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1. POVZETEK

(1. Opišite svoj posel in kaj je na njem edinstvenega, posebnega, zakaj ste se odločili za to idejo: katere storitve bo opravljalo vaše podjetje, v čem je privlačnost predvidenega trga – kaj se trenutno dogaja na trgu, kamor boste vi stopili z vašo ponudbo, kdo so (bodo ) vaši kupci, kdo so (bodo) vaši konkurenti, kakšni so, v čem so prednosti vašega proizvoda / storitve pred konkurenco, kakšna je trenutno konkurenca)

(2. Kratko predstavite podjetniško skupino in njene zmožnosti: kdo so člani skupine, kaj so dosegli v preteklosti, kakšne posebne sposobnosti in zmožnosti odlikujejo člane)
(3. Povzetek finančnih projekcij: kakšni bodo vaši prihodki, stroški, na kakšen dobiček računate. Kaj vse potrebujete za začetek poslovanja in kako boste to zagotovili)

2. PANOGA, PODJETJE, IZDELEK/STORITEV

2.1. PANOGA / DEJAVNOST

Opišite trenutne proizvajalce/konkurente, kupce, dobavitelje na trgu na katerega boste vstopili,
Temeljni dejavniki uspeha v panogi

Trendi v panogi 

(moda, okusi, napoved rasti, tržni potencial in struktura konkurence v panogi)

2.1.2. PODJETJE

Datum in pravno-organizacijska oblika podjetja

Kdo so ustanovitelji / lastniki in s kakšnimi deleži

Kaj je poslovni predmet podjetja (dejavnosti)

Cilji pri razvoju podjetja v 3-5 letih

Vizija in poslanstvo podjetja

2.1.3. PROIZVODI / STORITVE PODJETJA

Naštejte izdelke in storitve, ki jih boste prodajali

Opis proizvoda / storitve podjetja 

(katere potrebe zadovoljuje, v čem je njegova posebnost, edinstvenost, katere dodatne storitve so povezane s proizvodom, v kateri razvojni fazi je proizvod/storitev v času pisanja poslovnega načrta, kakšen je status vašega proizvoda v panogi)

Konkurenčni proizvodi / storitve na trgu

(značilnosti konkurenčnih proizvodov nasproti vašemu izdelku / storitvi, zakaj se kupci odločajo za nakup pri konkurentu, cenovne strategije konkurentov)
3. RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA
3.1. TRŽNO PODROČJE

Kdo so vaši kupci?
(ali boste prodajali na medorganizacijskem trgu – se pravi drugim podjetjem ali končnim potrošnikom ali obojim?)

3.2. ANALIZA CILJNIH KUPCEV
Lastnosti ciljnih kupcev
Obseg trga 

(število ciljnih kupcev, za katere menite, da bodo kupovali pri vas)
Lokacija kupcev
(kje so ti kupci: ali gre za okolico SG ali za celo Koroško, Slovenijo, Evropo…)
Lastnosti proizvoda / storitve, ki so bistvene za kupce in 

Odzivanje kupcev na spremembe cene, kvalitete, dobav…

(kaj ste ugotovili na podlagi analize občutljivosti kupcev na lastnosti ponudbe)
Na podlagi česa se bodo kupci odločili za vašo storitev – kateri kriteriji so odločilni?
3.3. ANALIZA KONKURENCE

(opis glavnih konkurentov, prednosti in slabosti, posebnosti v poslovanju, konkurenčni proizvodi, prodajne strategije in taktike konkurentov)
3.4. NAPOVED PRODAJE PROIZVODA / STORITVE ZA 3-5 LET

Koliko planirate prodati v prvih 12 mesecih – navedite količinsko (npr. 1. mesec 3 izlete, 2. mesec 10 izletov ipd. navedite tudi če nameravate samo 2*letno organizirati igre in računate, da boste takrat imeli po 50 kupcev za vsake igre – skupaj torej v enem letu 100 kupcev)
4. RAZVOJ IN PROIZVODNJA

4.1. POSLOVNA LOKACIJA

(Naslov podjetja, fizične značilnosti poslovnih prostorov, najem ali last podjetja, morebitne potrebne predelave prostorov, kateri drugi posli se nahajajo v okolju? Kako se povezujejo z vašim poslom?, Kateri so razlogi za izbiro določene lokacije?)

4.2. PROIZVODNJE OPERACIJE

(opišite kako bo potekal proizvodni / storitveni proces)

4.3. NAČRT NABAVE SUROVIN, DELOV IN ENERGIJE

(kaj vse potrebujete za izvedbo storitve, izbor dobaviteljev in alternativnih dobaviteljev)
Navedite kakšni so stroški!

