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	Primjena PA-BAT-a u poslovnim planovima
Uvod
Koncept poslovnog planiranja za zaštićena područja se razvio tijekom proteklih godina kao mehanizam potpore dugoročnom održivom financiranju upravljanja zaštićenim područjem i za razvoj dobrobiti za širu zajednicu. Kao što i sam naziv kaže, poslovno planiranje ima svoje korijene u sferi profitnih poduzeća čiji je primarni cilj zaraditi novac. Zaštićenim područjima pak je glavni cilj učinkovito očuvanje prirode in-situ. Stoga se poslovno planiranje za zaštićena područja treba primarno usmjeriti na ostvarenje maksimalne učinkovitosti pri ostvarenju ukupnih ciljeva nekog područja i zaštite njegovih glavnih vrijednosti, a ne isključivo na financijsku dobit. Prema tome sve poslovne aktivnosti koje se poduzimaju ne smiju podrivati ciljeve zaštićenog područja već ih trebaju poticati što sve zajedno čini poslovno planiranje za zaštićena područja puno zahtjevnijim zadatkom nego što je to slučaj za poslovni sektor.
Poslovni planovi ne smiju zamijeniti ili pak samo ponavljati planove upravljanja, već se trebaju referirati na njih i nadopunjavati ih. Da jasno razlučimo:

· plan upravljanja se odnosi na definiranje aktivnosti koje treba provesti kako bi se ostvarila svrha zbog koje je neko područje proglašeno zaštićenim (npr. ciljevi očuvanja prirode)
· poslovni plan se usmjerava na financijski i organizacijski aspekt upravljanja (npr. kako bi se potpomogla provedba plana upravljanja)  

Potreba za poslovnim planiranjem i razina detalja će ovisiti o ciljevima zaštićenog područja i raspoloživim resursima. Na primjer, zaštićeno područje sa jasnim ciljevima zaštite, samo nekoliko opasnosti i dostupnim resursima od države i drugih organizacija (npr. dobro financiranog NVO-a) možda neće trebati posebno poslovno planiranje ukoliko je financijsko planiranje učinkovito riješeno u planu upravljanja. Nasuprot toga, zaštićenom području koje ima složenije ciljeve sa većim financijskim implikacijama (npr. podržavanje lokalne ekonomije) i s ograničenim resursima će poslovno planiranje biti nužan proces kako bi se osigurao održivi priljev sredstava za provođenje ciljeva zaštite. 
Korištenje rezultata PA-BAT-a 
PA-BAT uzima u obzir „uzdržavanje“ i nefinancijske vrijednosti, jednako kao i ekonomske koristi i potencijalne dobrobiti. Jasno je da u sferi ekonomskih podataka PA-BAT ima najčvršću vezu sa poslovnim planiranjem. Iako poslovno planiranje može uključivati cijeli niz elemenata (potpuno objašnjenje svih potencijalnih elemenata poslovnog planiranja dano je u dva dokumenta na kraju ovog informativnog lista), središnji element plana trebao bi biti „marketinška strategija“ za neka dobra ili usluge koje mogu rezultirati financijskim koristima. 
Prvi korak u izradi ove marketinške strategije biti će dogovor oko njenih ciljeva. Poslovnim rječnikom bi to vjerojatno bilo povećanje prodaje nekog proizvoda ili usluge i/ili osvajanje novih tržišta. Za upravitelje zaštićenih područja cilj će vjerojatno biti konkretniji npr. pokrivanje određenog postotka režijskih troškova, razrada plaćanja usluga ekosustava ili razvoj turističke ponude temeljene na prirodnim resursima. Marketinški ciljevi trebaju biti u skladu s ukupnim ciljevima upravljanja (kao što je gore navedeno, marketinška strategija trebala bi doprinijeti učinkovitom ostvarenju ciljeva zaštite prirode). 
Tablica u nastavku nudi neka osnovna pitanja i stavke za raspravu koje mogu pomoći pri definiranju osnovnih elemenata marketinške strategije.
Tema za diskusiju
Stavke za raspravu
Što planirate nuditi?
Iako su zaštićena područja primarno uspostavljena radi očuvanja bioraznolikosti, ona također opskrbljuju raznim proizvodima i uslugama. 

PA-BAT prikuplja osnovne podatke o zakonitim aktivnostima zaštićenog područja; stoga se vrsta proizvoda i usluga koje bi dobavljači iz tog područja mogli nuditi može lako izvući iz rezultata PA-BAT-a. Neki primjeri su dani u nastavku:

· čista voda
· turistička i rekreativna ponuda
· proizvodi iz zaštićenog područja (poljoprivredni, lokalne rukotvorine itd.)

