in sicer:

e cti¢nega in poStenega poslovanja;

e spoStovanja ¢lovekovih pravic;
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e odgovornega ravnanja z okoljem;

e postenega odnosa do ozje lokalne skupnosti in SirSega druzbenega okolja.

3.6  Nacrtovani racunovodski izkazi

Ko smo v podjetju izdelali koliCinski in vrednostni nacrt prodaje, koli¢inski nacrt proizvodnje
in vrednostno ovrednoten nacrt predvidene porabe, Smo na osnovi teh podatkov izdelali tudi
pricakovane racunovodske izkaze. Ti so v glavnem izkaz uspeha in bilanca stanja, izratunajo
pa se tudi nekateri finan¢ni kazalniki. Ti izkazi morajo biti narejeni v skladu z dolo¢enimi
pravili, ki jih dolo¢ajo SRS, in navodili, ki veljajo za vso skupino, v kateri je podjetje XY, d.

0. 0. (interna navodila za izdelavo poslovnih nacrtov).

3.6.1 Temeljne racunovodske usmeritve in pojasnila

Podjetje ima v svojih pravilnikih opredeljene temeljne ra¢unovodske usmeritve in pojasnila,

ki so podlaga za izdelavo racunovodskih izkazov, in sicer:

e pri na¢rtovanju bilan¢nih postavk so bila uporabljena dolo¢ila SRS 2006, ki jih je izdal
slovenski inStitut za revizijo. Pri tem sta upoStevani temeljni racunovodski
predpostavki: upoStevanje nastanka poslovnih dogodkov in ¢asovna neomejenost
delovanja;

e kakovostne znacilnosti raCunovodskih izkazov in s tem tudi celotnega ra¢unovodstva
so predvsem razumljivost, ustreznost, zanesljivost in primerljivost;

e racunovodski izkazi so nacrtovani v nominalnih vrednostih.

Interna navodila nadrejenega podjetja (julij 2007).

3.6.2 Racunovodski izkazi
Izkaz uspeha je izdelan na osnovi planov prodaje, proizvodnje in finan¢nega plana. V izkazu

uspeha vse te plane pravzaprav pretvorimo v $tevilke in ugotovimo, kakSen bo nas poslovni

rezultat v prihodnosti. Ce se ne ujema z naimi Zeljami Oziroma zmoZznostmi, je treba
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korigirati dolo¢ene plane. Ti se nato sprejemajo na skupséini podjetja. Obravnavan plan je bil

sprejet na skups€ini podjetja v marcu 2008, imenovana je bila tudi nova uprava.

Podjetje poleg izkaza uspeha izdela Se izkaz stanja, ki je dvostranski racunovodski izkaz, v
katerem je na eni strani prikazano stanje sredstev, na drugi pa stanje obveznosti do njihovih

virov v dolo¢enem trenutku.

Izkaz stanja (Odar, 2007) nam pove, katera sredstva ima podjetje in s ¢im jih je financiralo.
Podjetje mora vedno teziti, da ima razmerje med lastnimi in tujimi viri optimalno, da ni

prevec izpostavljeno razli¢nim tveganjem (spremembe obrestnih mer, valutna tveganja ...).

Z izraCuni in prikazi doloCenih kazalnikov se poskusata prikazati smiselnost in upravi¢enost

napovedanih u¢inkov.

3.6.3 Pojasnila k racunovodskim izkazom

V obravnavanem poslovnem nacrtu druzbe smo poskusali predvideti bodoca gibanja in
potrebe trzis¢a, usmerili smo se predvsem na obvladovanje stroskov, iskanje notranjih rezerv
in v optimizacijo proizvodnih procesov; imeli smo namre¢ zahtevo, da z obstojeCimi
zmogljivostmi in le z majhnimi dodatnimi vlaganji poskusamo dose¢i takSen rezultat, da bo

omogocal prezivetje podjetja.
Pojasnila k izkazu uspeha (glej prilogo 1):
Cisti prihodki od prodaje so v letu 2008 naértovani v visini 1486 evrov. Za leto 2009 smo

nacrtovali priblizno 7% rast Cistih prihodkov od prodaje, v letu 2010 okoli 9% in v letu 2011
5% ras Cistih prihodkov od prodaje.

Kosmati donos i1z poslovanja poleg cistih prihodkov od prodaje zajema Se spremembo
vrednosti zalog, ki smo jo mi nacrtovali kot pove€anje. Ker so proizvodi sezonskega znacaja,

se zaloge proizvodov na koncu leta vedno povecajo.

V poslovnem nacrtu nismo prikazovali drugih poslovnih prihodkov, saj jih v podjetju

obi¢ajno nimamo ali pa so glede na skupne prihodke podjetja zanemarljivo nizki.
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Poslovni odhodki za leto 2008 so nacrtovani v viSini 1,354.116 evrov in zajemajo stroske
materiala 804.954 evrov, stroSke dela 420.650 evrov ter odpise vrednosti v visini 34.512

evrov.

Pojasnila k bilanci stanja (glej prilogo 2):

V poslovnem letu 2008 v podjetju izkazujemo stalna sredstva 1,021.930 evrov in gibljiva

sredstva 304.835 evrov.

Stalna sredstva podjetja sestavljajo zemljis¢a, in sicer 570.000 evrov, stavbe 320.300 evrov,
proizvajalne naprave in stroji 129.100 ter druga oprema 2530 evrov.

Gibljiva sredstva podjetja vkljucujejo zaloge 150.215 evrov, od tega izdelovalni materiali
32.315 evrov, lastni proizvodi 110.600 evrov in zaloga trgovskega blaga 7300 evrov. H
gibljivim sredstvom podjetja priStevamo S$e poslovne terjatve v visini 142.320 evrov in

dobroimetje na racunu 12.300 evrov.

