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1 PODJETNIKI  IN  POSLOVNE  IDEJE
Podjetniki prihajajo do novih idej na več načinov:

1. Idejo predlaga podjetniku kdo drug

Mnogokrat se zgodi, da posamezniki imajo poslovne ideje, vendar nimajo potrebnih sredstev ali znanja, lahko so že v drugem poslu ali kako drugače. Mnogokrat imajo izumitelji dobre tehnične rešitve, nimajo pa komercialnih ali finančnih izkušenj. Zato poiščejo podjetnika, ki se ukvarja s podobno dejavnostjo in v podjetju uresničijo zamisel. Veliko idej se nikoli ne uresniči, ker posameznik ne najde podjetnika.

2. Ideje iz predhodne zaposlitve

Mnogo idej se navezuje na poprejšnjo zaposlitev podjetnika. To je najbolj značilno pri zahtevnih tehnoloških poslih. Taka povezanost je razumljiva. V prejšnjem podjetju se je podjetnik strokovno razvil, spoznal je trg, kupce, dobavitelje, konkurente. Ker se z njimi pozna, laže nadaljuje s poslom. Zaradi vsega tega imajo nekatera podjetja uveljavljeno konkurenčno prepoved. To pomeni, da delavci (predvsem vodilni) določen čas po prenehanju zaposlitve ne bodo nadaljevali v isti dejavnosti. 
3. Odkup pravice za ponudbo proizvodov ali storitev
Podjetnik lahko pridobi pravice za ponudbo proizvodov ali storitev od drugih podjetij. Te proizvode prenese na nova prodajna območja. Na ta način uspešno poslujejo:

· prodajni zastopniki svetovnih avtomobilskih proizvajalcev

· podjetja, ki ponujajo osvežilne pijače svetovnih proizvajalcev (Coca-Cola, Schweppes,…)

· ekskluzivni ponudniki s področja računalniške opreme  , elektronike
· franšize na področju ponudbe »hitre« hrane (McDonald's)

	Prednosti
	slabosti

	· podjetnik pridobi uveljavljeno blagovno znamko

· niso potrebni stroški razvoja

· matično podjetje vlaga v promocijo blagovne znamke
	· visoka cena za pridobitev ekskluzivne pravice

· zahteve matičnega podjetja o sovlaganju v promocijo

· zahteve matičnega podjetja o določenem obsegu prodaje


4. Sodelovanje podjetnika in izumitelja

Podjetnik in izumitelj se dopolnjujeta – izumitelj skrbi za tehnični razvoj, podjetnik pa za tržno promocijo in prodajo izdelkov.

5. Hobiji kot vir poslovnih idej

Številni posamezniki so svoj posel razvili iz svojih konjičkov. Hobiji lahko prerastejo v uspešne posle na več področjih:

· na področju rekreacije in športne opreme

· v kulturni dejavnosti

· pri izdelavi daril, zdrave hrane, gojenju rož

· pri izdelavi modnih artiklov

Številni športniki gradijo na svojih  športnih izkušnjah (šola košarke pri Juretu Zdovcu,…)
6. Samozaposlovanje

Mnogi podjetniki pričnejo s samozaposlitvijo, kot posamezniki (fotografi, odvetniki, arhitekti,…). Ko se uveljavijo, razvijejo svojo dejavnost v pravo podjetje in zaposlijo več sodelavcev.
7. Tradicionalni družbeni dogodki kot ideje za posle

Takšni dogodki so poroke, obletnice, večje družbene, športne in kulturne prireditve,… Na teh prireditvah se zbere veliko število ljudi, ki so potencialni kupci. Problem takih prireditev je, da so osredotočene v določenem delu leta, da imajo sezonski značaj, da so neenakomerno porazdeljene v letu.

Organizatorji takšnih prireditev skušajo z dobro promocijo povečati porabo udeležencev, uvajati nove navade (dan zaljubljenih, materinski dan,…)

Med take dogodke uvrščamo tudi razna prvenstva, olimpijske igre, sejemske  prireditve, simpozije, svetovne razstave,…)

8. Slučajne ideje

Posameznikom se porodijo ideje. Problem sproži določeno potrebo, za potrebo razvijemo rešitev, ki je podlaga za posel.

9. Sistematično iskanje poslovnih idej

V takem primeru premislimo, kje vse bi lahko iskali ideje, nato se načrtno pogovarjamo, spremljamo dogajanja, sprašujemo kupce, prebiramo tržne raziskave in podobno. 
Viri uspešnih poslovnih idej so pogosto v povezavi potreb in okolja. 

	Dobre ideje ne pridejo same od sebe – zanje se morate potruditi.




2 PODJETNIŠKE SKUPINE
Med podjetnike se vključujejo zelo različne skupine prebivalstva. Poznamo več različnih skupin.

1. Ženske podjetnice

Med moškimi in ženskimi podjetji so malenkostne razlike. Ženske običajno ustanovijo nekaj manjša podjetja, ki tudi počasi rastejo. Za ženska podjetja je značilno, da je njihov delež visok v trgovini na drobno, v gostinstvu, zdravstvu, svetovanju in izobraževanju. 

Vloga žensk je zelo pomembna tudi v družinskih podjetjih.

2. Ruralno podjetništvo (podeželje)

Ruralno podjetništvo se razvija v več smeri:

· razpoložljiva sredstva se uporabljajo za nekmetijske dejavnosti, zlasti za kmečki turizem, tesarstvo, kovaška obrt

· naravni viri se uporabljajo za turizem, športne in rekreacijske objekte (lov, jahanje, čolnarjenje,…)
· nov način uporabe zemlje spreminja tradicionalno kmetijstvo in ustvarja pridelke z višjo ceno (organska pridelava hrane)

· predelovanje kmetijskih pridelkov v višje faze, ki prinašajo višji dohodek (sušenje sadja, predelava v kompote, marmelade,…)

Bistvo ruralnega podjetništva je, da se osnovna kmetijska proizvodnja dopolnjuje z  drugimi dejavnostmi. S tem se odpravijo sezonska nihanja dohodkov, dejavnost pa vključuje več članov kmečkih družin.

3. Družinsko podjetništvo

O družinskem podjetju govorimo, če so v podjetju aktivni člani družine, ki so hkrati (so)lastniki podjetja.
	Prednosti
	Slabosti

	· Predanost poslu in družini

· Znanje o poslu (družinska tradicija)

· Zelo prilagodljivi v času, delu in denarju

· Dolgoročno razmišljanje

· Prenos nalog iz generacije v generacijo
· Hitro sprejemanje odločitev


	· Togost (tradicionalizme)

· Poslovni izzivi:

· zastarele metode vodenja

· prehod na novo generacijo

· pridobivanje kapitala

· Problemi nasledstva

· Čustveni vplivi na poslovanje

· Pomanjkanje pravega vodje


4. Manjšinska podjetja

V zadnjem času so z boljšo izobrazbo, z več poslovnimi izkušnjami uspešni tudi člani, pripadniki manjšin.

Pripadniki manjšinskih azijskih narodov se bolj odločajo za podjetniško dejavnost.

5. Priseljenski (imigrantski) podjetniki

Ljudje, ki prihajajo iz drugih držav, imajo pogosto drugačne življenjske navade, kulture, tradicije. V novem kraju pogosto začnejo s posli, ki se navezujejo s prejšnjo domovino (kitajske restavracije, gradnja v stilu prejšnje domovine, organizacija prireditev,..)
6. Delo na domu

V zadnjem času je vse bolj popularno delo na domu. Danes so na domu ostale nekatere manjše obrtne dejavnosti ter dejavnosti, povezane z visoko tehnologijo (računalniško programiranje, poslovno svetovanje, računovodski servisi, posredovanje pri prodaji nepremičnin,…)

	Prednosti
	Slabosti

	· Nižji stroški poslovanja

· Ni izgube časa z odhodom na delo in z vračanjem z dela

· Lažja organizacija posla in dela z družino

· Prenos dela stroškov doma na poslovne stroške
	· Težko je ločiti posle in družino

· Možno je nasprotovanje sosedov

· Slabši poslovni imidž

· Za nekatere posle je lokacija sredi poslovnega centra nujnost

· Manj poslovnih stikov

· Nekateri kupci so nezaupljivi do resnosti podjetja


3 PRAVNE OBLIKE ORGANIZIRANJA POSLOV
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3.1 SAMOSTOJNI PODJETNIKI
	Prednosti
	Slabosti

	· Najenostavnejši način registriranja dejavnosti
· Običajno gre za manjši obseg poslov, ki ne zahteva veliko kapitala

· Ker je podjetnik hkrati lastnik, lahko hitro sprejema odločitve

· Ni mu potrebno deliti dobička z drugimi

· Enostavna ukinitev posla

· Najmanj zahtev pri vodenju računovodstva in predložitvi letnih obračunov
	· Neomejena odgovornost za posle lahko ogroža osebno premoženje
· Težje pridobi finančna sredstva

· Zaradi manjšega obsega poslov težje pridobi popuste  na nabave

· Znanje in zmožnosti so vezani predvsem na podjetnika

· Problemi podjetnika lahko ogrouijo poslovanje


3.2 DRUŽBA Z OMEJENO ODGOVORNOSTJO
	Prednosti
	Slabosti

	· Omejena odgovornost podjetnikov za poslovanje

· Zmožnost, da zberejo kapital več ustanoviteljev, ni omejitve sredstev le na enega posameznika

· Zmožnost trajnega poslovanja – ni odvisna le od delovanja posameznega družbenika

· Prenosljivo lastništvo – družbenik lahko proda svoj delež, ob smrti njegovi dediči postanejo solastniki

· Družbeniki lahko zaposlijo poklicnega direktorja, ki ima znanja in zmožnosti

· Ključne odločitve sprejemajo vsi družbeniki

· Lažje pridobivanje zunanjih sredstev

· Družba lahko povečuje kapital z vključevanjem novih družbenikov
	· Zahteva več časa in formalnosti za ustanovitev
· Družba je obdavčena po dobičku, za izplačani del dobička so družbeniki obdavčeni z dohodnino

· Vprašanje  motivacije direktorja, ki ni družbenik (in s tem ni lastnik)

· Za odločanje morajo družbeniki doseči določeno stopnjo soglasja, sicer se lahko odločitve zavlečejo ali jih je težko sprejeti


3.3 DELNIŠKA DRUŽBA
	Prednosti
	Slabosti

	· Omejena odgovornost delničarjev (v obsegu vloženega kapitala)

· Preprosto pridobivanje kapitala (izdaja delnic, obveznic)

· Velik obseg poslovanja

· Preprosto pridobiva posojila bank

· Zaposluje strokovnjake, zlasti v vodstvu

· Delničar lahko proda delnice na borzi, če ni zadovoljen s poslovanjem

· Razvoj lahko financira z nerazdeljenim dobičkom

· Management lahko nagrajuje z delnicami
	· Ustanovitev je sorazmerno draga (izdaja delnic)

· Možno počasno odločanje (če ni soglasja lastnikov

· Problemi prevelike velikosti (manjša prilagodljivost, nezainteresiranost za manjše skupine kupcev,…)

· Lastniki in managerji so lahko preveč nepovezani

· Objavljati morajo podatke (obvezna revizija poslovanja)

 


	OSEBKI V DELNIŠKI DRUŽBI

	Delničarji
	· So lastniki.
· Vložijo denar za ustanovitev družbe.

