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Poslovne svetovalce smo 
povpra�ali, kako dovolj teme-
ljito preveriti tr�ni potencial 
nove poslovne ideje oziroma 
izdelka ali �iritve na nove tr-
ge ter kako so pri tem lahko 
podjetju v pomo� zunanji 
svetovalci. 

Ve�ja podjetja praviloma 
najemajo zunanje izvajalce 

Preverjanje tr�nih po-
tencialov je po panogah raz-
li�no, pravi Andrej Bo�i�, 
predsednik uprave Steklar-
ne Hrastnik in svetovalec v 
podjetju BB Svetovanje. Kot 
pojasnjuje, lahko zelo veliko 
raziskav opravimo po spletu, 
pa tudi v trgovinah na kon-
cu verige, torej pri kon�nih 
kupcih. »Poskusne serije ali 
idejni osnutki, preverjani na 
vzorcu kupcev, so dobre poti 
preizku�anja novih izdelkov.« 
To so uveljavljene oblike, pra-
vi Bo�i�, in za velika podjetja 
je seveda najla�e najeti za ta-
k�no raziskavo specializirano 
podjetje oziroma agencijo. 

Kupci so vedno odli�en 
vir informacij 

Za manj�a in srednja pod-
jetja je lahko zelo u�inkovit �e 
anketni list, ki ga prodajalci 
po�ljejo kupcem, pomembne 
informacije pa lahko zbere 
tudi pano�ni specialist, ki 
opravi anketo oziroma kraj-
�o analizo ali obi��e morebi-
tne kupce. »Na�a podjetja se 
premalo ukvarjajo s kupci,« 
opa�a Bo�i�, zato so ugoto-
vitve, ki jih dobimo �e z zelo 
omejenimi sredstvi oziroma 
majhnim vlo�kom, lahko 
v�asih �okantne, zagotovo 
pa uporabne. »Presene�eni 
kupci, ker jih sploh nekdo 
vpra�a po mnenju, se zelo 

odprejo in so lahko odli�en 
vir informacij.«

Ne oblikujte cen izdelkov 
po stro�kovnem na�elu 

»Menim, da so zunanji 
strokovnjaki pri tem lah-
ko zelo koristni, saj lahko 
ugotovijo stvari, ki jih sa-
mi v podjetju ne vidimo,« 
pravi Bo�i�. Primeri, ki jih 
navaja, so recimo ogromne 
izgube �asa z birokratskimi 
postopki, prodajalci ne po-
znajo kupcev ali konkurence 
in ne kli�ejo (pravih) strank 
ter jim ne predstavijo pravih 
izdelkov, lahko tudi prehitro 
dajejo (prevelike) rabate ... 
Med pogoste napake pod-
jetij sodi tudi to, da cene za 
svoje izdelke oblikujejo po 
stro�kovnem na�elu, in ne 
po tr�ni vrednosti. »S takimi 
analizami poslovanja dobimo 
hitre kratkoro�ne u�inke, ki 
se poka�ejo na koli�ini in 
donosnosti prodaje �e pri-
dobljenim kupcem, ko pa te 
dobro spoznamo, lahko za�-
nemo iskati nove kupce, pa 
tudi preverjanjem prilo�nosti 
za nove izdelke ali storitve,« 
svetuje Andrej Bo�i�.

Ve�ji izziv so tuji trgi 
»Te�ko je res temeljito pre-

veriti poslovno idejo,« opo-
zarja Ale� Zevnik, dru�benik 
podjetja Data. Najve�, kar 
lahko naredimo, so poslovni 
na�rt in projekcije, ko na pod-
lagi izku�enj in analiz tehtamo 
med razli�nimi mo�nosti ter 
se lotimo primerjav z enakimi 
ali podobnimi izdelki oziroma 
dejavnostmi na trgu. »Lahko 
re�em, da gre vedno tudi za 
ugibanje,« pravi Zevnik, zato 
posku�amo verjetnost uresni-
�itve kar najbolj izbolj�ati z 
upo�tevanjem vseh dejavni-
kov, ki so nam na voljo. »Real-
ni rezultat �al dobimo �ele na 
trgu, kjer pa je uspeh odvisen 
tudi od kan�ka sre�e.« 

�e bolj problemati�ni so 
po Zevnikovem mnenju tuji 
trgi. »Najbolj�i svetovalci za 
tuje trge so osebe, ki prihajajo 
s konkretnega trga. Ena iz-
med dobrih mo�nosti so tudi 
podjetja, ki �e imajo izku�nje 
s konkretnim trgom, in insti-
tucije, kot so ministrstvo za 
zunanje zadeve in gospodar-
ska predstavni�tva,« svetuje 
Ale� Zevnik.