V obveznostih do virov sredstev ima podjetje osnovni kapital 549.250 evrov, oblikovane
rezerve iz dobicka 32.500 evrov, preneseno izgubo iz prejsnjih let 42.320 evrov in nacrtovani
¢isti dobicek 106.380 evrov.

V letu 2008 nacrtujemo pozitiven poslovni izid v visini 136.384 evrov in cisti dobicek
106.380 evrov, v letu 2009 cisti dobic¢ek 117.028 evrov v letih 2010 in 2011 pa Cisti dobicek
135.598 ter 138.504 evrov.

V nacrtu stroSkov poslovanja (priloga 3) za leto 2008 se predvideva 5% rast, kar je posledica
predvidenega poviSanja stroskov materiala in storitev ter stroSkov dela.

V nasi predvidevanjih delez stroskov blaga, materiala in storitev v strukturi kosmatega donosa
znaSa 60 %.

Najvisjo rast pri stroskih storitev nacrtujemo pri storitvah, povezanih s stroski transporta in
stroSki storitev drugih pri izdelavi proizvodov, pri prevozu gline namrec uporabljamo storitve
zunanjega sodelavca.

Nacrtovani stroski dela so za delo 42 delavcev, vis§ji bi bili v primeru ve¢jega bolniskega
izostanka, ko bi morali obstojeci delati nadure ali pa bi bili prisiljeni zaposliti dodatno
delovno silo. Nadur ali drugih izrednih stroskov dela (odpravnin, jubilejnih nagrad, odpravnin

ob upokojitvi ...) za leto 2008 nismo planirali.
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Stroske dela smo planirali na podlagi predvidevanj o rasti pla¢ v naslednjih letih, upostevali
smo 0,5% povecanje dodatka na delovno dobo ter predvideno rast drugih stroskov dela, kot so
malice, prevoz na delo, regresi v visini 2 % na leto.

Stroski dela so poleg omenjenega nacrtovani z upostevanjem naslednjih osnovnih izhodis¢:

— 174 ur zaposlenega na mesec.

Pri stroskih amortizacije smo upostevali stanje in viSino obracunane amortizacije v letu 2007
ter aktiviranje nove opreme za izdelavo stebrickov v zacetku 2008. Uporabljamo metodo
enakomernega ¢asovnega amortiziranja osnovnih sredstev.

Izrednih gibanj ne nacrtujemo.

Davek iz dobicka nacrtujemo na osnovi dolo¢il zakona o davku od dohodkov pravnih oseb.
Nacrtovani Cisti poslovni izid za leto 2008 v viSini 106.380 evrov dosega delez 7,13 %, v
strukturi kosmatega donosa za leto 2009 7,32 %, za leto 2010 7,74 % in za leto 2011 7,57 % v

strukturi kosmatega donosa, kar je po naSih predvidevanjih in glede na branzo precej

optimalno pri¢akovanje.
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3.6.4 Finandéni kazalniki

Kazalniki dobi¢konosnosti

Kazalniki dobi¢konosnosti 2008 2009
Cista dobitkonosnost kapitala = &isti posl. izid / (kapital—¢isti poslovni

- » 0,20 0,18
izid—rezerve za lastne deleze

Cista dobickonosnost prihodkov = ¢isti poslovni izid / Cisti prihodki od 0,07 0,07

prodaje

Tabela 6: Kazalniki dobi¢konosnosti
Vir: Slovenski raGunovodski standard 29 ,2005, Uradni list RS, §t. 118
Dobicéek podjetij je kazalec, ki je najveckrat izpostavljen, saj (Benedik, 2003, 33):
- ¢e ni pricakovanega dobicka, ni interesa investitorjev, da v podjetje vlagajo;
- dobi¢ek omogoca rast in razvoj podjetja;
- ¢e podjetje ne ustvarja dovolj velikega dobicka, obstaja nevarnost, da se na dolgi rok ne bo

obdrzalo.

Koeficient ¢iste dobickonosnosti kapitala, ki ga imenujemo tudi ROE, nam pove, koliko
denarnih enot Cistega dobicka smo ustvarili glede na eno enoto kapitala. Ta kazalnik je tudi
odvisen od strukture financiranja, saj lahko vi§ja vrednost kazalnika pomeni tudi vecjo
zadolZenost podjetja. Omeniti velja tudi, da ta kazalnik kaze dobiCkonosnost kapitala po

knjigovodski vrednosti, ki ni nujno enaka kot trzna.

V nasSem primeru lahko vidimo, da je Cista dobickonosnost kapitala znasala 0,20 ali 20 % od
ene vlozene enote kapitala, kar je uspesno. Koeficient v naslednjih letih pada zaradi kapitala,
ki se poveCuje, saj podjetje ustvarja prenesene dobicke, ki povecujejo kapital, medtem ko

dobickonosnost prihodkov ostaja priblizno v visini 7 % od vseh skupnih prihodkov.
Kazalnik ciste dobi¢konosnosti prihodkov nam prikazuje razmerje med ¢istim dobickom in

vsemi prihodki. V naSem primeru koeficient znasa 0,7, kar pomeni, da v podjetju ustvarjamo

7% dobicek glede na vse prihodke, kar je primerljivo s preostalo branzo.
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Kazalniki finanéne strukture 2008 2009

Stopnja lastniSkosti financiranja = kapital / obveznosti do virov sredstev 0,49 0,57

