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MODUL 2: Uporaba pravil poslovanja

Preve¢ bodocih podjetnikov — tudi tistih v svobodnem poklicu — verjame, da obicajna pravila
poslovanja zanje ne veljajo. Zal pa to seveda ne drzi. Pravila poslovanja, podobno kot znanstvene
zakonitosti, veljajo v enaki meri za vse vrste podjetij, ne glede na velikost, poreklo, drzavo, sektor ali
podjetnike, ki za podjetje skrbijo.

Obstaja deset pravil.

Na prvi pogled so preprosta — potrebno se je le drzati »zdrave pameti«. Prav to tudi predstavljajo —
stoletja zdrave pameti stojijo za njimi. Skozi stoletja so pravila izpopolnjevali podjetniki sami.

Poglejmo si, kakSne resnice stojijo za njimi in kako jih je mogoce uporabiti v majhnih podjetjih.

Pravilo 1
Potrebujete nekaj, kar boste prodajali.

Podobno kot je nemogoce poslovati brez kupcey, je nemogoce poslovati tudi, ¢e nimate necesa, kar
bodo vasi kupci kupili. Ni pomembno, ¢e gre za izdelek ali storitev — le da imate nekaj, kar lahko
prodate. Sami dobro poznate svoj izdelek ali storitev. Drugi vasih izdelkov in storitev ne poznajo, zato
jim morate razloziti, kaj prodajate, kako vas izdelek deluje, kako je izdelan, v ¢em je boljsi od
konkurenc¢nih izdelkov itd.

Razmislite: Kaj pravzaprav prodajate — izdelek ali izkusnjo? Na primer: poleg pijace prodajajo gostilne
tudi vzdusje. Osebe, ki vodijo poslovne knjige, prodajajo strankam poleg natancnih financnih porocil
miren spanec pred morebitnimi obiski davénih inSpektorjev. Oblikovalci prodajajo stil, ne le obleke.

Pravilo 2
Vedeti morate, komu prodajate.

Zakaj? Zato ker Ce tega ne veste, kako boste potem vedeli, kdo je vasa stranka?! Koga boste
potemtakem obvestili o vasem izdelku, ga pripravili do tega, da se bo zavedel, da ga potrebuje, in ga
na koncu kupil?

Razmislite:
e Vedeti morate, komu prodajate.

e Niste edini.
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e ZaraCunate lahko le toliko, kolikor so stranke pripravljene placati.
e lzdelek ali storitev morate prodati.

e Prodate lahko le toliko, kot zmorete narediti.

e Ce hocete zasluZiti, potrebujete denar.

e Imeti morate pozitiven denarni tok.

o Ce Zelite ostati v poslu, morate poslovati z dobi¢kom.

e Bodite odkriti do samega sebe.

Pravilo 3
Niste edini.

Viin vas izdelek sta morda edinstvena, vendar pa na trgu niste edini. Kakrsen koli je vas izdelek, ne
glede na to, kako edinstven se vam dozdeva, obstaja na trgu Se nekaj (ali nekdo), ki tekmuje z vami za
kupcev denar.

Razmislite:

Kdo so vasi konkurenti?

Kako prodajajo svoje izdelke?

V ¢em so razli¢ni od vas (boljsi/slabsi)?

Kako ste lahko vi razli¢ni od njih?

Kaksno je oblikovanje vasega izdelka?
KakSen image oddaja vas izdelek ali storitev?

ok wNE

Pravilo 4
Vrednost za stranke je merilo za prodajno ceno.

Dolocanje cene izdelku je ena izmed najtezjih stvari, s katerimi se soocajo podjetniki, ne glede na to,
kaksno podjetje upravljajo. Izracun je zapleten predvsem zaradi tega, ker so nekateri izdelki dejansko
enkratni in zanje ne obstajajo primerljive trzne cene. Drugih izdelkov, predvsem roc¢no izdelanih, ni
mogoce uvrstiti med »nujno potrebne, saj so lahko luksuzni, ki jih kupci kupujejo s presezkom
razpoloZljivih prejemkov. Zato obi¢ajna pravila vrednosti izginejo, kar je seveda vasa prednost, vendar
pa vam to ne bo pomagalo pri postavljanju cene. Se vec tezav je s storitvami, saj so le-te pogosto
nematerialne — kupec namre¢ po nakupu pogosto nima v rokah nicesar, kar bi ga spominjalo na
prejeto vrednost. Podjetja, ki seznanjajo kupce in prodajalce — na primer agencije — imajo véasih
tezave pri prepri¢evanju kupcev o vrednosti njihove storitve.
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Vprasanje, na katero si morate odgovoriti sedaj, je: »Koliksna je najvisja cena, ki jo bodo moji kupci
pripravljeni placati?«

Razmislite o:
e razmerju med ceno in kvaliteto
e razmerju med ceno in zaznano kvaliteto
e koliko zaracunavajo vasi konkurenti

e smeriv oblikovanju izdelkov

Pravilo 5
lzdelek ali storitev morate prodati.