· trgovina ugljikom
· materijali: drvna građa, ne-drvni šumski proizvodi (engl. NTFP)

· smanjenje rizika od prirodnih katastrofa: kontrola lavina i poplava

· kvalitetna hrana za životinje: ispaša, nektar za pčele
· edukativne posjete
Tko su kupci tog proizvoda odnosno korisnici usluge: postojeći i/ili potencijalni?
PA-BAT tijekom inicijalnog procesa procjene identificira postojeće i potencijalne dionike. Ova informacija se može iskoristiti kao polazišna točka za detaljnije rasprave o tome tko bi mogao biti vjerojatni kupac proizvoda ili usluge. 
Postoji li potražnja za tim proizvodom ili uslugom? Ako ne, kako će se stvoriti potražnja?
PA-BAT uključuje široku procjenu toga koji  će dionici vjerojatno smatrati određene dobrobiti važnima, te koji  će dionici vjerojatno moći imati ekonomsku korist od tih dobrobiti. Za izradu poslovnog plana potrebno je napraviti puno detaljniju analizu u smislu da li postoji potražnja za proizvodom, te ako ne postoji, kako bi se ta potražnja mogla stvoriti (kao i koliko je to izvedivo). Ovaj korak bi mogao zahtijevati dodatno istraživanje tržišta. 
Da li ste sposobni opskrbljivati tim proizvodom/uslugom?
Nastavno na pitanje potražnje nadovezuje se također i procjena činjenice da li zaštićeno područje ima sposobnost zadovoljiti tu potražnju. Nekoliko pitanja u nastavku može pomoći ocijeniti izvedivost opskrbljivanja tim proizvodom ili uslugom:
· Da li će opskrba tim proizvodom/uslugom utjecati na ciljeve zaštite nekog područja (tj. da li je proizvod održiv)? Na primjer, pretjerano prikupljanje ne-drvne šumske građe može rezultirati lokalnim istrjebljenjem, ometanjem ekoloških procesa, itd. Usmjeravanje upravljanja na određene usluge (npr. na opskrbu vodom, sprječavanje poplava) može rezultirati određenim kompromisima u pogledu upravljanja staništima. 
· Da li imate kapacitete i/ili infrastrukturu da isporučite proizvod? Na primjer, turizam zasnovan na prirodi zahtjeva uređene staze, informacije, stanice za prijevoz putnika, itd. 
· Da li postoji lokalna podrška za razvoj tržišta? Da li će neke od tih novih aktivnosti utjecati na lokalno stanovništvo pozitivno ili negativno? Da li je lokalna podrška ključni dio marketinške isplativosti?
Ima li netko drugi lokalno takvu ponudu (tj. kakva je konkurencija)?
Lokalna konkurencija može biti i pozitivna i negativna. Pozitivni dio priče jest što onda postoje prilike za uzajamno učenje i čak koordiniranje aktivnosti s drugim dobavljačima, a ponekad što se više proizvoda/usluge može ponuditi to će poslovni rezultat biti uspješniji (npr. raznolika turistička ponuda vezana uz neko zaštićeno područje može rezultirati većim brojem posjetitelja koji će se duže zadržavati). No s druge strane, ako već postoji lokalna ponuda tog proizvoda, važno je da neki novi proizvod zaštićenog područja ne ugrozi tržište već postojećeg proizvoda, na primjer oduzimanje nekog proizvoda lokalnim poduzetnicima ne bi unaprijedilo odnose sa zajednicom i doprinijelo povećanju podrške zaštićenom području. 
Kratka radionica ili sastanak tijekom kojeg bi se prošlo kroz ova gore navedena osnovna pitanja (također vidi i Informativni list br. 7 u svezi vođenja radionice za provedbu rezultata PA-BAT-a) trebao bi dati dovoljno informacija da se može odlučiti da li se isplati istraživati mogućnost izrade potpunog poslovnog plana usmjerenog na opskrbu proizvodom i/ili uslugom. Također izrada SWOT analize (definiranje snaga, slabosti, prilika i opasnosti) može biti koristan alat za diskusiju u svezi isplativosti izrade marketinške strategije. 

Resursi za izradu poslovnog plana 
Ukoliko se ideje razrađene kroz gore opisani proces čine izvedivima, u tom slučaju se može izraditi potpuni poslovni plan. Možda će biti potrebno namaknuti dodatna projektna sredstva za istraživanje, razvoj i provedbu plana. 
Postoji nekoliko metodologija za izradu poslovnih planova namijenjenih stručnjacima iz zaštićenih područja, uključujući i ova dva modularna primjera u nastavku:
· Poslovno planiranje za Svjetsku prirodnu baštinu –Alat UNESCO-a i Shell fondacije koji kombinira poslovnu ekspertizu Shell-a s upravljanje zaštićenim područjem i sustavima upravljačke učinkovitosti. Predstavljen je kao modularni pristup poslovnom planiranju i kao takav se može koristiti u bilo kojem zaštićenom području (ne nužno samo za Svjetsku prirodnu baštinu). Alat se može preuzeti sa stranice:
whc.unesco.org/en/businessplanningtoolkit/
· TNC je također izradio Smjernice za poslovno planiranje u zaštiti prirode (engl. Conservation Business Planning Guidance) koji također slijedi postepeni proces koji se može prilagoditi individualnim potrebama. Smjernice su više usmjerene na projekte zaštite prirode nego na upravljanje zaštićenim područjima:
www.conservationgateway.org/ConservationPlanning/BusinessPlanning/Pages/cbp.aspx 