4.4. NAČRTOVANJE STROJEV IN OPREME

(spisek opreme in strojev, ki jih podjetje že ima, potrebe po dodatni opremi, možnosti najema/leasinga/nakupa rabljenih strojev, opreme)
5. STRATEGIJA TRŽENJA

5.1. STRATEGIJA PRODORA NA TRG
tržno sporočilo - slogan
5.2. OBLIKOVANJE CEN

(navedite vaše prodajne cene: npr. izlet v Španijo za 1 osebo bo stal 120.000 sit, izlet v Francijo 150.000 sit ipd. – kako boste določali cene, komu boste dajali popuste, kakšni bodo ti popusti, kako se boste s cenami prilagajali spremembam tržnih okoliščin)
5.3. PRODAJNE POTI
(kje in kako boste prodajali vaše proizvode/storitve, ali boste razvili neposredno prodajo tudi v lastni organizaciji, kako boste pospeševali prodajo za gotovino, na obroke, kakšno prodajno osebje boste zaposlili)

5.4. TRŽNO KOMUNICIRANJE

oglaševanje, osebna prodaja, pospeševanje prodaje, publiciteta

(katere oglaševalske medije boste uporabili, kako pogosto, koliko boste plačali za oglaševanje, morebitna udeležba na sejmih, razstavah, kakšna bo embalaža proizvodov, ali boste razvijali svojo blagovno znamko, kako boste izkoristili otvoritev vašega podjetja za promocijo)
tu navedete oglase za radio, televizijo, dopise ipd. – lahko pa to daste tudi v priloge!
Ne pozabite navesti stroškov za promocijo!
6. MANAGEMENT, ORGANIZACIJA IN LASTNIŠTVO

Podjetnik / managerska skupina: zasedba glavnih nalog (razvoj in proizvodnja, trženje, finance), potrebna znanja in izkušnje, reference
Nagrajevanje managementa: plače, nagrade, udeležba v dobičku, lastniški deleži
Organizacijska shema podjetja – kdo je za kaj odgovoren in kakšne so njegove naloge!
Zunanja strokovna podpora in poslovne storitve – navedite, če boste vključili kakšne zunanje strokovnjake (npr. računovodja, pravnik, absolventi športa, turistični vodniki, predavatelji ipd.) 
Navedite koliko boste morali plačati zaposlenim ali študentom
7. FINANČNE PROJEKCIJE

7.1. 
EKONOMIKA POSLOVANJA
	Fiksni stroški (se ne spreminjajo z obsegom proizvodnje)
	Variabilni stroški (odvisni od obsega proizvodnje)

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	Proizvod/storitev
	Bruto cena
	Neto cena

	
	
	

	
	
	

	
	
	


7.2. 
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA
	PRIHODKI (SIT)
	količina
	Cena 
	Prihodek (cena*količina)/mesec
	Prihodek (cena*količina)/leto

	Izdelek / storitev 1

Izdelek / storitev 2

Izdelek/storitev 3


	
	
	
	

	SKUPAJ PRIHODKI: 
	
	
	
	


	STROŠKI (SIT)
	na enoto
	na mesec
	na leto

	· nabavna vrednost materiala

· najemnina

· ogrevanje (komunalni stroški, energija)

· vzdrževanje

· zavarovalnina

· malica, prevoz na delo
· računovodske storitve

· pisarniški material

· stroški PTT storitev (pošta, telefon)
· stroški reprezentance
· potni stroški / kilometrina

· regres

· prevoz na delo, malica
· promocija in reklama

· druge storitve zunanjih sodelavcev
· članarine
· prispevki lastnika

· plače

· pogodbeno delo 

· študentski servis
· amortizacija – nakup osnovnih sredstev
· obresti

· takse

	
	
	

	SKUPAJ STROŠKI: 
	
	
	

	
	
	
	

	DOSEŽEN DOBIČEK (IZGUBA)
	
	
	


Primerjajte stroške in prihodke – ali ima vaše podjetje dobiček? Ali je izguba? Kaj lahko spremenite, izboljšate? Ali so vaše predpostavke optimistične ali pesimistične? Kaj se zgodi, če ne boste uspeli doseči načrtovanih prihodkov? Kaj se zgodi, če se povečajo stroški?

8. OCENA TVEGANJ IN PROBLEMOV
	Tveganje
	Kako ga bomo rešili

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


9. TERMINSKI NAČRT

V terminskem planu boste časovno opredelili posamezne aktivnosti, ki sledijo iz poslovnega načrta (registracija, nabava opreme, začetek proizvodnje, zaposlitev prvih delavcev, itd.). Dobro pripravljen terminski načrt je učinkovito prodajno orodje za pridobitev denarja s strani investitorjev.

	AKTIVNOST
	ROK IZVEDBE
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