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Podjetnistvo

PREDGOVOR

PodjetniStvo in podjetnike obravnavajo Stevilne raziskave s podrocja ekonomije,
poslovodenja, psihologije, sociologije, tehnologije in inovacij. Obstaja veliko teoretskih Sol,
ki opredeljujejo podjetnistvo z razli¢nih vidikov, a kljub temu ni sploSno sprejete opredelitve
oziroma sploSne teorije podjetniStva. V zadnjih tridesetih letih je pojem podjetniStva eden
najzanimivejSih v ekonomski literaturi tako za akademike kot snovalce ekonomske politike.
Sodobne teorije prikazujejo podjetnistvo predvsem kot dinamiCen proces oziroma kot
pomemben faktor v procesu gospodarske rasti.

V cCasu negotovosti in hitrih tehnoloskih sprememb je nesporen velik pomen podjetniStva in
malih podjetij. Konkuren¢no prednost si bodo v vedno bolj dinami¢nih razmerah globalnega
trga lahko pridobila le podjetja, ki se bodo znala hitro prilagajati spremembam. PodjetniStvo
povecuje konkurenco, porabniki imajo vecjo izbiro proizvodov, vse skupaj vodi k izboljSanju
kakovosti proizvodov in storitev ter k vecji skrbi za kupce. Z vsem tem se povecuje
inovativnost, odpirajo se nova delovna mesta in zviSuje se blaginja celotnega prebivalstva.

V ZDA zaposlujejo mala in srednja podjetja (MSP) ve¢ kot polovico celotnega delovno
aktivnega prebivalstva in prispevajo vec¢ kot polovico k ustvarjenemu BDP-ju (bruto druzbeni
proizvod). Vloga MSP je Se pomembnejsa v drzavah v razvoju, kjer zaposlujejo priblizno dve
tretjini delovno aktivnega prebivalstva. S podobno strukturo se sreCujejo tudi gospodarstva
EU, saj so MSP dale¢ najpomembnejsi sektor evropskega gospodarstva. Njihova majhnost jim
daje mnogo vecjo fleksibilnost v primerjavi z velikimi podjetji, kar posredno pozitivno vpliva
na rast zaposlovanja. Majhnost MSP predstavlja resen problem, ko gre za njihovo
financiranje, in se odraza v pomanjkanju kapitala ter drugih pomembnih virih financiranja za
njihovo rast in razvoj.

V preteklosti podjetnost posameznika ni bila zazelena. Okolje je omejevalo svobodno
ustvarjanje posameznika, kar je dolgorocno izredno slabo vplivalo na gospodarsko okolje.
Zaradi slabo razvitega podjetniStva na trgu ni bilo zadostne konkurence. Socializem je izginil
iz Evrope zaradi nerazvitega podjetniskega sistema, gospodarske neucinkovitosti in izrazite
prevlade politike nad gospodarstvom. Razvite in nerazvite drzave se razlikujejo tudi po ravni
svobode in drugih pogojev za podjetniStvo. PodjetniStvo predstavlja pomemben vir napredka
in razvoja celotnega druzbenega zivljenja. Ob sedanjih spremembah postaja podjetnistvo
pomemben proces gospodarske prenove tudi v manj razvitih drzavah.

V Sloveniji lahko govorimo o pravem zacetku podjetnisStva Sele po letu 1988. V preteklosti
druzbena klima podjetni§tvu ni bila naklonjena. Po rezultatih najvecje svetovne raziskave
podjetnistva Global Entrepreneurship Monitor (GEM) se Slovenija Se vedno uvrsS¢a na rep
lestvice drzav, ki sodelujejo v raziskavi. Za slovenske podjetnike je znacilna nizka izobrazba
in ukvarjanje s posli, ki ne zahtevajo visoke tehnologije. Vecina podjetnikov nima ambicij za
rast, izrazito nam primanjkuje dinamicnih in tehnoloSko naravnanih podjetij in podjetnikov.
Pojavilo se je kar nekaj institucij, ki se zavzemajo za pospesSevanje podjetniStva na razlicne
nacine, in sicer s svetovanjem, nudenjem informacij, izobrazevanjem, redkeje s financnimi
sredstvi, ugodnejSimi finanénimi pogoji itd. Kljub temu, da se na tem podrocju dogajajo
spremembe in da so podjetniski krozki uvedeni v nekatere osnovne Sole z namenom, da bi ze
mlade spodbudili k podjetniSkemu razmisljanju, ugotavljamo, da Se vedno zaostajamo za
drzavami Evropske unije. Pri razvoju podjetniStva imajo pomembno vlogo tudi drzave, banke
in podobne institucije, ki naj bi z dejanskimi aktivnostmi pomagale podjetnikom pri
ustanavljanju in kasneje pri poslovanju njihovih podjetij.

Vecina Studentov se prvi¢ srecuje z vsebino ucbenika, zato sem skusal podati snov ¢im bolj
razumljivo. Ucbenik je napisan v skladu s predpisanim katalogom znanja, dolo¢ene primere in
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vaje pa sem zaradi omejenega prostora izpustil in jith bomo obdelali na predavanjih. V
ucbeniku je tudi veliko primerov iz prakse in slik, ker menim, da je to optimalen nacin
pridobivanja in utrjevanja znanja. Osnovni namen ucbenika je, da Studentom predstavi pomen
podjetniStva in da jih spodbudi k drugacnemu razmiSljanju. Tudi k temu, da se jih bo po
kon¢anem Studiju ¢im vec odlocilo za pot podjetnika.

Vsebinsko je delo razdeljeno na pet poglavij. Na zacetku vsakega posameznega poglavja je
predstavljen primer iz prakse, temu sledi razlaga vsebine, na koncu poglavja pa so povzetek in
vprasanja za utrjevanje snovi.

Zelja mnogih posameznikov je imeti svoje podjetie. To je zelo odgovorna in dolgoro¢na
odlocitev, ki naj bi jo sprejeli po tehtnem premisleku. Dejstvo je, da v prvih petih letih
delovanja propade priblizno polovica novoustanovljenih podjetij. Nasa skupna naloga je, da
bomo imeli ¢im vec¢ uspesnih podjetij in ¢im vec¢ uspesnih podjetnikov.
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1 PODJETNISTVO IN PODJETNISKA IDEJA

UVOD V POGLAVJE

Ideje “do uspeha

PODJETNIK

Kdo so podjetniki?
Cilj naSega podjetja
(Wal - Mart) je ne le najbolje,
ampak sijajno dobro postreci stranke.
Ustanovitelj Sam Walton

PODJETNIK - MANAGER
Lahko reCemo, da je definicij za podjetnika oziroma podjetnistvo toliko,

kolikor je avtorjev, ki so se ukvarjali s to tematiko oziroma s tem

podrocjem.

PodjetniStvo = nacin Zivljenja
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Milan je sedel in cakal v pisarni. Kadrovnica je pripraviljala se zadnje dokumente. Medtem ko
je caka,l je premisljeval: »Devet let sem delal v tej tovarni in skrajni cas je, da grem. Devet
let sem garal in kaj imam od tega? Dobro, veliko sem se naucil, ob delu sem koncal srednjo
lesarsko solo, napredoval sem celo do vodje oddelka. V prihodnosti se tukaj ne vidim.
Marsikaj sem sposoben narediti in ve¢ sem sposoben doseci. Tudi s placo in z odnosi s
sodelavci nisem zadovoljen.« » Tu podpisite,« mu je kadrovnica pokazala na papirju. Milan je
podpisal in zapustil podjetje s cudnimi obcutki, vendar trdno preprican, da bo uspel.

Milan je ustanovil podjetje Uniles d.o.o., ki se je ukvarjalo z montazo lesenega pohistva.
Zacetki so bili skromni. Odlocil se je, da bo delal sam, da se bo ukvarjal samo z montazo, saj
ni imel denarja za nabavo strojev, da bi pohistvo tudi izdeloval. Bil je deklica za vse.
Velikokrat je cel dan razvazal, montiral in kompletiral pohistvo, zvecer pa urejal papirje,
popravljal orodje, véasih tudi kombi. Pri svojem delu je bil priden, zanesljiv in natancen, zato
je imel veliko dela. Toliko, da je zaposlil pomocnika. Podpisal je nekaj pogodb s priznanimi
proizvajalci pohistva o montiranju njihovega pohistva. Dela je bilo cedalje vec. Po dveh letih
je imel zaposlenih Sest delavcev, ki so delali kakovostno in »so se spoznali na svoj posel«.

Monterji iz podjetja Uniles so veckrat ugotavljali, da je potrebno pri strankah Se kaj dodelati,
dodati, zato se je Milan odlocil, da bo zgradil majhno delavnico, kjer bodo izdelovali
enostavne lesene elemente. Ker so lahko ugodili Zeljam strank, so imeli dela dovolj. Delali so
na dveh podrocjih: klasicno montazo in montazo lastnih izdelkov po narocilu. Slednja je
pricela previadovati in Milan je moral razsiriti delavnico. Postavil je Ze pravo proizvodno
halo za izdelavo lesenega pohistva in tudi veliko skladisce za surovine, polizdelke in koncne
izdelke. Po petih letih je imel Milan zaposlenih ze 32 delavcev. Sam se je vse manj ukvarjal z
montazo in izdelovanjem pohistva. Imel je veliko dela s koordiniranjem nabave, proizvodnje
in prodaje. Zaposlil je nabavnika, ki je bil zadolzZen za nabavo surovin in vseh vrst materialov,
in prodajnika, ki je prodajal obstojece izdelke in iskal nove posle. Kmalu potem je podjetje
Uniles zacelo izdelovati vecslojne lepljene plosce in jih prodajati v Anglijo. Pridobili so tudi
prvi posel opremljanja hotela na Hrvaskem. Opremljanje hotelov, hal, vrtcev in bolnisnic so
dela, ki jih trenutno opravlja podjetje Uniles d.o.o., imajo pa tudi celo paleto lastnih izdelkov,
ki jih prodajajo po Evropi.

Stevilo delavcev se je povecalo na 56 in Milan je sklenil, da tega Stevila ne bo vec poveceval.
Narediti mora fleksibilnejse in prilagodljivejse podjetje, v katerem bodo v danem trenutku
delali tisto, kar bodo lahko prodali. Zaposleni morajo zato obvladati razlicna dela, biti
morajo bolj polivalentni in v podjetiu morajo biti temu nacinu dela prilagojena delovna
mesta. Milan je zato najprej kupil manjso zago za les, ki sluzi za potrebe podjetja Uniles.
Zago uporabljajo obcasno, po potrebi. Glede na proizvodni proces so imeli v podjetju veliko
lesnih odpadkov, zato so kupili kotel na lesno biomaso. Na lesno biomaso danes ogrevajo vse
prostore in susilnice za les. Visek biomase predelajo v lesne pelete in brikete, ki jih potem
razdelijo zaposlenim, viske pa prodajo. V naslednjih letih imajo v nacrtu zgraditi elektrarno
na biomaso in elektricno energijo posiljati v omrezZje. Velikokrat so imeli tezave z nabavo
lesa, zato je Milan v bliznji okolici pricel kupovati gozdove in Unilesovi delavci delajo tudi tu;
sekajo in pripravljajo surovino predvsem takrat, ko nimajo dovolj dela na ostalih delovnih
mestih. Vecina zaposlenih je sposobna delati v gozdovih, na Zagi, v delavnici in na montazah.

Podjetje Uniles d.o.o. deluje dobrih 10 let. Milan je ponosen na prehojeno pot. Veckrat se
spominja dneva, ko je zapustil stalno sluzbo in Sel v neznano. Rdeca nit njegovega
razmisljanja je: »Skozi vsa ta leta mi ni bilo lahko. Podjetnistvo ima tudi slabe strani. Vendar
kdor ne poizkusi, veliko zamudi«.
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1.1 POMEN PODJETNISTVA

Podjetniska dejavnost je kljuénega pomena za gospodarsko rast in inovativnost ter prispeva k
razlikam v gospodarski uspesnosti posameznih drzav. PodjetniStvo namre¢ predstavlja
pomemben vir napredka in razvoja celotnega druzbenega zivljenja. Je gonilo gospodarskega
razvoja, povecuje konkurenco, odjemalci imajo vecjo izbiro proizvodov, vse skupaj pa vodi
k izboljSanju kakovosti proizvodov in storitev. Odpirajo se nova delovna mesta in zviSuje se
blaginja celotnega prebivalstva.

V drugi polovici prejSnjega stoletja je druzba dozivela velike spremembe: naftno krizo,
recesijo, globalizacijo, tehnoloski napredek in velike politiéne spremembe. Vse to je ustvarilo
idealne razmere za podjetniSke priloznosti in podvige. Nova majhna podjetja so bila
prepoznana kot vodilna pri razvoju in ustvarjanju bogastva v druzbi.

PodjetniStvo je bilo v razvitih ekonomijah vedno bistven element trznih gospodarskih
sistemov. Nacrten razvoj podjetniStva je v teh gospodarstvih dobil osrednje mesto Sele v
zadnjih desetletjih. Vzrok lahko najdemo v dejstvu, da je Evropa ugotovila, da brez razvitega
podjetniStva ne bo mogla konkurirati ZDA in azijskim drzavam. Evropska unija je natan¢no
opredelila svoj odnos do podjetniStva. Klju¢na sprememba v gledanju EU na podjetnistvo je,
da se podjetniStvo ne nanasa ve¢ samo na sektor malih in srednjih podjetij ter obrti, ampak je
podjetnistvo pojmovano precej SirSe. Bistvo te nove politike je pospesSevati podjetnistvo v
vseh oblikah z vzpostavljanjem regulative in programov, ki pospesujejo podjetnistvo na vseh
ravneh in v vseh oblikah (Vahci¢, 1998, 49).

V Sloveniji se je podjetniStvo razmahnilo po letu 1988, ko je bilo zakonsko omogoceno
ustanoviti zasebno podjetje in se je zacCenjala privatizacija obstoje¢ih druzbenih podjetij
(Vahci€, 1998, 51). Do tedaj so bili nosilci gospodarstva podjetja v druzbeni lasti in zasebne
obrtne delavnice. Zavedanje o pomenu podjetniStva je v Sloveniji razmeroma dobro kljub
temu, da mu v preteklosti ni bilo pretirano naklonjeno. V zadnjih letih se stvari popravljajo,
saj imamo pravo ekspanzijo podjetniStva.

1.2 OPREDELITEV PODJETNISTVA

Enotne definicije o podjetnistvu ni, Ceprav jih obstaja mnozica. Razli¢ni avtorji po svoje
definirajo pojem podjetniStva. V 80-tih letih se je v strokovnih krogih izoblikovala naslednja
definicija podjetniStva (Vahcic, 1998, 50): Podjetnistvo je poskus ustvariti dodano vrednost s
pomocjo odkrivanja poslovnih priloznosti, obvladovanja tveganja, ki ustreza tej priloZnosti, in
s pomo¢jo komunikacijskih in poslovnih (managerskih) sposobnosti in znanja mobilizirati
Cloveske, finan¢ne in materialne vire, potrebne za uspeh podjetja.

Timmons (1989, 1) opredeljuje podjetnisStvo kot sposobnost ustvariti in zgraditi nekaj iz
prakti¢no nicesar. V nasprotju z analiziranjem in opazovanjem podjetja podjetni§tvo pomeni
samoiniciativnost, trdo delo, doseganje ciljev in ustanavljanje podjetja. Pomeni spretnost
zaznati priloznost tam, kjer je drugi ne vidijo. Predstavlja moznost ustvariti skupino ljudi, kjer
bi se Se bolj izrazile posameznikove spretnosti in talenti. Pomeni tudi imeti znanje za
razpolaganje z viri podjetja.

Mnogi avtorji s pojmom »podjetniStvo« najpogosteje oznacujejo aktivnosti posameznikov, da
bi zadovoljili trzne potrebe (PSeni¢ny et al., 2000, 6). Podjetniki se zavedajo, da je
podjetniStvo tvegano, vendar z njim skusSajo doseci ¢im vecji dobicek. V slovenskem jeziku bi
lahko besedo »podjetnistvo« primerjali s sinonimom »gospodarjenje (z vizijo)«.
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Podjetnistvo je gibanje druzbe z gospodarskega vidika, katerega pojavna oblika je tekmovanje
med ljudmi za pridobitev ¢im ve¢ denarja. Denar predstavlja motivacijsko dobrino, ki
posredno omogo¢a zadovoljevanje glavnih potreb podjetnikov (Spilak, 1999, 17). Spilak je
torej mnenja, da je podjetnistvo zgolj tekmovanje za dobicek (denar). PodjetniStvo predstavlja
najzahtevnej$i in najrazvitej$i nacin gospodarskega udejstvovanja. V izhodis¢u podjetniskega
tekmovanja so potrebe po dobrinah, ki se pojavljajo v dveh temeljnih oblikah, in sicer kot
potrebe tekmovalca — podjetnika (denar), in kot potrebe drugih ljudi.

PodjetniStvo predstavlja ameriske sanje (Halloran, 1992, 1). Ameriske sanje so, da smo
lastnik svojega podjetja, imamo visok dobicek, nimamo Sefa in si sami dolo¢amo svoj delovni
¢as. PodjetniStvo je nacin Zivljenja, poln tveganja in navduSenja. Vredno je poskusiti, ne glede
na tezavnost potovanja v svet uspeSnega podjetnistva. PodjetniStvo je namenjeno tistim, ki
vzamejo usodo v svoje roke.

1.3 OPREDELITEYV PODJETNIKA

Dostikrat se sprasujemo, katere karakteristike so znacilne za podjetnika. Razli¢ni avtorji imajo
razli¢ne poglede na to, kdo sploh je podjetnik.