· Dobijo delnice v razmerju z vloženim denarjem.

· Izberejo nadzorni svet.

· Dobijo del dobička d.d. (dividende).

· Izgubijo vloženi denar, če d.d. propade.

· Imajo 1 glas na vsako delnico pri glasovanju na skupščini delničarjev.

	Nadzorni svet
	· Izberejo jih delničarji kot svoje predstavnike v času med dvema skupščinama.
· Odločajo o tem, kaj so posli družbe.

· Spremljajo ali je poslovanje družbe skladno s poslovnim načrtom.

· Nadzirajo ravnanje članov uprave.

· Če menijo, da je potrebno, zamenjajo člane uprave.

	Uprava
(management)
	· So zaposleni v delniški družbi.
· Odgovorni so za izvajanje poslovnega načrta.

· Poročajo nadzornemu svetu o poslovanju.

· Skrbijo za tekoče poslovanje delniške družbe.

· Za uspehe so lahko nagrajeni z delnicami družbe in udeležbo v dobičku.

	Zaposleni
	· Opravljajo delo, ki jim je naloženo.
· Za to delo prejemajo plačo.

· Poročajo upravi.

· Lahko so člani delavskih sindikatov, ki se pogajajo o plačah in ugodnostih.


4 ZNANJA IN SPOSOBNOSTI

Spisek potrebnih podjetnikovih znanj je obširen:
· poznavanje tržišča: raziskava trga, marketing.

· tehnično operativno znanje: vodenje proizvodnje, nabava in kontrola zalog, analiza in kontrola stroškov.

· poznavanje financ: pridobivanje kapitala, vodenje denarnih tokov (cash flow), računovodsko znanje.
· poznavanje računalniške tehnologije
· medsebojni odnosi in skupinsko delo: sposobnost vodenja in delitev odgovornosti, projektno delo, kultura odnosov.

· poznavanje pravnih zadev: pogodbeno pravo, industrijska lastnina, davčna zakonodaja 
Že na prvi pogled je jasno, da je težko oz. nemogoče obvladati vsa področja. Zato je

pomembno, da ima podjetnik v podjetju strokovnjake za tista področja, ki jih sam ne obvlada.

Pomanjkanje v formalno pridobljenem znanju pa si lahko seveda pridobimo z izkušnjami in priučevanjem v praksi. 
V spodnji tabeli je razvidno, kako se posamezna področja znanja in izkušnje spreminjajo s starostjo in tako pridobljeno »podjetniško kilometrino«.
Tabela 1:Okna podjetniškega priučevanja (nabiranja izkušenj) Vir: Pšeničny, 2000, 36

	Izkušnje

znanje
	Starost

20 let
	Starost

30 let
	Starost

40 let
	Starost

50 let

	Poslovne 

Izkušnje
	malo
	srednje
	veliko
	veliko

	Menedžerska znanja
	malo do srednje
	srednje do veliko
	veliko
	veliko

	Podjetniški

cilji
	spreminjajoči
	dokaj jasni
	zelo jasni
	zelo jasni

	Predanost
	impulzna
	velika
	velika
	velika

	Zagon in energija
	najvišja
	visoka
	srednje visoka
	majhna

	Modrost, razsodnost
	najnižja
	višja
	visoka
	najvišja

	Usmeritev priučevanja
	učenje o poslovanju, prodaji, marketingu, donosnosti
	splošni, menedžment, vodenje
	rast in žetev
	reinvestiranje, vlaganje

	Prevladujoče značilnosti
	realizacija mladostniških sanj
	osebna rast, nove smeri
	vračanje, obnavljanje in reinvestiranje v sistem
	


5 PODJETNIŠKA TVEGANJA IN STRES

Poslovno življenje podjetnika pomeni vsakodnevno soočanje z mnogimi problemi in tveganji.
Poznamo štiri pomembne sklope tveganj:
1) Finančno tveganje – podjetnik je v podjetje vložil svoja sredstva, pogosto vse prihranke ožje družine. Pogosto  se je tudi zadolževal. V svojem poslovanju se nadalje pogosto srečuje s plačilno nedisciplino kupcev, nezadostnimi prihodki, neobvladovanjem stroškov ... Pomembno je znanje za sestavo in razumevanje pomena denarnega toka v podjetju.
2) Tveganje kariere – pogosto je imel »novi« podjetnik pred skokom v podjetniški svet udobno delovno mesto v drugem podjetju in možnost za ustvarjanje kariere. Novo podjetje pomeni graditev ugleda podjetja in sebe kot podjetnika od začetka.
3) Tveganje v družini in okolju – družina mnogokrat ne pozna nevarnosti in pasti podjetništva. Vsaj v prvih letih bo družina živela stresno življenje skupaj z vsemi problemi podjetja, ki postane »nov družinski član«. Pred začetkom podjetniške poti si

moramo zastaviti vprašanje, če je  družina pripravljena sprejeti obveznosti, ki jih zahteva vodenje lastnega podjetja.  Zaradi mnogih obveznosti, utrujenosti, podjetnik ob splošnem pomanjkanju časa začne izgubljati tudi prijatelje.
4) Psihično tveganje – če se spustimo v podjetniške sfere ob nerazjasnjenih potrebnih osebnostnih lastnostih, motivih, znanju, sposobnostih, zdravstveni in fizični kondiciji, se lahko podjetnik zaradi vseh pritiskov močno spremeni ali celo zlomi, kar

označujejo kot podjetniški stres.
Glavni izvori podjetniškega stresa so:
• Osamljenost – podjetnik je v središču »poslovnega« dogajanja. Nima več toliko časa in se lahko odtuji družini, izgubi prijatelje in znance, s katerimi se je prej družil v

prostem času.
• Obsedenost od posla – zaradi zasedenosti si težko vzame prosti čas, da bi se lahko posvetil športu, zabavi, hobijem … Dejansko ima denar za različne aktivnosti, vendar nima časa.
• Medčloveški problemi – nenehno mora reševati in razumeti probleme drugih (družinskih članov, zaposlenih, kupcev, dobaviteljev …), sam pa pogosto ne najde sogovornika.
• Nujnost uspeha oz. dosežka – nad podjetnikom ves čas »visi« pritisk odgovornosti do tistih, ki živijo in so odvisni od uspešnosti njegovega posla: družina, zaposleni, kupci, dobavitelji …
6 PODJETNIK — MENEDŽER

V pogovorih mnogokrat opazimo nepoznavanje razlike med podjetnikom in menedžerjem.
Podjetnik je ustanovitelj in lastnik podjetja. Je tisti, ki inovira in uvaja nove kombinacije. Prevzema tveganja in prisvaja rezultate dela. Na začetku poti je upravljal in nadziral svojo lastnino. Po uspešni rasti pa lahko funkcijo upravljanja prepusti najetim menedžerjem.

Njegova vloga je takrat predvsem strategija razvoja podjetja.
»Podjetnik leta 2004 Igor Akrapovič – podjetnik s polnimi obrati

Danes v svojih proizvodnih enotah v Ivančni Gorici in Podpeči zaposlujete 173 ljudi. Koliko je vodenje takega podjetja sploh še konjiček?

Pri svojem delu še vedno uživam. Najbolj me zanima razvoj. Prav pred nekaj dnevi smo imeli tu tovarniško ekipo Kawasakija in pri takih projektih je zelo zanimivo delati, ker se sadovi pokažejo takoj. Za direktorska dela pa sem pred tremi leti zaposlil direktorja. Sam tega nisem več obvladoval niti nisem imel želje po tem. Posvetiti sem se hotel razvoju izdelkov in strankam. Skrbim tudi za nabavo novih tehnologij«

(http://www.podjetnik.si/default.asp/ 9. 9 .2009).

Menedžer (to manage — uravnavati) je najeta delovna sila, ki je strokovnjak za različna področja (ekonomska, tehnološka, pravna). Njegova naloga je upravljati v imenu in za lastnika podjetja. Bistvo dela menedžerja je usklajevanje dela. Prejema plačo in običajno tudi določene bonitete. Ima pomembno vlogo v izvajalski funkciji, rešuje operativne probleme in je v svojih odločitvah omejen s pristojnostmi, ki mu jih je podelil lastnik podjetja.
»Mladi menedžer leta 2005 – Robert Ličen, izvršni direktor v podjetju Akrapovič d. o. o.