Stopnja dolgoroc¢nosti financiranja = (kapital + dolgoro¢ne rezervacije +
< . : . 0,49 0,57
dolgorocne obveznosti) / obveznosti do virov sredstev

Delez kapitala in dolg. rezervacij v pasivi = kapital + dolgoro¢ne 049 057
rezervacije / obveznosti do virov sredstev ’ ’

Delez finan¢nih obveznosti v pasivi = (dolgoro¢ne finan¢ne obveznosti +
. y : . . 0,05 0,05
kratkoro¢ne finan¢ne obveznosti) / obveznosti do virov sredstev

Financ¢ne obveznosti / kapital in dolgoro¢ne rezervacije = (dolgoro¢ne
finan¢ne obveznosti + kratkoro¢ne financne obveznosti) / (kapital + 0,05 0,05
dolgoro¢ne rezervacije)

Dolgoro¢na pokritost stalnih sredstev = (kapital + dolgoro¢ne rezervacije
+ dolgoro¢ne obveznosti) / (neopredmetena dolgoro¢na sredstva + 0,63 0,78
opredmetena osnovna sredstva + dolgorocne finanéne nalozbe)

Tabela 7: Kazalniki finan¢ne strukture
Vir: Slovenski ra¢unovodski standard 29 ,2005, Uradni list RS, §t. 118
Stopnja lastniskosti financiranja prikazuje, kolikSen je delez lastnikov med viri financiranja.
Vrednost kazalnika 1 oziroma 100 % bi pomenila, da se podjetje financira izklju¢no s svojim
kapitalom, kar zelo zmanjsa tveganje. Po drugi strani pa to seveda ne bi bilo smiselno, da bi
podjetje kratkoro¢na sredstva financiralo z dolgoro¢nimi viri. V nasem primeru je kazalnik za
poslovno leto 2008 0,49 kar pomeni, da 49 % svojih obveznosti pokrivamo s kapitalom, torej
z lastnim virom. V poslovnem letu 2009 se ta kazalnik poveca na 0,57, kar bi pomenilo, da

vec kot polovico svojih obveznosti pokrivamo z lastnimi viri.

Pri stopnji dolgoro¢nosti financiranja tezimo k ¢im vi§ji vrednosti, saj visok delez
dolgoro¢nih dolgov zmanjSuje tveganje kratkoro¢ne plac¢ilne sposobnosti. Podjetje ima precej

ugodno stopnjo dolgoro¢nosti financiranja.
Z deleza finan¢nih obveznosti v pasivi razberemo, koliko je podjetje zadolzeno pri

kreditodajalcih. Iz koeficienta lahko vidimo, da zelo malo, vefina obveznosti je torej

poslovnih obveznosti.
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Kazalnik dolgoro¢ne pokritosti stalnih sredstev je dokaj visok; za leto 2008 znasa 0,63, za leto
2009 pa kar 0,78, kar je odli¢no, vendar pa gre v naSem primeru za to, da podjetje ne vlaga,

sredstva se amortizirajo, kapital pa zaradi nacrtovanih dobickov narasca.

Kazalniki stanja investiranja 2008 2009

Stopnja osnovnosti investiranja = (neopredmetena dolgoro¢na sredstva +

opredmetena osnovna sredstva) / sredstva 0.77 0.73

Stopnja dolgoroc¢nosti investiranja = (neopredmetena dolgoro¢na sredstva
+ opredmetena osnovna sredstva + dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe + 0,77 0,73
dolgoroc¢ne poslovne terjatve) / sredstva

Tabela 8: Kazalniki stanja investiranja
Vir: Slovenski raGunovodski standard 29 ,2005, Uradni list RS, s§t. 118

Kazalniki stanja investiranja prikazujejo delez posamezne vrste sredstev v vseh sredstvih.

V naSem primeru koeficient prikazuje dejstvo, da vecino sredstev podjetja sestavljajo stalna
sredstva, in to predvsem na ra¢un zemljiS¢, to pa je precej nelikvidno sredstvo.

Stopnja dolgoro¢nosti investiranja je prav tako visoka, koeficient pa nam pove, koliko
dolgoro¢nih sredstev je v vseh sredstvih. V nasem primeru je koeficient previsok, premajhen
je delez obratnih sredstev, ki jih podjetje v procesu proizvodnje lahko preoblikuje in s prodajo

ustvarja prihodke ter s tem nacrtovani dobicek.

Kazalniki vodoravnega finan¢nega ustroja 2008 2009

Koeficient kapitalske pokritosti osnovnih sredstev = kapital /

(neopredmetena dolgoro¢na sredstva + opredmetena osnovna sredstva) 0,63 0,78

Koeficient neposredne pokritosti kratkoro¢nih obveznosti-—hitri koeficient
= (kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe + dobroimetje pri bankah, ceki, 0,02 0,09
gotovina) / kratkoro¢ne obveznosti

Koeficient neposredne pokritosti kratkoro¢nih obveznosti—pospeseni
koeficient = (kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe + dobroimetje pri bankah,

¢eki, gotovina + kratkoro¢ne poslovne terjatve) / kratkoro¢ne obveznosti 0,23 0,34
Koeficient neposredne pokritosti kratkoro¢nih obveznosti—kratkoro¢ni

koeficient = (kratkoro¢ne finanéne nalozbe + dobroimetje pri bankah,

¢eki, gotovina + kratkoro¢ne poslovne terjatve + zaloge) / kratkoro¢ne 0,45 0,62

obveznosti

Tabela 9: Kazalniki vodoravnega financnega ustroja

Vir: Slovenski ra¢unovodski standard 29 ,2005, Uradni list RS, §t. 118
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Pri teh kazalnikih med seboj primerjamo podatke iz aktivne in pasivne strani bilance stanja.
Ce se kateri izmed teh kazalnikov ve¢ zaporednih obdobij zmanjsuje, je to lahko znak, da se

poslabsuje tudi likvidnost podjetja.