% RAZMISLITE

Nekaj mitov o podjetnikih, ki najveckrat ne drzijo:
Podjetnik uspe, ker izkoris¢a druge.
Vsi podjetniki imajo dobre avtomobile.
Podjetniki se Ze rodijo in ne naredijo.
Vsak lahko zacne s svojim poslom. To je le stvar srece in poguma.
Podjetniki so hazarderji.
Podjetniki so egoisti¢ni posamezniki.
Da postanes podjetnik, potrebujes veliko ¢asa in denarja.

Morrison (1998, 4) razlaga pojem podjetnika z mednarodnega vidika. Veliko danasnjih
vodilnih korporacij je ustanovil posameznik, ki je imel jasno vizijo in kar je Se pomembneje,
obljubil si je, da bo svojo vizijo tudi realiziral. Podjetnikom je skupno, da imajo sposobnost
zaznati priloznost, jo trziti in v nadaljnjem procesu ustvariti bogastvo in nova delovna mesta
ter posledi¢no ustvariti korist za celotno druzbo. Taksni podjetniki so ljudje, ki imajo pogum
in zaupanje vase, da svoje sanje tudi realizirajo. Miheli¢ (1990, 14) pa opredeljuje podjetnika
kot osebo, ki se trudi, da bi tveganje Zze vnaprej definiral in se mu tako skusa izogniti, hkrati
pa se zaveda, da najvecje tveganje zanj pomeni ostati pri starem. Tveganje skuSa zmanjsati z
znanjem, s kombinacijo inovativnosti in managementa ter izjemnim posluhom za potrebe
trziS¢a. Proizvodno logiko skusa zamenjati za trzno.

@ POMNITE
Vse je v glavah. Ljudje so tisti, ki imajo ideje, ki zaznajo priloznosti. Podjetja so uspesna ali
neuspesna zaradi uspesnega ali neuspesnega vodenja.
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D2
@ PRIMER: Podjetnik je pomembnejsi od ideje

Robin Klein je eden najbolj znanih vlagateljev v Veliki Britaniji, ki ima izku$nje tudi z vlaganjem v
slovensko podjetje. Klein je doslej kot vlagatelj skupno podprl preko 40 podjetij. V polovici podjetij
ima Se vedno delez. Je tudi partner angleskega sklada The Accelerator Group, ki vlaga v tehnoloska
podjetja, zlasti tista, povezana z internetom v zgodnjih fazah razvoja. Pravi, da sta najpogostejSa
razloga, da podjetja propadejo, neizkusenost ustanovitelja podjetja in nesposobnost zgraditi tim z
vsemi sposobnostmi, ki jih potrebuje. Ustanovitelj je navadno zelo mocan v tehnicnem znanju,
medtem ko je Sibkejsi v poslovnih in finan¢nih znanjih, ki jih potrebuje, da bi bilo podjetje uspesno.
Naslednji razlog za propad podjetij je pomanjkanje denarja, da bi podjetje prezivelo do takrat, ko se
lahko samo financira iz prihodkov. Nova tehnoloska podjetja potrebujejo ve¢ let (najman;j tri), da
dosezejo to stopnjo, biotehnoloska pa e bistveno vec. Podjetniki ta ¢as velikokrat podcenjujejo.

Po Robinovih izku$njah je zanesljiveje vlagati v nepopolne projekte, za katerimi stojijo pravi ljudje,
kot v odli¢éne projekte, ki jih vodijo nesposobni ljudje. On stavi na ljudi. Ce se sposobnemu
podjetniku stvari ne razvijajo po nacrtih, bo vedno nasel nacin, da se prilagodi spremembam. Svet je
poln dobrih idej, zato med dobrimi idejami iSCe tiste, za katerimi stojijo najboljsi ljudje.

(Vir: www.podjetnik.si, 01. 09. 2009)

Gray (1995, 13) je mnenja, da je podjetnik tisti, ki organizira, upravlja in prevzema tveganja v
podjetju. Ta preprosta izjava zajema vse, ki vodijo malo, srednje ali veliko podjetje. Vkljucuje
tako neodvisnega delavca kot tudi podjetnika, ki dela v partnerstvu z drugimi. Druga
definicija, ki jo tudi navaja, pa je, da je podjetnik oseba, pri kateri zaznamo podjetnisSke
lastnosti.

Spilak (1999, 39) pravi, da je podjetnik »vsak ¢lovek, ki i§¢e ali ustvarja trzne moznosti in
podjetniske priloznosti, ustvarja podjetja ali vodi njihovo poslovanje ter vlaga vanje samega
sebe ali kapital ali pa vse skupaj«.

Podjetnika je smiselno definirati s tem, kar po¢ne. »Podjetnik je oseba, ki vidi, kar so drugi
spregledali, in ukrepa, medtem ko se drugi obotavljajo. Podjetnik aktivno i$¢e in prepozna
priloznosti, razvija nove ideje in jih skuSa uresniciti. Pripravljen je sprejemati tveganje, ki je
znotraj razumnih meja. Je trdno preprican v uresni¢itev svoje podjetniSke ideje in zato vlozi
svoj Cas, denar, trdo delo in pogosto tudi ugled. Podjetnik je inovator, razvijalec in
uresniCevalec, ki je sposoben prepoznati ali vzbuditi trzno potrebo in na njeni osnovi z
razvojem izvedljive in trzno zanimive podjetniske ideje ustvariti podjetnisko priloZznost. Z
vzpostavitvijo organizacije in z vlozkom casa, naporov, denarja in spretnosti v procesu
uresnicevanja podjetniske priloznosti ustvarja dodano vrednost. Pri tem priznava tveganje na
konkuren¢nih trgih in v primeru uspeha pozanje nagrado (predvsem finan¢no) za vlozene
napore.« Tako ZiZek definira pojem podjetnika (2000, 28).

V nadaljevanju je prikazana opredelitev posameznikov po Timmonsu (1989, 21) glede na
ustvarjalnost in inovativnost ter glede na managerske spretnosti in podjetnisko znanje. Rastoci
podjetniki imajo visok nivo vseh teh lastnosti. Te lastnosti pa podjetnike loc¢ijo od ostalih, kot
npr. izumiteljev, birokratov in od managerjev v velikih, stabilnih organizacijah, kar je
razvidno tudi iz slike 1.1.
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Visoka

T INOVATOR PODJETNIK

Ustvarjalnost
Inovativnost

BIROKRAT MANAGER

Nizka Managerske Visoka
spretnosti in znanja

Slika 1.1: Podjetnik, manager, inovator, birokrat
Vir: Prirejeno po: Timmons, 1999, 25

Znacilnosti Stirih tipov navedenih ljudi so:

Inovator: Inovatorje imamo za kreativne genije. Iz njihove kreativnosti se
rodi ogromno novih idej in inovacij. Vec€ina teh idej pa se nikoli ne realizira,
saj inovatorjem primanjkuje managerskih spretnosti in podjetniskega znanja.
Birokrat: Birokrati so zmerno kreativni v okviru programov, ki jih pokrivajo.
Nimajo dobrih managerskih spretnosti in jih niti ne potrebujejo.

Manager: Managerji morajo imeti dobro razvite managerske spretnosti in
podjetniSko znanje, vendar pa so manj znani po kreativnih in inovativnih
reSitvah, Se posebno, ¢e so managerji v stabilnih, pocasi rastoCih ali celo
nerastocih podjetjih. Ponavadi je njihov cilj u¢inkovitost in uspesnost.
Podjetnik: Rastoci podjetniki so tako ustvarjalni kot tudi sposobni managerji.
Visok nivo obojega jim omogoca ne samo da ustanovijo podjetje, ampak da
to podjetje tudi uspesno raste. Rasto¢i podjetniki imajo predvsem bogate
izkusnje. Obstajajo tudi izjeme, vendar vecina ustanoviteljev podjetij najprej
pridobi osnovne managerske in prodajno-marketinske izkusnje. Bolj verjetno
je, da imajo rastoci podjetniki med 8 in 10 let izkuSenj kot pa manj kot 5 let.
Tri Cetrtine uspesnih podjetnikov je imelo neposredne prodajne izkusnje.

1.4 PODJETNIK IN MANAGER

Ali je podjetnik manager? Tudi tu ni enotnega odgovora. Drucker (1986, 21) obravnava
podjetniStvo kot posebno zvrst managementa. Management je veda o optimalni uporabi
proizvodnih dejavnikov, medtem ko je podjetnisStvo nekaj ve¢ od managementa; je inovativni
management. Filion (1991, 23) razlikuje podjetnike in managerje glede na pristop in nacin
delovanja (glej tabelo 1.1). Timmons (1999, 242) govori o stekanju podjetniStva in
managementa v podjetniSki management. Podjetnik — ustanovitelj, se razvija v podjetnika —
managetja, v prvih fazah razvoja podjetja. Zatem sledi obdobje, ko podjetnik postane manager
managerjev ali pa se mora izlociti iz podjetja.
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Tabela 1.1: Razlike med managerji in podjetniki

Managerji

Podjetniki

Delujejo na ucinkoviti in uspesni uporabi
resursov, da bi dosegli cilje in naloge.

Postavijo vizijo in naloge ter poiséejo
resurse, ki prispevajo k realizaciji vizije.

Se prilagajajo spremembam.

Povzrocajo spremembe.

Nacin dela predstavlja racionalno
analiziranje in nacrtovanje.

Delujejo kreativno in uporabljajo

Delujejo v okviru opredeljenega sistema in
organizacije.

Definirajo naloge in pravila, ki oblikujejo
organizacijo

Vodijo procese tako, da upostevajo vplive

Oblikujejo procese na osnovi razli¢nih

Podjetnistvo

okolja. moznosti vplivov okolja.

Vir: Prirejeno po: Filion, 1991, 23

s,
-(;)-

@ PRIMER: Pot od podjetnika do managerja in od managerja do podjetnika

Pot od podjetnika do managerja

Vrednote podjetnika se ponavadi pokazejo ze dokaj hitro. Podjetnika Zene radovednost, raziskovalni
duh, pogovor s pravimi ljudmi in ustvarjanje. Ponavadi podjetnikom ne gre od rok ponavljanje
znanja, ampak se spraSujejo, zakaj ne bi kar sami ustvarjali novo znanje. Podjetniki zato pogosto ne
blestijo v Solskih klopeh, in sicer predvsem zato, ker se tezko podredijo avtoritetam in obstojecim
pravilom. Njihovo delovanje je pomembno v prvi fazi rasti podjetja, ko so najpomembnejse
kreativne vrednote. Jasno se kaze podjetnikova ustvarjalnost in slej kot prej naletijo na pravo osebo,
idejo ali pa so osebnostno dovolj zreli, da ustanovijo svoje podjetje. 1z kreativne faze nato podjetje
sCasoma preide v izvrSno fazo. Besede, ki so bile zapisane v poslovnem nacrtu, je potrebno
realizirati hitro in u¢inkovito. Podjetje je v zelo hitri rasti, Stevilo zaposlenih in odjemalcev se veca,
vedno bolj prihaja potreba po managerskih vrednotah in poznavanjih managerskih orodij, vsaka
kreativnost v tej fazi pa je lahko velika ovira. In ko podjetje zraste do neke tocke, ko je blizu svojega
maksimuma, preide iz izvr$ne v administrativno fazo. Tu ni ve¢ nobene potrebe po kreativnosti, v
ospredju so le Se povsem racionalna managerska orodja za optimizacijo poslovanja organizacije
(TQM, JIT, BSC, Six Sigma, Benchmarking itd.). Sicer je res, da je podjetij, nastalih iz ni¢, ki
pridejo do te faze, zelo malo in ponavadi se podjetnik, ki je zasnoval tako podjetje, pogosto ze
posveca novemu podjetniSkemu podvigu. Najbolj problemati¢en je prehod iz prve v drugo fazo.
Pogosto se zgodi, da podjetnik, ki je ustvaril podjetje iz ni¢, ne more narediti tranzicije temeljev
svojega delovanja iz kreativnih vrednot v izvr$ne. Ko pride do te tocke, je za nadaljnjo rast podjetja
nujno, da podjetnik najame profesionalni management, ki nato naprej vodi podjetje. To pa je seveda
pogosto tezko, saj je podjetje podjetnikov “otrok™, ki ga tezko prepusti§ drugemu. Situacija tu jasno
odseva, da je vsak Custven odnos do podjetja lahko usoden, kar pa je lahko re€i, veliko teZje pa
narediti. Ce pa podjetnik uspe dovolj hitro osebnostno rasti v skladu s svojim podjetjem, lahko
verjetno postane odlicen manager.

Pot od managerja do podjetnika

Klasicna pot od managerja do podjetnika je seveda povsem drugacna. Pomembna vrednota
managerjev je odli¢nost in to se dokaj hitro pokaze. Managerji so ponavadi zelo uspe$ni v okviru
formalnega izobraZevanja. Z odli¢énim uspehom pridejo do znanstvenega naziva in ¢e se ne odlocijo
za akademsko kariero, se obicajno zaposlijo v kaksnem od uspesnih “blue chip-ov”. Pogosto takega
Cloveka korporaciji priporoc¢a kateri od profesorjev na fakulteti, ki vidi v mladem, ambicioznem
¢loveku velik potencial. Nato se zane proces spoznavanja posameznih oddelkov, specializacija na
dolo¢enem podrocju in hitro napredovanje. V tem procesu posameznik spozna vse funkcije v
podjetju, razvije nove vescine, pridobi doloCena znanja, razsiri svojo socialno mrezo in si zgradi nek
ugled. Sicer zelo majhen odstotek, ampak vseeno lahko najdemo primere, ko na neki toc¢ki situacija
pripelje do tega, da manager zapusti korporacijo in ustanovi svoje podjetje. Razloge lahko iS¢emo v
tem, da pride do neke vecje potrebe po svobodi, zazna doloc¢eno priloznost, ali pa mo¢no verjame v
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neko idejo, ki mu je ne pustijo integrirati v poslovanje korporacije in zato jo realizira v okviru
svojega podjetja. Lastniki imajo namre¢ vedno zadnjo besedo. Seveda je lahko vse pridobljeno
znanje, ves¢ine in socialna mreza velika prednost pri zagonu novega podjetja. Alternativa je lahko
tudi, da managment kupi celotno podjetje, kar pa je seveda zelo zahtevno in finan¢no intenzivno
dejanje.

(Vir: povzeto po: http://www.blazkos.com)

1.5 PODJETNISKA PRILOZNOST

Vse je v glavah. Vse se zacne z neko dobro idejo, ki se utrne ob razli¢nih priloznostih oziroma
dogodkih. O vsaki ideji je potrebno razmisliti kot o priloznosti in o vsakem problemu je
potrebno razmisljati kot o ideji.

@ POMNITE
O vsaki ideji je potrebno razmisliti kot o priloznosti in o vsakem problemu je potrebno
razmi$ljati kot o ideji.

Priloznost definiramo kot sklop koristnih okolis¢in za dolocen namen. Priloznost nastane v
trenutku, ko vzpostavimo povezavo med obstoje¢im zivljenjskim stanjem v nekem procesu in
izboljsanim stanjem, ki bi lahko bil v prihodnosti. Ce se stvar izide tudi s stopnjo koristnosti
in dobickom, govorimo o podjetniski (poslovni) priloznosti. V podjetniskem smislu se lahko
vsako priloznost dograjuje in izboljSuje v neskoncnih oblikah. Podjetja so kljucni inStrument,
s pomocjo katerega lahko bolje izkoriS¢amo podjetnisSko priloznost (Berginc, 2000, 92).

% RAZMISLITE

Miselnost slovenskih starSev, da naj njihov otrok postane velik gospod, morda profesor ali
direktor, je preziveta. Prevladati bi moralo, da naj bo izobraZen, razgledan, izkuSen in
uspesen podjetnik.

Podjetniki so tudi vizionarji, saj si pri razvijanju priloZnosti najveckrat predstavljajo podobo
svojega proizvoda ali storitve v naslednjih nekaj letih. Razmisljati morajo o spremembi okusa
kupca v prihodnosti, pozorni morajo biti na oblikovanje proizvoda, kak$ne bodo cene v
prihodnosti itd.

Od ideje do podjetniske priloznosti pridemo s procesom preverjanja. Kljucni kriteriji, ki jih je
potrebno preuciti, preden razvijemo idejo v podjetniSko priloznost, so (Baty, 1994, 36):
e Ali imamo s podroc¢ja perspektivnosti proizvoda ali storitve konkretne trzne
podatke in ali poznamo stroske konkurence?
e Smo dovolj realno predvideli stroSkovno plat proizvodnje in marketinske
stroske v zagonskem obdobju?
e Ali so stroski proizvodnje realno predvideni na dolgi rok?
e Je Casovni okvir dovolj realisticen glede na vstopanje proizvoda ali storitve na
trg in glede na planirano toc¢ko preloma?
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e Je potencialni trg za nov proizvod ali storitev zares dovolj velik?

e Je nov proizvod zares le eden od druzine novih proizvodov, ki bodo prihajali
na trg?

e Imate v zagonskem obdobju Ze zagotovljene kupce?

e Ste razvojne stroske realno ovrednotili ali jih morda podcenili?

e Se ukvarjate z rastoco dejavnostjo in kaj se je z njo dogajalo v preteklih petih
letih?

e Razumete nakupovalne cikle svojega proizvoda ali storitve?

e Ali potencialni investitorji razumejo investicijske potrebe vasega proizvoda ali
storitve?

Q-
@ PRIMER: Kvadrant denarnega toka

Robert Kiyosaki je predstavil kvadrant denarnega toka, kjer opisuje Stiri razlicne vrste moznosti,
kako lahko posameznik pride do prihodka in kakSne mozZnosti ima, da nato obogati. Levo zgoraj so
zaposleni, levo spodaj samozaposleni, desno zgoraj lastniki (podjetniki) in desno spodaj vlagatelji
(investitorji). Najprej smo obi¢ajno zaposleni, nato samozaposleni, nato zgradimo svoj veliki posel
in na koncu zaénemo Se investirati. Konéni cilj je, da imamo ve¢ pasivnih prihodkov kot pa
stroskov. Sele takrat postanemo resni¢no finanéno svobodni.