Leta 2001 se je zaposlil v podjetju Akrapovič, d. o. o. kot izvršni direktor družbe z nalogo, da reorganizira takratno obrtniško delavnico v sodobno industrijsko podjetje, kar mu je tudi uspelo. Zadnja štiri leta v celoti sooblikuje filozofijo uresničevanja poslovnih in razvojnih ciljev družbe Akrapovič. Ličen ponavadi išče rešitve "izven okvirjev", je pristaš timskega dela, njegov sistem vrednot pa je sestavljen iz delavnosti, enakopravnega odnosa do soljudi in zaposlenih ter dobrodelnosti«

(http://www.zdruzenje-manager.si/si/nagrade/mladi-manager/robert-licen/ 9.9.2009)
Tabela 2: Razlike med aktivnostmi menedžerja in podjetnika Vir: Pšeničny, 2000, 52

	podjetnik
	menedžer

	Lastnik podjetje – upravlja, nadzira, prisvaja in tvega
	Najeta delovna sila – upravlja podjetje v imenu lastnikov

	Postavi poslanstvo in vizijo podjetja
	Deluje v skladu s postavljenim poslanstvom in vizijo

	Povzroča spremembe
	Se prilagaja spremembam

	Deluje kreativno, uporablja domišljijo
	Načrtuje in racionalno analizira način dela

	Postavlja pravila in naloge, ki oblikujejo podjetje
	Deluje v okviru opredeljenega sistema in postavljene organizacije


7 NAJPOGOSTEJŠE NAPAKE PODJETNIKOV — ZAČETNIKOV

Na napakah se sicer učimo, toda pogosto se jim je bolje izogniti. Najpogostejše napake, ki jih zagrešijo ljudje, ko prvič ustanavljajo svoje podjetje so:
1. Zaletavost. 
Nekateri registrirajo svoje podjetje že takoj, ko začnejo o njem razmišljati. Bolje je počakati nekaj časa in dobro razmisliti o imenu podjetja, obliki družbe ali celo dejavnosti.
2. Brez tržne raziskave in resnega poslovnega načrta.
Ne ustanovite podjetja, ne da bi prej preverili, ali kupci sploh potrebujejo vaš izdelek in ali so ga pripravljeni kupiti pod vašimi pogoji. Torej najprej natančna raziskava trga. Pripravite kvaliteten poslovni načrt, v katerem boste zarisali pot od ideje do zagona podjetja.
3. Zapravljanje denarja za opremljanje prostora. 
Če v svojih prostorih ne sprejemate pomembnih strank ali če ne prodajate ravno storitev, bodite pri opremljanju prostorov skromni. Denar raje vložite v rast poslovanja kot v razkošne poslovne prostore.
4. Enakovredno lastništvo. 
Odločili ste za posel s prijateljem, lastništvo sta razdelila 50 % : 50 %. Kaj če pride do navzkrižja interesov? Nastane lahko pat položaj, ki zaustavi razvoj in delovanje podjetja. Če je veliko partnerjev, do odločitev vodijo dolgi pogovori. Nekdo mora biti glavni, pa tudi če ima le en odstotek čez 50 %. V kolikor želita ustanovitelja enakovredne deleže, vključita v lastništvo zunanjega svetovalca z 2 %. V primeru konfliktov, bo po svoji presoji tehtnico prevesil na eno ali drugo stran.
5. Pomanjkanje kapitala.

Bodite natančni in realni pri ocenah o prodaji, razvoju izdelka in stroških. S tem se lahko izognete problemu mnogih podjetij, ki so kmalu po ustanovitvi ostali brez potrebnih finančnih sredstev.
6. Perfekcionizem.

Ta se nam lahko maščuje predvsem pri razvoju izdelka do popolnosti, saj se želje kupcev hitro spreminjajo. Postavite si roke za razvoj izdelka v skladu z oceno potrebe trga.
7. Ne priznate napake.

Ko ugotovite, da ste naredili napako, jo priznajte in skušajte čim prej odpraviti. 
8 INSTITUCIJE ZA PODPORO PODJETNIŠTVA V SLOVENIJI

1 JAVNA AGENCIJA RS ZA PODJETNIŠTVO IN TUJE INVESTICIJE (JAPTI)

Področja delovanja so:
•   Spodbujanje podjetništva in podjetništvu prijaznega okolja v okviru katerega so razvili delovanje sistema Vse na Enem Mestu (VEM), vavčerskega svetovanja in

usposabljanja, program za posebne ciljne skupine (ženske, mladi) ter izobraževanje za podjetništvo. Spletni portal www.podjetniski-portal.si pa nudi veliko uporabnih

informacij za podjetnike.
•    Izobraževanje za podjetništvo – cilj je uvesti podjetništvo v redni šolski sistem in

tako mlade vzpodbuditi k ustvarjalnosti in inovativnosti.
•  Razvoj in inovacije v gospodarstvu so ključnega pomena za konkurenčnost našega gospodarstva. Na spletnem portalu www.imamidejo.si lahko najdemo zbrane novice s področja inovativnosti in konkurenčnosti.
• Spodbujanje inovativnega okolja uresničujejo s podporo aktivnosti in financiranjem nalog in programov subjektov inovativnega okolja, kamor uvrščamo podjetniške  inkubatorje, univerzitetne inkubatorje in tehnološke parke.

Vstopne točke Vse Na Enem Mestu (VEM)
V okviru mreže vstopnih točk VEM (trenutno 36 točk) JAPTI izvaja program brezplačnih podpornih storitev za podjetniške ciljne skupine.
Vstopne točke VEM nudijo sledeče storitve:
• podajajo informacije ciljnim skupinam in sicer od osnovnih področij, do kompleksnejših odgovorov in izvajanja informacijskih delavnic;

• osnovno svetovanje zajema svetovanja glede zagona podjetja, tekočega poslovanja in razvoja podjetja ter osnovno svetovanje potencialnim podjetnikom, ki niso podlaga za izdajo vavčerja;

• izvajanje postopkov registracije samostojnega podjetnika ter enostavne družbe z omejeno odgovornostjo preko Državnega portala za poslovne subjekte e-VEM;

• izvajanje programa vavčerskega svetovanja in usposabljanja.

2 JAVNI SKLAD REPUBLIKE SLOVENIJE ZA REGIONALNI RAZVOJ IN

OHRANJANJE POSELJENOSTI SLOVENSKEGA PODEŽELJA
Javni sklad Republike Slovenije za regionalni razvoj in ohranjanje poseljenosti slovenskega podeželja (v nadaljevanju Regionalni sklad) je bil ustanovljen leta 1995 in ima svoj sedež v Ribnici. Regionalni sklad zbira in dodeljuje sredstva za regionalno strukturno politiko. 

Pomoči sklada so subvencije in ugodna posojila (nižje obrestne mere, ugodnejši pogoji za odobritev posojil, moratorij odplačila).
3 SLOVENSKI PODJETNIŠKI SKLAD
Slovenski podjetniški sklad (v nadaljevanju Sklad) je nacionalna finančna institucija

Republike Slovenije s sedežem v Mariboru. Njen namen je olajšati dostop podjetjem  do virov financiranja za zagon podjetij.
Sklad ponuja tri finančne linije:

• garancijsko-kreditno linijo,

• sofinanciranje v obliki subvencij in

• lastniško financiranje preko hčerinskega podjetja 
Slovenski podjetniški sklad pa podjetnikov ne informira le o objavljenih javnih razpisih, ampak opravlja tudi informativno in svetovalno vlogo glede ozaveščanja podjetnikov o evropskih pravilih za pridobivanje sredstev.
4 PODJETNIŠKI INKUBATORJI V SLOVENIJI
Glavni cilj inkubatorjev je  ustvariti varno okolje za nastajajoča podjetja z različnimi podpornimi storitvami. Podjetniški inkubatorji, namenjeni študentom, delujejo v okviru univerz.

9 KUPOPRODAJNA POGODBA

Opredelitev: Kupoprodajna pogodba je soglasna (sporazumna) izjava volje med ponudnikom (prodajalcem) in povpraševalcem (kupcem), da bosta menjala izdelek ali storitev za denar. 

Na splošno lahko sklepamo kupoprodajne pogodbe v poljubni obliki:

· med končnimi porabniki in trgovci na drobno prevladujejo kupoprodajne pogodbe v ustni obliki. 

· s. p. in pravne osebe pa najpogosteje sklepajo kupoprodajne pogodbe v pisni obliki. 

· Naslednje kupoprodajne pogodbe pa nujno zahtevajo pisno obliko: 

· prodaja blaga na potrošniški kredit,

· prodaja nepremičnin,

· prodaja vozil (avto, čoln …).

Izpolnitev kupoprodajne pogodbe pomeni, da morata prodajalec in kupec izpolniti svoje obveznosti.

· Obveznost prodajalca je dobava blaga in izpolnjevanje še drugih dogovorov iz pogodbe (npr. montaža, servisiranje opreme …).

· Obveznost kupca je prevzem in plačilo blaga. 

Kupoprodajna pogodba kot listina (samostojni obrazec) se navadno uporablja kot okvirna, letna pogodba, na podlagi katere si dobavitelj zagotovi prodajo svojega blaga v naslednjem letu, kupec pa nakup blaga za potrebe prodaje. 

9.1 ZGRADBA KUPOPRODAJNE POGODBE 

Kupoprodajna pogodba ima naslednjo zgradbo:

(1) Pogodbeni stranki
· naziv in številka pogodbe,

· firmi obeh pogodbenikov (naziv, naslov),

· pooblaščene osebe za podpis pogodbe.

(2) Predmet 
· Predmet je praviloma izdelek, vrsta blaga ali storitev, označen z nazivom, ki je običajen v trgovanju (blagovna znamka, ime, vrsta izdelka)

(3) Količina blaga (kvantiteta)
· Količino blaga izražamo:

· v merskih enotah

· v kosih, ducatih, parih,

· v embalažnih enotah: vreče, zaboj, sod, cisterna, karton, bala …

· Količino blaga določimo v pogodbi natančno. Pri tem je dovoljeno, da prodajalec izroči za večjo ali manjšo količino. Dopusten odmik od navedene količine imenujemo toleranca.
· Količino lahko označimo s približno ali circa (ca). Circa se uporablja zlasti za razsuti tovor (pesek, gramoz, drva, kmetijski proizvodi, blago v cisternah).