Dolocanje cene izdelku je ena izmed najtezjih stvari, s katerimi se soocajo podjetniki, ne glede na to,
kaksno podjetje upravljajo. Izracun je zapleten predvsem zaradi tega, ker so nekateri izdelki dejansko
enkratni in zanje ne obstajajo primerljive trzne cene. Drugih izdelkov, predvsem roc¢no izdelanih, ni
mogoce uvrstiti med »nujno potrebne«, saj so lahko luksuzni, ki jih kupci kupujejo s presezkom
razpolozljivih prejemkov. Zato obicajna pravila vrednosti izginejo, kar je seveda vasa prednost, vendar
pa vam to ne bo pomagalo pri postavljanju cene. Se ve¢ teZav je s storitvami, saj so le-te pogosto
nematerialne — kupec namre¢ po nakupu pogosto nima v rokah nicesar, kar bi ga spominjalo na
prejeto vrednost. Podjetja, ki seznanjajo kupce in prodajalce — na primer agencije — imajo vcasih
tezave pri prepricevanju kupcev o vrednosti njihove storitve.

Vprasanje, na katero si morate odgovoriti sedaj, je: »Koliksna je najvisja cena, ki jo bodo moji kupci
pripravljeni placati?«

Razmislite o:
1. razmerju med ceno in kvaliteto
2. razmerju med ceno in zaznano kvaliteto
3. koliko zaracunavajo vasi konkurenti
4. smeriv oblikovanju izdelkov

Pravilo 6
Prodate lahko le toliko, kot zmorete narediti.

Ker majhna podjetja izdelujejo svoje izdelke in ponujajo svoje storitve v majhnih koli¢inah, je lahko
nepricakovan uspeh za podjetje skodljiv — kakovost, osebna nota itd. lahko v hipu izginejo.
Sposobnost rednega, zanesljivega dostavljanja velikih koli¢in po trzno sprejemljivih standardih
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predstavlja eno vecjih teZav za mala podjetja. Zato je vprasanje, koliko enot (izdelka) lahko izdelate
oziroma koliko storitev lahko zagotovite, eno klju¢nih. Tega dejstva se je potrebno zavedati ze v tem
trenutku, saj Ze sedaj veste, koliko bodo kupile vade stranke. Ce sta ti $tevili neuravnoteieni, je
problem véasih mogoce resiti. Ce proizvedete ve¢, kot so kupci pripravljeni kupiti, morate zmanjsati
proizvodnjo ali pa lahko poskusite najti nacin, da bi ve¢ prodali. Ce pa hoéejo kupiti veg, kot lahko vi
proizvedete (ali pa so za vas proizvedli vasi pogodbeni izdelovalci), predstavlja to dejstvo neposredno
oviro za rast vasega podjetja.

Vedeti torej morate, koliko enot lahko proizvedete oziroma dobavite v dolo¢enem ¢asovnem obdobju
—na dan, na teden, mesecno ali letno — kar vam pac najbolj ustreza.

Razmislite:

e Koliko ¢asa boste porabili za prodajanje in druge neproizvodne aktivnosti?

Ali bi morda veljalo za del proizvodnje/dostave imeti zunanje izvajalce?
e Ali zaposliti sodelavce, ki vam bodo pomagali?

e O optimiranju proizvodnih procesov.

e O varnostnih in zdravstvenih zahtevah.

e Kako ima vasa konkurenca organizirano proizvodnjo in dostavo — ali je to mogoce izvedeti?

Pravilo 7
Ce hocete zasluiiti, potrebujete denar.

Sedaj veste, koliko enot izdelka ali storitve lahko proizvedete ali dostavite v doloéenem casu —
tedensko, mesecno ali letno. Morate pa tudi vedeti, koliko denarja boste potrebovali za nemoteno
delovanje vasega podjetja.

V podjetju obstajata dve vrsti izdatkov, ki jih morate upostevati:
e |zdatki, ki so vezani na sam izdelek ali storitev.

e lzdatki, ki morda nimajo neposredne zveze z izdelkom, vendar pa bodo povzrodili odliv
denarja (izdatki za delovna sredstva, delo in storitve).