Z L

Imate delovno mesto Ste lastnik sistema,
drugi delajo za vas

S \'

Ste lastnik delovnega mesta Denar dela za vas

Zaposleni — V prvem kvadrantu so zaposleni, katerih glavni motiv je dobra in varna sluzba, po
moznosti z veliko bonitetami. Glavni motiv ljudi, ki se nahajajo v tem kvadrantu, je varnost. Imajo
aktivne prihodke; to pomeni, da svoj Cas menjajo za denar. Seveda lahko posameznik dela le
doloceno Stevilo ur na dan in le z doloeno produktivnostjo, tako da je tovrsten prihodek zelo
omejen. Glavno dejstvo, ki se ga je potrebno tu zavedati, je, da nihce $e ni resni¢no obogatel od
place.

Samozaposleni — Motiv ljudi v tem kvadrantu je svoboda. V njem se najveckrat nahajajo eksperti,
ki sicer nimajo Sefa nad glavo, vendar Se vedno sluzijo denar le na podlagi svojega dela in place, ki
si jo izplac¢ajo. ObiCajno so prihodki teh ljudi zelo visoki, materialno so odli¢no pozicionirani,
najvecji problem pa je ta, da jim primanjkuje ¢asa. Ker so sami za vse, tako za svoje delo kot tudi za
administracijo, prodajo, komunikacijo, vodenje podjetja itn., jim ne ostaja veliko ¢asa zase, svoj
lastni razvoj, druzino. Zagotovo je samozaposlitev prvi pravi korak k podjetniStvu, ampak bistveno
je, da se kmalu nauc¢imo zaposlovati druge in jim delegirati delo. To je pravi prehod iz obrtniStva v
podjetnistvo.

Lastniki — Tretji kvadrant zastopa podjetniStvo oziroma izgradnja lastnega poslovnega sistema.
Izgradnja poslovnega sistema je tisto pravo podjetnistvo, ki omogoca, da clovek pocne stvari, ki ga
veselijo in nenazadnje ima tudi kon¢no finan¢no nagrado, ki prinasa svobodo. Pri pravem
podjetniStvu gre za intelektualno lastnino, ki nam prinasSa denarni tok, na koncu pa jo lahko tudi
prodamo in s tem pridemo do velike Zetve. Izziv tega kvadranta je, da nam statistika ni v prid —
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veliko podjetij namre¢ propade.

Vlagatelji — In na koncu, v Cetrtem kvadrantu, imamo Se investitorje, ki prejemajo dohodke na
podlagi izgradnje lastnega portfelja, ki ustreza njihovemu investitorskemu psiholoskemu profilu.
Prejemajo pasivne prihodke iz ustvarjanja donosov, prejemanja dividend itd. Vendar za uspes$no
investiranje potrebujemo veliko Casa in denarja ter predvsem veliko znanja. Zato je ta kvadrant
redko takoj dostopen vsakomur, direkten vstop pa je pogosto tudi zelo tvegan. Glavna aktivnost v
tem kvadrantu je ponavadi ravno kupovanje in prodajanje lastniskih deleZzev, kar zahteva znanje o
tem, kako perspektivno je podjetje in pravilno napoved, kaj se bo z njim dogajalo v prihodnosti. Da
pridemo do tega znanja pa je najboljse, ce kakSno uspesno podjetje ustvarimo tudi sami.

(Vir: povzeto po: Kiyosaki, 2002)

1.6 PODJETNISKI PROCES

Podjetniski proces se pri¢ne z idejo in konca z delujocim urejenim podjetjem. Klju¢no vlogo v
podjetniSkem procesu ima podjetnik ali podjetniska skupina, ki mora prepoznati priloznosti in
znati poiskati dovolj odjemalcev, ki so pogoj za preZivetje podjetja. Za uresnic¢enje zamisli so
potrebna sredstva, ki so, vsaj na zacetku, sredstva podjetnikov, ki podjetja ustanovijo.

Plut in Plut (1995, 18) definirata podjetniski proces kot proces, v katerem podjetnik oziroma
podjetniska skupina izbere med mnoZzico moznih idej donosno in uresnic¢ljivo priloznost in za
uresnicitev te priloznosti zbere vse potrebne vire, to je ljudi ter poslovna in finan¢na sredstva
(glej sliko 1.2).

VHOD | PODJETNISKI IzZHOD
- Podjetnik oz. podjetnigka skupina PROCES Ueinki
- Podjetniska priloznost oz. ideja podjetniskega
- Potrebna sredstva in ljudje procesa

Slika 1.2: Kibernetska shema podjetniskega procesa
Vir: Prirejeno po: Plut in Plut, 1995, 16

Prvi element podjetniSkega procesa je podjetnik oziroma podjetniska skupina. Biti mora
kakovostna, kar pomeni, da mora imeti znanje, zrelost in izkuSnje. Poznati mora trg in imeti
premisljeno strategijo prodora na trg. Kljucni element podjetniSkega procesa je podjetniska
priloZznost. Nova ideja ni isto kot dobra podjetniska priloznost. Dobra podjetniska priloznost
je tista, za katero podjetnik oziroma podjetniska skupina ugotovi, da je donosna in uresnicljiva
(Plut in Plut, 1995, 17). Poleg podjetniske priloZznosti je za uspeh potrebno Se znanje
podjetnika oziroma podjetniSke skupine, kako pripraviti dober poslovni nacrt, ki ga je potem
potrebno tudi izvesti. Tretji element v podjetniSkem procesu so sredstva in ljudje, ki jih je
potrebno imeti za izpeljavo podjetniSke priloznosti.

Glavni dejavniki v Timmonsovem modelu (slika 1.3) so podjetnik in njegov TIM,
PRILOZNOST in SREDSTVA, potrebna za novo podjetje. Najpomembnejsi od teh
dejavnikov je podjetnik, ki zavestno iS¢e poslovne priloznosti, ki bodo prinesle ekonomski
uspeh. V procesu niso izkljueni vplivi okolja, ki ucinkujejo na vse tri gonilne sile
podjetniStva z razli¢nih strani. Pomembno je, da se vse tri sile ujamejo v nekem realnem casu,
da tako uspesno udejanimo poslovno priloznost.
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Komunikacije

Poslovni nacrt

Stiki in pasti

Management

h Voditeljstvo

L 2
A S

Podjetnik - ustanovitelj Trg kapitala

Ustvarjalnost ‘

Negotovost
Tveganje

Slika 1.3: Model podjetniskega procesa
Vir: Prirejeno po: Timmons, 1999, 38

Odlocitev za podjetniStvo ni nikoli lahka. Nanjo vplivata dve vrsti dejavnikov: »push« in
»pull« dejavniki. »Push« dejavniki so tisti, ki posameznika silijo k odlocitvi za podjetnistvo in
so najvecCkrat nezadovoljstvo z obstojeco zaposlitvijo ali izguba zaposlitve, medtem ko so
»pull« dejavniki tisti, zaradi katerih se zdi posamezniku podjetniSka kariera privlac¢na in ga
tako »vleCejo« v to odlocitev. Pri teh dejavnikih gre najveckrat za dobro oziroma obetavno
priloznost, ki jo bodoci podjetnik opazi na trgu, Zeljo po neodvisnosti ali potrebo po uspehu
(Hisrich in Peters, 1989, 21).

S | INTERNETNI VIRI

http://www.podjetniski-portal.si/
http://mladipodjetnik.si/

http://www.blazkos.com/
http://www.cek.ef.uni-lj.si/magister/strukelj3497.pdf

1.7 LASTNINA IN MOTIVACIJA ZA PODJETNISTVO

V trznem sistemu so nosilci poslovnih odlocitev lastniki ali od lastnikov doloceni vodilni
organi — managerji. Kadar so lastniki hkrati tudi managerji podjetja, se podjetje imenuje
lastniSko podjetje. V tem primeru lastnik prevzema kapitalsko tveganje, vodi poslovanje,
sprejema poslovne odlo€itve in prevzema vso odgovornost. Na eni strani prevzema vse
tveganje, na drugi pa mu pripada tudi ves dobicek.
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Zakaj se posameznik odlo¢i za podjetnisko ravnanje, je odvisno od vec¢ dejavnikov:
osebnostne lastnosti, osebno in poslovno okolje, osebni cilji in podjetniska ideja. Podjetnik si
postavi cilje podjetja in podjetnisko strategijo, ki jo skozi poslovanje podjetja skuSa tudi
realizirati. Podjetnika vseskozi zene priloznost in zelja po uspehu. Svoja pri¢akovanja
primerja z realnimi dosezki in ¢e se le-ti ujamejo z njegovimi pri¢akovanji, dobi podjetnik
dodatno spodbudo za novo podjetnisko odlocitev. Na zalost se podjetnikov Se vedno drzijo
stereotipi, da so pozreSnezi, ki si Zelijo ¢im ve¢ denarja in je njihov glavni motiv delovanja
pohlep (Bajuk, 1999, 40).

% RAZMISLITE

Zakaj Se nimate svojega podjetja? Kaj bi vas najbolj motiviralo, da bi ustanovili podjetje?
Se Cutite sposobnega? Kaksne lastnosti ima uspesen podjetnik, ki jih vi nimate?

Podjetniska miselnost pospesuje motiviranost za vecje poslovne u¢inke oziroma motivacijo za
podjetniStvo. Obstaja pa tudi dejstvo, da je za dejanske rezultate v podjetju najbolj
zainteresiran in motiviran delavec, ki je hkrati tudi lastnik, in lastnik, ki je hkrati delavec.
Podjetnik je torej povezan z lastnino. Ko podjetnik pridobi lastnino, mu to postane sredstvo za
nova podjetniska dejanja. Klju¢ podjetniStva je torej v motivaciji, v sproScanju energije.
Motivacija za podjetniStvo je obtezena z obeh strani, in sicer je na eni strani strah pred
neuspehom, na drugi pa moznost, ki jo ponuja uspeh. Pozitivna oblika motivacije je nagrada.
Najboljsa oblika nagrade uspeSnega podjetnistva je svoboda, da sam usmerjas svojo usodo,
hkrati pa to predstavlja tudi odgovornost. Tako je lastnina pomembna tudi v smislu
odgovornosti in prevzemanja tveganja (Plut, 1992, 62—63).

1.8 DELITVE PODJETIJ

Za delitev podjetij na mala in srednje velika podjetja (v nadaljevanju MSP) obstajajo razli¢cna
merila. Upostevamo lahko kvantitativne (Stevilo zaposlenih, vrednost prihodkov, bilan¢na
vsota) ali kvalitativne dejavnike (trzni delez, neodvisnost podjetja, slog vodenja). Merilo
razvrS€anja si vsak najveCkrat prilagaja svojim ciljem (Ruzzier et al., 2008, 18). Seveda
obstaja Se vrsta drugih delitev: glede na obliko, glede na tip podjetnika, glede na starost itd.

Miske, gazele in sloni

Eno najbolj znanih tipologij podjetij glede na rast podjetja je leta 1987 v svojem delu »Job
Creation in America« utemeljil David Birch. Z miSkami je oznacil podjetja, ki se rojevajo
vsak dan, ki jih je na milijone in ki v sebi nimajo potenciala rasti. Z gazelami je oznacil tisti
del podjetij, ki imajo potencial hitre rasti in z rastjo obsega poslovanja, zaposlovanja,
dobickov itd. pomembno spreminjajo podobo nekega gospodarstva. Sloni so podjetja, ki so
dosegla doloCen obseg poslovanja in rastejo pocasi, v dolo¢enih obdobjih morda celo
stagnirajo in upadajo, vendar je njihov prispevek k narodnemu gospodarstvu in svetovni
ekonomiji znaten (PSeni¢ny et al., 2000, 156).

1.8.1 Druzinsko podjetnistvo

Druzinsko podjetniStvo se ves Cas intenzivno razvija. V Sloveniji so druzinska podjetja
manjSa, v svetovnem merilu pa poznamo kar nekaj zelo velikih in uspe$nih druzinskih
podjetij: Mercedes-Benz, Fiat, Lego, Ikea itd. Poleg vidika lastniStva in vodenja je za tako
obliko podjetniStva zanimiv tudi socialni in Custveni vidik, saj gre praviloma za podjetje, v
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katerem sta zaposlena vsaj dva ali ve¢ ¢lanov ene druZzine in se lastni$tvo in vodenje prenasa
1z ene generacije v drugo. Prednosti druzinskega podjetja so zlasti v visoki stopnji motivacije
in predanosti podjetju, jasnih vrednotah, hitrejSemu odloc¢anju, ve€jemu znanju itd. Kot
pomanjkljivost lahko opredelimo problematiko nasledstva, zaposlovanje nekompetentnih
druzinskih ¢lanov, Custva pri vodenju itd. Druzinska podjetja so prav zaradi Custvene
komponente zelo ranljiva. Pomembno je, da ima podjetje jasno opredeljene dolgoroc¢ne cilje
in razvojno strategijo poslovanja ter da uspe v poslovnem procesu uspesno razmejevati
ustveni vidik od profesionalnega pristopa. Stevilni uspesni primeri takih podjetij in njihove
blagovne znamke so dokaz, da bodo druzinska podjetja Se naprej predstavljala pomemben del
gospodarstva nekega okolja.

1.8.2 Notranje podjetnistvo

Sodobno podjetniStvo temelji na inovacijah. Na uspesnost podjetij pomembno vpliva
sposobnost podjetja, da v svoje poslovno okolje vkljuci notranje podjetnistvo. Ko govorimo o
notranjem podjetniStvu mislimo na podjetnistvo znotraj organizacije, ki se kaze v obliki novo-
nastalih podjetij ali enot, novih programov, inoviranih proizvodih ali storitvah, samoprenovi,
prevzemanju tveganj in usmerjenosti v pozitivne spremembe v podjetju. Ustvarjanje pogojev
za notranje podjetniStvo, nove oblike vodenja in inovativnosti je dolgotrajen proces, ki
zahteva spremembo miselnosti podjetja. Gre za proces, v katerem podjetje motivira, osvesca
in izobrazuje svoje zaposlene. Pomembne so izkuSnje in dobra praksa najboljSih podjetij, ki
motivacijsko delujejo na ostale.

1.8.3 Mednarodno podjetnistvo

Antonci¢ et al. (2002, 108) navajajo, da je mednarodno podjetniStvo proces, ko podjetnik
izvaja poslovne dejavnosti prek drzavnih meja in da postaja mednarodno poslovanje vse bolj
pomembno za podjetja vseh velikosti, ne le za nekaj najvecjih, in da vsako podjetje danes
tekmuje v globalnem gospodarstvu. Po eni strani gre za uresnicevanje temeljne ideje o obstoju
in rasti podjetja, uresniCevanju osebnih ciljev podjetnikov, vi§jem nivoju znanja, gradnji
ucinkovitih poslovnih mrez ter dostopnosti do virov informacij in dobre prakse. Na drugi
strani pa gre za zeljo po pridobivanju redkih virov, prenosu tehnologij in znanja. Vecja
podjetja se praviloma hitreje in lazje vklju¢ijo v mednarodno poslovanje.

Za vstop podjetij na mednarodne trge so pomembni Stevilni dejavniki. Lastnosti podjetnika,
njegov Cloveski in druzbeni kapital predstavljajo pomemben pogoj internacionalizacije
podjetja. Podjetja morajo zagotavljati pogoje za internacionalizacijo tudi z vidika Stevila in
strukture zaposlenih ter zadostne financne moci. Morajo prepoznati in strateSko upostevati
tudi dejavnike novega okolja. Poslovanje podjetja v mednarodnem poslovnem okolju je
zahtevno tudi z vidika obvladovanja trga odjemalcev in konkurence, poznavanja druzbeno-
ekonomskih razmer, politike in zakonodaje ter kulture okolja. Velike razlike v nacinu in
pogojih poslovanja zahtevajo od podjetij velike napore v prilagajanju in sposobnosti
prepoznavanja, razumevanju in obvladovanju teh razlik.

% RAZMISLITE

* in raziscite, katere so Se druge delitve in oblike podjetij (malih in srednje velikih).
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POVZETEK PRVEGA POGLAVJA

Podjetnistvo predstavlja pomemben vir napredka in razvoja celotnega druibenega
Zivljenja. Je gonilo gospodarskega razvoja. Povecuje konkurenco, odjemalci imajo vecjo
izbiro proizvodov, vse skupaj vodi k izboljSanju kakovosti proizvodov in storitev, odpirajo
se nova delovna mesta in zviSuje se blaginja celotnega prebivalstva.

Enotne definicije o podjetniStvu ni, Ceprav jih obstaja mnoZica. Podjetnistvo lahko
primerjamo kar 7 ameriSkimi sanjami: si lastnik svojega podjetja, imas visok dobicek,
nimas Sefa in si sam dolocas svoj delovni Cas. PodjetniStvo je nacin Zivljenja, poln tveganja
in navduSenja. Namenjeno je tistim, ki vzamejo usodo v svoje roke. Ravno tako ni enotne
opredelitve podjetnika, vsekakor pa opredelitev podjetnika ni ista kot opredelitev
managerja. Podjetnistvo je nekaj ve¢ od managementa, lahko bi rekli, da je inovativni
management.

PriloZnost nastane v trenutku, ko vzpostavimo povezavo med obstoje¢im Zivljenjskim
stanjem v nekem procesu in izboljSanim stanjem, ki bi lahko bil v prihodnosti. Ce ustvarimo
tudi splosno koristnost in dobicek, govorimo o podjetniski priloZnosti.

Podjetniski proces se pricne 7 idejo, konca pa 7 delujo¢im urejenim podjetjem. Glavni
dejavniki v podjetnis§kem procesu so podjetnik, priloZnost in sredstva, potrebna za novo
podjetje. V procesu niso izkljuceni vplivi okolja, ki uclinkujejo na vse tri gonilne sile
podjetnistva z razlicnih strani. Pomembno je, da se vse tri sile ujamejo v nekem realnem
Casu, da tako uspesSno udejanimo poslovno priloZnost.