(4) Kakovost blaga (kvaliteta)
· Kakovost je lastnost, ki jo izražamo:

· z blagovno znamko in storitveno znamko (to so posebne oznake, ki omogočajo razlikovanje določenih izdelkov in blaga od drugih podobnih izdelkov in blaga);

· z vzorci, ki jih predloži kupec ali prodajalec (vzorci kopalnih kadi, ploščic, tkanine, pohištva …);

· s poskušnjami (testna vožnja, vinske poskušnje …);

· z opisom fizikalnih ali kemičnih lastnosti blaga, zlasti izdelkov široke potrošnje (barva, velikost, raztegljivost, oblika, zmogljivost … );

· z izkoristkom (izkoristek ali donos čistega proizvoda iz surovin: sladkor, čista svila …)

· s trgovskimi razredi: I, II, III kvaliteta (kmetijski proizvodi, les);

· z oznako »takšno – kakršno« (fr. telle – quelle); prodajalec bo izročil blago določene količine, ne da bi pri tem izbral ali ločil boljši del blaga, vendar blago ne sme biti pokvarjeno, npr. gnilo; 

· s standardi: z njimi želimo zlasti poenotiti pojme, oblike, lastnosti, dimenzije, kontrolne in merilne postopke, varnostne pogoje, dobavne pogoje… (slovenski, evropski, mednarodni, ameriški standardi…)

· s tipi: z njimi poenotimo končne industrijske izdelke (tipi avtomobilov, koles, gospodinjski aparati, pohištvo …);

· z normo (papir);

· s specifikacijo: v prodajni pogodbi se določi le vrsta blaga, kupec ima pravico, da v dogovorjenem roku natančneje določi (specificira) kakovost blaga (npr.  prodajalna obutve bo čevlje odpoklicala v 4 - delnih količinah po 10 parov – za vsako pošiljko čevljev bo natančneje določila: model, barvo, velikost);

· z izrazom običajna kakovost; blago mora ustrezati lastnostim, ki so običajne. 

· z izrazom »ogledano – sprejeto«; kupec je pred sklenitvijo pogodbe pregledal blago in njegovo kakovost odobril (nakup rabljenega blaga, nakup blaga na avkciji ali dražbi).

· Če kakovost v pogodbi ni določena in je prodajalcu znano, za kaj je blago namenjeno, mora prodajalec izročiti blago take kakovosti, da ustreza namenu. 

(5) Cena blaga 
· V pogodbah s fiksno ceno natančno določimo ceno za posamično blagovno enoto. Po tej ceni mora dobavitelj dobaviti blago.

· Ceno lahko določimo na podlagi določene osnovne kakovosti, če pa kakovost dejansko dobavljenega blaga odstopa od dejanske kakovosti, zaračunavamo pogodbeno dogovorjene odbitke ali pribitke (osnovni tip avta stane 20.000, - €, če kupec želi še zatemnjena stekla, posebna platišča, metalno barvo …, se k osnovni ceni prištejejo še pribitki, cena torej naraste).

· Klavzule o nihanju stroškov omogočajo povišanje že dogovorjene cene v času od sklenitve pogodbe do dobave, kadar se zvišajo posamezni stroški (npr. narastejo cene surovin, plače…), npr.strojegradnja, gradbeništvo.

· Ni nujno, da je cena v pogodbi določena, zadošča, da je določljiva (velja tekoča cena): npr borzno blago (nafta, pšenica, kava, zlato …) in vrednostni papirji (delnice in obveznice).

· Če se stranki dogovorita za dnevno ceno, razumemo ceno, ki velja na trgu prodajalčevega kraja, v času, ko bi morala slediti izročitev blaga. 

· Pri izražanju cene moramo tudi pojasniti, kateri poslovni partner plača nabavne stroške (zlasti stroške prevoza in zavarovanja), kakšne so pravice in obveznosti kupca in prodajalca ter kje preide rizik (in s tem lastništvo na blagu) v zvezi z blagom od prodajalca na kupca. Zato k ceni dodamo še dobavno klavzulo (najpogosteje uporabljamo klavzule ene točke, to sta: franco skladišče prodajalec in franco skladišče kupec).

· Odtegljaji od prodajne cene oz. popusti pri prodajni ceni: skonto in rabat.

· Skonto je popust pri ceni za plačila pred dogovorjenim rokom (če kupec plača v roku 8 dni in ne v 60 dneh, dobi npr. 2% skonto; trgovci na drobno pogosto ponujajo skonto za plačilo v gotovini).

· Rabati so popusti pri cenah, ki jih prodajalec iz različnih vzrokov priznava kupcu, ne glede na plačilni rok. Ločimo več vrst rabatov: količinski rabat, zvestobni rabat, otvoritveni rabat, rabat ob uvajanju novih izdelkov, rabat v času razprodaje, rabat zaradi napake na blagu …
(6) Dobavni pogoji
· Dobavni pogoji so: kraj, čas in način izročitve blaga. Izročitev  blaga pomeni vsa dejanja, ki jih mora opraviti prodajalec, da lahko kupec v določenem kraju in v določenem času blago prevzame in z njim razpolaga (pridobi lastninsko pravico na blagu).
· Dobavni kraj (kraj izročitve blaga) je pomemben, ker je od njega odvisna pristojnost sodišča, ki rešuje spore. Prodajalec lahko izroči blago v svojem skladišču, v kupčevem skladišču …, odvisno od dogovorjene dobavne klavzule.
· Dobavni rok (čas izročitve blaga) je rok , v katerem je prodajalec dolžan blago izročiti kupcu v dobavnem kraju. Dobava je lahko:
· takojšnja (promptna) dobava: dobava najkasneje v osmih dneh po sklenitvi pogodbe.
· kasnejša dobava:    -   fiksni posel (npr. dobava 15. maja fiksno);
 


                 -   navaden terminski posel (npr. dobava konec junija, 
                                                     dobava v 60 dneh …).
· Način izročitve pomeni dejanje prodajalca, ki je vezano na pripravo ali izročitev blaga, tako da ga kupec lahko prevzame v določenem kraju in določenem času. 
(7) Plačilni  pogoji
· Stranki v pogodbi sporazumno določita kraj, čas in način plačila. Če tega ne storita, veljajo določila Obligacijskega zakonika, po katerem mora kupec plačati kupnino (vrednost nakupa) ob izročitvi blaga v kraju izročitve, ali pa v kraju, kjer ima prodajalec sedež. 
· Glede na rok (čas) plačila ločimo:
· predplačilo (pred dobavo),
· promptno plačilo (pri dobavi, ob prejemu računa),
· poznejše plačilo (po dobavi blaga),
· posebne oblike (obročno plačilo …).
· Glede na način plačila ločimo: 
· gotovinsko plačilo (kupec in prodajalec uporabljata gotovino)
· polgotovinsko plačilo (kupec plača z gotovino na transakcijski račun prodajalca)
· brezgotovinsko plačilo (kupec plača iz svojega transakcijskega računa na transakcijski račun prodajalca)
(8) Reševanje sporov
· Morebitne spore rešujeta prodajalec in kupec praviloma sporazumno. Če to ni mogoče, določita:
· pristojno sodišče za reševanje sporov
· arbitražo (razsodišče) pri gospodarski zbornici.
· Zoper sklep sodišča je možna pritožba na višje sodišče, proti sklepu arbitraže pa ni možna pritožba.
(9) Ostale določbe
V ostalih določbah določita manj pomembne sestavine: embalažo, rok veljavnosti pogodbe, penale (kazen, ki jo mora plačati prodajalec, če zamuja z dobavo), skesnino = odstopnino (pogodbena stranka, ki odstopi od pogodbe, mora drugi stranki plačati skesnino).

(10) Podpisi

Kupoprodajno pogodbo morata podpisati pooblaščena predstavnika prodajalca in kupca. Žig ni obvezen. Pogodba mora imeti datum in kraj podpisa. Ta je lahko različen, odvisno od obeh partnerjev. Pogodba velja od dneva podpisa obeh pogodbenikov. 
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	Vaja : Izpolnite priloženi obrazec za enostavno kupoprodajno pogodbo.

	Pri tem uporabite naslednje podatke:

· Prodajalec: Moka, d. d., Ajdovščina

· Kupec: Pekarna Hlebec d. o. o., Nova Gorica

· Blago: bela pšenična moka tip 500

· Količina: 10.000, - kg

· Cena: 0,5 € /kg fco skladišče kupec

· Davek na dodano  vrednost (DDV): znižana stopnja: 8,5 % 

· Plačnik računa: ______________________________

· Rok plačila: v 30 dneh po dobavi 

· TRR (transakcijski račun prodajalca): 04100-9010758844 pri Prvi banki d. d., Ljubljana

· TRR (transakcijski račun kupca): 03450-0000923879 pri Zadnji banki d. d., Nova Gorica
· Dobavni kraj: skladišče kupca

· Način dobave: cisterna

· Embalaža je - ni vračunana v ceni oz. embalažo je treba vrniti v roku ___________dneva

· Priloge: -

· Reševanje sporov (sodišče): Okrožno sodišče v Novi Gorici

· Pogodba je sestavljena in podpisana v 4 enakih izvodih, po 2 pri kupcu in prodajalcu.
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sklenjena dne v (na)

med prodajalcem
(naziv in sede2 organizacile — ime in priimek, roj. datum, naslov, &t. os. izkaznice, davéna Stevilka)

in kupcem

(naziv in sede? organizacije — ime in primek, roj. datum, naslov, 8t os. izkaznice, davéna Stevika)

za naslednje predmete

Stevilka Predmet prodaje z opisom Koli¢ina Cena EUR

Davek na dodano vrednost je obracunan v visini [[] znizana stopnja DDV
\fstesnojosnech ["] osnovna stopnja DDV

[ ni obragunan v skiadu s/z .... . &lenom ZDDV
Plaénik ra¢una:
Racun je ;reba placati v roku dni n;a transakcijski radun $t.:
pri 7 - o
Blragcrl poslati na naslov 7 7 7 7 7
Dobavni rok: Nacin posiljatve:
Err;balaza je-ni* vraéunan; v ceni. EmbalaZo(e) je - ni* treba vrniti v roku dni.
Priloge:

Ugovore zaradi kakovostnih napak ali koli¢inskih primanikljajev je treba sporogiti prodajalcu takoj, najpozneje pa v 8 dneh
po prejemu blaga.

Morebitne spore reduje pristojno sodisce v (na)
Pogodba je sestavljena in podpisana v enakih izvodih, ki so (sta): pri kupcu, pri prodajalcu.