Koeficient kapitalske pokritosti osnovnih sredstev nam kaze, da ima podjetje 63 % osnovnih

sredstev financiranih iz lastnih virov, 37 % pa iz tujih.

Koeficient neposredne pokritosti kratkoro¢nih obveznosti nam pove razmerje med likvidnimi
sredstvi in kratkoro¢nimi obveznostmi. Ta koeficient, ki ga tukaj izkazujemo, ni najbolj

ugoden, saj podjetje kratkorocne obveznosti v glavnem financira s tujimi viri.

Koeficient kratkorocne pokritosti kratkorocnih obveznosti kaze razmerje med kratkoro¢nimi
sredstvi in kratkoro¢nimi obveznostmi. Koeficient 0,50 ali 50 % nam pove, da je podjetje
sposobno 50 % svojih kratkoro¢nih obveznosti, ki zapadejo v enem letu, pokriti s sredstvi, ki
so unovcéljiva v enem letu. Koeficient je dokaj ugoden, saj bi previsok pomenil preveliko

vezavo denarnih sredstev v neproduktivna sredstva.

Kazalnik gospodarnosti 2008 2009

Koeficient gospodarnosti poslovanja = poslovni prihodki / poslovni

odhodki 1,10 1,10

Tabela 10: Kazalnik gospodarnosti
Vir: Slovenski ra¢unovodski standard 29 ,2005, Uradni list RS, st. 118
S tem kazalnikom prikazemo ucinkovitost poslovanja podjetja. Podjetje mora teziti k temu, da
je koeficient ¢im vi§ji. Pri izracunu koeficienta so izloceni prihodki in odhodki iz financiranja
ter izredni prihodki in odhodki. V nasem primeru je kazalnik pozitiven in kaze na to, da so

poslovni prihodki za 10 % visji od poslovnih odhodkov.
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Kazalniki produktivnosti 2008 2009

Prihodki na zaposlenega (v EUR) = Cisti prihodki / povprec¢no st. 35 380 37 952
zaposlenih

Dodana vrednost na zaposlenega (v EUR) = kosmati donos iz poslovanja
— stroski blaga, materiala in storitev — drugi poslovni odhodki / 14.096 14.814
povpreéno §t. zaposlenih

Tabela 11: Kazalniki produktivnosti
Vir: Slovenski raGunovodski standard 29, 2005, Uradni list RS, §t. 118
Dodana vrednost je osnovni ekonomski indikator in temeljno merilo gospodarske aktivnosti
ter uspeha. Vsebinsko pomeni novo vrednost, ki jo je gospodarska druzba ustvarila v enem
letu. Negativno dodano vrednost imenujemo izguba na substanci. Kazalnik dodane vrednosti
na zaposlenega izkazuje, kolik§na je povpre¢na nova vrednost za zaposlenega. V naSem
naértu predvidevamo, da bo dodana vrednost za zaposlenega rastla. Nas§ nacrt predvideva

4—6% povecanje dodane vrednosti letno.
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4 ZAKLJUCEK

V diplomskem delu sem poskusal prikazati, da se mora podjetje za izdelavo pravega
poslovnega nacrta dobro pripraviti, opraviti mora raziskave, preveriti trzne razmere in
zmoznosti, ugotoviti pomanjkljivosti iz prej$njih obdobij, preveriti vzroke slabega poslovanja
in poiskati notranje rezerve. Pri poslovnem naértu morajo sodelovati vsi, ki so del procesa

odloc¢anja, prav tako pa tudi vsi, Ki bodo v prihodnosti odgovorni za njegovo izvedbo.

Prikazali smo, da se poslovnorazvojni nacrt zaéne najprej z raziskavo v podjetju, saj je treba
opredeliti poslovno dejavnost, izdelati pregled trenutnega stanja, opraviti raziskavo ter analizo
prodajnega trga, analizo konkurence, analizo dobaviteljev, ¢loveskih virov, izdelati finan¢ni
nacrt. Za dober poslovni nacrt je tudi znacilno, da je preprost in razumljiv, predvsem pa

uresnicljiv.

Prvi od sklopov poslovnorazvojnega nacrta je trzenjski naért. V njem se ukvarjamo z
raziskavo potreb potrosnikov in z raziskavo, kako jih lahko z nasimi izdelki zadovoljimo.
Namen trznih raziskav je izbira ciljnega trga, oblikovanje trzenjske strategije, uresni¢evanje
trzenjskih programov in nadzor nad izvedbo trzenjskega nacrta.

Preprosto povedano: v trzenjskem naértu napovemo predviden asortiment in koli¢ino

prodanih izdelkov, ki jih lahko tudi vrednostno ovrednotimo.
Na osnovi trzenjskega nacrta se pripravijo tudi nacrt nabave, proizvodnje, kadrov ...