V podjetnistvu je pomembno tudi lastniStvo in motivacija. Kadar so lastniki hkrati tudi
managerji podjetja, se podjetje imenuje lastniSko podjetje. Podjetnika vseskozi Zene
priloZnost in Zelja po uspehu. Za delitev podjetij obstajajo razlicna merila. Imamo mala in
velika podjetja, mlada in stara podjetja, miske, gazele, slone itd.

VPRASANJA ZA RAZMISLEK IN PREVERJANJE ZNANJA

Zakaj je podjetniStvo pomembno?

Kako bi opredelili podjetnistvo in podjetnika?

Kaksne so razlike med podjetnikom in managerjem?

Pojasnite podjetniSko priloznost.

Opisite primer podjetniSkega procesa (opiSite, kako so podjetnik, priloznost in sredstva

vpeti v okolje).

Razlozite pomen lastnine in motivacije za podjetniStvo.

. Analizirajte delitve podjetij po razli¢nih kriterijih. KakSne so dobre strani druzinskega
podjetnistva?

8. Pojasnite rast podjetja z miSkami, gazelami in sloni.
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2 RAZVOJ NOVIH IZDELKOYV IN INOVATIVNOSTI
UVOD V POGLAVJE

Priznanje Podjetnik leta 2008 sta dobila Andrej Orozen (levo) in Jure Knez iz podjetja
Dewesoft (slika na strani 5). Komisijo sta prepricala z izjemno kombinacijo tehnicnega
znanja in podjetniske miselnosti, s katero sta se s svojimi izdelki uveljavila pri najzahtevnejsih
svetovnih kupcih. Odlicni izdelki z visoko dodano vrednostjo in prepoznavnost na trgu jima
zagotavljajo velik potencial za Se hitrejso rast podjetja v prihodnosti.

Podjetje Dewesoft d.o.o. je bilo ustanovljeno leta 2000. Andrej je postal direktor podjetja, dr.
Jure Knez pa je tehnicni vodja in skrbi predvsem za razvoj opreme. Ustanovitelja sta se leta
pred ustanovitvijo ukvarjala s prodajo merilnih instrumentov tujega proizvajalca (Dewetron
Avstrija) in z meritvami vibracij (Kalmer d.o.o. Trbovlje). V stikih s kupci je bilo ugotovljeno,
da so bili instrumenti odlicni, niso pa imeli lastne programske opreme. Razvila sta lastno
programsko opremo, jo predstavila podjetju Dewetron in zacela se je strma pot navzgor.

Obstajajo tri podrocja, kjer temelji delovanje podjetia Dewesofft:

e programski paket za opravljanje meritev preko racunalnika Dewesoft;

o merilni inStrumenti za dolocena merjenja;

o merilni sistemi za postopke merjenj v kontroli proizvodnje (izdelkov, energije ...).
Programska oprema je namenjena meritvam. InStrumenti so koncni izdelki, ki vsebujejo
lastno programsko opremo. Merilni sistemi so namenjeni kontroli izdelkov v proizvodnji in za
domaci trg. Dewesoft tako danes izdeluje programsko opremo in merilne instrumente, ki jih
uporabljajo Ferrari, Bosch, ekipe formule 1 in vecina evropskih proizvajalcev avtomobilov.
Ameriska Nasa trenutno vsa svoja vesoljska plovila nadzoruje z Dewesoftovo opremo.
Trenutno ima podjetje 13 zaposlenih. Sedez podjetja je v Trbovljah.

Na moje vprasanje, koliko je pri njih pomembna inovativnost, Andrej odgovarja: »Prednost
nasih resitev je v inovativnosti in vsebovanju visokega nivoja znanja. Inovativnost je vcasih
plod trenutne ideje, vcasih jo izoblikujemo glede na zahteve in Zelje dosedanjega uporabnika
nasih resitev, najveckrat pa gre pri inovativnosti za resitev, ki ni pricakovana. V svetu veljajo
Stereotipi, da nekaterih stvari ni mogoce storiti. Nekatere reSitve so jasne in izvedljive
(potrebno jih je le kupiti), spet druge pa so nemogoce in s tem nedosegljive. Pri nenehnem
izobrazevanju in spremljanju tehnoloskega napredka postanejo resitve izvedljive. Potrebno je
le videti prednosti novih lastnosti in moznosti napredka, ce njihovo prednost izkoristimo v
nasih resitvah.«

Kako doseci vse to, kar so dosegli v podjetiu Dewesoft? Odgovor je enostaven: vse je v
liudeh. Andrej je izjavil, da njihovi zaposleni »niso cisto normalni«, kar je pomenilo, da so
nadpovprecno predani delu. Kaksno je njihovo delovno okolje in kako zaposlene motivirajo je
podrobno opisal: »Od kar so izumili denar, je vse enostavno. Pa je res? Koliko denarja
potrebujemo za kakovostno, cloveku primerno zivijenje? Ali je z doseganjem tega praga
nadaljnja financna stimulacija smiselna? Ali je miselnost mladih strokovmnjakov obrnjena
zgolj v denar? Imamo odgovore na zgornja vprasanja in verjamem, da odgovori veljajo za
nase podjetje in moje kolege. Razlicni so nagibi ljudi, razlicno je okolje. Verjetno bi bilo
mogoce princip nagrajevanja obdelati v skopih grafih in tabelah. Vse je matematicno merljivo
in vse se lahko postavi na zapis, ki ne vsebuje osebne note. Prav taksno nagrajevanje je po
nasih merilih napacno in v nadaljevanju bi zZelel poudariti omenjeno na drugacen nacin.

Glede na to, da smo tehnolosko napredno podjetje, je nagrajevanje pri mladih inZenirjih
zanimivo. Ker gre predvsem za mlade strokovnjake, jim v prvi vrsti najvec pomeni delovno
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okolje. Nestresno delovno mesto in razumevanje med kolegi je osnova za njihovo
zadovoljstvo.

Dejstvo je tudi, da je v podjetjiu z manj kot dvajset zaposlenih relativno enostavno spremljati
ucinkovitost posameznika. Projektno delo namrec zahteva dograjevanje znanj in opravijenih
del v celoto. Zaostajanje posameznika oziroma njegovo apaticno delovanje je hitro
prepoznano. Potrebno je seveda lociti zahtevnost opravil posameznika, se odzvati na
probleme posameznega segmenta, kolektivno obravnavati mejne, izredno zahtevne elemente.
Tehnicni napredek nas sili v neprestani Studij in dokazovanje, da smo najboljsi. Stimulacija
vsakemu posamezniku je misel, da sodeluje v necem velikem, pomembnem. Dr. Jure Knez, ki
vodi tehnicni razvoj v podjetju in nesebicno Siri svoje bogato znanje med kolege, jim daje vsa
potrebna znanja in usmeritve, s katerimi se lahko dokazejo v kolektivu kot tudi pred
uporabnikom nase opreme. Izdelek, ki je ob pomoci vsakega zaposlenega zasnovan in razvit,
se ze naslednji dan uporablja v eminentnih podjetjiih po vsem svetu in dokaz, da je
sodelovanje pri projektu za amerisko NASO prineslo uspeh prav zaradi prispevka vsakega
posameznika, je izredna stimulacija. Kdo ima priloznost obiskati razvojni oddelek Ferrarija,
BMW-ja, kdo lahko Ze v svojih Studentskih letih obisce NASO in tam prejme oznako, ki mu
daje neomejen dostop znotraj agencije? Ali ni prav to nepozabno? Ali ni prav to tisto, kar
daje neomajno moc za nadaljevanje dela?

Pomemben je tudi preostanek casa, ki ga zaposleni prebijejo znotraj podjetja. V poslovnih
prostorih smo postavili biljardno mizo, na parkiriscu kos, Zar nam sluzi pri uZivanju na
skupnih piknikih, ki jih prirejamo v podjetju ob doseganju posebnih dosezkov, ob kaksnem
rojstnem dnevu, v cast prihoda pomladi, poletja, jeseni ... Saj ni pomemben razlog,
pomembno je, da se druzimo.

Biljard, kos, pikado? In kar med delovnim casom? Verjamemo, da potrebujejo umetniki za
dokoncanje najboljsih del dovolj casa, vse potrebno za delo in pa seveda tudi navdih. Delo
programerja se od opisanega ne razlikuje dosti. Delavnik od sedme zjutraj do tretje ure
popoldan programerju torej pomeni, da mora zjutraj sesti za mizo in napisati kaj "lepega’.
Prav je, da zaposleni za svoje delo namenijo vsaj 40 ur tedensko, a ce so v tem, kar pocnejo,
dobri in jih pri tem Zene tudi dokazovanje lastne odlicnosti, naj izkoristijo svoje najbolj
produktivne ure. Ce se med delom izgubi sled za dokoncanje projekta, je potreben premor.
Partija biljarda s kolegom je sproscujoca in zanimivo je, da se pogovor med igro obicajno
vrti o nastalem problemu in dosezen rezultat pri igri ni ve¢ pomemben. Bolj je pomembna
izmenjava mnenj, kako bi ukrepal kolega, kaj vse je se na voljo poskusiti za odlicno delovanje
sistema ...

Pa zunaj podjetja? Vsi se srecujemo s problemom nerazumevanja v druzinskem okolju, kadar
obseg dela postane prevelik. Kako zmanjsati ta stres? Zaposleni so v nasem podjetju pri delu
zbrani, kadar so urejene tudi vse ostale osebne stvari. Zakljucek je torej naslednji: Zaposleni
s seboj prinese tudi kancek svojega druzinskega Zivljenja in tako tudi njegovi najblizji nekako
postanejo del podjetjia. Ob raznih priloznostih druzinskim clanom zaposlenih predstavimo
delo in uspehe podjetja, se skupaj udelezZimo raznih izletov, adrenalinskih podvigov in
vecdnevnih smucanj ali obiskov obale. Glede na to, da nas vse druzi tehnika, se udelezimo
vozenj s kartingi, Sole varne voznje, skokov s padali ...

No, na koncu pa vseeno k denarju. Placa, urejena prehrana, urejen prevoz na delo in pa
zakonsko predpisano izplacilo zneska za letni regres je minimalno, kar lahko (in seveda
mora) ponudi podjetje svojemu zaposlenemu. Izkoristimo Se mozZnost izplacila boZicnice v
visini dodatne place in pa udelezbo zaposlenih pri dobicku. Glede na uspehe, ki jih
posameznik doseze v minulem letu, in glede na obseg njegovega prispevka v velikih projektih,
se dogovorimo o visini bruto zneska izplacila v naslednjem letu. V primeru, da gre za obcuten
dodatek znanja in dela v projektu, ki ima dolgorocen pomen za podjetje, se dogovorimo tudi
za prenos deleza podjetja v last zaposlenega. «
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2.1 INOVATIVNOST

Inoviranje je primarna aktivnost podjetnika. Med podjetniStvom in inovacijami je moc¢na
povezava. Ravno inoviranje je klju¢ni dejavnik uspeSnega konkuriranja, je najpomembnejSa
komponenta v strategiji podjetja. Inovativnost je tesno povezana z ambicijami. Inovativni so
ljudje, ki hocejo kaj spremeniti, hocejo kaj novega, hocejo biti boljsi.

Inovativnost je seStevek inovacij skupaj z njithovo komercializacijo. Inovativnost se odraza
skozi uspeSen razvoj in uporabo novih tehnologij in/ali znanj glede priloZznosti na trgu.
Raziskave in razvoj so primarni vir izumov in inovacij. Veliko malih podjetij je usmerjeno
bolj v raziskave novih kot v razvoj ze obstojecih izdelkov. Tako so ravno mala podjetja vir
resni¢nih radikalnih inovacij. Ceprav je tezko predvideti obseg uspeha inovacije, se tako mala
kot velika podjetja vedno bolj zavedajo pomena inovacij za poslovno uspes$nost in rast
podjetja. Inovacije so tako temelj, na katerem se gradijo strategije in ustvarja vrednost (Skrt,
2002, 49). Inovativha podjetja navadno dosegajo najvecje dobicke, ker Se nimajo
posnemovalcev. Inovacije so tudi pomembna komponenta produktivnosti vsake ekonomije.

Ni pa nujno, da podjetja uvajajo samo inovativne izdelke. Inovativni so lahko tudi storitve in
nacini poslovanja (procesi). V tabeli 2.1 je prikazana razlika med konvencionalnim in

inovativnim pristopom pri odlocanju o posameznih dejavnikih podjetja.

Tabela 2.1: Dve logiki strateskega obvladovanja podjetja

Konvencionalna logika Logika inoviranja vrednosti
PredpostaYke o Pogoji delovanja panoge so dani. Pogoji delovanja paqoge se lahko
panogi spremenijo.
Strateska Podjetje naj bi doseglo konkurenéno Konkurenca ni zgled. Da_ b.l podjetje
osredotocenost rednost, cilj je premagati konkurenco previadovalo na trgu, bi si moralo
P -clyjep 9 ’ prizadevati za kvantni skok vrednosti.
Podjetje naj bi obdrzalo in razSirilo bazo Inivator v.rednostl mer nav Ye“ko Stevilo
Y . o kupcev in zavestno opus¢a nekatere
. kupcev s pomocjo nadaljne segmentacije in . . o
Kupci . " S sedanje kupce. OsredotoCa se na klju¢ne
personalizacije. Osredotocilo naj bi se na e L « .
. . znacilnosti, ki jih na sploSno vrednotijo
razliko glede tega, kaj je vrednost za kupca. kupci
s i - Y . Podjetje ne sme biti omejeno s tem, kar ze
Premozenje in Podjetje naj bi povecalo sedanje . e S S
L . g . . ima. Vprasati se mora, kaj bi storili, ¢e bi
zmogljivosti premozenje in zmogljivosti. e
morali zaceti znova.
Izdelki in storitve, ki jih ponuja podjetje, so | Inovator razmislja z vidika celovite reSitve,
Ponudba izdelkov in doloceni s tradicionalnimi omejitvami ki jo i8Cejo kupci, Ceprav bi to pomenilo, da
storitev panoge. Cilj je maksimirati vrednost njihove| podjetje presega tradicionalne meje svoje
ponudbe. panoge.

Vir: Prirejeno po: Rebernik in Repovz, 2000, 227

Eno izmed podrocij, kjer so inovacije Se posebej pomembne, je podroc¢je tehnologij. Tako je
tehnolosko podjetnistvo danes ena od najbolj zazelenih oblik podjetniStva, saj je vir najhitreje
rastoCih podjetij, razvoja novih tehnologij in tehnoloSko najzahtevnejsih izdelkov. Tu
ustvarjajo podjetja najvisjo dodano vrednost.

% RAZMISLITE

Podjetje Dewesoft d.o.0. (uvod v drugo poglavje) — kako je pri njih poskrbljeno za razvoj
inovativne dejavnosti?
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‘%2 | INTERNETNI VIRI

http://www.tia.si/
http://www.uil-sipo.si/
http://www.imamidejo.si/

Inovacije morajo biti vitalni del konkurencnega bistva podjetja in podjetniska dejanja morajo
tako biti usmerjena vanje. V podjetjih je torej pomemben proces razvijanja inovacij (Sarman,
2001, 52):

e zaposlene je treba nujno pritegniti v razvojni proces inovacij v obratih ali
organizacijskih enotah tako v inoviranje izdelkov in storitev kot tudi v inoviranje
delovnih procesov in postopkov;

e podjetniSko naravnana proznost vkljucuje tako inteligentne oblike organizacije dela
kot tudi "prijazen" in zaposlenim prilagodljiv ritem dela;

e nacrtovanje potrebnih kadrov, ki vkljuCuje politiko poklicnega izobrazevanja,
kadrovskega usposabljanja in preusposabljanja;

e redno posvetovanje z vsemi zaposlenimi o razvijanju izdelkov in organizacijskem
razvoju ter o ekonomskem polozaju podjetja.

S tezo, da so inovacije najboljsa pot do rasti, se strinja vse vec raziskovalcev in poznavalcev
tega podrocja. Pri tem ni nujno, da gre vedno za velika, revolucionarna odkritja, to so lahko
tudi manjSe inovacije (slika 2.1), prepletene z obCasnimi vecjimi skoki. Treba je razmisljati v
smeri dodajanja vrednosti izdelkom in storitvam. Inovacije niso vprasanje sreCe, temvec
morajo biti nacrtovane. Pri inoviranju je izjemno pomemben tudi pretok informacij znotraj
podjetja. Predvsem je pomembno, da ljudje iS¢ejo priloznosti in razmisljajo v okviru le-teh, ne
pa le rutinsko. Za uspeSno implementacijo mora v podjetju vladati kultura, ki podpira
inovacije, sama inovacija pa Se ni dovolj. Potrebna je tudi njena komercializacija, za kar je
potreben dober in sposoben management (Lozar, 1998, 32).

A
Stevilo
inovacij

[
>

T
’\!\‘ Cas

Slika 2.1: Z vec¢jim Stevilom manjsih inovacij dosezemo vecje ucinke
Vir: Lasten
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>g-
@ PRIMER: Revoz d.d. — Sistem koristnih predlogov

Sistem koristnih predlogov je eden najpomembnejsih virov stalnega napredka v njihovi tovarni.
Koristne predloge lo¢ijo na klasi¢ne in tako imenovane »blisk« predloge. Klasi¢ni koristni predlogi
so obseznejsi, saj zahtevajo obravnavo strokovnjakov, pri ¢emer je izra¢un prihranka mozen ali pa
tudi ne. Blisk koristni predlogi so hitro izvedljivi, za njihovo izvedbo ni potrebno mnenje
strokovnih sluzb, prihranka pa ponavadi ni potrebno izracunati. V letu 2007 je 2.154 zaposlenih
podalo vsaj en koristen predlog, s ¢imer so dosegli 79,1-odstotno udelezbo. Koristni predlogi so
prispevali predvsem k zanesljivosti procesov, k bolj§i organizaciji, k izboljSanju varnosti in
delovnih pogojev. Poleg tega so dosegli prihranek v visini priblizno 1,2 milijona evrov.