* Ustrezno obkroZiti!

Kupec Prodajalec
(podpis in $tampiljka) (podpis in dtampilika)
24623-X-0775-07 ALE ® DZSdd., Obr. 5,15a
Ponatis prepovedan! ZALOZNISTVO TISKOVIN




10 POSLOVNA  SREDSTVA PODJETJA

So premoženje podjetja. Prikažemo jih v bilanci stanja.

Delitev

	ZA POTREBE RAČUNOVODSTVA
	ZA POTREBE EKONOMIKE

	1. Dolgoročna  sredstva:

· opredmetena osnovna sredstva,

· neopredmetena dolg. sredstva,

· dolgoročne finančne naložbe.

2. Kratkoročna sredstva:

· obratna sredstva,

· kratkoročne finančne naložbe.
	1. Osnovna sredstva.

2. Obratna sredstva.

3. Finančne naložbe.


10.1 OSNOVNA SREDSTVA

Pojem

So premoženje podjetja, ki se uporablja daljše časovno obdobje. V poslovnem procesu sodelujejo večkrat. Pri tem svojo vrednost prenašajo v izdelke ali storitve (se obrabijo). Njihova oblika se ne spremeni in imajo večjo vrednost.
Med osnovna sredstva uvrščamo: 

a) opredmetena osnovna sredstva: zemljišče, zgradbe, prevozna sredstva, oprema, večletni nasadi,…

b) neopredmetena  sredstva: patenti, licence, zaščitni znak, blagovna znamka

c) dolgoročne finančne naložbe: dolgoročna dana posojila, dolgoročni depoziti, dolgoročni vrednostni papirji
10.1.1 Amortizacija – strošek opredmetenih osnovnih sredstev in neopredmetenih dolgoročnih sredstev
Dolgoročna sredstva – opredmetena osnovna sredstva in neopredmetena dolgoročna sredstva – razen zemljišč – v času ali pri dejanski  uporabi izgubljajo svojo vrednost zaradi fizičnega staranja, fizične obrabe, ekonomske obrabe ali zakonskih omejitev.
Za izračun amortizacije potrebujemo več podatkov. 
· amortizacijska osnova

· življenjska doba osnovnega sredstva

· amortizacijska stopnja

· amortizacijski znesek

· količina izdelkov

10.1.2  Metode amortiziranja
Časovne metode amortiziranja

A) Linearna metoda ali metoda enakih letnih zneskov

Po tej metodi izločimo za amortizacijo vsako leto enak znesek.
Izračun

Primer

Nabavna vrednost stroja je 5.000,00 €, življenjska doba pa 4 leta. Izračunaj amortizacijski znesek za prvo leto uporabe. Kolikšna je neodpisana vrednost po enem letu uporabe?

Am. stopnja = 100 %/življenjska doba = 100 %/4 = 25 %

Amortizacijski znesek =  NV * AM st. = 5.000,00 € * 25 % = 1.250,00 €

Neodpisana vrednost = NV – AM zn. = 5.000,00 € – 1.250,00 € = 3.750,00 €

Amortizacijski znesek za prvo leto uporabe je 1.250,00 €, po enem letu uporabe je neodpisana vrednost stroja 3.750,00 €.

Naloga   
Izdelaj amortizacijski načrt za osnovno sredstvo, ki ima NV 10.000,00 € in pet let uporabe, če podjetje uporablja linearno metodo amortiziranja.

Izračun amortizacije po linearni metodi

	Leto
	Am. osnova v €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	

	5
	
	
	
	


B) Metoda vsote letnih števil – rastoča amortizacija

Izračun

Amortizacijske stopnje določimo tako, da v prvem letu odpišemo najmanjši znesek osnovnega sredstva, potem pa vsako leto več.

Vsoto letnih števil lahko zapišemo tudi (pri življenjski dobi 4 leta):  1 + 2 + 3 + 4 = 10; torej so amortizacijski deleži pri tej metodi naslednji: 1. leto 1/10, 2. leto 2/10 … Če želimo amortizacijske deleže izraziti v % kot amortizacijske stopnje, jih pomnožimo s 100.

Primer

Nabavna vrednost stroja je 5.000,00 €, življenjska doba pa 4 leta. Izračunaj amortizacijski znesek za prvo leto uporabe. Kolikšna je neodpisana vrednost po enem letu uporabe? Podjetje uporablja metodo vsote letnih števil – rastoča amortizacija.

VLŠ = n * (n + 1)/2 = 4 * 5/2 = 10

AM st. = 1/10 * 100 = 10 %

AM zn. za prvo leto = NV * AM st. = 5.000,00 € * 10 % = 500,00 €
NVR = 5.000,00 € – 500,00 € = 4.500,00 €

Amortizacijski znesek za prvo leto uporabe je pri 10 % amortizacijski stopnji 500,00 €. Po enem letu uporabe je neodpisana vrednost stroja 4.500,00 €.
Naloga 

Izdelaj amortizacijski načrt za osnovno sredstvo, ki ima NV 20.000,00 € in pet let uporabe, če podjetje uporablja  metodo vsote letnih števil – rastoča amortizacija.
Izračun amortizacije po  metodi vsote letnih števil – rastoča amortizacija

	Leto
	Am. osnova v €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	

	5
	
	
	
	


C) Metoda vsote letnih števil – padajoča amortizacija

Izračun

Amortizacijske stopnje določimo tako, da v prvem letu odpišemo največji del osnovnega sredstva, potem pa vsako leto manj.

Vsoto letnih števil lahko zapišemo tudi (pri življenjski dobi 4 leta): 1 + 2 + 3 + 4 = 10; torej so amortizacijski deleži pri tej metodi naslednji: 1. leto 4/10, 2. leto 3/10 … Če želimo amortizacijske deleže  izraziti v % kot amortizacijske stopnje, jih pomnožimo s 100.

Primer

Nabavna vrednost stroja je 5.000,00 €, življenjska doba pa 4 leta. Izračunaj amortizacijski znesek za prvo leto uporabe. Kolikšna je neodpisana vrednost po enem letu uporabe? Podjetje uporablja metodo vsote letnih števil – padajoča amortizacija.

VLŠ = n * (n + 1)/2 = 4 * 5/2 = 10

AM st. = 4/10 * 100 = 40 %

AM zn. za prvo leto = NV * AM st. = 5.000,00 € * 40 % = 2.000,00 €
NVR = 5.000,00 € – 2000,00 € = 3.000,00 €

Amortizacijski znesek za prvo leto uporabe je 2.000,00 €, neodpisana vrednost po enem letu pa 3.000,00 €.

Naloga  

Nabavna vrednost opreme je bila 8.000,00 €. Zaradi hitrega tehnološkega napredka bodo opremo amortizirali po metodi vsote letnih števil – padajoča amortizacija. Sestavi amortizacijski načrt.

Izračun amortizacije po metodi vsote letnih števil – padajoča amortizacija

	Leto
	Am. osnova v  €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v  €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	


D) Metoda padajoče osnove

Izračun


[image: image5.wmf]
Primer

Nabavna vrednost stroja je 5.000,00 €, življenjska doba pa 4 leta. Izračunaj amortizacijski znesek za prvo leto uporabe. Kolikšna je neodpisana vrednost po enem letu uporabe? Podjetje uporablja metodo padajoče osnove.

AM st. = 100 %/ŽD * 2 = (100 %/4) * 2 = 25 % * 2 = 50 %

AM zn. za 1. leto = 5.000,00 € * 50 % = 2.500,00  €

NVR = 5.000,00 € – 2.500,00 € = 2.500,00 €

Amortizacijski znesek za prvo leto uporabe je 2.500,00 €, neodpisana vrednost po enem letu pa 2.500,00 €.

Naloga      
Nabavna vrednost strojne opreme je bila 16.000,00 €. Amortizirali jo bodo po metodi padajoče osnove. Sestavi amortizacijski načrt pri štiriletni dobi uporabe.

Izračun amortizacije po metodi padajoče osnove

	Leto
	Am. osnova v  €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	


Funkcionalne metode amortiziranja   

Izračun
Primer

Pri nakupu službenega avtomobila predpostavljajo, da bo ta prevozil 250.000 km. Zanj so z vsemi nabavnimi stroški odšteli 25.000,00 €. V prvem letu naj bi z njim prevozili 50.000 km. Izračunaj amortizacijski znesek za prvo leto.

Amortizacijski znesek/enoto = amortizacijska osnova/število enot = 

25.000,00 €/250.000 km = 0,10 €/km

Amortizacijski znesek za prvo leto = število enot v obdobju * amortizacijski znesek na enoto = 50.000 km * 0,10 € = 5.000,00 €

Za vsak prevoženi km bodo obračunali 0,10 €, zato bo v prvem letu amortizacijski znesek predvidoma 5.000,00 €.

Naloga    
Stroj, za katerega so plačali  12.000,00 €, bo predvidoma v štirih letih izdelal količino izdelkov, kot kaže  razpredelnica, skupaj 2.000. Izračunaj amortizacijske zneske po letih.

Količina proizvodnje in amortizacija po letih
	Leto
	1
	2
	3
	4

	Število izdelkov (kos)
	400
	500
	600
	500

	Am. znesek (v €)
	
	
	
	


10.2 OBRATNA SREDSTVA

So kratkoročno vezan del premoženja podjetja, stalno prehajajo iz ene oblike v drugo, pri tem se porabijo. Pravimo, da se stalno obračajo. Praviloma večkrat na leto. To prikažemo s krožnim tokom obratnih sredstev.

[image: image6.jpg]



11 STROŠKI

Stroški so cenovno ovrednoteni potroški. Potrošek predstavlja v naravnih enotah izraženo porabo in obrabo prvin poslovnega procesa.
11.1 VRSTE STROŠKOV

Podjetje mora pri poslovanju  sprejemati različne poslovne  odločitve. Zato mora stroške presojati z različnih vidikov. 

