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Adria Mobil — profil podjetja

Skupina Adria Mobil nastopa v industriji vozil za prosti Cas
z diverzificiranim izdelcnim portfelijem in razprseno

prisotnostjo na vseh kljucnih evropskih trgih

Skupina Adria Mobil
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Poslovno okolje in zaostrene razmere v letih 2008 in 2009

Adria Mobil nastopa na trgu vozil za prosti Cas, ki je
utrpel padec potrosnje za 26% in padec proizvodnje za
43% v dveh letih zaradi kopicenja zalog do leta 2007

Nivo proizvodne in potrosnje v industriji Ocenjen nivo zalog vozil za PC na trgu EU
vozil za Pé(v 1000 kosih, leto 2007-2009) (2003-2009,absolutno v kosih,% glede na velikost trga)
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Poslovno okolje in zaostrene razmere v letih 2008 in 2009

V drugi polovici 2008 je nivo narocil v branzi drasticno padel,
zanesljivost napovedovanja trenda rasti trga je bila nizka,
takojsni ukrepi racionalizacije postanejo prva prioritetav AM

Velikost trga in obsega proizvodnje vozil za prosti €as v Evropi
(2007-2009, v ‘000 enotah)
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Poslovno okolje in zaostrene razmere v letih 2008 in 2009

Adria Mobil je pri prehodu v krizno obdobje ob koncu 2008
najprej izvedla hitro in striktno racionalizacijo ob hkratnem
zavedanju pomembnosti ukrepov za zagotavljanje rasti

Znizanje proizvodnih kapacitet z fleksibilnostjo (delovni ¢as)
_ _ _ N Radikalno znizanje fiksnih stroSkov (place, stroski rezije)
Ukrepl Za racmnahzacuo

ZmanjSevanje kompleksnosti z konsolidacijo izdeléne ponudbe

Kolaborativno znizevanje nabavnih stroskov z dobavitelji

Reorganizacija prodaje in trzenja z fokusom na BZ ADRIA

Ojacitev partnerskih programov z distribucijsko mrezo

Ukrepi za rast : : o — ) .
Produktno vodenje usmerjeno k izdelénem designu in funkcionalnosti

Pospesene investicije v Razvoj novih produktov (5 novih projektov)

Visja stopnja produktne individualizacije in cenovne fleksibilnosti

Kljuéni faktor za uspesnost premagovanja krize . Leadership/vodenje in

profesionalni, predani, lojalni sodelavci in zaposleni




Ukrepi za racionalizacijo poslovanja

Ukrepi za racionalizacijo so temeljili predvsem na
znizevanju proizvodnih kapacitet in vseh fiksnih stroskov

Ukrepi za racionalizacijo Glavne aktivnosti:

» Znizanje letnih/mesecnih kapacitet za 50%

= ZmanjSanje Stevila zaposlenih (dolo€en €as, upokoijitve, prerazporeditve)
= Prehod na 32 urni delavnik v obdobju Jan 2009- Okt 2009

= Sporazum z sindikatom za morebiten nepla¢an dopust po potrebi

Znizevanje proizvodnih
kapacitet in fleksibilnost

» Znizanje fiksnih stroSkov za 25% glede ena leto 2008
» ZniZanje osnovnih pla¢ vsem zaposlenim z uravnavanjem preko subvencij
» Pregleden nacin nad stroski in mrezni kontrolni sistem nadzora

Znizevanje fiksnih
stroskov

kom pleksnosti » Standardizacije osnovne ponudbe po trgih z nadgrajevanjem razlik v opcijah
. q = Prenos proizvodnije prikolic iz Spanije v NM, zaprtje proiz. v VB
proizvodov = Konsolidacija proizvodnje mobilnih hi§ iz NM v Crnomelj

» Pritisk na dobavne vire z ciljem ohraniti pogoje ob nizjih volumnih z u€inki
standardizacije