2.1.1 Inovacijski proces

Od ideje do inovacije je praviloma dolga pot. Vsaka ideja Se ni inovacija. Nujno je, da
podjetja ustvarijo inovativno »klimo«, da se producira veliko idej in da se kasneje izlusc¢ijo
inovacije. Osnovni inovacijski proces (http://www.imamidejo.si/Inovativnost/Inovacijski-
proces, 20. 8. 2009) sestavljajo:

e Ideja. Ideja je rezultat najviSje umske dejavnosti, ki kaze na uresnicitev ali izvedbo
cesa. Je zamisel. Ideja (Se) ne reSuje problema niti ne pomeni, da je to pravi korak do
resitve doloCenega problema.

¢ Invencija. Invencija je nova zamisel, ki je obetavna in reSuje problem ali nereSeno
potrebo, ni pa nujno, da se v prihodnosti izkaze kot uporabna. Je rezultat
raziskovalnega dela. Nanasa se lahko na nov proizvod, storitev, proces ali sistem.
MozZna je zascita in trZzenje pravice intelektualne lastnine, ¢e je tehni¢no izvedljiva in
funkcionalna.

e Potencialna inovacija. Potencialna inovacija je do uporabnosti dognana invencija, ki
pa Se ni dala nove koristi, ki bi bila potrjena na trgu. Je rezultat razvoja, ki se pojavi v
obliki izdelave prototipa ali uspesno izvedene poskusne proizvodnje. Mozna je zascita
in trZzenje pravice intelektualne lastnine, npr. patenta, preden je proizvod ponujen trgu.

e Inovacija. Inovacija je uporabna novost, katere koristnost se je potrdila na trgu.
Prinasa novo, vec¢jo uporabnost v obliki dviga kakovosti, nizanja stroskov, dviganja
ugleda podjetja, omejevanja konkurence itn. Je rezultat razvojno-raziskovalnega dela,
pri katerem je za realizacijo na trgu potreben celovit poslovni pristop.

Ez POMNITE

Nacin za zbiranje predlogov je v podjetjih najveckrat Skatla za predloge. Ta je navadno
prazna. Ko se na doloc¢en krog ljudi naslovi prosnja, da predlagajo izboljSave za napredek
poslovanja, se navadno zgodi, da vecCina po nekem casu izjavi, da ideje sploh nimajo.
Ljudje razmisljajo o problemu, i$¢ejo reSitve, a imajo tremo predstaviti predloge, ker se
bojijo zavrnitve ali zaniCevanja. Sistem Skatle za predloge se je pokazal kot popolnoma
neucinkovit, potrebno je napraviti premikajoco se Skatlo za predloge. To je management
podjetja oziroma vsak vodja v podjetju. To pomeni, da je vsak vodja — od najvisjega do
najnizjega, zadolzen za izboljSanja v svojem delokrogu. To je njegova redna zadolZitev.
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ZIVLJENJSKI CIKEL IDEJE

Stevilo idej

Transformacija invencije v inovacijo
INVENCIJA INOWVACIJA

Slika 2.2: Od ideje do inovacije
Vir: http://www.imamidejo.si/Inovativnost/Inovacijski-proces, 20. 8. 2009

2.1.2 Od ideje do proizvoda

Hitre spremembe in konkurenca nas silijo k razvoju novih izdelkov in novih storitev. Stalen
razvoj novih izdelkov in storitev je potreben tudi zato, ker je zivljenjski cikel le-teh vse krajsi.
Za proizvod je kljucno, da zadovoljuje potrebe kupcev.

:i)'_
@ PRIMER: Mimovrste d.o.o.

Spletni center sodobnih nakupov mimovrste je nastal kot uresni¢itev ideje, da bi kupcem omogocili
udoben, prijazen in varen nakup preko svetovnega spleta. Sodobni nakupi brez cakanja v vrsti so se
prvi¢ uresni¢ili jeseni leta 2002, ko je z delovanjem zacela spletna prodajalna mimovrste,
specializirana za racunalnisko opremo. Zaceli so kot majhna ekipa treh ljudi, v majhni trgovini in
skladis¢u na Jesenicah. Na sreCo so se lahko za tehni¢no podporo zanesli na sestrsko podjetje
Domenca, ki je bilo ze takrat vodilni ponudnik gostovanja in registracije domen. Zastavili so si
jasen cilj: Zelijo izdelati prijazno spletno trgovino, ki bo zagotavljala zares udoben nakup ter
kakovost storitev, kot so jih poznali iz spletnih trgovin onstran Atlantika. Niso Zeleli poudarjati, da
so tudi cenovno ugodni, Ceprav so bile njihove spletne cene vedno zelo ugodne. V prvem letu so
doziveli zares nepri¢akovan odziv, saj so zabeleZili okoli 4.000 naro¢il. Drugo leto poslovanja je
bilo Se bolj uspesno, saj so Stevilo narocil Ze potrojili in to jih je spodbudilo, da so trgovino Se
naprej intenzivno razvijali. Tako so jeseni 2004 lansirali Spletni nakupovalni center mimovrste —
tehni¢no in oblikovno prenovljeno spletno trgovino z razSirjenim prodajnim programom.
Neprespane no¢i programiranja in oblikovanja ter trmoglavo sledenje konceptu prijaznosti tudi na
racun poslovne neuspesnosti so se jim obrestovali z nagrado ePodjetnik leta 2005. Danes ekipa
Steje 80 sodelavcev, ki obvladujejo vec kot 45.000 artiklov v 13 prodajnih oddelkih in uspesno
zakljuéijo 12.000 narocil vsak mesec. Rast je bila hitra, ve¢ kot 100-odstotna Ze vsa leta, ni pa
prisla brez zapletov. Prostorske omejitve skladiS¢a in prostorov za zaposlene, neizprosna
konkurenca in nizke marze so zahtevale nenehno optimizacijo poslovnih procesov in posvecanje
konceptu avtomatizaciji poslovanja. Poleti 2007 so predstavili ponovno v celoti prenovljeno
spletno trgovino, tokrat so jo poimenovali Spletni center sodobnih nakupov mimovrste. Promet v
letu 2008 je bil 14,7 milijona evrov. Se vedno ne stojijo v vrsti, ampak gredo mimo. Tako kot to
pocnejo Ze od zacetka.
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Proces razvoja ideje do trznega proizvoda (glej sliko 2.3):

26

Izziv — definicija problema. Izziv je neposreden vzrok, da nekaj nastane. Je
identificiranje in spoznavanje problema.

Kreiranje idej. Kreiranje idej je rezultat ustvarjalnega razmisljanja in poznamo
razli¢ne tehnike le-tega.

Vrednotenje in izbor. Ideje je treba analizirati, ovrednotiti in selekcionirati. To je
kriticna faza v procesu razvoja ideje do trznega proizvoda. Vrednotenje idej lahko
poteka na ve¢ nacinov; ali preko znanega stanja tehnike, npr. iskanje po patentnih
bazah, raziskava prisotnosti izdelka na trgu itd. Selekcija idej se izvaja s preverjanjem
vec¢ selektivnih meril, npr. tehni¢na izvedljivost, ekonomska uc¢inkovitost itd.

Zascita reSitve. Resitev je v Sloveniji mogoce uradno zasciti na Uradu RS za
intelektualno lastnino in Avtorski agenciji za Slovenijo.

Razvoj trznega proizvoda. Pri razvoju trznega proizvoda moramo najprej definirati
razliko med idejo, konceptom in koncno podobo proizvoda. Glede koncepta proizvoda
si moramo odgovoriti na vpraSanja: Kdo so uporabniki proizvoda? Katere so njegove
kljucne prednosti? Po ¢em se na$ proizvod razlikuje od konkuren¢nih? Temu sledi
trzna raziskava, na podlagi katere opredelimo smiselnost nadaljnjega razvoja
proizvoda in odlocitev za prodajo na trgu.

Uvajanje trZnega proizvoda. Pri uvajanju trznega proizvoda je treba opredeliti, kdaj
in na katere kupce se najprej usmeri prodajne aktivnosti. Lahko se uvede tudi
poskusno trzenje.

Trg — Koristnost. Trg z odzivi kupcev pokaze realno sliko uspe$nosti razvoja
proizvoda. Analiza prodaje zajema spremljanje in ocenjevanje obsega in strukture
prodaje ter kaze smernice za razvoj novih proizvodov.

OD PROELEMA DO REALIZACIJE

KREIRAM.JE VREDNOTEMNJE

IDE.J IN IZBOR

1ZZIV - s
DEFINICIJA ZASCITA IDEJE -

PROBLEMA od INVENCIJE RE SITVE
do INOVACIE

RAZVO.) TRZNEGA
PROIZVODA

KORISTNOST

UVAJANJE TRENEGA,
PROIZVODA

Slika 2.3: Od problema do realizacije
Vir: http://www.imamidejo.si/Inovativnost/Inovacijski-proces, 20. 8. 2009
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2.1.3 Kako do idej?

Vsakdo je lahko kreativen, a za to se je potrebno znebiti vseh nepotrebnih predsodkov in
omejitev, ki v vecini obstajajo le v nasih glavah. Prvi korak do dobrih podjetniskih idej je, da
nacrtno gradimo na svoji kreativnosti in se iskanja prave podjetniske ideje lotimo
sistemati¢no. NajboljSa metoda v zacetnih fazah, ko se lotimo iskanja prvih idej, je za vec€ino
ljudi mozganska nevihta (»brainstormig«). V procesu nacrtnega iskanja idej je pomembno
tudi to, da si ideje zapisujemo. Pomemben aspekt generiranja in izbire idej je tudi vrednotenje
le-teh. Idejo lahko obic¢ajno na hitro ovrednotimo, ko dodamo nasi ideji poslovni model (%je,
kako in na kaksen nacin bomo delali denar), nato pa izraCunamo osnovno ekonomiko (#rzni
potencial, fiksni in variabilni stroski, potreben kapital za zagon itd.). Naceloma lahko na ta
nacin zelo hitro ocenimo dejanski potencial neke ideje. Kon¢na analiza in ocena potenciala je
zapisana v poslovnem nacrtu, ¢e ekonomika doseze nasa pricakovanja. Nenacrtno iskanje idej
brez osnovnega vodila vodi v slepo ulico. Kot osnovno vodilo, da lazje in hitreje pridemo do
dobrih idej, lahko uporabimo nekaj smernic (http://www.blazkos.com/ustanovitev-
podjetja.php, 15. 8. 2009):

e Problem — NajboljSe vodilo za vsakega podjetnika je zavedanje, da je prav vsaka
podjetniska ideja resitev doloCenega problema. Vse, kar nas obkroza, so ideje in vsaka
reduje nas$ toéno doloéen problem. Cim vedji je problem in &im ve¢ ljudi se z njim
sreCuje, vecji potencial ima naSa ideja. Pri tem se lahko osredoto¢amo na probleme, s
katerimi se sooCamo sami, ali pa na probleme, s katerimi se soo¢ajo drugi ljudje.

e Evolucija okolja — Pri iskanju idej nam pogled na evolucijo okolja lahko pomaga iz
dveh perspektiv. Prva perspektiva je ta, da so dolo¢ena okolja evolucijsko bolj razvita
kot druga. Ta razvitost se prenaSa na manj razvita okolja. Pri tem to predstavlja
obic¢ajno dobro priloznost. Najbolj ociten primer je tranzicija, ki se je dogajala v
Sloveniji. Drugi vidik evolucije okolja je wustvarjanje prihodnosti. NajboljSe
napovedovanje prihodnosti je, da jo ustvarjamo sami. Torej, sami imamo idejo, ki bo
spremenila svet in predstavljala revolucijo. Cisto sami ustvarimo nekaj povsem
novega, nekaj, kar bo spremenilo svet na boljSe. Take ideje so seveda bolj tvegane,
vendar obicajno najbolj zadovoljujoce, saj pustimo pecat v svetovni zgodovini in so
obic¢ajno tudi najbolj dobickonosne.

e Radovednost/sprasevanje — Vecino podjetnikov odlikuje neverjetna radovednost in
posledicno tudi sposobnost zastavljanja pravih vprasanj. Tako zagotovo velikokrat
pridejo do novih, dobrih idej. Pri sprasevanju velja omeniti tudi to, da ko ze imamo
podjetnisko idejo, le-to lahko izboljSamo, ¢e gremo do nasih potencialnih strank in jih
enostavno sprasujemo vse v zvezi z naSim proizvodom ali storitvijo ter o drugih
odnosih. Zbiranje povratnih informacij s strani vseh skupin je izjemno pomembno za
dolgorocni podjetniski uspeh.

e Poslusanje — Zelo povezano s prejSnjo metodo iskanja idej je tudi aktivno posluSanje.
Podarjeni sta nam bili dve uSesi in samo ena usta. Torej, v€asih lahko s tem, da
napnemo svoja usesa, namesto da bi govorili, pridemo do dobre podjetniske ideje.

e Opazovanje — Pomembna ves¢ina za generiranje dobrih idej je tudi opazovanje. Pri
tem mislim na opazovanje vsega, tako sveta, situacij, ljudi, odzivov kot vseh drugih
reCi. Z opazovanjem in zaznavanjem oziroma ozaveSCanjem dolocenih zakonitosti
lahko pridemo do prave podjetniske ideje.

e Raziskovanje/poizkuSanje — Sorodni metodi opazovanju, s katerimi lahko tudi
pridemo do dobrih podjetniskih idej, sta raziskovanje in poizkusanje. Izjemno veliko
dobrih idej je nastalo na podlagi akademskega raziskovalnega dela ali pa kakSnega
drugega podobnega udejstvovanja.

e IzboljSava obstojecih idej — Na svetu je vedno prostor za izboljSave vsega
obstojeCega in to je tudi ena izmed poti, kako lahko pridemo do zmagovalne
podjetniske ideje. Veliko danes uspesnih podjetnikov je predlagalo v dolocenem
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podjetju, kjer so delali, doloCeno izboljSavo, pa so bili zavrnjeni. Nato so ustanovili
svoje podjetje in na podlagi te izboljSave je uspesno. Zavrnitev je lahko tudi velika
priloznost. Sreca pa je vedno na strani (premisljeno) pogumnih.

e Prenos resitev — Pot do podjetniskih idej je tudi v tem, da doloCene obstojece resitve
prenesemo v povsem druge panoge. Torej naredimo na prvi pogled zelo nenavaden
prenos dolocene tehnologije, ki pa v drugi panogi lahko predstavlja pravo revolucijo v
dodanih vrednostih, nam pa priloZnost za gradnjo uspeSnega podjetja.

e Konvergenca/povezovanje — Razlicne proizvode oziroma storitve lahko med seboj
povezemo in tako dobimo povsem novo dodano vrednost in s tem novo podjetnisko
priloznost. Tovrstne priloZznosti so dobro vidne predvsem na konvergenci tehnologij.
Na primer konvergenca mobilne tehnologije in digitalne fotografije je prinesla v naSa
zivljenja pravo revolucijo.

e Nakljuéje — Ceprav se to zgodi redko, pa do dobrih idej lahko pridemo tudi na tak
nacin. Torej obstaja moznost, da se vam porodi dobra ideja, ko ste pod tuSem ali ob
kak$nem drugem pomembnem Zivljenjskem opravilu. Pri tem ne pozabite ideje
zapisati.

e Poznavanje samega sebe — Pogost pristop do dobre podjetniske ideje je poznavanje
samega sebe. Ce se zavedamo, katero delo nas veseli, kaj so nage kompetence, kaj je
nase klju¢no znanje, ves¢ine, izkuSnje, vrednote in staliS¢a, lahko na podlagi tega
zacnemo graditi svoje podjetje.

e Hobiji — Tesno povezani s prejSnjo tocko pa so seveda tudi hobiji. V Sloveniji imamo
tri izjemno uspeSna tehnoloska podjetja v svetovnem merilu, ki so plod hobija
lastnikov in direktorjev podjetja. Vsi smo ze slisali za ta podjetja. Govorimo o Igorju
Akrapovicu (Akrapovic; izpusni sistemi), Ivu Boscarolu (Pipistrel; jadralna letala) in
bratih Jakopin (Seaway, jadrnice). Torej tudi vas hobi lahko postane dober posel.

e Prikljuciti se skupini — Nenazadnje pa, ¢e nikakor ni mogofe do svoje prave
podjetniske ideje, se lahko prikljucite doloCeni skupini. Za to je pomembna udelezba
na razlicnih podjetniskih dogodkih, seminarjih, srecanjih, gibanje v krogih, ker se
zdruzujejo podjetni ljudje. Takih krogov ni malo, sem sodi tudi spodbujanje
podjetnistva (inkubatorji, tehnoloski parki, podjetniski centri itd.).

2.1.4 ZascCita intelektualne lastnine

Intelektualna lastnina obsega pravice, ki izhajajo iz intelektualne aktivnosti na industrijskem,
znanstvenem, literarnem in umetniSkem podrocju. Pravice industrijske lastnine so zavarovane
s patenti, modeli, znamkami, geografskimi ozna¢bami itd. Z razvojem znanosti in tehnike je
zaSCita teh pravic pridobivala vse pomembnejSo vlogo, zlasti z vidika gospodarskih in
trgovinskih odnosov.