Prikazano diplomsko delo obravnava poslovnorazvojni nacrt dejanskega podjetja, ki sem ga
poimenoval XY, d. 0. 0. Lastniki podjetja (obvladajoca druzba) so z upravo na skups¢ini
marca 2008 potrdili poslovnorazvojni nacrt podjetja, Ki ga je izdelala prej dolo¢ena skupina
sodelavcev. lIzdelave tega nacrta smo se lotili zaradi slabih poslovnih rezultatov v poslovnem
letu 2007. Ti so bili posledica predvsem dveh dejavnikov, na katera v podjetju nismo imeli
direktnega vpliva, saj je Slo za zakonske spremembe. Podjetje je namre¢ v preteklosti velik
del prihodkov ustvarjalo z zapekanjem doloCenih stranskih produktov, ki nastajajo v
posameznih proizvodnjah in morajo njihovi proizvajalci zagotoviti ustrezno odstranitev teh
odpadkov, prav tako pa smo v podjetju uporabljali kot poglavitni energent pri proizvodniji
odpadna olja. Uporaba teh je bila s spremembo zakonodaje prepovedana, medtem ko smo
imeli dovoljenje za zapekanje odpadkov do konca leta 2011. Oba omenjena dejavnika sta

imela za posledico, da je obvladajo¢a druzba na obcino podala vlogo za spremembo
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dejavnosti in spremembo namembnosti zemljis¢. To pa zahteva spremembo prostorskega
plana, kar je v pristojnosti ob¢ine in lahko traja dlje. Za vmesno obdobje pa je upravi podjetja
nalozila, da pripravi poslovnorazvojni nacrt, ki bo omogocil prezivetje podjetja brez dodatnih

vlaganj do konca leta 2011.

Leto 2011 je bilo dolo¢eno zraven nastetega Se iz dveh razlogov; ocenjena koli¢ina nakopane
gline naj bi zadostovala za nacrtovano proizvodnjo Stirih let, neporaba teh koli¢in bi bila
povezana z visokimi stroski odstranitve, Se pomembnejSa pa bi bila deponirana koli¢ina
odpadkov; ¢e podjetje ne bi proizvajalo ope¢nih izdelkov, ne bi moglo zapeéi preostanka
zalog odpadkov. Ne samo da bi izgubilo velik del prihodka, ampak bi se soo¢ilo z visokimi

stroski sanacije deponije.

Iz izdelanega poslovnorazvojnega nacrta izhajajo naslednje ugotovitve:

XY, d. 0. 0., je malo podjetje, ki se ukvarja s proizvodnjo gradbenega materiala. Kljub
majhnosti je pomemben dobavitelj gradbenega materiala vsem vecjim trgovskim podjetjem v
Sloveniji. Trzni delez pri ope¢nih izdelkih je majhen, pri MAP, prekladah in zdrobih pa je
podjetje eno od najvecjih proizvajalcev v Sloveniji. Glavni ciljni trg podjetja je torej

Vv W

slovensko trzisce.

Glavni prodajni program podjetja so opec¢ni izdelki, hkrati pa je to tudi program, pri katerem
imamo najmanjsi trzni delez na trgu. Kljub temu pa moramo redno spremljati zahteve kupcev,
nenchno izboljSevati odnose z njimi, skrbeti za spremljanje njihovega zadovoljstva. Za
dolgorocen razvoj podjetja je treba ohraniti vse velike kupce, saj bi izguba le enega izmed
njih pomenila velik izpad dohodka. Program je treba tu obdrzati zaradi porabe zalog gline in

unicenja zalog odpadkov.

Preostali programi imajo na trgu zelo pomemben trzni delez. Na teh programih tudi obstajajo
rezerve v proizvodnih zmogljivostih brez ve¢jih dodatnih vlaganj, zato v podjetju upravi¢eno

pricakujemo visjo rast prihodkov iz naslova prodaje teh izdelkov.

Pomembna prodajna programa sta tudi trgovina in storitve, ki jih bomo kot dopolnilna

programa Se naprej razvijali.
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Konkurenca na podroc¢ju prodaje je velika in tudi nelojalna. Uvoza od proizvajalcev se nam ni
treba bati, saj ti v Evropi dosegajo visje prodajne cene, glavni konkurenti so proizvajalci iz

Hrvaske, ti s koli¢ino uvozenega blaga moc¢no vplivajo na prodajno ceno izdelkov.

Najsibkejsa tocka v podjetju je proizvodnja, ki je v nekih delih predimenzionirana, v najvecji
meri pa zastarela, predvsem na segmentu opeéne proizvodnje. Tam sta velika izguba energije
in visok odstotek ope¢nega loma, kar poskusamo popraviti z boljSo optimizacijo poslovnega
procesa in s pospeSeno prodajo ope¢nih zdrobov, ki omogocajo vsaj prodajo nastalega

stroska.

Ena od reSitev bi bila uporaba alternativnih virov energije, vendar naSa okoljska zakonodaja
tega ne dovoljuje. Veliki prihranki pri porabi energije v ope¢ni proizvodnji niso mozZni,
poskrbeti pa moramo, da bo v proizvodnji ¢im manj obratovalnih zastojev in izdelkov slabse

kakovosti.

Z boljso organizacijo dela v proizvodnji, z bolj ekonomiéno rabo repromaterialov in energije

poskusamo povecati ekonomicnost poslovanja.

Velik vpliv v podjetju ima tudi podroc¢je nabave, katere osnovni cilji so zmanjSevanje vpliva

rasti cen surovin in materialov ter znizevanje stanja zalog osnovnega materiala.

Inovacije in razvoj so podro¢ja, Ki jim v podjetju namenjamo veliko pozornost, vendar smo

omejeni z zahtevo uprave, ki ne dovoli ve¢jih vlaganj zaradi preselitve in obnove proizvodnje

po letu 2011.

Cloveski viri so pomemben faktor v razvoju podjetja. Vlaganje vanje, da bodo delavci
motivirani in usposobljeni za delo ter v podjetju zadovoljni, se bo obrestovalo pri ohranitvi in
poveCevanju trznih delezev podjetja. Razmerje med rezijskimi in proizvodnimi delavci bo
treba popraviti, ugodno razmerje poskusamo doseci S premestitvijo dela rezijskih delavcev v

proizvodnjo.