= Koncentracija nabave na manj dobaviteljev
= |skanje novih alternativnih virov

Optimizacija nabavnih
stroskov

Zmanjsanje } = Ozanje produktne palete za 20% z usmeritvijo na kljuéne produkte




Ukrepi za rast z dolgoro€éno usmeritvijo in prilagajanjem poslovnhega modela trzenja

Ukrepi za doseganje rasti niso bili samo kratkorocCni vzvodi
ampak predvsem dolgorocna usmeritev z prilagajanjem
poslovnega modela trzenja za doseganje trajne uspesnosti

Stopnje odliénosti za funkcije prodaje in trzenja

Trzenje

Prodajni
procesi,
koncepti in
orodja

Strateski
vzvodi

Stopnjal
Osnovna

* Fragmentirano

» Parcialna usmerjenost k
strankam in razumevanje

» Zgodovinsko pogojeni in
temu primerno fragmentirani
procesi in individualni pristopi

Pospesiti prodajno
ucinkovitost in
odstraniti ozka grla

2008

Stopnja 2
Standardna

 Divizijsko

» Obstaja usmerjenost k
strankam z osnovnim
poznavanjem potrosniskih
navad na osnovi kvalitativnih
raziskav

- Sistematic¢ni procesi in
pristopi.

* Vec¢ dokumentov in orodij

Izgradnja
odliénosti v
prodaji in
trzenju

2009

Stopnja3
Napredna

» Koordinirano

 Specificna usmerjenost k

strankam z kvantitativnim
razumevanjem potrosniskih
navad.

+ Koordinirani procesi in veé

prodajnim segmentom
prilagojenimi pristopi.

» Nabor naprednih metod in

orodij.

lzostritev
produktnega
portfelijain
prodajne strukture

2010

Stopnja 4
Svetovna odli¢cnhost

* Integrirano in hkrati strateSko
usmerjeno k strankam

» Globoka orientacija k strankam
z transparentno mrezo
odnosov z strankami

* Dinamic€ni in situaciji
prilagojeni pristopi z
nenehnim izboljSevanjem
procesov.

 Integrirane metode in orodja
razpooloZljiva v realnem ¢asu.

Razsiritev trzne
strategije

2011
8



Ukrepi za rast z dolgoro¢no usmeritvijo in prilagajanjem poslovnega modela trzenja

Analiza stanja obstojecih aktivnosti v prodaji in trzenju je
pokazala vrzeli, glede na matriko za dolo€anje prioritetne
Implementacije smo definirali 5 vzvodov za doseganje rasti

Analiza aktivnosti v prodaji in trzenju

Kljuéne funkcije v
prodaji in trzenju

Strateska prodaja in

Kategorije za merjenje Stopnje
odli¢nosti

n/a |Osnov.| Stand.

Napred.

World Class

Trzne analize in raziskave

Segmentacija kupcev

Merjenje prodajne uspesnosti

trzenje

Vodenje Blagovne znamke

Produktno trzenje (USP)

Produktno vodenje in ponudba

Strategija komuniciranja

Operativno trzenje

Vodnje lojalnosti odjemalcev(CRM)

Cenovna politika

Kreiranje ponudb in cenovnih
popustov

Vodenje prodajnih kanalov

Upravljanje z kupci

Operativna prodaja

Upravljanje z partnerji

Prodajne tehnike

Vodenje prodajne ekipe

Prodajni treningi in znanja

Nagrajevanje

Podporni proces planiranja prodaje

Podporni procesi

Logistika , tehni¢na in IT podpora

SN

Matrika za dolo¢anje prioritetne
Implementacije

visoka

Vpliv na rast

nizka

Vodenje BZ ; Merjenje Produktno
‘ne ‘denje
"" Cene
Ldeni
Uprav. z
......... partnerji
valjanjez e
kupci e,
Nizka visoka

Enostavnost implementacije
@ Frioritetne kategorije

Vsak od 5 vzvodov za rast je bil podprt z metodoloskimi orodji za zagotavljanje popolne

implementacije v spremenjen nac€ina delovanja




Ukrepi za rast z dolgoro€éno usmeritvijo in prilagajanjem poslovnhega modela trzenja

