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1. Zakaj potrebujete poslovni nacrt?

Poslovni nacrt potrebujete zaradi stevilnih razlogov, Se zlasti:
e ¢e Zelite pridobivati finan¢na sredstva,

e Ce iSCete poslovnega partnerja,

e Ce zacCenjate z novim podjetjem,

e ¢e Zelite bolje voditi posel.

2. Kako vam lahko poslovni nacrt pomaga?

Dober poslovni nacrt:

e pomaga pri spoznanju, v kateri posel Zelite vstopiti,

e poudari vase prednosti (v ¢em ste najboljsi),

e vam odpre oci za nove priloZnosti,

e vam pomaga razumeti konkurente,

e vam pomaga bolje nacrtovati proizvodne operacije,

® vam pomaga uporabiti finan¢ne vire bolj dobi¢konosno,

¢ vas navede na razmisljanje o vasih vodstvenih sposobnostih in potrebah.

3. Kako vam bo ta prirocnik pomagal?

Priro¢nik Zeli na enostaven in prakticen nacin odgovoriti na naslednja
temeljna vprasanja:

e Kaj je poslovni nacrt?

e Kako ga pripraviti?

e Kaj naj bi z njim dosegli?

e Skozi katere procese razmisljanja morate iti?

e Kako vam pomaga doseci cilje?

¢ Kak3no vrednost ima za vas kot managerja ali podjetnika, ki pricenja z novi
poslom?

4. Poslovni nacrt pripada vam
Zapomnite si, da nih¢e ne pozna vasega posla bolje kot vi sami. Poznavanje
svojih sposobnosti in prihodnjih ciljev je temelj dobrega poslovnega nacrta,
na podlagi katerega morate samo Se razviti ustrezne strategije za dosego

svojih ciljev.

Vi ste
tukaj

ZAKA)?

ZELITE
ITI

Tja

KAKO?
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Preden zacnemo z razlago, kaj poslovni
nacrt je, bi bilo pametno izpostaviti
nekatere napacne predstave in razloZiti,
kaj poslovni nacrt ni.

1. Kaj poslovni nacrt ni

V nasprotju z razmisljanji nekaterih poslovni nacrt NI:
e skupek finanénih projekcij,

e prosnja za finanéno pomog,

¢ zajamcena formula za uspeh.

2. Kaj poslovni nacrt je

Poslovni nacrt je proces razmisljanja, ki ga izvede podjetje za podjetje.
Vsako novo podjetje mora iti skozi temeljit proces razmisljanja, da bi se
domislilo uresnicljivih mozZnosti in strategij, ki bodo utrdile njegov obstojeci
poloZaj in mu olajsale prihodnji razvoj. Proces razmisljanja bi moral doseci
svoj vrhunec pri izdelavi nabora ukrepov za izvajanje teh strategij. Ta nacrt
izvedbe obicajno poimenujemo terminski nacrt (milestone schedule).

3. Prepoznavanje vasih potreb

Terminski nacrt, omenjen v prejsnjem odstavku, bi moral predstavljati tako
zacetno kot tudi konéno tocko vasega procesa nacrtovanja. Se preden
pricnete s pisanjem poslovnega nacrta, bi morali narediti seznam vseh
stvari, za katere menite, da so nujno potrebne, da bi bil vas posel uspesen.
S tega seznama ne izkljucujte nicesar, niti idej, ki se vam zdijo na prvi pogled
neuresnicljive.

Ko boste koncali proces poslovnega nacrtovanja, boste veliko laZje
prepoznavali svoje potrebe in jih razvrscali skladno z naravo vasSega
podjetja.

6
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4. Proces razmisljanja

Vsi podjetniki razmisljajo o svojem poslu. Dejansko vecina poslovnezZev ne
dela drugega, kot da premisljuje in se vznemirja zaradi problemov in izzivov,
ki so dnevni spremljevalci vsakega podjetnika. Vendar zgolj razmisljati o
svojem poslu ni dovolj. Pomembno je razmisljati logi¢no in strukturirano,
ozirajo¢ se pri tem na vse vidike vadega posla (notranje in zunanje) na
SISTEMATICEN, OBJEKTIVEN in ANALITICEN nacin. Tako razmisljanje v
nadaljevanju poimenujemo proces razmisljanja.