KAkO PREVERITI TR�NI PO-
TENCIAL NOVEGA IZDELkA
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Poskusne serije izdelkov 
ali idejni osnutki, ki jih 
predstavimo potencialnim 
kupcem, so dobra oblika 
preizku�anja novih izdel-
kov, pravijo svetovalci. 
Ti opa�ajo, da se na�a 
podjetja na splo�no 
premalo ukvarjajo s kupci, 
zato svetujejo: za manj�a 
podjetja je v ta namen 
lahko lahko zelo u�inkovit 
�e kraj�i anketni list. 

Svetovalec je kot gverilec, ki dose�e 
spremembe hitro in u�inkovito

[POsLOVNO sVETOVANJE ]  Svetovalec pride v podjetje s konkretnim ciljem, ga dose�e in odide; 
po njegovem odhodu morajo biti stvari druga�ne! 

»Uprava naj ima vedno za cilj, da za nujno po-
trebna znanja razvije svojo lastno kompetenco, 
za ob�asno potrebna pa naj najame svetoval-
ce,« svetuje Andrej Bo�i�, �lan uprave Steklarne 
Hrastnik in svetovalec v podjetju BB Svetovanje.
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»Mali podjetnik se mora osamosvojiti in nau-
�iti sprejemati re�itve, sicer se bo ve�no vra�al 
k svetovalcu,« pravi Ale� Zevnik, dru�benik 
podjetja Data.
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PODATKI ZA NEKATERE SVETOVALNE DEJAVNOSTI ZA LETO 2010
�tevilo 
dru�b

�tevilo 
zaposlenih

Skupni prihodki  
(v mio EUR)

�isti dobi�ek/iz-
guba (v mio EUR)

Dodana vrednost  
na zaposlenega

Pravne in ra�unovodske dejavnosti 2.191 4.877 332,9 29,17 35.438

Upravljanje podjetij: podjetni�ko in poslovno svetovanje 3.671 6.375 997 -19,88 42.532

Ogla�evanje in raziskovanje trga 818 2.164 462,2 5,26 38.432
Op.: podatki iz letnih poro�il gospodarskih dru�b za leto 2010� Vir: AJPES

izvajanju, pravijo svetovalci. 
Kako se temu izogniti? Dobro 
je uporabiti tim strokovnjakov 
za vsaj �estmese�no obdobje, 
svetuje Bo�i�, ko so tudi rezul-
tati lahko �e vidni. Ob tem naj 
ima uprava vedno za cilj, da za 
nujno potrebna znanja razvije 
lastno kompetenco, za ob�asno 
potrebna pa naj najame sveto-
valce. »Svetovanje v taki obliki 
ni stro�ek, temve� nalo�ba,« 
pravi Bo�i�. In �esa svetovalec 
ne sme? »Svetovalec naj nikoli 

ne sprejema odlo�itev, jih ne 
sme in za to nima pooblastil,« 
pravi Bo�i�. Odgovarja na-
ro�niku in pripravlja podloge 
oziroma variantne scenarije za 
odlo�anje, samih odlo�itev pa 
ne sprejema.

Kako do novih kupcev in 
novih trgov 

�ele ko vemo, kaj so na�e 
prednosti na trgu, zakaj kupci 
kupujejo od nas, kje so gro-
�nje in prilo�nosti, se lahko 

sistemati�no loti� pridobiva-
nja novih kupcev in trgov ozi-
roma �iritve poslovanja, pravi 
Bo�i�. Na tem mestu so nepo-
gre�ljive pano�ne informacije 
o dobrih kadrih, denimo kje je 
kdo, ki je nezadovoljen in dela 
za konkurenco, ali je prehitro 
upokojen, pa se je �e �eljan 
dokazati. »Na projektu, ki 
sem ga zastavil v Steklarni 
Hrastnik, smo ravnali po ta-
k�nem vrstnem redu, veliko 
pa smo tudi vlo�ili v kadre 