Podjetje dosega glede na dohodke priblizno 7% donos, kar je znotraj dolgoro¢nega nacrta.
Glede na dejavnost podjetja je ta donos precej visok, zaradi omejitve kapacitet pri dolo¢enih
programih pa ga ni mozno bistveno izboljsati. Iz bilance stanja je sicer razvidno, da ima

podjetje Se nekaj nekrite izgube iz preteklih let, vendar bo ta ze v letu 2008 pokrita iz dobicka.
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Na podlagi izdelanega poslovnorazvojnega nacrta, izkaza uspeha in bilance stanja za obdobje
2008—2011 lahko trdimo, da bi bila pot podjetja XY, d. 0. 0., lahko uspe$na, vendar so se leta
2009 zgodile doloc¢ene spremembe. Pojavila se je kriza na podro¢ju gradbeni$tva in promet je
zacel upadati, podjetje prav tako ni dobilo spremembe prostorskega plana, kot je nacrtovalo,
zato se je obvladajoca druzba odlocila prodati podjetje, kar je konec leta 2009 tudi storila.
Interes novega lastnika so bila zemljisca, podjetje ima namrec¢ v lasti 7 hektarjev komunalno
urejenih stavbnih zemljiS¢. Novi lastnik je pridobil dovoljenje za rusenje obstojecih objektov,
zato je v letu 2010 sprozil postopek redne likvidacije podjetja, ki pa mu ga ni uspelo
dokoncati, saj je zaradi vedno vecje krize v gradbenistvu tudi sam koncal v ste¢ajnem

postopku, in sicer maja 2011.

Vse do konca poslovnega leta 2009 smo v podjetju precej uspesno izpolnjevali potrjen
poslovnorazvojni nacrt in dosegali predvidene rezultate, kar pomeni, da je bil nacrt precej
realno postavljen. Dokon¢no doseganje nacértovanih rezultatov sta prekinili splosna kriza v

gradbenistvu in sprememba lastnistva, kjer novi lastnik ni imel enakih poslovnih interesov.

Z uvedbo stecajnega postopka se je koncala poslovna pot podjetja, ostali pa so vsi problemi,
ki se jim je hotelo podjetje v obravnavanem poslovnorazvojnem nacrtu izogniti. S
prenehanjem uresni¢evanja nacrta se je v poslovnem letu 2010 spet pojavila izguba, z odpravo
proizvodnje pa so ostale zaloge gline in ekoloskih materialov, katerih uni¢enje bo povzro¢ilo

dodatne stroske.

Pri tem primeru je viden Se en pomemben vidik poslovnorazvojnih naértov. Za njihovo
izvedbo morajo biti zainteresirani predvsem tisti, ki odlo¢ajo, to so lastniki in uprava podjetja.
Ce se njihovi interesi spremenijo in jim ni glavno vodilo dolgoroéni razvoj ter obstoj podjetja,
temve¢ samo trenutni dobicki, potem takega plana ni mozno realizirati, ne glede na njegovo

kakovost.

58



S LITERATURA IN VIRI

LITERATURA

1. Bahun, D.: Rojc, E.: Cloveski viri, kapital podjetja, Pokos, Velenje, 2006

2. Benedik, B.: Ugotavljanje uspesnosti podjetij z raunovodskimi
in finan¢nimi kazalniki. Magistrsko delo. Ljubljana, 2003

3. Dubrovski, D.: Izbrani vidiki mednarodnega poslovanja in financ
za mala podjetja. Visoka strokovna $ola za podjetnistvo,Portoroz, 2000

4. Bezjak Ivanusa, M.: Zaposleni — najvecji kapital podjetja.
Maribor, 2006

5. Kotler, P.: Trzenjsko upravljanje, Slovenska knjiga, Ljubljana, 1996
6. Kotler, P.: Management trzenja, GV zalozba, Ljubljana, 2004
7. Kotler, P.,:Trias de Bes, F.: Lateralno trZzenje, GV zalozba, Ljubljana, 2003
8. Lipnik, J.: Zgled sestavitve bilance stanja po SRS za poslovno
leto 2006, IKS 03/07 Zveza racunovodij, finan¢nikov in revizorjev

Slovenije, Ljubljana, 2007

9. Meznar, D.: Podjetnisko pravo, Moderna organizacija v
okviru FOV, Kranj, 2006

10. Odar,M.:Zgledi sestavitve izkazov poslovnega izida, IKS 03/07
Zveza racunovodij, finan¢nikov in revizorjev Slovenije, Ljubljana, 2007

11. Potoc¢nik, V.: Temelji trZzenja, GV zalozba, Ljubljana, 2002

12. Sreenvas, S.: How to Write Business Plans, The Business
Journal, California, 1997

13. Stutely, R.: Uspesen poslovni naért, Zalozniska hisa Primath, Ljubljana, 2003
14. Zadravec, R.: Zakljué¢ni racun z analizo, Zalozniska Primath, Ljubljana, 1997

15. Zavrsnik, B.: Izbiranje in ocenjevanje dobaviteljev, GV izobrazevanje, Ljubljana,
2004

59



VIRI

[EEN

. Business Dept. China Facts and figures 2005.

2. Interni vir: Arhiv druzbe XY, d. o. o.

(O8]

. Interni vir: Letno porocilo druzbe XY, d. o. 0. (2007).