Dober proces razmisljanja bi nas moral pripeljati do dobrega poslovnega
nacrtovanja, kjer razumne odlocitve temeljijo na zanesljivih informacijah in
ne na “dobrem obcutku”. Priro¢nik, ki ga imate pred sabo, vas bo vodil skozi

proces razmisljanja na strukturiran nacin, z logi¢no razvrs¢enimi bistvenimi . .
vpraganji, ki jih morate preugiti. Standardna oblika za predstavitev

dobrega poslovnega nacrta v realnosti

5. Uspeh ali neuspeh ne obstaja. Poslovni nacrti se

Medtem ko poslovni nac¢rt ne jamci vedno za uspeh, pa je sam proces

njegovega oblikovanja izjemno koristen za va$ projekt. V tem procesu se razlikujejo po obsegu in vsebini, glede
namrec vse kall<.t.Jl_aciie in predpo?tavke, ki t}emeljijo na ".dobrerr'1 Ob(:l:lt.ku", na naravo in obseg obravnavanega
podvrzejo temeljiti formalni presoji, s katero je mo¢ dovolj zgodaj odkriti vse . ..
sibke tocke in jih tudi ustrezno popraviti. Pogosto je razlog za neuspeh ta, da posla ter glede poudarka, ki ga dajejo
podjetniki ne predvidijo precej enostavnih dejavnikov, ki bi jih zlahka dolocenim kriticnim podroc¢jem v
nap0\_/ve.dal.i, ¢e bi si bili vzeli ¢as in se potrudili iti skozi proces logicnega primerjaviz drugimi.
razmisljanja.
8  Prirocnik Priprava poslovnega nacta Prirocnik Priprava poslovnega nacta 9
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1. Vsebina

Vsak poslovni naért mora obravnavati Stevilna klju¢na vprasanja, sicer ni
popoln. Ta vprasanja lahko strnemo v stiri velika podrocja, ki predstavljajo
osnovne elemente vsake poslovne dejavnosti, bodisi velike, bodisi male.
Stiri glavna podrogja so:

e TRZENJE

e PROIZVODNJA

e CLOVESKI VIR

e FINANCE

2. Enostavna oblika in koristni poudarki

V tabeli 1 so navedeni vsi pomembni sestavni deli poslovnega nacrta ter
nekateri kljuéni poudarki, ki jih je potrebno upostevati znotraj posameznega
poglavja. Pomembno je omeniti, da ti poudarki $e zdale¢ niso iz¢rpni in so
zgolj primeri. Tabela naj vam sluzi predvsem kot enostaven okvir, na
katerem bo temeljil vas poslovni nacrt.

2.1 Enostavna oblika
Oblika predstavlja okvir za predstavitev vasih misli, idej in strategij na
logicen, konsistenten in koherenten nacin.

Z drugimi besedami:
Oblika poslovnega nacrta vam pomaga pojasniti
vase ideje in jih jasno predstaviti drugim.

2.2 Tabela 1: Bistvene sestavine poslovnega nacrta

Vsebine

Koristni poudarki

1. Povzetek nacrta

To poglavje je zgoscen pregled
celotnega poslovnega nacrta

>

e Poudariti privla¢nosti vasega
posla.

e S Stevilkami, ki bodo podprle vase
napovedi, pokazati, da ste opravili
temeljito raziskavo.

e Prikazati vase vodstvene
sposobnosti.

e Pokazati, da obstaja trg za vas
izdelek.

2. Opis podjetja

Pomembno je, da pokaZete dobro
razumevanje posla, v katerega
vstopate. Razpravljati morate o
vasem poslovnem konceptu in
razlogih, zakaj menite, da bo
uspesen.

e Pripravite pregled vase poslovne
ideje.

e Navedite, zakaj ste se odlocili prav
zata posel.

¢ Navedite vsa osebna znanja in/ali
izkusnje, ki vam bodo pomagale v
vasem poslu.

¢ Navedite zakaj verjamete, da bo
vas posel uspesen.

3. Opis proizvoda ali storitve

V tem poglavju razmisljajte o vasem
izdelku ali storitvi. Naj bo poglavje
odraz vase sposobnosti
razumevanja in zadovoljevanja
pri¢cakovanj vasih strank.

e Opisite nabor vasih izdelkov ali
storitev.

e Omenite nacrte za Sirjenje tega
nabora.

e Spregovorite o inovativnih idejah.

e Kak3no vrednost imajo vasi izdelki
za stranke?

e Kaj stranke pri¢akujejo od vasih
izdelkov?