Pri postavitvi strategije rasti je bila zelo pomembna
kombinacija postavitve jasnih prioritet ciljnih trgov in
pravilno rangiranje vzvodov za dvig rasti

Matrika prioritizacije prodajnih trziS¢ v Adriji Vzvodi za dvig rasti
Vzvodi rasti Relativni vpliv na rast
100%
22,5 I\ lelri R E\Y Zvezde
20,0 i Produktno vodenje in design 25%
175t O - - =g
R Trzisce A :
> I DL ol ]
e 15,0 :*
S ! Upravljanje z partnerji 20%
N 12,5 e e AT hiininteintetnle
N :
Q i
[0 —4 -5 --( NoviTrai  )----- m——————]
_'g 10,0 | Cenovna politika 15%
T 7.5 M A 2 AR
» T g Upravljanje Prodajnih kanalov 10%
2 50 [ USSP ’
Segmentacija kupcev
2571 """
Navzkrizna Prodaja
0 Procesi in IT podpora
-20 -15 -10 -5 0 5 10 15 i .
Viri in znanja

Potencialna rast posameznega trga
(CAGR 2008-2012, v %)
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Ukrepi za rast z dolgoro€éno usmeritvijo in prilagajanjem poslovnhega modela trzenja

Izboljsava v produktni ponudbi, kot prioritetni dolgorocni
vzvod, je zahtevala vpeljavo produktnega vodenja z
natancno definicijo procesov in pricakovanimi koristmi

Nova organizacija Produktnega vodenja in koristi

Matriéna organizacija Produktnega Vodnja Koristi

1. Trzno voden produktni koncept prinasa:
Integracija Produktnega vodenja v obstojece funkcije P PP

* Usklajenost z trznimi potrebami
e ’ p
" o * Produktno prilagoditev posameznim segmentom

* Inteligentno modularnost produktne ponudbe

— 2. Poveéana ucinkovitost produktnega razvoja:

» Eksplicitna produktna definicija

» Jasna alokacija odgovornosti in pristojnosti

3. Izboljsanje produktne donosnosti z dvigom marz

» Implementacija ciljne stro§kovne cene

fic=—=mm} ﬁ |

Product Portfolio Management 4. Hitrejsi lansma produktov(krajsi ¢as razvoja):

pe—o——., . —— " ———— 1
New Product Development Process

Rapid Product Development Process (“Hot shop”)

» Jasna definicija razvojnega cikla

R — » BoljSe upravljanje prioritet
Nova organizacija Produktnega vodenja skrbi
za vecfunkcijsko koordinacijo in je
odgovorna za produktno definicijo, izdeléni
design in upravljanje z izdelénim portfelijem.

» Definicija “pospeSenega” razvoja v primeru izjem

5. Odlo¢anje na podlagi kvantificiranih dejstev na
osnovi dobro strukturiranega dokumenta

A.T. Kearney; MMT Meeting, 51 October 2009 11



Ukrepi za rast z dolgoro€éno usmeritvijo in prilagajanjem poslovnhega modela trzenja

Dolgoroc€ni programi rasti so se ob hkratnem kratkorocnhem
programskem vodenju sistematicno implementirali in
dosegali hitre izboljSave izkazane v poslovnih kazalcih

Krakoroé€ni program rasti Aktivnosti Kljuéni dosezki

. , o . Izboljsave v trznih
« Stratesko vodenje prodajno trzenjskih aktivnosti v
» Upravljanje Adrijine distribucijske mreze skozi novo delezih, bruto
@ ProgramSko VOdenJe postavljeno organizacijo in principe delovanja marzah in Obraw
« Implementacija hitre prenove produktov, cenovne politike zalog v letu 2009 in
in osveZitev trzenjskih orodij v letu 2009 2010