in delavnice za strategije in 
pridobili mre�o pogodbenih 
svetovalcev, pano�nih spe-
cialistov, ki nam pomagajo 
pri dvigu produktivnosti in 
pridobivanju novih kupcev,« 
pojasnjuje Bo�i�. Vse to pod-
pirajo s treningi kompetenc, 
komuniciranja, podpirajo 
osebno rast zaposlenih s po-
mo�jo trenerjev, zasnovali pa 
so tudi kompeten�ni center, 
kjer pridobivajo manjkajo�a 
znanja.

Vse ve� zanimanja za trenerstvo 
Katera so podro�ja poslovnega svetovanja, ki so �e posebej aktual-

na v zadnjem �asu? »Najhitreje rasto�i del je trenerstvo, pri katerem 
je izku�en vodja mentor mlaj�emu in mu prena�a znanja in kontakte 
oziroma osebne stike. Mentorstvo pa je pomembno tudi za vodje, ki 
dobivajo nove odgovornosti ali se znajdejo v novih �ivljenjskih situa-
cijah, kot so poroka, razveza ali bolezen, in potrebujejo trenerja, da 
razvijejo prave vzorce ravnanja oziroma odzivanja ter da po potrebi 
spremenijo uveljavljene, neustrezne vzorce,« pravi Bo�i�. Dobra pod-
jetja, ve�inoma tista v tuji lasti, tudi v Sloveniji namenjajo del sredstev 
za osebni razvoj klju�nih sodelavcev. »Posebno mlaj�i vodje do 30 
let z navdu�enjem izkoristijo te prilo�nosti, �e jih podjetje ponudi,« 
opa�a Bo�i�. Tako sodelovanje pa ni koristno le za delo, ampak tudi za 
zasebno �ivljenje, �e pravi, dobra podjetja pa se zavedajo, da le ljudje 
s celostnimi osebnosti, ki so zadovoljni doma in v slu�bi, lahko dobro 
izpolnijo delovne naloge.
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Svetovanja, ki jih spodbuja kriza 
Svetovanja, ki so aktualna v zadnjem �asu, so posledica slabih 

gospodarskih razmer v dr�avi, pravi Ale� Zevnik, dru�benik podjetje 
Data. »Izrazita je pla�ilna nesposobnost oziroma upo�asnjen denarni 
tok. Podjetniki se zato preusmerjajo v nove dejavnosti, �e pa je stanje 
v njihovi dejavnosti zadovoljivo, imajo te�ave z nepla�ili,« pravi Zevnik. 
Zato med malimi in srednjimi podjetji zaznavajo najve� potreb po 
svetovanju s podro�ja finan�ne discipline, izterjav, denarnega toka, 
dav�nega optimiziranja ter optimizacije stro�kov. »Na drugi strani 
zaznavamo tudi te�ave z zmanj�evanjem obsega poslovanja in s tem 
povezano prezaposlenostjo. Zato je veliko vpra�anj povezanih s ka-
drovskim podro�jem, predvsem odpu��anjem odve�nih zaposlenih,« 
pojasnjuje Zevnik.

»V BB Svetovanju opa�amo vse ve�jo potrebo po poenostavljanju 
postopkov v podjetjih in spodbujanju kreativnosti, pa tudi dvigovanju 
ravni zadovoljstva pri delu in s tem u�inkovitosti pri delu. Klasi�nih 
izobra�evanj tako reko� ni ve�, so le posebej zasnovane, na ko�o 
podjetja in posameznika pisane delavnice kot uvod v uvajanje spre-
memb,« pravi Bo�i�. Opa�a, da potreba po kakovostnem svetovanju 
tudi v Sloveniji raste, kar ga navdaja z optimizmom. Ob tem poudarja, 
da se posebej mlaj�e generacije mened�erjev zavedajo pomembnosti 
pridobivanja znanj od zunaj, saj navsezadnje to dnevno po�no na in-
ternetu. »Na sre�o pa je �e vedno bolj pomemben oseben odnos med 
svetovalcem in naro�nikom in medsebojno zaupanje, ki ga ustvarita,« 
�e poudarja Bo�i�.
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