Pravice intelektualne lastnine v Sloveniji delimo v tri pomembnejSe kategorije
(http://www.imamidejo.si/Inovativnost/Inovacijski-proces, 20. 8. 2009):

e avtorsko pravo;

¢ industrijska lastnina;

e topografije.
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INTELEKTUALNA
LASTNINA

TOPOGRAFLIE

AVTORSKO INDUSTRIISKA
POLPREVODNISKIH

VEZIJ

PRAVD LASTHINA

AVTORSKA SOR0ODMNE
PRAVICA PRAVICE

PATENT MODEL

PATENT S DODATHI

GEOGRAFSKA

SKRAJSANIM VARSTVEMI

TRAJANJEM CERTIFIKAT Szaalod

Slika 2.4: Intelektualna lastnina
Vir: http://www.imamidejo.si/Inovativnost/Inovacijski-proces, 20.08.2009

Patent daje podjetju ekskluzivno pravico, da izdeluje, uporablja in prodaja izdelek znotraj
omejenega casovnega obdobja (20 let, lahko se razlikuje od drzave do drzave). Patent se
podeli za izum s podro¢ja tehnike, ki je nov na inventivni ravni in industrijsko uporabljiv. Cilj
patentov kot instrumentov ekonomske politike je nagraditi izumitelja, ustvariti spodbudo za
inovacije in zagotoviti potrebne nalozbe v raziskave, razvoj, proizvodnjo in marketing. Patenti
so prvovrstni vir znanstvenih in tehni¢nih informacij. Patent kot del mehanizma trga vpliva na
podjetnisko delovanje in prenos kapitala. Stevilo podeljenih patentov v svetovnem merilu
hitro narasca.

Za pridobitev nacionalnega patenta je potrebno Uradu RS za intelektualno lastnino predloziti:
e zahtevo za podelitev patenta;
e opis izuma, ki vsebuje prikaz problema, podatke o do sedaj znanih reSitvah in njihovih
pomanjkljivostih ter opis nove resitve;
e skico, sliko ali nacrt, e je to potrebno.
Sledi formalni preizkus, v katerem preizkusevalec ugotavlja, ali prijava izpolnjuje zahteve iz
»Zakona o industrijski lastnini« in »Pravilnika o vsebini patentne prijave in o postopku za
podelitev patenta.« Ce pomanjkljivosti ni, izda sklep o objavi patentne prijave. Po izteku 18
mesecev od dneva prejema prijave, urad objavi podatke o patentni prijavi in podeli patent.

Izum oziroma tehni¢na reSitev je nova, ¢e ni obsezena s stanjem tehnike, se pravi, da ni bila
pred datumom vlozitve patentne prijave dostopna javnosti z ustnim ali pisnim opisom, z
uporabo ali na katerikoli drug nacin. Odkritja, znanstvene teorije, matematicne metode in
druga pravila, nacrti, metode in postopki za duhovno aktivnost se neposredno kot taki ne
Stejejo za izume in torej ne morejo biti predmet patentnega varstva. Patent ne sme biti
podeljen za izume kirurSkega ali diagnosti¢nega postopka ali postopka zdravljenja, ki se
uporablja neposredno na zivem ¢loveskem ali zivalskem telesu, razen izuma, ki se nanasa na

29



Podjetnistvo

izdelke, predvsem na snovi in zmesi, ki se uporabljajo pri tak§nem postopku. S patentom se
tudi ne da zavarovati izuma, katerega uporaba je v nasprotju z javnim redom ali moralo.

% RAZMISLITE

« in razisc¢ite »Slovenski forum inovacij«. Kaksno vlogo v slovenskem inovativnem okolju
predstavlja?

2.2 TRZNA ANALIZA

Trzne informacije vplivajo na uspesnost poslovanja, Se posebej pa so pomembne v zgodnjih
fazah novega posla (biznisa). Najveckrat podjetniki nimajo dovolj znanja in izkuSenj na
podrocju trzenja.

Izdelek —> Razvoj
Trzenje :> Prodaja

—>
ldeja ::> ALiZL'I\IZ; —

Slika 2.5: TrZzna analiza
Vir: Ruzzier et al., 2008, 311

Pojem trzenja je SirSi od pojma prodaje. Prodaja skrbi za ¢im hitrej$i pretok blaga od
proizvajalca do potroSnika. Pri trzenju pa na osnovi potreb trga aktivno vplivamo na potro$njo
in tudi na proizvodnjo. Da bomo kupcu ponudili najbolj ustrezen izdelek oziroma storitev,
moramo poznati njegove potrebe in placilne sposobnosti. Dobro trzenje pomeni, da nam
uspeva v pravem trenutku prodati pravi izdelek. S proizvodnjo izdelkov oziroma storitev ne
zanemo, dokler ne preverimo trznih moznosti.

Pri trzni analizi se ne ukvarjamo s svojim podjetjem, temve¢ z obstojeCim trgom, ki ga
sestavljajo bodo¢i dobavitelji, konkurenti, kupci in drugi subjekti, ki bodo vplivali na posel.
Na trzno raziskavo se je potrebno dobro pripraviti, da dobimo realne in uporabne rezultate.
Trzna analiza naj poteka v naslednjih $tirih korakih (Ruzzier et al., 2008, 311):

1. KORAK: opredelitev raziskovalnega problema in ciljev raziskave (ali obstaja trg

za nas proizvod ali storitev, kako velik je ta trg, koliko lahko prodamo).

2. KORAK: priprava nacrta raziskave (na kaksSen naCin bomo raziskovali, bomo
zbirali primarne ali sekundarne podatke, katero metodo bomo uporabljali, koliko
¢asa bomo potrebovali za raziskavo itd.).

KORAK: zbiranje in obdelava podatkov.
4. KORAK: analiziranje in razlaganje rezultatov.

(98]

@ POMNITE
Pri trzni analizi se ne ukvarjamo s svojim podjetjem, temve¢ z obstoje¢im trgom. Pojem
trzenja je Sirsi od pojma prodaje.
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D2
@ PRIMER: Blazi¢, robni trakovi, d.o.o.

So specializiran proizvajalec in distributer materialov za pohiStveno industrijo. V zadnjih dveh letih
so zaposlili kar 50 novih sodelavcev, tako da se Stevilo zaposlenih Ze vrti okoli 100. Prav tako so jim
poslovni prostori postali premajhni in so zato dogradili novo poslovno-skladis¢no zgradbo, kar
pomeni preskok s povriine 2800 m” na 6800 m’. V dislociranih skladi§¢ih imamo $e dodatnih 1400
m” prostora. V podjetju veliko naporov vlagajo v razvoj novih dekorjev robnih trakov, saj je tempo
novosti na podrocju ivernih plo$¢ (iveralov) vedno hitrej$i. Nove plosc¢e pa potrebujejo tudi nov
robni trak. Kupcem zelijo ponuditi izdelke, ki ustrezajo najsodobnejSim razvojnim trendom,
predvsem z vidika dobre kakovosti po ugodni ceni.

Njihove prednosti:

e Hitrost. S pomocjo zadostnega Stevila svetovalcev, ki so razporejeni po regijah, lahko hitro
pomagajo pri iskanju resitev. Tako imajo trenutno 6 svetovalcev za Slovenijo in enega za
Avstrijo.

e Zaloge. S pomocjo dobre organizacije in nacrtovanja uspejo svojim strankam zagotoviti, da
imajo izdelke, ki jih potrebujejo, vedno na zalogi. Tako so na trgu Ze vrsto let znani kot
partner, na katerega se stranke vedno lahko zanesejo.

e Svetovanje in dodatne informacije. V podjetju zelo veliko vlagajo v izobrazevanje in razvoj,
tako lahko strankam v vsakem trenutku ponudijo koristne dodatne informacije pri montazi
njihovih izdelkov v konéne izdelke, kot tudi svetujejo pri izboru razliénih dekorjev (robni
materiali, ploskovni materiali ...).

e Partnerski odnos. Z njimi pridobite dolgoro¢nega partnerja, ki vam bo vedno priskocil na
pomo¢ z najbolj§imi reSitvami. Vse stranke obravnavajo kot partnerje.

Trzna analiza vsebuje (Ruzzier et al., 2008, 312—326):

e Trzni segmenti. Da bi lazje zagotavljali ustrezne izdelke ali storitve kupcem, jih
moramo najprej spoznati. Ugotoviti moramo, kdo so, kje zivijo, kakSne so njihove
navade, kolik$na je kupna moc itd.

e Strategije za ciljne trzne segmente. Omejimo trg. Ce ugotovimo, da imamo razli¢en
segment kupcev, lahko temu prilagodimo tudi nas izdelek ali storitev.

e Trine potrebe. Preden definiramo svoj izdelek ali storitev, moramo ugotoviti, katere
potrebe se pojavljajo na trgu oziroma katere najpomembnejSe potrebe moramo
zadovoljevati, da bi bili kupci zadovoljni in da bi se prodaja povecala.

e Trzni trendi. Trg se spreminja. Trendi so lahko postavljeni s pomoc¢jo zgodovinskih
dejstev, ¢lankov, opazanj itd. Analiza trznih trendov Zeli pokazati, kaj se bo z naSimi
trznimi segmenti dogajalo v Casu, ki prihaja. Ali bo prodaja naraScala, bo upadla, se
bodo nakupovalne navade spremenile itd.

e Trzina rast. Ocenimo prihodnjo rast trga na podlagi trznih raziskav, mnenj
strokovnjakov, panoznih zdruzenj, Casopisov in revij.

e Analiza panoge in konkurence. Vsaka panoga je odvisna od mnogih dejavnikov, na
katera lahko podjetja bolj ali manj vplivajo, predvidijo doloCene probleme in se jih
skuSajo izogniti.

e Znacilnosti panoge. Znacilnosti se lahko navezujejo na konkurencne sile v panogi, na
to, kdo so klju¢ni udelezenci poslovnega procesa v panogi, kakSne so znacilnosti
dobaviteljev, kako se podjetja v panogi trzijo, kako pomemben je razvoj tehnologije
itd.

e Delovanje distribucije. Ugotavljamo, kako lahko kupci pridejo do izdelka ali storitve
v panogi oziroma kako obstojeci ponudniki posredujejo izdelke ali storitve kupcem.
Tipi¢ni primeri distribucije so: direktna prodaja, veleprodaja in maloprodaja, prodaja
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prek katalogov, prodaja prek interneta itd.

e Konkurenca in nakupne navade. Ugotavljanje narave konkurence v panogi.
Ugotoviti je potrebno, na podlagi Cesa kupci izbirajo med razlicnimi ponudniki
izdelkov oziroma storitev (trendi, cena, dobava, zanesljivost, zvestoba, distribucijske
poti).

e Glavni tekmeci in klju¢ni dejavniki uspeha. Imeti moramo seznam dejanskih
konkurenc¢nih podjetij, vklju¢no z njihovimi prednostmi in slabostmi. Poznati je
potrebno dejavnike, ki so konkurente pripeljali do uspeha.

¢ Drugi dejavniki, ki vplivajo na panogo. Predvideti je potrebno tudi ostale dejavnike,
ki lahko pomembno vplivajo na na$§ posel ob vstopu na trg. Predvideti moramo tudi
mozne poteze dobaviteljev, drzave, mozne nove konkurente in odziv obstojecih
konkurentov na na$ vstop v panogo.

POVZETEK DRUGEGA POGLAVJA

Inoviranje je kljucni dejavnik uspeSnega konkuriranja in je najpomembnejSa komponenta
v strategiji podjetja. Inovativnost se kaZe skozi uspeSen razvoj in uporabo novih tehnologij
in/ali znanj glede priloZnosti na trgu. Inovativna podjetja navadno dosegajo najvecje
dobicke, ker Se nimajo posnemovalcev. Inovacije so tudi pomembna komponenta
produktivnosti vsake ekonomije.

Vsaka ideja Se ni inovacija. Nujno je, da podjetja ustvarijo inovativno »klimo«, da se
producira veliko idej in da se kasneje izluScijo inovacije. Osnovni inovacijski proces je
sestavljen i7 ideje, invencije, potencialne inovacije in inovacije. Inovacija je uporabna
novost, katere koristnost je potrjena na trgu. PrinasSa novo, vedjo uporabnost v obliki dviga
kakovosti, niZanja stroSkov, dviganja ugleda podjetja, omejevanja konkurence itd.

Do koristnih idej lahko pridemo na razlicne nacine; od moZganske nevihte
(»brainstormig«) do opazovanja. Proces razvoja ideje do trinega proizvoda pa je sestavljen
iz definicije problema, kreiranja idej, vrednotenja in izbora, intelektualne zas$cite resitve,
razvoja trinega proizvoda, uvajanja trinega proizvoda in koristnosti za trg.

Pravice industrijske lastnine so zavarovane s patenti, modeli, znamkami, geografskimi
oznacbami itd. Patent daje podjetju ekskluzivno pravico, da izdeluje, uporablja in prodaja
izdelek znotraj omejenega casovnega obdobja. Patent se podeli za izum s podrocja tehnike,
ki je nov, na inventivni ravni in industrijsko uporabljiv. Cilj patentov je nagraditi
izumitelja, ustvariti spodbudo za inovacije in zagotoviti potrebne naloZbe v raziskave,
razvoj, proizvodnjo in marketing.

Trine informacije vplivajo na uspeSnost poslovanja. Pri trini analizi se ukvarjamo z
obstojeim trgom, ki ga sestaviljajo bodoci dobavitelji, konkurenti, kupci in drugi subjekti, ki
bodo vplivali na posel.

VPRASANJA ZA RAZMISLEK IN PREVERJANJE ZNANJA

Pojasnite inoviranje in inovativnost.

Razlozite sliko 2.1 (Z vecjim Stevilom manjsih inovacij dosezemo vecje ucinke).

Opisite primer izdelave izdelka, kjer je bil upostevan celotni inovacijski proces.

Opisite proces razvoja od ideje do trznega proizvoda.

Katera metoda za iskanje novih — pravih idej je najboljsa? Kako bi neko idejo preverili, ali
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je res dobra?
6. Analizirajte zascCito intelektualne lastnine. Kako bi patentirali nek izum?
7. Ali je pojem trzenja §irsi od pojma prodaje?
8. Kaj vsebuje trzna analiza?
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3 REALIZACIJA PODJETNISKE PRILOZNOSTI IN USTANOVITEV
PODJETJA

UVOD V POGLAVJE

Joze je upokojeni inzenir gradbene stroke. Pri 73 letih je Se vedno zelo aktiven na vseh
podrocjih. Veckrat drzi v rokah papir iz Urada RS za intelektualno lastnino, kjer so mu izdali
listino o patentu, ki ga je prijavil pred dvema letoma. Na listini je med drugim zapisano:
“Leseni zidak omogoca gradnjo stanovanjskih, poslovnih in drugih zgradb s pomocjo
ostankov c¢vrstih naravnih ali umetnih materialov. Materiali se zbirajo in potem pakirajo v
kartonske Skatle, ki se sterilizirajo in nato vgrajujejo v staticno nosilne vecje ali manjse
konstrukcije zidakov, zgrajenih iz lesenih plosc. Kartonske Skatle 5$citijo svoje okolje pred
morebitnimi vplivi svoje vsebine - vonjem, videzom ali kaj drugega. Konstrukcije zidakov,
vsaka zase in vse skupaj v zidu, imajo staticno stabilnost in kot taksne scitijo okolje in
zgrajeni prostor pred vplivom svoje vsebine.”

Torej je Joze “izumil” lesen zidak, ki je narejen iz lesenih plosc, te pa so pritrjene z vijaki v
obliko zaprtega pravokotnika. Notranjost zidaka je votla in se vanj vstavi kartonska Skatla. V
kartonski Skatli pa so razlicna polnila, ki sluzijo kot izolacija. Tehnicni problem, ki ga resuje
izum, je konstrukcija zida zgradbe, ki bo omogocila enostavno, okolju prijazno gradnjo,
hkrati pa bo celotna konstrukcija kompaktna, enostavna in odporna na obremenitve.

V zadnjem letu si je JozZe prizadeval, da bi njegov patent tudi dejansko zaZivel v praksi,
vendar ni imel veliko uspeha. Izdelal je vec¢ prototipov zidakov, s svojimi zidaki je postavil ve¢
sten in manjsi objekt, arhitekti so mu naredili osnovne nacrte za stavbe itd . Obiskal je vsaj
petdeset podjetij v Sloveniji, jim predstavil svoj patent in aktivnosti, vendar vecljega
zanimanja za sodelovanje ni bilo.

Bila je nedelja. Timotej je lezal v naslonjacu v vrtni uti. Med polezavanjem je malo
premisljeval in ves cas so ga preletavale zbegane ideje — vprasanja: “Kaj naj storim? Ali naj
Se vztrajam na fakulteti? Ali naj grem kam delat? Kaj naj sploh pocnem?” “Kako si Timotej,”
je Joze vljudno nagovoril svojega vauka. “Kar v redu,” je prijazno odgovoril Timotej. Tako
se je pricel njun pogovor, ki je trajal ves popoldan.

Rezultat tega pogovora je bil, da je vnuk Timotej ustanovil podjetje, dedek Joze pa je nasel
primerno okolje za razvoj svojega patenta. Timotej je preko tocke VEM (vse na enem mestu)
ustanovil podjetje (enoosebni d.o.o.) za izdelavo manjsih lesenih objektov. Njegov moto je bil:
“Od hisic za pse — do his za ljudi”. Podjetje se je lepo razvijalo. Timotej je pri vseh objektih,
ki jih je gradil, skusal vgraditi tudi dedkov leseni zidak.

Timotej je ugotovil, da je dedkov leseni zidak manj primeren za izdelavo celih objektov. Bolj
je primeren za izdelavo raznih pregradnih sten oziroma za dele objektov, ki niso pod vecjimi
obremenitvami. Te ugotovitve so bile osnova, da sta skupaj razvila se nove lesene zidake.
Trenutno imata razvitih pet vrst lesenih zidakov, s katerimi je mogoce narediti objekt od
temeljev do strehe. Z lesenimi zidaki je mogoce “sezidati” leseno hiso, ki je lepsa in boljsa od
klasicne. Vse tipe lesenih zidakov izdeluje Timotejevo podjetje. Zidake potem vgrajuje v
objekte ali pa jih prodaja razlicnim odjemalcem. Timotejevo podjetje je tudi ekskluzivni
zastopnik za dve podjetji iz tujine, ki tudi proizvajajo lesene gradbene elemente.

