TEHNICNA NAVODILA ZA IZDELAVO POSLOVNEGA NACRTA

Nekaj pomembnih navodil, ki jih upoStevajte pri izdelavi poslovnega nacrta:

to ni formular! Ne sledite slepo zgolj navodilom, po potrebi dodajte in razSirite
pomembne tocke,

jedrni del poslovnega nacrta (brez prilog) naj vsebuje maksimalno 25 strani
teksta; obseg prilog ni omejen,

v poslovni nacrt ne vklju€ujte nobene teorije (razen Ce je ta nujno potrebna pri
razlagi tehnologij ali proizvodov),

ne spreminjajte izgleda in fontov v poslovnem nacrtu,
kjer slike ali graf povedo vec€ od teksta, jih umestite v tekst,
navodila (v sivi barvi) pred oddajo izbriSite iz datoteke,

kadar se v tekstu nanaSate na podatke iz drugih virov OBVEZNO ustrezno
navedite vir,

poslovni nacrt oddajte v dveh izvodih.
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POVZETEK

Povzetek je poslovni nacrt v malem. Zajemati mora samo bistvene informacije o vaSem nacrtu.
Povzetek praviloma piSemo na koncu in ne sme presegati 2 strani vaSega poslovnega nacrta.

A. ,JELEVATOR PITCH®“ ZA VAS POSLOVNO PRILOZNOST

Predstavljajte si, da morate vaso poslovno priloznost v 1 minuti predstaviti nekomu, ki ni
strokovnjak s tega podroc¢ja. NapiSite, kaj bi v takSni predstavitvi povedali.

[Vase besedilo]

B. KRATEK OPIS POSLOVNE PRILOZNOSTI

Jasno opiSite, kaj je vaSa priloZnost na trgu.
[Vase besedilo]

C. KONKURENCNA PREDNOST IN STRATEGUA

Opisite kako boste boljSi od konkurence in kako boste to prednost obdrzali na dolgi rok.
[VasSe besedilo]

D. CILINI TRGI IN TRZNI SEGMENTI

Opredelite trg, na katerem delujete. Natancno opredelite tudi, kateri so ciljni segmenti, ki so
najpomembnejsi za vas.

[VasSe besedilo]

E. EXONOMIKA IN DOBICKONOSNOST

Kratko pokazite ekonomiko (priCakovani prihodki, stroski) vase poslovne zamisli in pricakovano
donosnost (dobiCek na leto glede na ves vlioZen denar).

[Vase besedilo]

F. VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

Kdo so klju¢ni zaposleni in zunanji sodelavci, pomembni za izvedbo vase poslovne ideje? Katere
so kompetence vodstvene ekipe, na katerih boste gradili?

[Vase besedilo]



I OPIS PODJETJA

Po branju tega poglavja morajo biti bralcu povsem jasne glavne znacilnosti vaSega podjetja. Tudi
Ce gre za zapleteno dejavnost, se potrudite kar se da jasno razloziti bistvo vaSega podjetja.

A. PROIZVODI OZIROMA STORITVE PODJETJA

Napisite, katere proizvode oziroma storitve bo ponujalo podjetje. Natancno jih opiSite in po potrebi
dodajte tudi fotografije in tehnicne opise, potrebne za razumevanje. Ne pozabite, da z vasim
proizvodom ali storitvijo reSujete potrebe kupcev, zato mora biti opis temu primerno zasnovan.
Pojasnite kater problem vaSih kupcev reSuje vas proizvod oziroma storitev!

[Vase besedilo]

B. POSLOVNI MODEL PODJETJA

Kako podijetje sluzi denar? Kaj prinaSa dodano vrednost kupcu?
[VasSe besedilo]

C. IME PODJETJA IN BLAGOVNE ZNAMKE

Navedite ime podijetja in utemeljite njegov izbor. Ali bo podjetje poleg izbranega imena uporabljalo
Se kaksno dodatno blagovno znamko? Boste imeli logotip, kako bo zgledal?
[VasSe besedilo]



II. ANALIZA TRGA

Analiza trga je temelj poslovnega nacrta. Zanj si vzemite dovolj ¢asa in prostora.