NARAVNE VRSTE STROŠKOV  

a) Stroški delovnih sredstev – amortizacija osnovnih sredstev
b) Stroški predmetov dela  - nastanejo pri porabi materiala
c) Stroški delovne sile – stroški plač
d) Stroški storitev – najemnina, telefon, bančna provizija, zavarovanje,…
STROŠKI GLEDE NA ODVISNOST OD OBSEGA POSLOVANJA

Pri načrtovanju količine proizvodov ne zadošča podatek o skupnih stroških. Podjetnik mora vedeti, da nekateri stroški ostanejo enaki, tudi če se količina izdelkov poveča ali zmanjša, drugi pa spet naraščajo ali padajo, če se spreminja količina izdelkov, in sicer enakomerno ali pa neenakomerno.
a) Spremenljivi ali variabilni stroški – spreminjajo se s spremembo obsega količine (npr. stroški materiala, str. Izdelavnih plač,…). Ti stroški so na količinsko enoto vedno enaki, celotni spremenljici stroški pa se z naraščanjem obsega dejavnosti povečujejo.
b) Stalni ali fiksni stroški – niso odvisni od obsega poslovanja, v celoti ostajajo enaki (str. najemnine, str. zavarovalne premije, str. bančne provizije,…). Ti stroški v celoti ostajajo enaki, pri večanju obsega dejavnosti pa se stroški na enoto zmanjšujejo.
STROŠKI GLEDE NA TO ALI JIH LAHKO PRIPIŠEMO STROŠKOVNEMU OBJEKTU

a) Neposredni ali direktni - neposredni stroški so tisti stroški, ki jih že v trenutku nastanka lahko povežemo z nastajajočimi poslovnimi učinki (npr. stroški izdelavnega materiala, stroški izdelavnega dela).
b) Posredni ali indirektni ali splošni - posrednih ali indirektnih stroškov ni mogoče zajeti v času nastanka in se določijo le s ključi (koeficienti) ali kako drugače ter se razporedijo na poslovne učinke (strošek mojstra, strošek vzdrževanja, strošek nabave…). 
                                                                         Posredni (splošni) stroški 

           Koeficient dodatka splošnih stroškov = ---------------------------------- 

                                                                                       osnova 

12    BILANCA STANJA

To je temeljni izkaz stanja sredstev in obveznosti do virov sredstev. Ima dve medsebojno uravnovešeni strani. Podatke o sredstvih in virih vedno prikazujemo v določenem trenutku. Temeljno načelo bilance stanja je bilančno ravnovesje, kar pomeni, da je aktiva vedno enaka pasivi oziroma da je vrednost sredstev vedno enaka vrednosti obveznosti do virov sredstev.

                                  AKTIVA = PASIVA

      ZNESEK SREDSTEV = ZNESEK OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV
12.1 DELITEV SREDSTEV

Sredstva delimo na dolgoročna sredstva in kratkoročna sredstva.

12.1.1 Dolgoročna sredstva

Za dolgoročna sredstva je značilno:

· življenjska doba je daljša od enega leta,

· večja vrednost,

· oblika se ne spremeni,

· sredstva se nenehno obrabljajo – se amortizirajo

· koeficient obračanja je manjši od 1

	Dolgoročna sredstva sestavljajo:



	opredmetena ali materialna sredstva
	neopredmetena ali nematerialna sredstva
	Dolgoročne finančne naložbe

	· zgradbe

· zemljišča

· oprema

· osnovna čreda

· večletni nasadi

· predujmi za opredmetena sredstva
	· patenti

· licence

· blagovne znamke

· pravice

· dobro ime
	· delnice in deleži organizacij

· dolgoročni depoziti

· dolgoročna dana posojila

· 


Dolgoročne finančne naložbe prinašajo finančne prihodke.

12.1.2 Kratkoročna sredstva
Za kratkoročna sredstva je značilno:

· življenjska doba je krajša od enega leta,

· nižja vrednost,

· oblika se spremeni,

· vrednost v celoti prehaja v vrednost novega proizvoda

· koeficient obračanja je večji od 1

	Med kratkoročna sredstva uvrščamo:

	Zaloge
	Terjatve
	Denarna sredstva
	Kratkoročne finančne naložbe

	· zaloge blaga

· zaloge materiala

· zaloge izdelkov

· zaloge nedokončane proizvodnje
	· dolgoročne in kratkoročne terjatve

· vstopni DDV

· terjatve do kupcev
	· gotovina v blagajni

· denarna sredstva v banki

· prejeti čeki 
	· kratkoročno dana posojila

· kratkoročni depoziti


Dolgoročne finančne naložbe prinašajo finančne prihodke.

VAJA  - VRSTE SREDSTEV

Proizvajalno podjetje ima poslovna sredstva naslednjih vrednosti:

- stavba                                - sredstva na TR            

- blagajna                            - stroji                        
- orodje                               - zaloga materiala          
- zaloga goriva                   - zaloga izdelkov           
- prevozna sredstva          - terjatve do kupcev          
- licence                              - dolg. dano posojilo       
- patenti                              - krat. fin. naložbe          
Omenjena sredstva razporedite na dolgoročna in kratkoročna sredstva.
12.2 OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV

Pokažejo nam, od katerih pravnih in fizičnih oseb je organizacija pridobila sredstva (pove nam, kdo je lastnik teh sredstev).

Viri sredstev so lahko:

· Lastniki, ki v organizacijo vložijo sredstva;

· Organizacija sama z ustvarjeno akumulacijo (del dobička, ki je namenjen za razširjanje poslovanja);

· Banka, ki je organizaciji odobrila posojilo;

· Dobavitelj, kateremu podjetje še ni poravnalo računa;

· Kupci, ki so organizaciji nakazali predujem.

	Viri sredstev so lahko:

	Kapital
	Dolgoročne rezervacije
	Dolgoročne obveznosti
	Kratkoročne obveznosti

	· osnovni kapital

· rezerve

· čisti dobiček ali  izguba poslovnega leta
	· za prodajne garancije

· za pokojnine

· za pričakovane izgube
	· prejeti dolgoročni krediti in posojila


	· prejeti kratkoročni krediti in posojila

· obveznosti do dobavitelja, do delavcev, do države


12.3 OBLIKE BILANCE STANJA

V računovodstvu poznamo dve obliki:

1) dvostranska ali vzporedna: aktiva je prikazana na levi strani bilance stanja, pasiva pa na desni strani 

	Aktiva                       BILANCA STANJA NA DAN ______                                 Pasiva

	Bilančne postavke                        znesek

                      SREDSTVA
	Bilančne postavke                        znesek

OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV




2) enostranska ali zaporedna: prvi del prikazuje sredstva, drugi del pa vire sredstev

	Aktiva                              BILANCA STANJA NA DAN ______                          Pasiva

	Bilančne postavke                                                                                        znesek

                                                                  SREDSTVA

	Bilančne postavke                                                                                        znesek

                                              OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV


12.4 VRSTE BILANC STANJA

Ločimo:

1) redne bilance stanja

a) na začetku poslovnega leta sestavimo začetno ali otvoritveno bilanco stanja

b) na koncu poslovnega leta sestavimo končno ali zaključno bilanco stanja

c) med poslovnim letom sestavljamo vmesne bilance stanja

2) izredne bilance stanja ( podjetja jih sestavljajo v izjemnih primerih)
a) ustanovitvena bilanca stanja

b) združevalna bilanca stanja

c) razdruževalna bilanca stanja

d) sanacijska bilanca stanja ( sestavi jo v primeru velikih izgub)

e) likvidacijska bilanca stanja ( le podjetje preneha poslovati)

12.5 BILANČNA NAČELA

Pri sestavljanju bilance stanja moramo upoštevati naslednja načela:

1. načelo popolnosti – v bilanci zajamemo vsa sredstva in vse vire sredstev

2. načelo resničnosti – prikažemo dejansko stanja postavk

3. načelo preglednosti – razvrstitev bilančnih postavk določajo predpisi

4. načelo jasnosti – vsaka bilančna postavka mora biti razumljiva

5. načelo povezanosti – vsako leto moramo sestaviti bilanco stanja po isti metodi, da zagotovimo medsebojno primerljivost bilančnih postavk

12.6 SHEMA BILANCE STANJA

Bilanca stanja dne _____

	z.št.
	Sredstva
	Znesek
	znesek
	z.št.
	Viri sredstev
	Znesek
	znesek

	A
	Dolgoročna sredstva
	
	
	A
	Lastni viri
	
	

	I.
	Neopredmetena sredstva
	      X
	
	I.
	Kapital
	      X
	

	II. 
	Opredmetena sredstva
	      X
	
	II. 
	Dolgoročne rezervacije
	      X
	XXX

	III. 
	Dolgoročne finančne naložbe
	      X 
	 XXX
	B
	Dolgovi
	
	

	B
	Kratkoročna sredstva
	
	
	I.
	Dolgoročne obveznosti
	      X
	

	I.
	Zaloge
	      X
	
	II.
	Kratkoročne obveznosti
	      X
	

	II.
	Terjatve
	      X
	
	III.
	Pasivne časovne razmejitve
	      X 
	XXX

	III
	Kratkoročne finančne naložbe
	      X 
	
	
	
	
	

	IV.
	Denarna sredstva
	      X
	
	
	
	
	

	V
	Aktivne časovne razmejitve 
	      X 
	XXX
	
	
	
	

	
	SKUPAJ
	
	A + B
	
	SKUPAJ
	
	A + B


               Vodja računovodstva                       M. P.                     Direktor

                      (podpis)                                                                   (podpis)

VAJA – BILANCA STANJA

Podjetje PIKA d.o.o. ima naslednja sredstva in vire sredstev:

	Zgradbe
	15.000

	Oprema
	4.200

	Dolgoročni depoziti
	5.000

	Zaloga materiala
	800

	Obveznosti do dobaviteljev
	2.500

	Gotovina v blagajni
	50

	Prejeto kratkoročno posojilo
	790

	Patenti
	1.200

	Terjatve do kupcev
	160

	Dolgoročni prejeti kredit
	2.620

	Sredstva na TR
	460

	Zaloga trgovskega blaga
	700

	Lastni kapital
	?


 Za omenjeno podjetje izračunajte lastni kapital in sestavite začetno bilanco stanja.