Primer: Kakovost, obliko, zanesljivost,
inovativnost, razumno ceno, skrb za
potrosnika
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4. Analiza panoge

To poglavje vam pomaga razumeti
okolje v panogi, v katero nameravate
vstopiti. Z njim lahko identificirate
pomembne spremembe, ki se bodo
najverjetneje zgodile na trgu.

e Kako velika je vasa panoga?

¢ Koliko podijetij posluje v njej?

e Kaksni so splosni trendi?

e Kako se vasa panoga spreminja?

e Kako bodo te spremembe
prizadele vas?

® Poznate zakonodajo in/ali
predpise, ki bi lahko vplivali na
vase poslovanje?

e Ste razmislili tudi o drugih moznih
spremembah - politi¢nih,
ekonomskih ali tehnoloskih, ki bi
lahko vplivale na vase poslovanje?

7. Nacrt trzenja in prodaje

Ni¢ vam ne pomaga, ¢e imate
najboljsi izdelek na svetu, ce ga ne
morete prodati. V tem poglavju se
osredotocite na vase potencialne
kupce in preverite, ce lahko vasi
izdelki zadovoljijo njihove potrebe.

o Ali trg STAGNIRA, RASTE ali UPADA?

¢ Na katere trzne segmente se boste
osredotocili?

¢ Kdo so vasi ciljni kupci?

e So vasi izdelki primerni za nise ali za trg
mnoZi¢ne potrosnje?

e Kak3na je vasa cenovna politika?

e Kako se primerjate s konkurenco?

¢ Kako nameravate prodajati vas izdelek?

¢ Kje boste prodajali svoj izdelek?

5. Analiza konkurentov

Da bi lahko bili uspesniv vasem
poslu, morate dobro poznati svoje
konkurente. Koristno je preuciti,
kako in zakaj so dosegli uspeh. Prav
tako morate poznati razloge za
njihov neuspeh, da bi se izognili
istim napakam.

>

¢ Kdo so vasi konkurenti? (domaci in
tuji)

e Katere so njihove prednosti in
slabosti?

e Kako ste lahko drugacni?

e Kako lahko postanete
konkurencnejsi?

6. PSPN (SWOT) analiza

e P = Prednosti
e S = Slabosti

e P = PriloZnosti
e N = Nevarnosti

V tem poglavju temeljito preucite
notranje prednosti in slabosti
vasega posla ter identificirate
zunanje priloZnosti in potencialne
nevarnosti.

4

e Katere so vase prednosti?
(NOTRANJE)

e Katere so vase slabosti?
(NOTRANJE)

e Katere so vase priloznosti?
(ZUNANJE)

e Katere so vase nevarnosti?
(ZUNANJE)

8. Nacrt proizvodnje

V tem poglavju podrobno preglejte
proizvodne operacije, da bi
ugotovili, ¢e lahko poslujete
ucinkovito in uspesno. Pozornost
namenite vasemu timu in razvoju
strategije za dober in uc¢inkovit
management.

>

e Kako mocni so vasi sistemi
vodenja?

- splosni management

- trZzenjski management

- finan€ni management

e Kako boste zagotovili, da bo
proizvodni sistem ucinkovit?

e Ste razmislili o certifikatih
kakovosti?

e Kako pomembni so zdravstveni in
varnostni standardi za vas izdelek?

e Nameravate investirati v razvoj
izdelka?

¢ Boste kupili novo ali rabljeno
opremo?

9. Nacrt cloveskih virov

Ljudje so najvecji vir vsakega
podjetja. V tem poglavju boste
pozornost namenili delovni sili,
njenim potrebam po izobrazevanju
kot tudi materialnim potrebam v
smislu zdravja in varnosti,
profesionalnega razvoja, zadovoljstva
pri delu in nagrajevanju.

e Opisite vaso managersko strukturo.

e Katera tehni¢na znanja potrebujejo
vasi zaposleni?

e Boste morali investirati v
izobrazevanje?

e Kako boste motivirali zaposlene?

e Kako boste spremljali njihove
dosezke?

Prirocnik Priprava poslovnega nacta
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10. Financni nacrt

Poslujemo zaradi denarja.
Managerski rac¢uni so zelo moc¢no
orodje in zato jih ne smemo
zanemariti. Uspesni poslovnezi
razumejo, kako denar deluje.

>

¢ Boste vodili managerske racune?

e Kako boste kontrolirali denarni tok?

e Kako boste financirali potrebne
spremembe v vasem poslu?

11. Izbrane moznosti in kriticni
ukrepi

A) Na osnovi izvedene analize
vasega posla lahko naredite
seznam za vas odprtih logicnih
moznosti.