A. OPREDELITEV POTREBE, ZAZNANE V TRZNI PRILOZNOSTI

Identificirajte potrebo, ki jo podjetje zadovoljuje (problem, ki ga reSuje) in jo jasno opisite tako iz
vidika potreb na trgu, trendov, ki govorijo vam v prid in novih tehnologij, ki so omogocile nastanek
priloZnosti. OpiSite, kako ste ugotavljali, kaj natan¢no je problem, ki ga reSujete.

[Vase besedilo]
B. KupcCI
Kdo so kupci, ki imajo to specifi€no potrebo/problem?

Identificirajte trzne segmente (vse trzne segmente in izbranega, na katerega se bo vsaj na zacetku
fokusiralo vaSe podjetje); naslonite se na rezultate in ugotovitve vase ankete in intervjujev in
pokaZite, kako ste na podlagi tega prisli do dolo€enih sklepov glede najbolj verjetnih kupcev.

Opredelite tipicne kupce v izbranih trznih segmentih. OpiSite ¢im bolj konkretno, lahko z imenom
in sliko (+ opis).

Opredelite velikosti izbranih trznih segmentov: s pomocjo sekundarnih in primarnih virov opredelite
zgodovino, trenutno velikost in trende za izbrane trzne segmente.

Na dnu poglavja napiSite vsaj pet jasnih ugotovitev, ki se nanaSajo na vase kupce. Npr:

- Kilju€ni ciljni segment podjetja so moski stari med 25 — 30 let, ki so Ze koncali fakulteto in imajo
redne dohodke. Kako ste to ugotovili?

- 76% anketirancev (n=231) meni, da obstojeci ponudniki slabo zadovoljujejo njihovo potrebo.
[Vase besedilo]

C. KONKURENCA
Kdo so konkurenti, ki trenutno zadovoljujejo to potrebo na trgu?
Kdo so konkurenti, ki nastopajo na vaSem izbranem trznem segmentu?

Natancno analizirajte klju¢ne neposredne konkurente (ki prodajajo zelo podobno ali enako resitev).
Navedite sezname proizvodov in storitev, ki jih ponujajo, cenike, izgled, kakovost, cena, prednosti
in slabosti produktov/storitev konkurence, bilance preteklega delovanja, segmente, ki jih pokrivajo
na trgu, njihovo zgodovino, lastnike itd...

Identificirajte posredne konkurente (ki prodajajo reSitev, ki reSuje podoben problem, a je lahko
popolnoma razli¢na) in opiSite njihove klju¢ne znacilnosti. KakSne nacrte imajo konkurenti v
panogi?

Na dnu tocke napiSite 5 trditev, ki se nanasajo na vaso konkurenco. Npr.:

- Kljuéni konkurent naSega podjetja je podjetje X, ki s proizvodom Y najbolje pokriva potrebe
cilinega segmenta. Kako ste to ugotovili?



[VasSe besedilo]

D. OBSEG TRGA IN TRENDI

Opredelite, kaj pojmujete, kot vas ciljni trg in argumentirajte zakaj, ste se odlocili za takSno
opredelitev.

Sestejte prihodke in dobicke klju¢nih konkurentov na vasem trgu za preteklih 5 let in komentirajte
njihovo gibanje v preteklosti. KakSne trende pri¢akujete v prihodnosti?

Ce dovolj dobri podatki o delovanju konkurentov niso na voljo, potem uporabite druge vire in
napovedi za napoved velikosti trga danes in v prihodnosti.

Jasno opiSite trende, ki govorijo v prid vaSemu poslovnemu nacrtu.
[VasSe besedilo]



III. UTEMELJITEV PRILOZNOSTI

A. UTEMELJITEV PRILOZNOSTI

[VasSe besedilo]

B. UTEMELJITEV KONKURENCNE PREDNOSTI

[Vase besedilo]

C. VELIKOST TRGA

[VasSe besedilo]



IV. NACRT TRZENJA

Pokazite, kako boste dosegli konkurencno prednost skozi trzenjski splet. Imejte v mislih
posamezne trzne segmente, ki ste jih identificirali v okviru analize trga.