VAJA – BILANCA STANJA

Proizvajalno podjetje je imelo na dan 1.1.20.. naslednja sredstva in obveznosti:

· oprema 




  50.000

· gradbeni objekti 

  

142.000

· TR





    5.500

· zaloga materiala 


    9.000

· blagajna 




       850

· zaloga proizvodov 


    6.600

· dano kratkoročno posojilo 

    4.000

· prevozna sredstva 


  48.500

· prejeti dolgoročni kredit 

    6.000

· obveznosti do dobaviteljev 

    4.900

· terjatve do kupcev 


    3.500

· licenca 




  15.000

· dolgoročni depozit 


    8.200

· lastniški kapital



       ?

Za dane podatke sestavi začetno bilanco stanja za podjetje UMKO d.o.o.

Izračunaj še:

a) delež dolgoročnih sredstev

b) delež kratkoročnih sredstev

c) omenjeno podjetje je naložbeno / delovno intenzivno podjetje (obkroži), ker __________________________________________________________

d) delež obveznosti (tujih virov)

13 POSLOVNI NAČRT
Poslovni načrt pripravi PODJETNIK s pomočjo strokovnjakov za področja, ki jih ne obvlada. Tako lahko v proces nastajanja poslovnega načrta vključi profesionalne svetovalce, izkušene podjetnike, potencialne investitorje, poslovne angele, računovodje, finančnike, pravnike, tehnologe, tržnike …
Poslovni načrt mora odgovoriti na temeljna vprašanja:

• KAJ IN ZAKAJ?

• KDO je podjetnik z motivi, znanjem, izkušnjami in sposobnostmi?

• KDAJ je trenutek vstopa na trg?

• KAKO bomo izpeljali organizacijo posla (Glas, 1999)?
Podjetnik ima za pomoč pri pripravi poslovnega načrta na razpolago številne priročnike v tiskani obliki ali na spletnih straneh različnih podpornih inštitucij podjetništva. Če je izdelava povezana tudi s pridobivanjem sredstev, se mora podjetnik držati predpisane metodologije in navodil pri ustrezni instituciji (banki, skladu, poslovnih angelih, inkubatorjih).
13.1 POVZETEK
Povzetek je prvi stik z bralcem in je tudi zato ključni del poslovnega načrta, saj mora bralca tako pritegniti, da ga bo prebral v celoti.  Napišemo ga po končanem poslovnem načrtu. Obsega naj eno do dve strani.

V povzetku moramo zajeti glavne razloge, ki bodo podkrepili tržno uspešnost poslovne ideje. Pomembna je predstavitev ključnih oseb v podjetju, vanj moramo vključiti kratko razlago ekonomike in donosnosti.
Glavne napake: prekratek, predolg, nejasno opredeljen posel, nejasno opredeljene potrebe po finančnih sredstvih.
13.2 PANOGA, PODJETJE, PROIZVOD/STORITEV
13.2.1 Panoga
Podjetje se pri odločitvi o poslovnem predmetu vključi v panožno okolje. Poznati moramo posebne značilnosti panoge, kot je občutljivost na sezonska nihanja, vpliv hitrih tehnoloških sprememb, vpliv zakonskih predpisov in standardov ali omejeni naravni viri. 
13.2.2 Podjetje
Predstavitev podjetja mora obsegati bistvene elemente.

Tako navedemo firmo podjetja, s katero se bo predstavljalo v okolju. Izberemo pravno obliko podjetja po veljavni zakonodaji.

Predstavimo izbrano obliko z ustanovitelji podjetja. Če smo podjetje že ustanovili, navedemo datum registracije, v nasprotnem primeru predviden čas ustanovitve podjetja. 
13.2.3 Proizvod ali storitev
V tem delu moramo pripraviti natančen opis proizvoda oziroma storitve. Pri opisu pa se ne omejimo samo na tehnični vidik. Osredotočimo se na njegove posebnosti predvsem z vidika zadovoljevanja potreb kupcev in izpolnjevanja njihovih pričakovanj.

Izpostavimo lastnosti, ki naš izdelek/storitev razlikuje od konkurence in prinaša kupcem nove ali izboljšane koristi.
 V tem delu lahko poleg tekstovnega opisa vključimo tudi slike proizvoda.
13.3 TRŽNA ANALIZA
V tem delu bomo kot podjetniki dokazali, kako dobro poznamo trg svojih izdelkov/storitev.

13.3.1 Tržno področje
Najprej se moramo vprašati, katero tržno področje predstavlja ciljna skupina kupcev. 
	                  KDO SO NAŠI KUPCI?



	KONČNI POTROŠNIKI

Gospodinjstva
	ORGANIZACIJE

Podjetja za potrebe poslovanja

Trgovska podjetja
	DRŽAVA

	nakup za osebno porabo

impulzivno odločanje
	nakup po raziskavi trga dobaviteljev

premišljeno odločanje
	nakup preko javnih razpisov


13.3.2 Analiza kupcev
Izvesti moramo segmentiranje kupcev s ciljem, opredeliti ciljno skupino potrošnikov, ki imajo glede našega proizvoda enake ali podobne lastnosti in zato tudi zahteve.
Glavne osnove segmentiranja za kupce – končne potrošnike:

• geografske: velikost naselja, tip podnebja, tip pokrajine;

• demografske: starost, spol, življenjski ciklus družine (samski, ločeni, mlada 
   družina,  družinska gnezda, starejše družine, upokojeni), vera, rasa, narodnost;

• socialno-ekonomske: dohodek, izobrazba, zaposlitev;

• psihografske: življenjski slog, družbeni sloj, interesi, prepričanja;

• vedenjske: stopnja lojalnosti BZ, odnos do izdelka, iskana koristnost, priložnost in

pogostost nakupa, občutljivost na elemente trženjskega spleta.
Glavne osnove segmentiranja za kupce – podjetja:
• geografske: lokacija (domači, tuji kupci);

• demografsko-ekonomske: dejavnost, panoga, lastništvo, število zaposlenih, 
  starost (leta poslovanja), obseg letnega prometa, površina poslovnih prostorov, 
  število organizacijskih enot;

• psihografske: stil vodenja, stopnja družbene odgovornosti, odnos do okolja,
  spoštovanje zakonov, odnosi med vodstvom in zaposlenimi.
13.3.3 Analiza konkurence
Glavni namen in cilj raziskave je ugotoviti, kdo so naši glavni konkurenti in kakšen je njihov delež in vpliv na trgu. Konkurente moramo vrednotiti z vidika potrošnikov. Spoznati moramo prednosti in slabosti konkurenčnih izdelkov v očeh kupcev pri njihovi odločitvi za nakup.

13.3.4 Napoved prodaje
V napovedi bomo ocenili celotni trg, tržni delež podjetja v % in prodajo podjetja. 
Ocena mora biti narejena:

• v fizičnem obsegu (Q), izražena v merskih enotah. Na podlagi teh podatkov bomo

opredelili obseg vseh potrebnih sestavin poslovanja kot so poslovni prostor, delovna

sredstva in oprema, število zaposlenih in material.
• v vrednostnem obsegu (W) kot zmnožek količine in predvidenih prodajnih cen. S tem izkažemo predviden obseg prihodkov.

13.4 NAČRT PROIZVODNJE OZ. OPRAVLJANJA STORITVE
Tukaj bomo morali pojasniti, kako bomo proizvedli količino izdelkov/opravili storitev, ki smo jo predvideli v oceni prodaje. Naša pozornost mora biti usmerjena v cilj, da dani obseg proizvodnje dosežemo s čim nižjimi stroški.
Opisati moramo vse potrebne proizvodne dejavnike in proizvodne operacije.
13.4.1 Izbira poslovne lokacije
Izbira poslovne lokacije je lahko kritični dejavnik uspeha predvidenega posla. Narediti

moramo lokacijsko analizo glede na značilnosti naše dejavnosti:

• z vidika ciljnih kupcev,

• glede na konkurenco,

• z vidika prometne dostopnosti za kupce,

• z vidika organizacije logistike,

• možnosti širitve posla in

• razpoložljivosti delovne sile.
13.4.2 Poslovni prostori
Po izboru lokacije sestavimo seznam potreb po številu in velikosti poslovnih prostorov, namenjenih za proizvodnjo/opravljanje storitev, pisarne, skladišča, garderobe, sanitarije ipd.
Sprejeti moramo odločitev, ali bomo ustrezne prostore najeli ali kupili. 
13.4.3 Načrt nabave
Pri izdelavi načrtovane količine proizvodov oz. opravljanju storitev potrebujemo surovine, material, polproizvode in energijo. Odločitve o nabavi teh sestavin morajo upoštevati tri vidike: ceno, kvaliteto in zanesljivost dobave.

Končni rezultat je spisek dobaviteljev za količinsko in vrednostno opredeljene potrebe po posamezni sestavini.
13.4.4 Načrtovanje strojev in opreme
Zahtevnejši je načrt strojev in opreme pri proizvodni dejavnosti, nekoliko manj zahteven je pri storitveni dejavnosti. Vsekakor pa moramo izdelati potrebe po strojih in opremi, jih ovrednotiti in opredeliti način pridobitve (nakup, najem, leasing). S finančnega vidika pa stroji in oprema pomenijo stroške amortizacije in vzdrževanja.
13.4.5 Načrt zaposlovanja
Pri razgovorih poskušamo ugotoviti  izkušnje zaposlenih, sposobnosti za timsko delo,

ter moralno-etične vrednote. Ponuditi jim moramo  jasno postavljen sistem nagrajevanja in napredovanja ter možnosti dodatnega izobraževanja in usposabljanja.

Zaposleni v finančnih načrtih predstavljajo stroške dela.

13.5 NAČRT TRŽENJA
Kupce moramo še prepričati, da znamo izdelek/storitev tudi prodati. To bomo storili z dobrim poznavanjem trženjskega spleta 4P (izdelek, cena, tržne poti, tržno komuniciranje) in povezavo s kupčevimi 5F (funkcija, finance, svoboda, občutki in bodočnost).