Joze in Timotej imata rezervirane nedeljske popoldneve za sproscemne pogovore o novih
moznostih razvoja izdelkov in tudi samega podjetja.
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3.1 PODJETNISTVO V TRZNEM GOSPODARSTVU

PodjetniStvo se pojavlja in razvija v vseh sektorjih. Vkljucuje podjetja v razli¢nih Zivljenjskih
fazah in razli¢nih velikosti, od malih druzinskih podjetij do velikih korporacij. Sredi
prejSnjega stoletja so ekonomisti napovedovali prevlado velikih podjetij. Velikost je
omogocila doseganje ekonomije obsega, razsiritev na tuje trge in tehnoloski razvoj. Po letu
1970 so se velika podjetja zacela prestrukturirati zaradi niZanja stroskov in trend se je obrnil k
malim in srednjevelikim podjetjem. Znak zdravega gospodarstva je dinamicno ravnotezje, ki
ga povzrocajo prav inovativni podjetniki. Zgodovina je pokazala, da je bilo podjetnistvo
pomembno zlasti za druzbe v prehodu, npr. iz tradicionalnih v sodobne, iz modernih v post-
moderne, iz drzavno-planskega v trzno gospodarstvo (Morrison, 1998, 4). Na vsaki od teh
toCk naj bi bilo podjetniStvo vzvod za reSevanje dilem, opuscanje starih, stabilnih in
hierarhi¢nih institucij ter sprejemanje novih, inovativnih na¢inov obnasanja.

V razvitih trznih gospodarstvih se sreCujemo z naras€anjem negotovosti sprememb in
nestabilnosti osnovnih ekonomskih kategorij, kot so cene, proizvodnja, distribucija, dizajn itd.
S tem je povezana zahteva po vedno vecji fleksibilnosti, prilagodljivosti in inovativnosti.
Globalizacija in strukturne spremembe narekujejo usmeritev k tehnolosko naravnanim, na
znanju temelje¢im podjetjem. Trgi so vedno bolj specializirani. Primerjalne prednosti
posameznih ponudnikov se kazejo v kakovosti, dizajnu, storitvah in hitrosti odziva na
kupceve potrebe. Take razmere so idealne za razvoj podjetniStva oziroma podjetnistvo je v
takih razmerah nujno. Razvoj teh podjetij je pomemben tudi za Slovenijo, ker vpliva na
mnoga podrocja gospodarstva.

Spodbudne ucinke podjetnistva z delovanjem MSP spremljajo nekatere dileme. Ena takih
dilem je vprasanje, kakSna delovna mesta nudijo mala podjetja. Razvojne organizacije
pogosto niso podpirale MSP, ker so menile, da nudijo delovna mesta slabse kakovosti.
Raziskovalci so kasneje poudarili, da igra pri tej dilemi bolj pomembno vlogo sektor, v
katerem malo podjetje deluje, kakor velikost podjetja (npr. tehnoloSko naravnana mala
podjetja). Naslednja dilema se nanasa na inovativnost. Mnoga »tradicionalna« mala podjetja z
inovativnostjo nimajo ni¢ skupnega, tehnoloSko naravnana mala podjetja pa so na tem
podrocju vodilna. Tudi glede »zibelke dinami¢nih podjetij« velja omeniti, da priblizno 40
odstotkov malih podjetij propade v prvih treh letih, od prezivelih pa ve¢ina nikoli ne zraste v
velika podjetja. Dilemo nevtralizira dejstvo, da lahko ze eno zelo uspesno, rastoce podjetje,
zelo spodbudno vpliva na ostala podjetja (spodbuda, vzor, inkubator). Kljub dilemam
ugotavljajo, da je za vsako gospodarstvo koristno, da zagotavlja visok nivo podjetniske
aktivnosti, ki se kaze v velikem Stevilu novoustanovljenih podjetij in z rastjo obstojecih.
Glede uc¢inkov podjetnistva na gospodarsko rast ni dilem.

Ekonomski razvoj trzne druzbe je odvisen od stopnje aktivnosti podjetnistva kot proizvodnega
dejavnika in njegove kakovosti. Visoke stopnje rasti BDP lahko dosegajo le drzave, ki imajo
zelo visok delez investicij v BDP — od 35 % BDP dalje. Vzroki za razli€ne stopnje rasti BDP
drzav z enakimi investicijami se skrivajo v razlini ulinkovitosti investicij. Rast v
gospodarstvu z vidika pospeSevanja razvoja malega gospodarstva lahko dosezemo na dva
nacina. Povecujemo lahko Stevilo malih podjetij ali pa lahko mala podjetja rastejo in
neposredno povecujejo zaposlenost, produktivnost ter uveljavljajo u¢inkovitejSe vodstvene in
organizacijske prijeme (Tajnikar, 1997, 11). Duh podjetniStva je tisto, kar preseze materialno
omejenost Cloveka. Ena od kljuénih nalog pospeSevanja gospodarskega razvoja je torej
spodbujanje podjetniskega duha. Teza o tesni povezanosti med razvitostjo podjetniStva in
razvojem je sprejeta danes povsod po svetu, kar se kaze tudi v novi politiki EU do tega
vprasanja. Ta ne poudarja vec le razvoja malih in srednjih podjetij, ampak razvoj podjetniStva
v splosnem. Raziskave potrjujejo, da je podjetnistvo eden temeljnih dejavnikov ekonomskega
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razvoja. Korelacijski koeficienti med stopnjo podjetniske aktivnosti in rastjo BDP so
pozitivni, posebno mocna povezava pa je bila ugotovljena med podjetnisStvom »iz nujnosti« in
ekonomsko rastjo.

Omenjena dejstva potrjujejo razmisljanja, da ¢e se zeli Slovenija razviti v drzavo s sodobnim
trznim gospodarstvom, potrebuje predvsem tehnolosko naravnano in dinami¢no podjetnistvo
(Glas, 2001, 14):

Prispeva k ustvarjanju delovnih mest. Zaposlovanje delavcev in ustvarjanje delovnih
mest sta kljucna razloga za spodbujanje razvoja malih in srednje velikih podjetij po
svetu. Delez novozaposlenih v tem sektorju je najvecji v svetu in tudi v Sloveniji.
Prispeva h gospodarski rasti in povecanju produktivnosti.

Pozitivno vpliva na kontinuirane spremembe v gospodarstvu in druzbi na podrocju
inovacij. Te spremembe so povezane z gospodarsko rastjo in razvojem. Med njimi so
pomembne inovacije za razvoj novih proizvodov in povecanje zanimanja vlagateljev
za vlaganje v novonastala podjetja.

Prispeva k povecanju dohodka v regiji.

Je del Sirse regionalne gospodarske strukture.

Je gojis¢e novih srednje velikih in velikih podjeti;.

V poslovno uporabo vkljucuje male prihranke in razne druge manjSe vire sredstev
prebivalstva.

Vpliva na nastanek sloja ljudi, ki ceni spodbude za razvoj, urejeno pravno drzavo in
gospodarsko stabilnost.

1,
-@-

@ PRIMER: Pipistrel d.o.o.

Leta 1987 je Ivo Boscarol ustanovil prvo zasebno tovarno letal v takratni Jugoslaviji, ki je sprva
proizvajala jadralne zmaje, nato motorne zmaje, danes pa podjetje Pipistrel d.o.0. iz Ajdovséine
izdeluje in prodaja vrhunska ultra lahka letala. Pipistrel v svetovnem merilu ni velik proizvajalec
majhnih letal. Tudi v slovenskih merilih je §e vedno majhno podjetje; lani (2008) je imelo priblizno
5,5 milijona evrov prihodkov. Lani je Pipistrel zaklju¢il 2,5 milijona vredno nalozbo v 2400 m’
velik raziskovalni center, ki ima na strehi son¢no elektrarno. Letos bodo vlozili §e priblizno milijon
evrov v opremo laboratorijev tega inStituta. V njem so zaposleni sami visoko izobrazeni
raziskovalci, tudi nekaj doktorjev znanosti. Nasploh je Pipistrel letos povecal Stevilo zaposlenih za
tretjino; zdaj jih je blizu 50. Pipistrel ima inovativne izdelke, kakrSnih nima nih¢e drug; lani so
razvili prvo elektricno letalo na svetu. Revija Popular Science ga je uvrstila med lanskih 10
najpomembnejsSih inovacij na svetu. V letu 2007 je Pipistrelovo letalo Pipistrel Virus S-wing
zmagalo na natecaju Nase za osebno letalo prihodnosti, leta 2008 pa je zmagalo na tekmovanju pod
okriljem Nase.

3.2 USTANOVITEYV PODJETJA

Pred ustanovitvijo podjetja moramo vedeti, katero pravno-organizacijsko obliko podjetja
izbrati. Izbira je odvisna od dejavnosti podjetja, obsega poslovanja, tveganja, zmoznosti itd.
Najpogostejsi obliki poslovanja na trgu sta druzba z omejeno odgovornostjo (d.o.0. — glej
sliko 3.2) in samostojni podjetnik (s.p. — glej sliko 3.1). Pri prvi gre za pravno osebo, katere
lastnik je lahko ena ali vec fizi¢nih oseb, lastniki pa ne odgovarjajo z osebnim premozenjem.
Druge pogoste oblike gospodarskih druzb so Se druzba z neomejeno odgovornostjo (d.n.o.),
kjer ve¢ druzbenikov odgovarja z vsem svojim premozenjem, ter delniska druzba (d.d.).
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Postopek odprtja s.p. je enostaven in ga lahko opravite na to¢ki VEM ali pa preko interneta.
Odprtje poteka najve¢ nekaj dni. Dolociti je potrebno sedez poslovanja, ki je lahko na
domacem naslovu. Prav tako je potrebno izbrati dejavnosti, s katerimi se bo ukvarjalo
podjetje, in so navedene v standardni klasifikaciji dejavnosti.

Slika 3.1: Prikaz registracije s.p.
Vir: Prirejeno po: Ruzzier et al., 2008, 293

Odprtje d.o.o. lahko poteka preko interneta (enoosebne), notarja ali VEM tocke. Najprej je
potrebno zbrati osnovni kapital, skleniti druzbeno pogodbo in odpreti depozitni ra¢un, kamor
nakazemo denar. Sledi vpis druzbe v sodni register, odprtje transakcijskega racuna in
poslovanje.

Slika 3.2: Prikaz registracije gospodarske druzbe
Vir: Prirejeno po: Ruzzier et al., 2008, 294
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Ker so firma podjetja, sedeZ in zastopanje zelo pomembne sestavine druzbene pogodbe in se
vpisujejo tudi v sodni register, je v zvezi s tem treba poznati osnovna pravila (Ruzzier et al.,
2008, 295—301):

2 | INTERNETNI VIRI

http://www.mg.gov.si/
http://www.podjetniskisklad.si/
http://www.svlr.gov.si/si/
http://www.gov.si/abecedno.html
http://www.gzs.si/slo/
http://www.0zs.si/
http://www.tzslo.si/

Firma

Firma je ime, pod katerim druzba posluje. Obvezne sestavine firme so ime, oblika in
dejavnost. Primer: Blesk, ¢isc¢enje poslovnih prostorov, d.o.o. Pravno-organizacijske oblike se
v firmi oznaci z ustrezno kratico (s.p. za samostojnega podjetnika posameznika, d.n.o. za
druzbo z neomejeno odgovornostjo, k.d. za komanditno druzbo, t.d. za tiho druzbo, d.d. za
delnisko druzbo in d.o.0. za druzbo z omejeno odgovornostjo). Firma druzbe mora biti takSna,
da se jasno razlikuje od firm drugih druzb. Napisana mora biti v slovenskem jeziku. Pred
registracijo se lahko na spletnem naslovu http://www.ajpes.si/ preveri ustreznost imena. V
sodni register se lahko vpiSe tudi skrajSana firma (Primer: Unika, d.o.0.).

:(_l)'.
@ PRIMER: Kako je z imenom podjetja?

Podjetnikom, ki zacenjajo posel, se zdi izbira imena podjetja manj pomembna. Toda upostevajte,
da bo to ime za vselej predstavljalo vaSe izdelke in storitve pri kupcih. Slabo izbrano ime vas po
nepotrebnem postavlja v slabso Iuc. Zelo pomembno je namre¢, da si ga kupci zlahka zapomnijo in
ga zato vedno znova uporabijo, ko razmisljajo, kaj in kje kupiti. Pri izbiri primernega imena
podjetja upostevajte:

e mora se »prijeti;
naj bo kratko;
biti mora zlahka izgovorljivo;
morate ga zlahka najti v telefonskem imeniku;
biti mora enkratno;
mora se navezovati na izdelke in storitve;
ne vkljucujte neznanih besed;
izraZzati mora pozitivno podobo;
v ime podjetja ne vkljucujte imena lastnika.

(Vir.: povzeto po: Glas, 2005, 82—83)
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Sedez

Sedez druzbe je kraj, ki je vpisan v sodni register. Kot sedez se vpise kraj, kjer druzba
opravlja dejavnost ali kjer se pretezno vodijo njeni posli.

s,
-@-

@ PRIMER:
SedezZ podjetja:
mimovrste d.o.o.
Spodniji plavz 24e
4270 Jesenice

Poslovalnica Jesenice:

Cesta Marsala Tita 22, 4270 Jesenice
Prevzemno mesto Ljubljana:
Smartinska 106, 1000 Ljubljana

Prevzemno mesto Maribor:

Partizanska Cesta 22, 2000 Maribor

Zastopanje

Pomemben element vpisa v sodni register je tudi vpis oseb, ki lahko druzbo zastopajo.
Imenujemo jih zastopniki. Pri osebnih druzbah so to osebno odgovorni druzbeniki, pri
kapitalskih pa poslovni organ (direktor, poslovodja, uprava). Omenjeni zastopniki lahko s
pooblastilom zastopanje prenesejo na tretjo osebo.

@ POMNITE: Prokurist

Prokurist je poslovni pooblas¢enec. Njegova pooblastila so neomejena, razen glede odsvajanja in
obremenjevanja nepremicnin, za kar mora dobiti posebna pooblastila. Prokurist ni organ odlocanja
niti organ vodenja v druzbi, ampak ima funkcijo zastopanja proti tretjim osebam. V nasprotju z
drugimi pooblascenci, ki potrebujejo za doloGene posle posebna pooblastila z natan¢no
opredelitvijo posla, tega prokurist ne potrebuje. Prokurist ne deluje kot ¢lan uprave, ampak v
odvisnosti od pooblastil, ki jih ima. Po navadi je prokurist tista oseba, ki sklepa pravne posle s
tretjimi osebami, za odlo¢anje znotraj druZbe pa nima pooblastil.

:(i)'_
@ PRIMER: Podjetje SEC

Podjetje SEC sodi med mlada slovenska podjetja, ki so hitro postala gazele. Ustanovljeno je bilo
leta 2002. Njegov lastnik je tudi formalni direktor podjetja, vendar pa funkcijo direktorja ze od
zaCetka opravlja prokuristka Ana Sedej. Podjetje SEC se je v zacetku ukvarjalo s trgovino z dvigali
in deli za dvigala ter s prodajo svoje elektronike za dvigala, a se je Ze kmalu pokazala potreba po
lastni proizvodnji teh komponent. V letu 2003 je Ze zacelo s celotno samostojno proizvodnjo dvigal
in je danes edini proizvajalec dvigal na obmo¢ju nekdanje Jugoslavije.

Podjetje SEC razvija in proizvaja dvigala za razlicne namene — osebna, tovorna in malotovorna
dvigala. Prav tako izdeluje dvigala za stavbe s posebnimi nameni, kot so bolniSnice in zdravstveni
domovi, za hotele, nakupovalne centre, pisarne in druge komercialne stavbe, pa tudi za domaco
uporabo. Posluje pretezno na tujih trgih (25 drzav), na katerih se sooca s svetovno konkurenco.
Konkurentov sicer ni prav veliko, vendar pa so med njimi izjemno mo¢ne multinacionalke. SEC si
je svoje mesto med njimi izboril s trdim delom, kakovostjo, konkuren¢nimi cenami in predvsem s
svojo edinstvenostjo.
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Vpis v sodni in poslovni register

Druzbe se vpisujejo v sodni register, ki se vodi pri okroznih sodis¢ih. Prijava za vpis druzbe v
sodni register se vlozi na posebnem obrazcu. Vpisuje se najpomembnejSe podatke o druzbi.
Hkrati z vpisom v sodni register je opravljen tudi vpis v poslovni register. Avtomatsko se
dodeli tudi davéna Stevilka. Objava vpisov v Uradnem listu ni vec¢ potrebna, nadomesca jo
vpis na javnih spletnih straneh AJPES.

% RAZMISLITE

10 korakov do uspeSnega zacetka

1. VKkljuéite druzino. Seznanite svoje bliznje z nacrti in si zagotovite njihovo podporo.
2. Analizirajte svojo osebnost. Obstajajo vpraSalniki, s katerimi boste odkrili, ali ste sploh prava
oseba za podjetnisko kariero. Na primer — ste pripravljeni nekaj mesecev delati brez placila?

. Ponudite izdelek, ki ga ljudje nujno potrebujejo. Tak izdelek bodo tudi pripravljeni kupiti.

4. Ideja je lahko tudi stara. Pogosto je lazje prodati izdelek, ki ga ljudje ze poznajo, kot povsem
novega. Poskrbite pa, da se boste od konkurence razlikovali.

5. Spoznajte trg bolje kot konkurenti. Naredite trzno raziskavo, pogovarjajte se s kupci,
dobavitelji, konkurenti, zaposlenimi pri konkurentih ...

6. Preverite idejo brez tveganja. Trzno raziskavo lahko naredite v prostem casu, ko ste zaposleni
pri drugem delodajalcu. Ze takrat lahko tudi sklenete prve posle.