A. IZDELKI IN STORITVE (S POUDARKOM NA TRZENJSKEMU DELU)

Opisite vaSe izdelke/storitve in razlozite kako se bodo vasi izdelki/storitve razlikovali od drugih?
Natan¢no opredelite stvari kot so dizajn, embalaza, uporabnost, postopek razvoja ...

[Vase besedilo]

B. CENOVNA STRATEGIJA

KaksSna bo cenovna strategija vaSega podjetja? Na podlagi Cesa ste zasnovali cene? Boste
ponujali kakSne popuste, komu, kdaj, zakaj?

[VasSe besedilo]

C. TRZNE POTI

Kje bodo kupci lahko kupili vaSe izdelke/storitve? Zakaj tam? Kak3na je vloga posrednikov, Ce jih
boste imeli? KolikSno marzo bo dobil vsak ¢len trzne poti?

[VasSe besedilo]

D. TRZENJSKO KOMUNICIRANJE

Kako bo podijetje komuniciralo s trgom (oglaSevanje, pospeSevanje prodaje, osebna prodaja,
odnosi z javnostjo)? Pripravite nacrt komuniciranja in oglasSevanja s cilji in proracunom.
Argumentirajte, zakaj so izbrane oblike komunikacije najbolj primerne? Pripravite tudi primere
promocijskih gradiv, letakov, logotipov, promocijskih tekstov, spletnih strani, ipd.

[Vase besedilo]

E. TRZENJE STORITEV — TRIE P-JI (PEOPLE, PROCESS, PHYSICAL EVIDENCE)*

V primeru, da je vaSe podjetje opravlja tudi storitve, dodatno razloZite Se kako bo podjetje
poskrbelo za ljudi, proces in fizicne dokaze storitve. V nasprotnem primeru lahko tocko izbriSete.

[Vase besedilo]



V. NACRT PROIZVODNEGA ALI STORITVENEGA PROCESA

Razumevanje, kaj podjetje dela in kako opravlja sam proces, je zelo pomembno. Zelo natancno
opredelite, kako bo potekal va$ proces in bralcu nazorno pokazite, da veste kaj delate.

A. KLJUCNI FAKTORJI POSLOVNEGA PROCESA

Vsako podjetje lahko identificira nekaj kljucnih dejavnikov, brez katerih ne bi bilo mogoce opravljati
jedrnega poslovnega procesa. Na primer, pri restavracijah so to lokacija z zelo natan¢nim opisom
prostorov, nacrti, menijem in zaposlenimi (z znanjem in izkuSnjami). V proizvodnem podjetju je to
proizvodnja linija, katere znagilnosti je potrebno odli€no poznati. Pri spletnem portalu pa je to
spletna stran, njen izgled, funkcionalnosti itd. Natan€no opiSite in ponazorite kljucne faktorje
vaSega poslovnega procesa in pokaZite, da res dobro poznate, kar delate.

[VasSe besedilo]

B. 1ZVEDBENI PROCES

Zelo natan¢no opisite poslovni proces za vaSe podjetje in ga ponazorite v diagramu (kako poteka
proces od narocila do plaila in dostave). Kdo vse sodeluje v procesu ipd..

[Vase besedilo]

c. KosovNIcA

Izdelajte kosovnico za vas izdelek ali storitev in natancno opredelite stroSke ter Cas izdelave.
[Vase besedilo]

D. POTREBE PO ZAPOSLENIH IN DELOVNI CAS

Na podlagi urnika dela opredelite potrebe po zaposlenih v podjetju in navedite neto in bruto (neto x
1,6) place, predvidene za posamezna delovna mesta.

[Vase besedilo]

E. ZUNANJI SODELAVCI IN ZUNAJ NAJETA PODJETJA

Navedite, katere zunanje sodelavce in podjetja bo najemalo podjetje. Kaj bodo zunanji sodelavci
delali in kaksni bodo stroski.

[Vase besedilo]

F. PRAVNA VPRASANJA IN POTREBNA DOVOLJENJA

Identificirajte kljuéno zakonodajo, ki velja za vaSe podrocje dela in kratko povzemite kljucna
dolocila. Ali so za opravljanje vase dejavnosti potrebna kakSna posebna dovoljenja?