4. Interni vir: Plan druzbe XY, d. 0. 0. (2008—2011).

(6]

. Interni vir: Strategija razvoja podjetja XY, d. 0. 0. (2007).
6. Poslovna dinamika: letnik 2, Stevilka 3, Ljubljana, 2008.

7. Slovenski ra¢unovodski standardi (2005). Uradni list RS, §t. 118.

60
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Priloga 1. Predviden izkaz uspeha
Priloga 2. Predviden izkaz bilance stanja

Priloga 3. Nacrt stroSkov materiala in storitev
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Predvideni izkaz uspeha

P1

V EUR 2008 2009 2010 2011

1. CISTI PRIHODKI OD PRODAJE 1.486.000 |1.594.000 |1.747.000 |1.825.000

. Cisti prihodki od prodaje na doma¢em trgu 1.486.000, 1.594.000 1.747.000| 1.825.000

a. Cisti prihodki od prodaje proizv. in storitev 1.474.000 1.582.000 1.735.000| 1.813.000
razen najemnin

b.. Cisti prihodki od najemnin 12.000 12.000 12.000|  12.000

C.. Cisti prihodki od prodaje blaga in materiala

2. SPREMEMBA VREDNOSTI ZALOG 5.000 5.000 5.000 5.000

a. Povecanje vrednosti zalog 5.000 5.000 5.000 5.000

3. USREDSTVENI LASTNI PROIZVODI IN STOR.

4. DRUGI POSLOVNI PRIHODKI
KOSMATI DONOS 1Z POSLOVANJA 1.491.000| 1.599.000| 1.752.000| 1.830.000
POSLOVNI ODHODKI 1.354.116| 1.450.364| 1.582.003| 1.656.370

5. STROSKI BLAGA, MATERIALA IN STORITEV| 898.954  976.781 1.087.490 1.149.929

a. Nab. vredn. prodanega blaga in materiala 140.000| 148.000| 168.000| 190.000

b. Stroski materiala 664.954| 726.381| 806.480| 841.609

C. Stroski storitev 94,000/ 102.400/ 113.010/ 118.320

6 STROSKI DELA 420650 432683  453.613 465541

a. Stroski pla¢ 316.667| 326.167 342.475| 352.749

b. Stroski pokojninskih zavarovanj 28.025 28.865 30.310| 31.218

c. Stroski drugih socialnih zavarovanj 22.958 23.651 24.828|  25.574

¢. Drugi stroski dela 53.000 54.000 56.000 56.000

7. ODPISI VREDNOSTI 34512 40.900 40.900|  40.900

a. Amortizacija 34512 40.900 40.900|  40.900

8. DRUGI POSLOVNI ODHODKI
Poslovni izid iz poslovanja 136.884| 148.636 169.997| 173,630
FINANCNI PRIHODKI 1Z DELEZEV

C. Finan¢ni prihodki iz delezev v drugih druzbah

10. FINANCNI PRIHODKI 1Z DANIH POSOJIL

11. FINANCNI PRIHODKI 1Z POSLOVNIH TERJ. 1.000 1.000 1.000 1.000

a. Financ¢ni prihodki iz posl. terjatev do druzb v skupini

b. Finan¢ni prihodki iz poslovnih terjatev do drugih 1.000 1.000 1.000 1.000
FINANCNI PRIHODKI SKUPAJ 1.000 1.000 1.000 1.000

12. FINANCNI ODHODKI I1Z POSLOVNIH OBYV. 1.500 1.500 1.500 1.500

a. Finanéni odhodki iz posl. obv. do druzb v skupini

b. Finanéni odhodki iz obv. do dobaviteljev in men. obv.

c. Finan¢ni odhodki iz drugih poslovnih obveznosti 1.500 1.500 1.500 1.500
FINANCNI ODHODKI SKUPAJ ,1.500 1.500 1.500 1.500
Poslovni izid iz rednega delovanja 136.384| 148.136) 169.497| 173.130

13. DRUGI PRIHODKI

14, DRUGI ODHODKI

15.  DAVEK IZ DOBICKA 30.004 31108 ~ 33.899 34626

16.  ODLOZENI DAVKI

17. Cisti poslovni izid obradunskega obdobja 106.380) 117.028/ 135.598| 138,504
Stevilo zaposlenih 42 42 42 42
Stevilo mesecev poslovanja 12 12 12 12
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Predviden izkaz bilance stanja

P2

V EUR 2008 2009 2010 2011
SREDSTVA 1.326.765 | 1.341.430 | 1.334.430 | 1.326.030
STALNA SREDSTVA 1.021.930 | 981.030 | 940.130 | 899.230
Neopredmetena dolgoro¢na sredstva
Opredmetena osnovna sredstva 1.021.930 | 981.030 | 940.130 | 899.230
- zemljisca 570.000 | 570.000 | 570.000 | 570.000
- zgradbe 320.300 | 304.269 | 288.238 | 272.207
- proizvajalne naprave in stroji 129.100 | 104.620 | 80.140 55.660
- druge naprave in oprema 2.530 2.141 1.752 1.363
- drobni inventar, vecletni nasadi, osnovna ¢reda
- opredmetena osn. sredstva v gradnji in izdelavi
Dolgoro¢ne finan¢ne naloZbe
GIBLJIVA SREDSTVA 304.835 | 360.400 | 394.300 | 426.800
Zaloge 150.215 | 160.900 | 173.600 | 186.300
- material 32.315 30.200 32.200 35.000
- nedokoncana proizvodnja
- proizvodi 110.600 | 115.600 | 120.600 | 125.600
- trgovsko blago 7.300 15.100 | 20.800 | 25.700
- predujmi za zaloge
Poslovne terjatve 142.320 | 149.500 | 160.700 | 170.500
- dolgoro¢ne poslovne terjatve
- kratkoro¢ne poslovne terjatve 142.320 | 149.500 | 160.700 | 170.500