Dolgoroc¢ni programi rasti

« Izbolj$ane prodajne in trzenjske sposobnosti podjetja Izboljsava

« Upravljanje partnerstva in cilinega vodenja z distribucijo ucinkovitosti

» Vpeljava produktnega vodenja z definicijo nove delovanja skozi novo
organizacije, asovnice in nacina odlo€anja organizacijo in

* Izvajanje merjenja klju¢nih indikatorjev poslovanja v operaciie
prodaji in trzenju

0 Odliénost v prodaji in
trzenju

Transparentni

} « Strateski letni pregled poslovanja distributerjev in pregled delovanja o

izmenjava pogledov na dolgoro¢no rast . - )
- Izdelava scenarijev za potencialno vertikalizacijo ucinkovitosti

e Vertikalna integracija
« Vstop na neosvojene trge skozi lastno distribucijo distribucije

distribucije

* Postavitev nove organizacije prodaje z novo definicijo
cilinih trgov in nac¢inom nastopa Postavitev prodajne

* Prenova izdel€ne linije hiSk Adria z ciljem diferenciacije organizacije in novega

. Iskanjg maksirpalnih singrgijvz programom Sun Roller in prodajnega programa
polno integracijo operacij v Crnomlju

* Nov prodajni pristop preko agentov z usmeritvijo v nove
trzne segmente

e Regionalnarast v
segmentu mobilnih
his

programa mobilnih his

12




Rezultati poslovne transformacije po dveh letih

Prilagoditve poslovnega modela z ukrepi za rast so ob novi
organizacijski obliki trzenja, boljsi produktni in trzenjski
ponudbi mocno izboljsali trzni polozaj Adrije v obdobju 2 let

Kljuéni dosezki v kratkoroénem obdobju

Nova organizacijska oblika IzboljSave v izdel¢ni ponudbi v - .
O S - IzboljSani pr ni rezultati
prodaje in trzenja v AM in trzenjskih orodjih e
* Nova matri¢na organizacija z * Novi produkti * |zboljSani trzni delezi
rengSklm Vpdenje.m In. v . AM Avtodomi AM prikolice
podpornimi funkcijami trzenja trzni delez v EU trzni delez v EU
In prodajnlh operaci) :-
__ Sl = Sept.08- Sept.09- Sept.08- Sept.09-
1 3 i Aug 09 Aug 10 Aug 09 Aug 10

* |zboljSan produktni miks in

: daj 2
povp % ajna cen .

povpreéne
cene izdelka

100 104 114
izkazuje
vecjo moé
I [ [ 1 BZ

2008 2009 2010

* Dokument strateskih
prodajnih ciljev kot vodilo
takticnemu odloCanju

Murkutpriortmbmn mutrs ur AM Nhartinmm graw inoaetinns

« ZmanjSanje zalog v celotni
verigi_ _
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Rezultati poslovne transformacije po dveh letih

Kljucni faktor uspeha v premagovanju krize v Adriji Mobil
je bilo predvsem sprejetje nove miselnosti ob izrazu “kriza
= priloznost”... za spremembe in rast konkuren¢nosti
Spremembe obsega prodaje in dobi¢konosnosti, Adria in konkurenti

2008 — 2009 — 2010 Y (in Mil. EUR, in %)

Velikost Prodaje & Povprecna Rast & EBIT/Prodaja % primerjava z konkurenti

=] Bl 2008 «m @ @ CAGR Growth 2008-10
S W 2000 PRIA
58] [ 2010 | '
T O
2% 26%
a = 913,2 875,5 -2,6%
= o 646,322 636,2 6981 -4,4%
__\2 g 215,9 160,4 205,0 «n
E S L ADRIA -10,7%
o
o Adria Mobil Hymer Trigano Adria Hymer Trigano
in Mil. EUR in% pMabil
-40%
x
%) 0
& 4.8% 5 gg 4,4%
o Bl 2008
o
= < -2.3% I 2009
m ADRIA -6,2%
Adria Mobil Hymer Trigano

in %

Opomba 1) : Leto 2010 ocena oz zaklju€ek fiskalnega leta 31.08.2010 14