[VasSe besedilo]

E. KLJUCNE TEHNOLOGIJE

Razlozite kljucne tehnologije, ki jih uporabljate v vaSem podjetju. Tehnologija je sestavljanja iz
orodij in znanj in je lahko tudi relativno preprosta (npr. kuhanje). PokaZite, da tehnologije
poznate, v nasprotnem primeru pa razloZite, kje boste dobili manjkajoCe znanje in koliko
boste zanj placali.

[Vase besedilo]



VI. PROCES PROTOTIPIRANJA TER RAZVOJ PRODUKTA/STORITVE

A. PROCES PROTOTIPIRANJA

[Vase besedilo]

B. OCENA PROCESA PROTOTIPIRANJA

[Vase besedilo]



VII. VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

A. VODSTVO PODJETJA

[VasSe besedilo]

B. KLJUCNI KADRI IN SODELAVCI

[Vase besedilo]

E. DRUGI LASTNIKI IN INVESTITORJI, NJTHOVE PRAVICE IN OMEJITVE

[VasSe besedilo]



VIIL. SPLOSNI TERMINSKI PLAN

A. KLJUCNE AKTIVNOSTI V PRVEM POSLOVNEM LETU
[VasSe besedilo]

B. TERMINSKI NACRT
[Grafikon]
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IX. FINANCNI NACRT

A. PRIHODKI IN PREDPOSTAVKE ZA IZRACUN: CENA, KOLICINA

Pojasnite, kako ste izraCunali prihodke. Prikazite skupne prihodke ter prihodke po
posameznih izdelkih in izdel¢nih skupinah. Pri vsakem pojasnite predpostavke o ceni in
koli€ini za izracun.

[VasSe besedilo]

B. SPREMENLJIVI STROSKI

Kateri so klju€ni spremenljivi stroski (ki se spreminjajo glede na to, koliko izrelkov prodate), ki
jih ima vaSe podjetje. Pojasnite, kako ste ocenili variabilne stroSke za vsak izdelek oziroma
storitev posebe.

[Vase besedilo]

C. FIKSNI STROSKI

Navedite seznam fiksnih stroSkov podjetja (ki se ne spremenijajo glede na to, koliko izdelkov
prodate — npr. najemnina, elektrika, racunovodstvo, banka, ipd).

[VasSe besedilo]

D. TOCKA PRELOMA

IzraCunajte tocko preloma (ko so stroSki enaki prihodkom — pridete iz izgube v dobicek).
KaksSno koli¢ino prodaje potrebujete, da boste to dosegli, koliko kupcev potrebujete in s
kaksno koli€ino porabe — in v kakSnem ¢asu?

[VasSe besedilo]

E. DOBICEK

Opredelite dnevni, mesecni in letni dobiCek podjetja.
[VasSe besedilo]

F. OPREDELITEV OPREME TER DENARJA, POTREBNEGA ZA ZAGON POSLOVANJA

Navedite seznam opreme ter koli€ino denarja, ki ga potrebujete za zagon podjetja.
[Vase besedilo]

G. VIRI FINANCIRANJA IN DELEZI V PODJETJU

Kako se bo podijetje financiralo? Kdo bodo lastniki in kolikSne deleZe bodo imeli?
[Vase besedilo]

H. KRITICNA TVEGANJA IN PROBLEMI

Navedite klju¢na kriticna tveganja in probleme ter opredelite, kako se bo podjetje nanje
odzvalo.

[Vase besedilo]
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PrRILOGA A
[Vsebina priloge]

PRILOGA B
[Vsebina priloge]

PriLoGA C
[Vsebina priloge]

PRILOGA D
[Vsebina priloge]

PriLOGA E
[Vsebina priloge]

PRILOGA F
[Vsebina priloge]

PriLoGgA G
[Vsebina priloge]

PriLOGA H
[Vsebina priloge]

PRILOGA 1
[Vsebina priloge]

PrILOGA J
[Vsebina priloge]

XIII. DODATKI
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PRILOGA A

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA B

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA C

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA D

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA E

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA F

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA G

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA H

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA I

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA J

[VSEBINA PRILOGE]
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PRILOGA K

[VSEBINA PRILOGE]
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