poslovni slovenije

VPRASAN]JA, KI JIH ZASTAVLJAJO FINANCNI INVESTITORJI IN
POSLOVNI ANGELI

V nadaljevanju so navedena vprasanja, ki jih zastavljajo investitorji v podjetja, ki se nahajajo v
zaCetnih fazah rasti. Vsa vprasanja naj bi bila odgovorjena v poslovnem nacrtu, prav tako lahko
pricakujete, da vas bodo investitorji navedena vprasanja sprasevali na predstavitvi poslovne ideje.

Vprasanja so lahko tudi odlicno izhodis¢e, preden podjetnik zacne podjetnik pisati poslovni nacrt, da
strukturirano razmisli vse koncepte, predvsem pa poslovni model na katerem bo temeljilo podjetje.
Ko ima podjetnik okvirne odgovore na spodaj navedena vprasanja, je pisanje poslovnega nadrta
povsem enostavno. In ko je dokoncno napisan poslovni nacrt skupaj s povzetkom, morajo biti
odgovori na spodnja vprasanja povsem jasni.

Produkt / storitev
e Kaj je vas proizvod ali storitev?
e Kako resuje tezave vasih strank?
e Na kaksen nacin je vas produkt ali storitev edinstven?

Temelji podjetja
e Kaj je vasa jedrna kompetenca (v ¢em ste najboljsi na svetu) in kaj je vas diferenciator (kako
se locite od konkurence)?
e Kaj je vasa velika vizija in kje si Zelite biti v prihodnosti?

Kaksen problem reSujete in za koga oziroma, kaj je vase poslanstvo?
e Katere so oziroma bodo temeljne vrednote vasega podjetja?

Kateri so vasi klju¢ni strateski cilji?

Panoga in trg
e V kateri panogi se nahajate in kaks$ni so glavni trendi v panogi?
e Kako uveljavljen oziroma razvit (ali nov) je trg?
e Kako velik je trg, na katerega ciljate in kako hitro raste?
e Ali utemeljeno mislite, da lahko postanete eden kljuc¢nih igralcev na trgu?

Stranke
e Kdo so vase ciljne stranke in kateri segmenti se pojavljajo na trgu?
e Kaksna je vasa »idealna« potencialna stranka?
e Kdo placuje vase racune? (poskusite navesti specificne primere strank)?
e Kdo so vase Ze obstojece stranke?



Konkurenca

Kdo je vasa obstojeca in moZna potencialna konkurenca?

Kaj so njihove prednosti in kaj pomanjkljivosti in kako boste to izkoristili?

Kateri so vasi trije glavni konkurenti in kakSen je njihov trzni delez?

Katera podjetja so na trgih blizu vas, ki bi lahko vstopila na vas trg kot konkurenca ali s
katerim bi lahko navezali partnerstvo?

Zakaj ste vi drugacni od konkurence, kaj je vas diferenciator?

Ponudba vrednosti

Kaksna je vasa ponudba vrednosti za kupce?

Kaksen donos na investicijo z nakupom lahko pricakujejo vase stranke?

Kaksne tezave dejansko resujete potencialnim strankam?

Ali prodajate vitamine, aspirin ali antibiotike (luksuzna dobrina, nekaj, kar je lepo imeti, ali
nekaj, kar nujno potrebujete)?

TrZenje, prodaja in pridobivanje strank

Kaksna je vasa prodajna, marketinska in distribucijska strategija?

Kaks$na je vasa strategija vstopa na trg in na kateri del trga boste najprej vstopili?

Kako boste trzno komunicirali s posameznim segmentom, ki se pojavlja na trgu?

Na kakSen nacin boste vzbudili pozornost kupcev?

Kaksno podobo Zelite ustvariti z vasim izdelkom ali storitvijo ter kaj je vasa edinstvena
prodajna prednost?

Koliko sredstev boste namenili in katere medije boste uporabili za trzno komuniciranje?
Kaksen je vas prodajni proces in kako dolg je prodajni cikel?

Kako boste dostopali do ciljnih strank?

Kak$ne so vase metode prodaje in prodajne poti, ki jih boste uporabljali?

Kaksna je cena za pridobitev nove stranke?

Ali imate trenutno Ze kaksno stranko ali podpisano namero oziroma pogodbo?

Kako se bo ta znesek s ¢asom spreminjal in zakaj?

Kaksna je Zivljenjska vrednost ene stranke?

Kaksna je vasa strategija vstopa na tuje trge?

Poslovni model, prodajni model in cenovna strategija

Kaksna je vasa cenovna strategija in kakSne so vase cene v primerjavi s konkurenco?

Kako sluzite denar in kdo placuje vase racune (uporabnik, pla¢nik)?

Kaksen je vas prodajni model?

Kateri so pogoji, da dosezete dobickonosnost?

Ali ima vas proizvod sezonske komponente, ki vplivajo na raven cen?

Koliko ¢asa cena vkljucuje tudi servisiranje in kakSen je garancijski rok?