- od tega od kupcev 132.612 | 139.800 | 150.100 | 160.300
Kratkoroéne finan¢ne nalozbe
Dobroimetja pri bankah, ¢eki, gotovina 12.300 50.000 60.000 70.000
AKTIVNE CASOVNE RAZMEJITVE
Zabilanéne postavke
OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV 1.326.765 | 1.341.430 | 1.334.430 | 1.326.030
KAPITAL 645.810 | 762.838 | 898.436 |1.036.940
Vpoklicani kapital 549.250 | 549.250 | 549.250 | 549.250
- osnhovni kapital 549.250 | 549.250 | 549.250 | 549.250
- nevpoklicani kapital (kot odbitna postavka)
Kapitalske rezerve
Rezerve iz dobicka 32.500 32.500 32.500 32.500
Preneseni Cisti dobicek 64.060 | 181.088 | 316.686
Prenesena Cista izguba 42.320
Cisti dobi¢ek poslovnega leta 106.380 | 117.028 | 135.590 | 138.504
Cista izguba poslovnega leta
Prevrednotovalni popravki kapitala
REZERVACIJE
FINANCNE IN POSLOVNE OBVEZNOSTI 680.955 | 578.502 | 435.994 | 289.090
Dolgoro¢ne finanéne in poslovne obveznosti
- dolgorocne finan¢ne obveznosti do bank
- druge dolgoro¢ne finan¢ne in poslovne obveznosti
Kratkoroéne finanéne in poslovne obveznosti 680.955 | 578.592 | 435.994 | 289.090
- kratkoro¢ne finan¢ne obveznosti do bank
- kratkoro¢ne obveznosti do dobaviteljev 620.315 | 515.932 | 368.894 | 220.340
- kratkoro¢ne fin. in posl. obv. do pod;. v skupini
- druge kratkoro¢ne poslovne obveznosti 60.640 | 62.660 | 67.100 | 68.750
PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE




Nacrt stroSkov materiala in storitev

P3

V EUR 2008 2009 2010 2011
Konto [STROSKI MATERIALA 664.954]  726.381]  806.480]  841.609
4000  [Stroski osnovnega materiala 319.904 350.741 374.280 393.909
40101 |[Stroski pomoznega materiala 2.500 3.000 3.500 4.000
402 Stroski energije 327.950 356.940 411.600 425.500
403 Stroski nadomestnih delov za OS 5.000 5.500 6.000 6.500
404 Odpisi in inventurne razlike DI 1.500 1.500 1.500 1.500
405 Stroski pisarn. materiala in strok. literature 1.300 1.300 1.600 1.600
406 Stroski pisarniskega materiala 1.000 1.000 1.200 1.200
406001 |[Stroski strokovne literature 300 300 400 400
407001 |Drugi stroski materiala 6.800 7.400 8.000 8.600
Stroski zascitnih sredstev 3.800 3.900 4.000 4.100
Drugi stroski materiala 3.000 3.500 4.000 4.500
STROSKI STORITEV 94.000 102.400 113.010 118.320
410000 |[Stroski storitev pri izdelovanju proizvodov 11.000 12.000 14.000 15.000
41100 |[Stroski logistike pri prodaji 23.000 25.000 27.000 28.000
411002
Stroski transportnih storitev 23.000 25.000 27.000 28.000
412+41 |StrosKi storitev pri vzdrZevanju 19.000 21.000 23.000 24.000
2100
412 Stroski storitev investicijskega vzdrzevanja 8.000 9.000 10.000 10.000
412100 |[Stroski storitev tekoCega vzdrzevanja 11.000 12.000 13.000 14.000
413 Najemnine 4.000 4.200 4.400 4.500
413000 [Najemnine poslovnih prostorov
413001 [Najemnine delovnih sredstev 4.000 4.200 4.400 4.500
Povracdila stro§kov v zvezi z delom 6.000 6.500 7.000 7.500
414+41 |Stroski sluzbenih potovanj in dnevnic 3.000 3.500 3.500 3.500
4300
419400 |Stroski izobraZevanja 3.000 3.000 3.500 4.000
415 Stroski storitev placilnega 4.500 5.500 5.510 5.520
prometa, zavarov. premij ...
41500+ |[Stroski storitev placilnega prometa, 300 320 330 340
1 bancne storitve
415004 |Zavarovalne premije 4.200 5.180 5.180 5.180
416000 |Stroski intelektualnih storitev in osebnih stor. 12.000 12.000 13.000 13.000
416100 |[Stroski svetovalnih storitev
+101
416000 |Stroski zdravstvenih storitev 1.500 1.500 1.700 1.700
416200 |Stroski odvetniskih storitev
416300 |[Stroski drugih storitev
417 Stroski sejmov, propagande, reklame in reprez. 7.000 7.700 8.400 9.100
00+100- |Stroski trznega komuniciranja 6.000 6.500 7.000 7.500
104
417200 |Stroski reprezentance 1.000 1.200 1.400 1.600
Stroski fizi¢nih oseb, ki ne opravljajo dejavnosti 2.000 3.000 4.000 5.000
419 Stroski drugih storitev 4.000 4.000 5.000 5.000
419001 |[Stroski PTT-storitev 2.000 2.000 2.500 2.500
Stroski blagovne znamke 2.000 2.000 2.500 2.500
419000 |Stroski preostalih storitev