B) Ko ste prepoznali moznosti, lahko
poiscete kriti€ne ukrepe, ki
morajo biti izvedeni skladno z
izbranimi moznostmi.

4

Na osnovi rezultatov analize,
izvedene v predhodnih poglavjih,
naredite seznam kriti¢nih ukrepov, ki
jih morate izvesti.

Primer:

e Zaprositi za I1SO certifikat

e nvestirati v izobrazevanje managerjev

e [nvestirati v izobraZevanje delavcev

e Zaposliti novo osebje

e [zvesti trzno raziskavo

e nvestirati v sistem informacijske
tehnologije

e Poiskati nove prostore

e Poiskati nove partnerje

* Drugo...

3. Ohranjanje enostavnosti

Oblika poslovnega nacrta, kot vam jo predlaga priro¢nik, je enostavna in
lahko sledljiva. Oblikovana je kot vodi¢ k boljSemu razumevanju vasega
posla. Pomaga analizirati vase prednosti in slabosti ter vas sili k
razmisljanju o vasih ciljih. Prav tako vam pomaga razviti ustrezne strategije
za dosego ciljev.

¢ Poslovno nacrtovanje vkljucuje proces razmisljanja. Ni pomembno
koliko, temvec kaj napisete.

¢ Vsako poglavje v poslovnem nacrtu je neposredno povezano z drugimi
in ga ne moremo gledati izolirano. Tako na primer, ne moremo govoriti o
trzenjskih strategijah, brez da bi preucili njihov vpliv na ¢loveske vire ter
na proizvodne in finan¢ne zahteve.

¢ Vsaka odlocitev, ki jo sprejmete na enem podrocju vasega poslovanja,
bo imela neposreden vpliv tudi na vsa ostala.

12. Terminski nacrt

To je seznam vseh kriti¢nih ukrepov,
omenjenih v poslovnem nacrtu.
Zizvedbo ukrepov iz terminskega
nacrta bo podjetje postalo
konkurencnejse.

Ko ste prepoznali kriti¢ne ukrepe,
nacrtujte njihovo izvedbo v okviru
triletnega obdobja. Vase odlocitve
naj temeljijo na informacijah iz
poslovnega nacrta.

e Nastejte vse pomembne kriti¢ne
ukrepe, ki jih je potrebno izvesti.

e Navedite ¢asovne okvire za izvedbo
posameznih kriti¢nih ukrepov.

e Ocenite stroske izvajanja vsakega
kriticnega ukrepa.

Prirocnik Priprava poslovnega nacta
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n
4.del: Poslovni nacrte

Priprava poslovnega nacrta je lahko
zelo koristna vaja za podjetnika. Da bi
vam poslovno nacrtovanje koristilo,
morate prevzeti iniciativo in popoln
nadzor nad projektom, od zacetka do
konca. To ne pomeni, da ne smete
poiskati strokovnega nasveta, ce ga
potrebujete, paziti pa morate, da ne
boste naredili obicajne napake in prosili
drugih, da napisejo poslovni nacrt
namesto vas.

1. Povzetek nacrta

V povzetku jedrnato predstavimo celoten poslovni nacrt.

¢ Poudarite privlacnosti vasega posla (pritegnite bralcevo pozornost).

e S Stevilkami, ki bodo podprle vase napovedi, pokazite, da ste opravili
temeljito raziskavo.

e PrikaZite vase vodstvene sposobnosti.

e Pokazite, da obstaja trg za vas izdelek.

Navodila za pripravo dobrega povzetka:

1.1 Opis posla: Podajte nekaj informacij o izdelku ali storitvi, ki ga Zelite
ponujati.

1.2 Trg: Kateri so vasi ciljni trgi?

1.3 Potencial za rast: Kak3en je potencial vasega posla? (Kaj nameravate
doseci v obdobju od enega do treh let?)

1.4 Napoved prodaje in dobicka: Povzemite napovedi prodaje indobicka (za
naslednja tri leta).

1.5 Potrebna financna sredstva: Koliko denarja boste potrebovali (posojilo /
lastniski kapital):
a) za zacetek poslovanja,
b) za poslovanje v prvih treh letih?

1.6 Uporaba financnih sredstev: Za kaj boste porabili pridobljena finan¢na
sredstva?

1.7 Odplacilo dolga: V koliksnem ¢asu boste odplacali posojila?

1.8 Seznam kriti¢nih dejavnikov za uspeh projekta: Predstavite seznam
kriticnih dejavnikov uspeha, ki bodo najverjetneje vplivali na vas projekt.