KakSne so vase po-prodajne storitve in kako nameravate zbirati povratne informacije od vasih
strank?



Razvoj, pravne zahteve in intelektualna lastnina
e V kateri tocki razvoja se trenutno nagajate?
e Alije prototip Ze izdelan oziroma ali imate Ze prve stranke?
e Kdo je lastnik intelektualne lastnine in kje je zas¢itena oziroma kje jo nameravate zascititi, ¢e
je Se nimate (patenti, blagovne znamke, modeli itd.)?
e Katera so nadaljnja kriti¢na razvojna vprasanja?
e Kaksen je bil vas napredek do sedaj (jasno opredelite sedanjost in prihodnost)?
e Nastejte kljucne prihodnje mejnike glede razvoja?
e Kako nameravate nadalje razvijati ali izboljSati vas proizvod ali storitev?
e Kaksen je vas proizvodnji proces in operativni cikel?
e Katere pravne zahteve je potrebno izpolniti, da lahko za¢nete poslovati?
e Koliko sredstev boste namenili razvoju?

Partnerstva
e Kdo so vasi kljucni tehnoloski in distribucijski partnerji (sedaj in v prihodnosti)?
e Kako odvisni ste od njih?
e KakSen partnerski model boste imeli in kakSen bo interes partnerjev, da sodelujejo z vami?

Vodstvo in ¢loveski viri
e KakSen je vas vodstveni team oziroma kdo je v klju¢nem vodstvenem osebju?
e Kako boste zadrzali kljuéno vodstveno osebje v podjetju?
e Kaksne so vase izkusnje s podrocja tehni¢nega in poslovnega dela?
e Katere so Sibkosti vasega tima in kako jih nameravate zapolniti?
e Koliko ljudi boste zaposlovali in kakSna znanja iS¢ete na trgu?
e Kaksna bo politika zaposlovanja v podjetju?

Terminski plan, mejniki, kriticna tveganja in ostala pomembna vprasanja
e Katere so kljucne aktivnosti v prvem poslovnem letu?
e Kaksen je vas terminski nacrt?
e Na katerih predpostavkah temelji uspeh vasega podjetja (kaj je paradigma)?
e Katera so kriti¢na tveganja na makro nivoju in na nivoju podjetja?
e Katere nepricakovane spremembe bi lahko ¢ez no¢ spremenile poslovanje (npr. nove
tehnologije, novi igralci na trgu ali spremembe standardov ali zakonskih ureditev)?
e Kaksne so Sibke tocke vasSega podjetja?

Financni plan, sredstva in vlagatelji
e Kdaj in kaksne dobicke iz poslovanja pricakujete?
e Kdaj nacrtujete, da boste dosegli tocko preloma?
e Kako boste upravljali z denarnim tokom v podjetju?
e Kaksni so vasi fiksni in kaksni variabilni stroski?



e KaksSna je vrednost celotnih sredstev, ki jih potrebujete za zagon vasega podjetja?

e Koliko sredstev nameravate s partnerji sami vloziti v podjetje?

e Koliksna sredstva ste Ze pridobili od zunanjih virov financiranja?

e Koliko denarja Se nameravate zbrati v skladu s finan¢no konstrukcijo?

e Kako to¢no boste porabili ta denar?

e Alilahko ponudite kak$no zavarovanje za finan¢na sredstva?

e Za koliko ¢asa bo denar zadostoval in katere mejnike bo podjetje doseglo do takrat?
e Aliima podjetje Ze denarni tok (negativni ali pozitivni) in kakSna je vrednost denarnega toka?
o Kaksen deleZ ponujate investitorjem in kaksen je predviden donos na investicijo?

e KaksSen je ¢asovni horizont investicije oziroma kdaj se predvideva izstop investitorja?
e KakSna je potencialna strategija izhoda investitorja iz podjetja?

e Kaksne glasovalne pravice ponujate investitorjem oziroma kaksno pravico odlocanja?
e Kaksen je vas idealni investitor (znanja, izkusnje, panoga itd.)?

Zgoraj navedena vprasanja so klju¢na, na katera mora imeti podjetnik odgovor, ¢e Zeli uspesno voditi
podjetje oziroma ce Zeli pridobiti zunanje investitorje. Sicer je res, da je vprasanj veliko, vendar ko
ima podjetnik odgovore na vsa vprasanja, mocno zniza tveganje, ki ga prevzeme z odlocitvijo o
realizaciji dvoje poslovne ideje.

Ob tem je jasno, da verjetno podjetnik ne more imeti odgovorov na vsa vprasanja v fazi, kjer se
nahaja (semenska ali zgodnja faza). To je razumljivo in iskrenost je veliko bolj pomembna, kot pa
napacne informacije.

Pomembno je, da podjetnik ugotovi katera vprasanja so bistvena za naravno njegove poslovne
priloznosti in tako oceni, katerim vprasanjem bo posvetili ve¢ casa. Na nekatera vprasanja
podjetnikom lahko pomaga odgovoriti tudi potencialni investitor ali neodvisni strokovni svetovalec.
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