V načrtu moramo zapisati vse dejavnosti, ki so potrebne, da bodo naši proizvodi/storitve dosegli potencialnega kupca.
13.5.1 Oblikovanje in politika cen

Pri postavljanju politike cen izhajamo iz dveh osnovnih stališč:

a) cena mora biti dovolj nizka, da pritegne kupca

b) cena mora biti dovolj visoka, da pokrije stroške in dosežemo dobiček

Pri oblikovanju cene upoštevamo lastno ceno proizvoda, cenovno elastičnost povpraševanja, način distribucije, ki povzroča odvisne stroške nabave in seveda ravnanje glavnih konkurentov.
Na začetku poslovanja mnogi novi podjetniki za enak ali celo boljši proizvod pogosto

postavijo nižjo ceno kot konkurenti. Seveda bi s tem radi pritegnili kupce. Vendar lahko dosežejo nasprotni učinek, saj lahko kupci nizko ceno povežejo s slabo kvaliteto. Nekateri podjetniki pa postavijo nizko ceno le na začetku, nato jo dražijo. Pri kupcih tu vzbudi upor, saj se sprašujejo, katera cena pove pravo vrednost izdelka/storitve
Opredeliti moramo tudi morebitno diferenciacijo cen, npr. po skupinah kupcev, po regijah, sezonsko ...

13.5.2 Tržne poti
V času hitrega razvoja trgovine, tehnologije in komunikacij imamo na razpolago mnogo različnih pristopov organizacije prodajnih poti. 

proizvajalec                                                                                     končni kupec
proizvajalec                      elektronski medij                                    končni kupec

proizvajalec                      prodaja po pošti                                     končni kupec

proizvajalec                      maloprodaja                                           končni kupec

proizvajalec              veleprodaja                  maloprodaja               končni kupec

13.5.3 Tržno komuniciranje
Vsako podjetje se želi na ciljnem trgu predstaviti z izbranim sporočilom in tako komunicirati s svojimi kupci.
Med orodja tržnega komuniciranja uvrščamo:

• Oglaševanje: pri katerem izbiramo medije kot so radio, televizija, tiskani mediji,

plakati, reklamni letaki …

• Pospeševanje prodaje: ki je h kupcem usmerjeno z razdeljevanjem kupončkov,

vzorcev in daril, izvajanjem nagradnih iger, degustacij, cenovnimi paketi …).

• Odnose z javnostmi: kjer z organizacijo tiskovnih konferenc, sponzoriranjem,

donatorstvom, posredovanjem novic, želimo ustvariti pozitivno mnenje o našem

podjetju.

•Neposredno trženje: kontakt s kupcem vzpostavi z razdelitvijo katalogov, po telefonu, po TV, po medmrežju.

• Osebno prodajo: je lahko z dobro izobraženim in sposobnim prodajalcem

najkvalitetnejši in neposredni stik med nami in kupcem.

13.6 ORGANIZACIJSKI NAČRT
13.6.1 Ključne osebe v podjetju
Uspešnost podjetja je močno odvisna od znanja in sposobnosti in vodstvenega tima, ki ga predstavljajo lastniki in vodje posameznih poslovnih funkcij. Zato moramo ustrezno predstaviti ključne osebe v podjetju z opisom dolžnosti in odgovornosti. To so lastniki in vodje posameznih poslovnih funkcij.
V poslovni načrt vključimo pregled teh oseb, ki vsebuje:

imena in priimke, rojstne podatke, izobrazbo, posebna znanja, izkušnje iz predhodnih

zaposlitev, dosedanje uspehe, njihove najboljše lastnosti ter slabosti z načrtom za odpravo le-teh.

13.6.2 Zunanja strokovna podpora
Na nekaterih strokovnih področjih lahko sodelujemo z zunanjimi sodelavci. To so pogosto računovodske storitve, pravni posli, davčni svetovalci, tržniki ipd., ki jih navedemo kot profesionalno pomoč in podporo našemu podjetju. 
13.6.3 Organizacijska shema podjetja
V malem podjetju naj bo ta organizacija čim bolj enostavna, upoštevajoč lastnosti in sposobnosti zaposlenih. Pomembno je, da razvijemo ustrezno kulturo odnosov,

občutek za skupinsko delo in pripadnost podjetju. 
13.7 FINANČNI NAČRT
Finančne projekcije so bistven del poslovnega načrta, v katerih ovrednotimo in ocenimo delovanje podjetja v prihodnosti. Je zagotovo eden najtežjih delov poslovnega načrta. 
Temeljne prvine prikaza finančnih podatkov so: bilanca stanja, izkaz poslovnega izida in izkaz denarnih tokov. Z izračunom osnovnih kazalnikov pa prikažemo pričakovano donosnost in prag dobička. Pri izdelavi moramo upoštevati obstoječo zakonodajo in Slovenske računovodske standarde.

13.8 OCENA TVEGANJA
Vsak posel predstavlja različna tveganja. Tveganja pa moramo predstaviti tudi potencialnim investitorjem. 

Zato v poslovnem načrtu nazorno prikažemo možna tveganja z oceno verjetnosti, da se pojavijo. Predvidimo posledice (predvsem finančne) za naše poslovanje ter predvidene ukrepe, da se tveganjem izognemo oz. zmanjšamo njihov vpliv na naše poslovanje. 
Glavni izvori tveganja so:

· tehnologija

· finance

· konkurenca

· država z zakonodajo

· tržen spremembe

· zaposleni

· družina

· podjetnik

· dobavitelji

13.9 TERMINSKI NAČRT
Terminski načrt je pripomoček za načrtovanje in določitev rokov za izvedbo posamezne naloge. Prikazati moramo časovno zaporedje uresničevanja zadanih ciljev.

Določiti moramo  aktivnosti, čas, potreben za izvedbo te aktivnosti in rok dokončanja naloge, potrebna sredstva in odgovorno osebo.
13.10 PREDSTAVITEV POSLOVNEGA NAČRTA
Po izdelavi poslovnega načrta poskrbimo za njegovo slovnično in oblikovno primernost ter ga posredujemo potencialnim investitorjem, bankam, bodočim zaposlenim ali državi za javne razpise. 
VPRAŠANJA ZA PREVERJANJE ZNANJA ZA MODUL  M2 – PODJETNIŠTVO

(GASTRONOMSKO TURISTIČNI TEHNIK)
1. Predstavi tri načine za iskanje poslovnih idej

2. Prestavi podjetništvo na podeželju

3. Prednosti in slabosti družinskega podjetništva

4. Prednosti in slabosti dela na domu

5. Samostojni podjetnik – prednosti, slabosti

6. Kateri osebki se pojavijo v delniški družbi (samo naštej)

7. Katere pomembne sklope tveganja poznate. Enega izmed naštetih opišite!

8. Naštejte vzroke za podjetniški stres

9. Poveži: 

Podjetnik                                je najeta delovna sila

Menedžer
                          je ustanovitelj in lastnik podjetja

10. Naštejte  tri najpogostejše napake podjetnikov in jih na kratko opišite

11. Kaj je kupoprodajna pogodba?

12. Kateri sestavine vključimo v prodajno pogodbo?

13. Kaj uvrščamo med osnovan sredstva?

14. Katere metode amortiziranja poznamo?

15. Izdelaj amortizacijski načrt za osnovno sredstvo, ki ima NV 18.000,00 € in štiri leta uporabe, če podjetje uporablja linearno metodo amortiziranja.

	Leto
	Am. osnova v €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	


16. Izdelaj amortizacijski načrt za osnovno sredstvo, ki ima NV 16.000,00 € in štiri leta uporabe, če podjetje uporablja  metodo vsote letnih števil – rastoča amortizacija.
	Leto
	Am. osnova v €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	


17. Izdelaj amortizacijski načrt za osnovno sredstvo, ki ima NV 16.000,00 € in šest let uporabe, če podjetje uporablja  metodo vsote letnih števil – rastoča amortizacija.
	Leto
	Am. osnova v €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	

	5
	
	
	
	

	6
	
	
	
	


18. Nabavna vrednost strojne opreme je bila 22.000,00 €. Amortizirali jo bodo po metodi padajoče osnove. Sestavi amortizacijski načrt pri štiriletni dobi uporabe, če je amortizacijska stopnja 30 %.
	Leto
	Am. osnova v  €
	Am. stopnja v %
	Am. znesek v €
	Neodpisana vrednost v €

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	


19. Kaj je značilno za neposredne in posredne stroške?

20. Kaj je značilno za spremenljive in stalne stroške?

21. Kaj je značilno za dolgoročna sredstva?

22. Kaj je značilno za kratkoročna sredstva?

23. Kaj prikazuje bilanca stanja?

24. Naštejte dva primera kdaj sestavimo redno in kdaj izredno bilanco stanja

25. Zakaj podjetnik sestavi poslovni načrt?

26. Kateri so bistveni sestavni deli poslovnega načrta?

27. Kdo vse so lahko potencialni kupci proizvodov ali storitev našega podjetja?

28. Katere so glavne osnove segmentiranja za kupce?

29. Navedite možne tržne poti

30. Kaj uvrščamo med orodja tržnega komuniciranja?

31. Katere prvine mora vključevati finančni načrt?

POSLOVNI SUBJEKTI





FIZIČNE OSEBE  - samostojni podjetnik posameznik
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OSEBNE DRUŽBE


Družba z neomejeno odgovornostjo d.n.o.


Komanditna družba k.d.


Tiha družba  t.d.











KAPITALSKE DRUŽBE


Družba z omejeno odgovornostjo  d.o.o.


Delniška družba d.d.


Komanditna delniška družba k.d.d.





GOSPODARSKE DRUŽBE





Amortizacijska stopnja = 100 %/življenjska doba * 100 = ____%� EMBED Equation.3 ���� EMBED Equation.3 ���





Amortizacijski znesek = amortizacijska osnova * amortizacijska stopnja





Vsota letnih števil (VLŠ) = n * (n + 1)/2


n = ocenjena življenjska doba osnovnega sredstva





Vsota letnih števil (VLŠ) = n * (n + 1)/2


n = ocenjena življenjska doba osnovnega sredstva





Amortizacijska stopnja = 100 %/življenjska doba =  ___ % * 2





Amortizacijski znesek/enoto = amortizacijska osnova/število enot =_____ €/enoto








Amortizacijski znesek za obračunsko obdobje = število enot v obdobju *   


                                                                        amortizacijski znesek na enoto� EMBED Equation.3 ���








neposredna  prodaja
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