1.9 Potrebna pomoc: Kaksno pomo¢ boste potrebovali pri zagonu vasega
projekta?

16
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2. Opis podjetja 3. Opis proizvoda ali storitve

Zapomnite si: Zapomnite si:

¢ Pokazite dobro razumevanje posla, v katerega vstopate. e Opisite posebnosti vasega izdelka/storitve.
e Opisite, katere potrebe trga boste zadovoljevali. e Pokazite, kako vas izdelek ali storitev zadovoljuje potrebe in
e Razlozite, zakaj verjamete, da bo vas posel uspesen. pricakovanja kupcev.
Kratka navodila za pripravo tega poglavja: Kratka navodila za pripravo tega poglavja:
2.1 Pripravite pregled poslovne ideje. 3.1 Pripravite podroben opis vasega izdelka ali storitve.
2.2 Kaj vas je navdihnilo, da ste izbrali tovrstno podjetje? 3.2 Katere inovativne lastnosti ponuja vas izdelek ali storitev?
2.3 Katere osebne kvalitete in/ali izkusnje boste vlozili v podjetje? 3.3 V ¢em se vas izdelek ali storitev razlikuje od drugih izdelkov ali
storitev, ki Ze obstajajo na trgu?
2.4 V ¢em se kaze inovativnost vasega koncepta? (Kaj ponujate vi,
druga podjetja pa se ne?) 3.4 V ¢em je posebnost, edinstvenost vasega izdelka/storitve?
2.5 Verjamete, da obstaja resni¢na potreba po vasem izdelku ali 3.5 Kako bo vas izdelek zadovoljil potrebe in pricakovanja kupcev?
storitvi?
2.6 Kje srednje- oziroma dolgorocno vidite vase podjetje?
18  Prirocnik Priprava poslovnega nacta Prirocnik Priprava poslovnega nacta 19
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4. Analiza panoge 5. Analiza konkurentov
e Pred zacetkom vsakega projekta je pomembno, da razumete okolje, e Da bi lahko uspesno tekmovali v poslu, morate spoznati I§onkurenc0,
v katerem nameravate poslovati, in da lahko prepoznate pomembne njihove prednosti in slabosti ter se uciti iz teh spoznanj. Se posebej
spremembe, ki se uveljavljajo, ali pa se bodo verjetno zgodile v bliznji dobro preucite njihove neuspehe, da ne bi tudi sami storili enakih
prihodnosti. Od dobrega razumevanja panoznega okolja je odvisen napak.
uspeh ali neuspeh vasega podjetja.

Kratka navodila za pripravo tega poglavja:
Kratka navodila za pripravo tega poglavja:

5.1 Kdo so vasi najvecji tekmeci?
4.1 Kaksen je obseg trga v panogi, v katero vstopate?
5.2 Katere so njihove glavne prednosti in slabosti?
4.2 Koliko podjetij posluje v tej panogi?
5.3 V ¢em ste lahko drugacni?
4.3 Kateri so splosni trendi v panogi? Ali panoga raste, stagnira ali se
kréi? 5.4 Kako lahko izboljsate konkurenénost vasega izdelka ali storitve?
4.4 Katere so moZne spremembe v panogi? 5.5 Kaksne cenovne politike uporabljajo vasi konkurenti in kako le-te
vplivajo na vase prodajne strategije?
4.5 Kako lahko te spremembe vplivajo na vase podjetje?
5.6 Lahko navedete vase glavne konkurente in njihov ocenjeni trzni
4.6 Se zavedate politi¢nih, zakonodajnih, druzbenih, okoljskih ali delez?
tehnoloskih sprememb, ki bi lahko srednje- oziroma dolgoro¢no
resno vplivale na vase poslovanje? Primer:
Konkurenti Trzni delez (%)
A
B
C
20  Prirocnik Priprava poslovnega nacta Prirocnik Priprava poslovnega nacta 21
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6. PSPN (SWOT) analiza

® PSPN (SWOT) analiza je zelo pomemben element vasega poslovnega
nacrta. Omogoca vam, da spoznate svoje notranje prednosti in slabosti
ter zunanje priloZnosti in nevarnosti.

e Zadostuje, ce jih nastejete v obliki alinej; koristno pa je, e vsako tocko
Se podrobneje analizirate.