Izracunati torej morate, koliko denarja potrebujete za proizvodnjo in prodajo posamezne enote izdelka
ali storitve.
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Razmislite:

e Kaksne financ¢ne vire imate na razpolago?

e Alilahko dobite posojilo pri Javhem skladu RS za malo gospodarstvo?

e Zakaj bi kdo hotel investirati v vas posel — lahko nastejete primerne razloge?
e Kako se financirajo vasi konkurenti — ali je to mogoce izvedeti?

Pravilo 8
Imeti morate pozitiven denarni tok.

Kruto poslovno dejstvo je, da morate imeti denar, ¢e hocete zasluziti. Brez nekaj zagonskega kapitala
ne boste mogli niti zaceti. Vendar pa vas zagonski kapital pogosto ne zadostuje, zato si boste morali za
zaCetek poslovanja podjetja nekaj denarja izposoditi. Kakor koli Ze, v banki boste morali znati razloziti,
koliko denarja potrebujete in kaj nameravate z njim storiti.

Torej, koliko sredstev boste potrebovali za pricetek in prvih pet let poslovanja podjetja?

Razmislite:
e Kaksne finanéne vire imate na razpolago?
e Ali lahko dobite posojilo pri Podjetniskem skladu Republike Slovenije?
e Zakaj bi kdo hotel investirati v vas posel — lahko nastejete primerne razloge?

e Kako se financirajo vasi konkurenti — ali je to mogoce izvedeti?

Pravilo 9
Ce Zelite ostati v poslu, poslujte z dobitkom.
Dobicek potrebujete za to, da:

e Boste lahko odplacali zacetno investicijo v podjetje. To je tisti znesek, ki ste ga pravkar
izracunali in ga potrebujete za zagon podjetja.

e Boste lahko investirali v razvoj podjetja. Razvoj novih izdelkov ali storitev boste morali placati,
veliko pa stanejo tudi razsiritev proizvodnje, raziskave trzisc¢a in podobno.

e Pritegnete investitorje s poSteno nagrado. Vcasih podjetja ne morejo dobiti bancnih posojil za
zagon ali razSiritev svoje dejavnosti, zato morajo pritegniti investitorje, ki bodo kupili delez v
podjetju. Seveda pa ti investitorji pricakujejo za vloZeni denar dobicek, sicer bi denar lahko
pustili kar na ban¢nem okencu ali ga zapravili za lasten uZitek.
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Kako veste, ¢e bo vase podjetje poslovalo z dobickom?

Tega ne boste mogli izvedeti vse dotlej, dokler ne bo vas racunovodja pripravil finanénega porocila —
obicajno ob koncu leta. Vendar pa Ze razpolagate z dovolj informacijami, da lahko vnaprej ocenite, e
bo vase podjetje morda (previdno z besedami! — morda, ne zagotovo) dobickonosno.

Veste:

e Kaksno prodajo pric¢akujete — koliko enot bodo najverjetneje vasi kupci pokupili in po kaksni
ceni.

e Koliko vas izdelava ali dobava posamezne enote stane.

Lahko si izracunate mozen dobicek za posamezna leta poslovanja, in sicer tako, da od izradunanega
pozitivnega denarnega toka za posamezno leto odstejete letno vrednost amortizacije osnovnih
sredstev.

Pravilo 10
Bodite odkriti do samega sebe.

To je seveda izredno pomembno. Poslovna pravila ne oproscajo napak - tudi
nekateri poslovni ljudje so enako neizprosni, véasih celo kruti in brezobzirni. Krut
je svet tam zunaj - samoten, neprijeten in vcasih celo zastrasujoC. Preden
vstopite v neznano, c¢eprav opremljeni z na novo pridobljenim razumevanjem
poslovnih pravil, morate opraviti Se kratko samoocenitev.

Razmislite:

e Zakajto po¢nem? Mar si resni¢no Zelim postati podjetnik? Zakaj?

e Kaj od ustanovitve podjetja pricakujem (oprijemljivega in neoprijemljivega)?

e Kako bom meril uspeh? Z merili drugih ljudi, ki merijo dobiéek/koli¢ino denarja, ali kako
drugace?

e Kak$no znanje/spretnosti imam? Cesa nimam? Kako lahko nadoknadim manjkajoce?

e Katere druge zadolZitve Se imam, ki bi mi utegnile prepreciti usmeritev vseh naporov v svoje
novo podjetje?

Ce Zelite izvedeti ve¢ o Pravilih poslovanja, sledite povezavi www.tovarnapodjemov.org, kjer najdete

priro¢nik Uporaba pravil poslovanja. Prirocnik vsebuje tudi delovne liste za izracun izdatkov za
predmete dela, izdatke za delovna sredstva, delo in storitve, koliko denarja potrebujete za pricetek in
prvih pet let poslovanja podjetja in opredelitev dejanskih virov financiranja. ALl pdf priponka.
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