7. Nacrt trzenja in prodaje

Zapomnite si:

¢ Pogoj za vsako poslovanje je prodaja.

e Pokazite, da temeljito razumete vase stranke in trg.

e Pri nacrtu trzenja gre predvsem za razumevanije, kaj Zelite prodajati, ter
za nacrtovanje, komu, kje in kako boste to prodajali.

Naredite seznam osnovnih lastnosti, Katere poslovne priloZnosti za rast in
ki dajejo vasemu izdelku ali storitvi vecjo dobitkonosnost vidite v danih

dolocene prednosti. okolis¢inah?
Primer: Primer:
e visoka kakovost ® novi trgi

e jzvozni potencial
e predlog za skupne nalozbe

e konkurencne cene
e skrb za potrosSnika

Razmislite 0 moznih dejavnikih, ki
lahko neugodno vplivajo na vase

Katera podrocja poslovanja bi
morali, glede na potrebne vire, 3e

izboljsati? poslovanje v prihodnosti.
Primer: Primer: o ‘
e pomanjkanje sredstev ® uvozeni proizvodi

® pojav novih konkurentov

® pomanjkljiva managerska znanja av
e politicne/ekonomske spremembe

e neusposobljeni zaposleni

Naslednja vprasanja naj vodijo vas proces razmisljanja in nacrtovanja.
7.1 Proizvod ali storitev (KAJ Zelite prodajati).

)} Nastejte tri pomembne lastnosti, zaradi katerih je vredno imeti vas
izdelek. Na primer: oblika, funkcionalnost, zanesljivost.

ii)  Nastejte tri lastnosti izdelka, ki bi jih lahko 3e izbolj3ali.

iii) Lahko nastejete tri glavne konkurente, ki ponujajo podobne
izdelke ali storitve? Lahko ugotovite razlike med vasim izdelkom in
njihovimi?

iv)  V katerih pogledih je vas izdelek oziroma storitev inovativen?

v)  Kak3no podobo Zelite ustvariti s svojim izdelkom ali storitvijo?

vi) Boste vasemu obstojeCemu programu dodali 3e nove izdelke ali
storitve?

Prirocnik Priprava poslovnega nacta
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7.2 Kupec (KOMU Zelite prodajati vas proizvod ali storitev?)

i)

if)
iif)
iv)

V)

Bo vase poslovanje temeljilo na enem glavnem kupcu ali boste
prodajali sirokemu krogu kupcev?

Ce nacrtujete prodajo sirokemu krogu kupcev, navedite pet tipov
kupcev, ki bodo najverjetneje kupovali vas izdelek ali storitev.
Nacrtujete enak pristop do vseh skupin kupcev ali pa boste
ustrezno prilagajali svoje strategije?

Kaksne ukrepe boste uvedli za prepoznavanje zahtev kupcev do
vasega izdelka ali storitve?

Kako boste zbirali povratne informacije od kupcev, da bi zagotovili,
da bo vas izdelek dosegal ¢im visjo stopnjo potrosnikovega
zadovoljstva?

7.3 Prodajne poti (KJE boste prodajali svoj proizvod).

i)

i
i)
iv)

v)

Kje nameravate prodajati svoj izdelek ali storitev?

e neposredno v tovarni

e vsalonih

e e-trgovina

e drugo (opisite)

Kako bodo kupci dostopali do vasih izdelkov ali storitev? Podrobno
opisite.

Ce se vam zdi, da bodo kupci tezko prisli do vasih izdelkov, nastejte
nekaj predlogov za izboljsanje dostopa.

Omenite tri nacine, s katerimi vasi konkurenti omogocajo lazji
dostop kupcev do svojih izdelkov ali storitev.

Kako boste spravili izdelek na trg?

e Boste razvijali neposredno prodajo v lastni organizaciji?

e Boste zaposlili prodajno osebje?

e Sklenili pogodbo o distribuciji?

7.4 Metoda (KAKO boste oglasevali in prodajali?)

)

i)

iii)

iv)

V)

vi)

Katere metode oglasevanja nameravate uporabljati za svoj izdelek
ali storitev?

casopisi in revije

televizija

radio

sponzorstva

internet

druge (navedite)

Ce boste uporabljali katerega od zgoraj navedenih medijev, opisite
tistega, ki se vam zdi najbolj ucinkovit, in navedite vzroke za vaso
odlocitev.

Kako vasi konkurenti oglasujejo svoje izdelke? Menite, da so
njihove metode ucinkovite?

Kako boste oblikovali ceno vasim izdelkom? RazloZite ozadje vasih
cenovnih strategij.

Kaksne bodo vase cene v primerjavi s cenami konkurentov?

Nameravate kreditirati svoje kupce? Navedite razloge za vaso
odlocitev.
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8. Nacrt proizvodnje

Zapomnite si:

e Podrobno opisite svojo poslovno lokacijo in povejte, v kolikdni meri je
primerna za vas izdelek ali storitev.

e Pokazite kako boste obvladovali proizvodno plat spreminjanja in rasti
vasega podjetja.

Kratka navodila za pripravo tega poglavja:

8.1 Ze imate poslovne prostore, ali jih nameravate kupiti/najeti/
skleniti leasing v bliznji prihodnosti?

8.6 Opisite opremo/druge predmete, ki jih nameravate kupiti ali najeti
v bliznji prihodnosti.

Primer:

Predmet in namen

Stroski nakupa/najema

8.2 Podrobno opisite poslovno lokacijo in prostore (Ce jih Ze imate).
Primer:

Naslov:

Obseg v m*:

Nacrt:

8.3 Kako dolgo in kako dobro bodo obstojeci prostori ustrezali vasim

poslovnim potrebam?

8.4 So izbrani poslovni prostori lahko dostopni vasim kupcem?
8.5 Opisite opremo/stroje/vozila potrebne za proizvodnjo.
Primer:

Predmet in namen

Trenutna vrednost/trenutni stroski

Datum zamenjave

8.7 Pripravite seznam glavnih dobaviteljev in njihovih pogojev placila.
Primer:
Dobavitelj Rok placila v dneh

A)

B)

8.8 Ste razmislili o rezervnih dobaviteljih za nujne primere?

8.9 Nameravate uvesti sistem nadzora kakovosti v kakrsnikoli obliki?

Nameravate zaprositi za certifikat kakovosti?
° Kaksno vrsto sistema kakovosti?
° Kdo bo odgovoren za njegovo uvedbo?
° Kaksni so ¢asovni roki za njegovo vpeljavo?

8.10 Kako dobro poznate zdravstveno, varnostno in/ali okoljsko
zakonodajo, ki se nanasa na vase poslovanje?
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9. Nacrt cloveskih virov

To je odlocilno poglavje. Uspeh ali neuspeh vasega podjetja je odvisen od

managerskih sposobnosti ljudi, ki ga vodijo, kot tudi od dela ostalih

zaposlenih.

» Ce ste samostojni podijetnik, navedite svojo usposobljenost, znanja,
izkusnje in dosezke (Ce obstajajo) v poslu, ki ste si ga izbrali.

e Ce bodo v managerski skupini ée drugi ¢lani, navedite njihovo izo-
brazbo, spretnosti, izkusnje in dosezke do danasnjega dne.

¢ Ne oklevajte nasteti pomanjkljivosti vase managerske skupine. Navedite
predloge, kako jih boste odpravili.

» Ce obstajajo 3e drugi klju¢ni ljudje v vasem poslu, povzemite e njihovo
izobrazbo in izkusnje.

Kratka navodila za pripravo tega poglavja:

9.1 Opisite managersko strukturo (e je nimate, opisite ljudi, ki vam
lahko pomagajo pri vodenju posla).

9.2 Koliko ljudi boste zaposlovali (poln/delni delovni ¢as)?

9.3 Kaksna znanja in/ali izku$nje iscete?

9.4 Kaksna dodatna usposabljanja bodo potrebovali vasi delavci?
9.5 Kako boste zagotovili lojalnost zaposlenih?

9.6 Kako hitro boste morali priceti z zaposlovanjem novih delavcev?
9.7 Ste razmislili o svojem osebnem razvoju in o razvoju managerske

skupine, ¢e se bo poslovanje razsirilo?

10. Financni nacrt

e Pripravite napoved denarnega toka za prva tri leta poslovanja.
e Pripravite izkaz uspeha za prva tri leta poslovanja.

e Pripravite bilanco stanja za prva tri leta poslovanja.

e |zracunajte tocko preloma.

e Zelo natancno izracunajte donos na investicijo.

Kratka navodila za pripravo tega poglavja:
10.1 Kje je tocka preloma za vase podjetje? Kako hitro jo lahko doseZete?

10.2 Pokazite potrebe po dodatnih sredstvih kot sledijo iz napovedi
denarnih tokov.

10.3 Lahko ponudite kaksno zavarovanje kot podkrepitev vasih prosen;j
za financiranje?

10.4 V koliksnem ¢asu boste odplacali posojila in ostale dolgove?
10.5 Koliko sredstev nameravate s partnerji vloziti v podjetje?
10.6 Imate dostop do drugih virov ali skladov? Opisite.

10.7 Imate pripravljene rezervne nacrte za primer, da bo vasa prodaja
nizja ali stroski visji od napovedanih?

10.8 Ste v svojih izra¢unih upostevali davke?

28
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11. Izbrane resSitve in kriticna tveganja

Zapomnite si:

e Naredite seznam vseh logi¢nih moZnosti, ki se vam odpirajo.
e Naredite seznam kriti¢nih ukrepov, ki jih morate izvesti skladno z
izbranimi moZnostmi.

Sedaj, ko ste izvedli sistemati¢no analizo vasega projekta, lahko formalno
ocenite vase moznosti. Ce se vam na tej stopnji pojavljajo dvomi o
smiselnosti nadaljevanja, naj vas nikar ne skrbi, saj je to normalen del
procesa. Pravzaprav je celo zelo zdravo, ¢e dvomite, saj ste §li skozi temeljit
proces razmisljanja o vasem projektu.

Zdaj je ¢as, da zelo pozorno pretehtate moznostiin, ¢e je potrebno, poiscete
nasvet. Ko ste pretehtali moZnosti, lahko pripravite seznam kriti¢nih
ukrepov, ki so potrebni za zagon vasega projekta. Ukrepi sami obenem Ze
nakazujejo, kaksno vrsto pomoci (tehni¢no in financno) boste potrebovali,
da bi lahko zaceli s poslom.

Primer:

e Zaprositi za ISO certifikat

e Investirati v izobraZevanje managementa
e |nvestirati v izobraZevanje zaposlenih

e Zaposliti novo osebje

e |zvesti trzno raziskavo

e Investirati v sisteme informacijske tehnologije
e Poiskati nove poslovne prostore

e Poiskati tuje partnerje

¢ Poiskati nove trzne segmente

¢ Drugo...

12, Terminski nacrt

Zapomnite si:

¢ Navedite vse pomembne kriticne ukrepe, ki jih je potrebno izvesti.
e Navedite ¢asovne okvire za izvedbo posameznega ukrepa.
e Ocenite stroske izvedbe posameznega ukrepa.

Na zacetku priro¢nika ste dobili nasvet, da si naredite seznam vseh stvari, za
katere menite, da bi lahko prispevale k uspehu vasega podjetja, vklju¢no z
idejami, ki so se vam na prvi pogled zdele neuresnicljive. Ta seznam je
predstavljal osnovo za vase poslovno nacrtovanje.

Po konc¢anem procesu poslovnega nacrtovanja lahko veliko bolje
prepoznavate svoje potrebe in jih razvr§¢ate po pomembnosti in v skladu z
naravo vasega podjetja.

Potem ko ste identificirali kriticne ukrepe, nacrtujte, da jih boste uresnicili v
obdobju treh let. Vase odlocitve naj temeljijo na informacijah iz poslovnega
nacrta. Uresnicitev kriticnih ukrepov iz terminskega nacrta bo pripomogla k
vecji konkurenénosti vasega podijetja.

V tabeli 2 boste nasli informacije o tem, katere podatke je potrebno vkljugiti
v poslovni nacrt. Podatki Se zdale¢ niso popolni in sluZijo zgolj za ilustracijo.

Pomembno pa je, da v terminskem nacrtu navedete:
e vrsto potrebne pomodi (kriticne ukrepe),

e datum izvedbe teh ukrepov,

e stroske izvedbe ukrepov.
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Tabela 2: Terminski nacrt (primer)

KRITICNI UKREPI DATUM IZVEDBE STRO§KI(€)
ISO certifikat januar 2004-maj 2004 5,000
Zdravstveni in
varnostni standardi februar 2004 2,000
Sistemi IT marec 2004-april 2004 8,000
Sistem plac maj 2004 1,500
Novi stroji januar 2005 11,000
Svetovanje januar 2004-maj 2004 3,000
Zaposlovanje
novega osebja marec 2004-maj 2004 3,000
IzobraZevanje september 2004 1,000
managementa februar 2005 800
april 2005 1,500
IzobraZevanje v tujini februar 2004 750
november 2004 1,000
Trzna raziskava marec 2004-julij 2004 2,500
IzboljSanje proizvoda
zaizvoz julij 2004-oktober 2004 4,500
Promocija proizvoda november 2004 3,800
Sodelovanje na sejmih maj 2005 1,200
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