7. Priznajte svoje slabosti. Ugotovite, katere naloge bolje opravljate in katere slabo. Pametno je, ¢e
za oceno zaprosite tudi drugo osebo.

8. Izberite si dobrega mentorja. Najdete ga lahko med prijatelji ali sorodniki, ki imajo podjetniske
izku$nje.

9. NapiSite jedrnat poslovni nacrt. [zogibajte se dolgovezenju. Bodite jasni in konkretni.

10. V poslovnem nacrtu si postavite merljive cilje. Ob tem pa ne pozabite, da se pogoji za
poslovanje spreminjajo in da morate nacrt ob¢asno spremeniti.

(Vir: povzeto po: www.smallbusiness.co.uk)

W

3.3 PODPORNO OKOLJE PODJETNISTVA

Mala in srednja podjetja potrebujejo pomo¢ na razlicnih podrocjih, zato se od lokalnih do
nacionalnih nivojev razvijajo mreze podpornih storitev. PomoC¢ je potrebna predvsem
inovativnim, tehnoloSko naprednim podjetjem in podjetnikom z dobro poslovno idejo. Zlasti
je potrebno zagotoviti pretok znanja iz izobrazevalnih in raziskovalnih institucij v
gospodarstvo. Oblike pomoci lahko razdelimo na trde in mehke, kot prikazuje slika 3.3.

TRDE OBLIKE |<————| MEHKE OBLIKE

U U

- usmerjanje
- finan&ne pomoci - svetovanje
- poslovni prostori - izobraZevanje
- oprema (leasing) - usposabljanje
- informacije

Slika 3.3: Oblike pomoci za pospeSevanje podjetniStva
Vir: Glas, 2000, 13
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Ciljne skupine vseh oblik pomoci so predvsem naslednje:

e podpora poslovnim zacetnikom,;

e podpora obstoje¢im podjetjem v fazi rasti in razvoja, zlasti v posebnih situacijah (novi
proizvodi, novi trgi, inovacije, izvoz, prenos tehnologije, pogodbene povezave in
kooperacije, plasma finan¢nih instrumentov);

e podpora obstoje¢im podjetjem, ki zaidejo v tezave.

Tudi v Sloveniji je kar nekaj ustanov, ki ponujajo podjetnikom razlicne informacije in pomoc
pri njihovem delu. Imamo razli¢ne zbornice, sekcije, agencije, centre, sklade, podjetniske
inkubatorje, tehnoloske parke in drugo. V nadaljevanju sledi pregled teh institucij in drugih
moznosti podpore pri ustanavljanju malega ali srednjega podjetja (Ruzzier et al., 2008, 231—
251).

2 | INTERNETNI VIRI

http://www.poslovniangeli.si/
http://ec.europa.eu/enterprise/sme/index_en.htm
http://vem.data.si/
http://www.ajpes.si/prs/Default.asp?
http://www.data.si/index.php?page=povezave
http:// www.podjetnik.si/
http://www.0zs.si/obrtnik/default.asp

3.3.1 Podjetniski inkubatorji

Podjetniski inkubatorji ponujajo najbolj celovit sistem svetovanja in pomoci pri zagonu
podjetja. So na relativno omejenem prostoru locirana novonastala podjetja. Njihov glavni
namen je povecanje moznosti rasti in stopnje prezivetja teh podjetij z zagotovitvijo poslopij,
skupne tehni¢ne infrastrukture, managerske pobude in podpornih storitev. Glavni poudarek je
na lokalnem razvoju in ustvarjanju delovnih mest. Usmerjenost v tehnologijo je najveckrat
postranskega pomena. Znacilnosti inkubatorjev so:
e da postavijo vstopne pogoje za podjetja za oceno uresniCljivosti poslovne zamisli
predvsem na podlagi poslovnega nacrta;
e daima vodstvo tesne povezave s podjetji, ki se razvijajo v inkubatorju;
e da spodbujajo podjetja, ki so dosegla primeren trzni delez in zrelost, da izstopijo;
e njihove dosezke merijo po Stevilu podjetij in ustvarjenih delovnih mestih, pa tudi po
rezultatih tistih rasto¢ih podjetij, ki so iz$la iz inkubatorjev.

Podjetniski inkubatorji v Sloveniji: Mrezni pomurski podjetniski inkubator, Ljubljanski
univerzitetni inkubator, Podjetniski inkubator Zasavja, Podjetniski inkubator BSC (Jesenice),
Podjetniski inkubator Sezana, SIRIUS podjetniski inkubator (v zasebni lasti), Smart
podjetniski inkubator (v zasebni lasti), PodjetniSki inkubator TRC Koroska, Mrezni
podjetniski inkubator Savinjske regije, Tovarna podjemov - podjetniski inkubator Univerze v
Mariboru in Univerzitetni inkubator Primorske.

3.3.2 TehnoloS$ki parki

Tehnoloski parki skupaj z univerzo, drzavo, lokalnimi oblastmi in poslovnim okoljem
povezujejo mala podjetja in jim ponujajo svetovanje, izobrazevanje, administrativno podporo
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in ustrezno infrastrukturo. Poleg tega tehnoloski parki povezujejo strokovnjake z razli¢nimi
znanji tako na podro¢ju znanosti kot tudi na podro¢ju poslovnih znanj. Podjetja, ki so
vkljucena v tehnoloski park, imajo tudi boljSe pogoje pri zagotavljanju novih virov ter novih
domacih in mednarodnih poslovnih kontaktov. Tehnoloski park je sodoben nacin pridobivanja
novih znanj s podroc¢ja visoke tehnologije in povezovanje obstojecih znanj na lokalni ravni.
Tako kot podjetniski inkubatorji tudi tehnoloSki parki ponujajo pomoc¢ pri oblikovanju in
preverjanju poslovnega nacrta, iskanju poslovnih in strateskih partnerjev, povezavi s
finan¢nimi institucijami, izobrazevanju itd.

Tehnoloski parki v Sloveniji: Tehnologki park Ljubljana, Stajerski tehnologki park, Primorski
tehnoloski park, Tehnopolis — tehnoloski park Celje.

3.3.3 Gospodarska zbornica Slovenije (GZS)

Gospodarska zbornica Slovenije zastopa interese podjetij v odnosih z drzavo in sindikati pri
oblikovanju dela in poslovanja ter pri zagotavljanju pogojev za gospodarski razvoj. Je
samostojno prostovoljno interesno in nepridobitno zdruZenje pravnih in fizi¢nih oseb, ki na
trgu opravljajo pridobitno gospodarsko dejavnost. Za novoustanovljena podjetja ima GZS
poseben program, ki zajema znizano Clanarino, pomo¢ razli¢nih strokovnjakov, uporabo
Stevilnih informacijskih baz itd.

3.3.4 Obrtna zbornica Slovenije

V Obrtni zbornici Slovenije se zdruzujejo obrtniki in podjetniki, ki opravljajo obrtne in obrti
podobne dejavnosti. Njihov cilj je uresni¢evanje kratkoro¢nih in dolgoro¢nih poslovnih in
strokovnih interesov na podrocju obrti v Sloveniji in Evropski uniji ter ob strokovni podpori
njihove organizacije krepiti lastne obratovalnice oziroma podjetja, da bi bili bolj konkurenéni
na domacem in mednarodnih trgih. Zbornica so obrtniki in podjetniki, ki na vecstoletni
cehovski tradiciji s svojim delom in pravili zagotavljajo njihovim kupcem najvi§jo mozno
kakovost izdelkov in storitev. Za vstop v zbornico je treba izpolniti vlogo. Clani morajo
placevati ¢lanarino.

3.3.5 Javna agencija RS za podjetniStvo in tuje investicije (JAPTI)

JAPTI je agencija, ki razSirja u¢inkovito podjetnisko okolje za pospeSen razvoj podjetnistva,
obrti in samozaposlovanja v Sloveniji ter promovira podjetnisko kulturo. Podjetnikom za
uspesen razvoj nudi predvsem pomoc¢ pri dostopu do informacij, svetovanje, dostop do trga,
do kvalitetnih sodelavcev, do razli¢nih virov financiranja, do prostora in do krajSanja
upravnih postopkov pri ustanavljanju podjetij in Siritvi poslovanja. Nekateri programi, ki jih
izvaja: Program vavCerskega svetovanja, krepitev kakovosti storitev Mreze lokalnih
podjetniskih centrov, razvoj podpornih informacijskih produktov in storitev za potrebe MSP
ter spodbujanje uporabe informacijsko-komunikacijskih tehnologij v podjet;jih.

3.3.6 Vse na enem mestu (VEM)

Leta 2005 je zacel delovati sistem VEM, ki zagotavlja informacijske in svetovalne storitve.
Sistem VEM je namenjen predvsem pridobivanju informacij za ustanovitev, razvoj in
poslovanje podjetij. S pomocjo tega sistema je ustanovitev podjetja hitrejSa in cenejsa,
postopki po elektronskih poteh so poenostavljeni in na razpolago so tudi storitve svetovanja
po subvencioniranih cenah v okviru programa vavcerskega svetovanja.
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3.3.7 Slovenski podjetniski portal

Portal je namenjen zacetnikom podjetniStva. Na enem mestu najdemo celovite informacije o
tem, kako preveriti poslovno idejo, kako pripraviti dober poslovni nacrt in ¢emu je namenjen,
kak$ne so moznosti finan¢ne podpore. Ponuja tudi informacije o domacih in tujih razpisih ter
informacije o zanimivih poslovnih idejah in poklicih prihodnosti.

3.3.8 Mladi podjetnik

Pred ustanovitvijo podjetja je priporoCljivo prebrati vsebine o ustanavljanju podjetja, ki so
dostopne na internetu. Zacetna tocka je lahko Mladipodjetnik.si, kjer najdemo osnovne
informacije o tem, kakSne so najlazje moznosti za pridobivanje zacetnega kapitala, kako
ustanoviti podjetje, najpogostejse podjetniske napake itd.

% RAZMISLITE

* in raziS€ite Se druge moznosti podpore podjetnikom. Kje lahko podjetniki Se dobijo
razli¢ne informacije in pomoc pri svojem delu?

:i)'_
@ PRIMER: Od brezposelnosti do svojega podjetja

Sandra, 27 let: "Samozaposlitev je bila nujna, odlocilna pa je bila drzavna subvencija. OdloCitev za
samozaposlitev, prej sem bila brezposelna, ni bila izbira. Bila je edina mozZnost zakonitega
opravljanja dela, ki sem ga prej lahko opravljala prek napotnice. Subvencija za prispevke pa je bila
odlocilna za izbiro te oblike zaposlovanja. Med Studijem sem namre¢ delala prek Studentskega
servisa kot plesalka v razliénih sodobnih plesnih predstavah ter pri projektih in tudi kot
organizatorka in predstavnica za stike z javnostmi pri razlicnih kulturnih projektih. To v glavnem
pocnem tudi zdaj, ko se ukvarjam s poucevanjem pilatesa, sodobnega plesa in z animacijo otrok.
Obcasno organiziram tudi avdicije za produkcijske hiSe. Poleg tega mi kot samozaposleni tece
delovna doba, hkrati pa to vidim kot priloznost, da se preskuSam na razli¢énih podro¢jih, ter kot
moznost snovanja podjetnisSke ideje in vizije za prihodnost.

Najvecja tezava pri lastnem podjetju je, da ima$ veliko zamisli za projekte, a Zal vedno premalo
finan¢nih sredstev za njihovo izvedbo. Povpre¢no na mesec zasluzim priblizno 800 evrov, kar pa
zelo niha, ker so moji prihodki vezani na posamezen projekt. Vse je namre¢ odvisno od moje
zagnanosti in motiviranosti. Ko zacne$, namre¢ $e nisi prepoznaven in moras sam iskati stranke in
ne nasprotno. Tako kolobari$ in krmari§ med moznim in danim. Tezava je tudi v tem, da nih¢e ne
zeli vlagati v mikro podjetja, najverjetneje zaradi nestalnosti delovanja. Zato so moznosti za
sodelovanje z vec¢jimi podjetji omejene, hkrati pa se kot novinec na trgu dela tezko uveljavis.
Konkurenca je huda. Resna tezava so tudi dolgi placilni roki, ki so se zdaj razvlekli na 90 dni ali pa
Se ve€. To je zagotovo problemati¢no za tiste samozaposlene, ki imajo otroke in potrebujejo reden
dohodek.

Sicer pa ob zagonu podjetja nisem imela vecjih tezav. Birokracija je danes preprosta, le subvencijo
za prispevke sem Cakala precej dolgo. Ker gre za s.p., tudi nisem potrebovala zaCetnega vlozka
oziroma zagonskega kapitala. Glede na to, da sem samostojna podjetnica Sele osem mesecev, imam
morda premalo izkuSenj, da bi komu kaj svetovala. Morda le to, da je dobro razmisliti, imeti vizijo,
strategijo in se Sele nato drzno predstaviti na trgu delovne sile."

(Vir: povzeto po: http://www.mojevro.si/255075, 15.8.2009)
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POVZETEK TRETJEGA POGLAVJA

Podjetnistvo se pojavlja v vseh porah gospodarstva, kar je dobro. Podjetnistvo je pomembno
je zlasti za druZbe v prehodu, npr. iz tradicionalnih v sodobne, iz modernih v post-moderne,
iz driavno-planskih v trino gospodarstvo. Za vsako gospodarstvo je koristno, e zagotavija
visok nivo podjetnisSke aktivnosti, ki se kaZe v velikem Stevilu novoustanovljenih podjetij in z
rastjo obstojecih podjetij. Ze eno zelo uspesno, rastoce podjetje spodbudno vpliva na ostala
podjetia. Podjetnistvo je eden temeljnih dejavnikov ekonomskega razvoja. Ce se Zeli
Slovenija razviti v sodobno trino gospodarstvo, potrebuje predvsem tehnoloSko naravnano
in dinamicno podjetnistvo.

Danes je relativno enostavno ustanoviti podjetje. Postopki ustanovitve so enostavni, veliko
se da narediti preko interneta. Najpogostejsi obliki poslovanja na trgu sta druZba 7 omejeno
odgovornostjo (d.o.o.) in samostojni podjetnik (s.p.). Najprej je potrebno zbrati osnovni
kapital, skleniti druZbeno pogodbo in odpreti depozitni racun, kamor se nakaZe denar. Sledi
vpis v sodni register. Firma podjetja, sedeZ in zastopanje so pomembne sestavine druZbene
pogodbe.

Podjetja potrebujejo pomocé na razgliénih podroljih. Pomoc je potrebno zagotoviti predvsem
inovativnim, tehnoloSko naprednim podjetjem in podjetnikom z dobro poslovno idejo.
Zagotoviti je potrebno pretok znanja iz izobraZevalnih in raziskovalnih institucij v
gospodarstvo. Tudi v Sloveniji imamo razlicne zbornice, sekcije, agencije, centre, sklade,
podjetniske inkubatorje, tehnoloske parke in drugo.

VPRASANJA ZA RAZMISLEK IN PREVERJANJE ZNANJA

1. Razlozite, zakaj je podjetniStvo koristno za gospodarstvo.

. Kaksno podjetnistvo potrebujemo v Sloveniji?

. Opisite, kako boste ustanovili svojo d.o.o. — enoosebno in druzbo kjer boste trije

druzabniki.

4. Kaj veste o firmi podjetja, sedezu in zastopanju?

5. Katere so mehke in trde oblike pomoci podjetnistvu? Katere so bolj pomembne — trde ali

mehke oblike?

6. Analizirajte ustanove v Sloveniji, ki ponujajo podjetnikom razli¢ne informacije in pomo¢
pri njihovem delu. Katere imajo najpomembnejsi prispevek za razvoj podjetij in zakaj?
Poznate poleg nastetih Se katere?

7. Ustanovili boste enoosebno d.o.o. — koliko denarja potrebujete?

W N
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4 SESTAVINE POSLOVNEGA NACRTA IN NJEGOVO OBLIKOVANJE
UVOD V POGLAVJE

Nadarjeni inZenir Louis Renault je prvi avtomobil »voiturette 1CV« naredil leta 1898. Dva
meseca kasneje je Louis z bratoma Marcelom in Fernandom ter Se dvema prijateljema
osnoval podjetje Societe Renault Freres. Po smrti Marcela leta 1903 in umiku Fernanda
zaradi zdravstvenih razlogov je leta 1908 prevzel vodilno mesto v druzinskem podjetju.
Renault ni proizvajal le avtomobilov, pac¢ pa tudi taksije, avtobuse in tovorna vozila. Med
prvo svetovno vojno je podjetje postalo znano po svojih tankih in motorjih za letala. Do konca
vojne je Renault postal najvecje zasebno podjetje v Franciji.

Carlos Ghosn leta 2005 na Renaultovem krmilu nasledi Louisa Schweitzerja. Pred tem je bil
predsednik Nissana. Uvede zavezo »Pogodba Renault 2009«, ki mora umestiti Skupino na
polozaj najbolj dobickonosnega evropskega avtomobilskega proizvajalca. Clio Il je izbran za
vozilo leta 2006, uspeh Logana na porajajocih se trgih pa se nadaljuje. Renault dvakrat
zaporedoma osvoji naslov svetovnega prvaka konstruktorjev v Formuli 1. Leta 2007 Renault
obogati paleto modela Logan in lansira Novega Twinga in Novo Laguno. Renault leta 2009
pomladi paleto vozil Megane in se s predsednikom Ghosnom profilira kot eden najbolj
prodornih avtomobilskih proizvajalcev na svetu.

Boulogne-Billancourt, zahodno predmestje Pariza. Stojim pred majhno zgradbo in cakam, da
jo odprejo. Zgradba je v bistvu majhna hisica, Se najbolj je podobna malo vecji garazi. Hisico
obdajajo starejsa drevesa tako, da imam obcutek, da sem v manjSem parku. Ze nekaj deset
metrov stran so vecje zgradbe, od parkirnih his do neboticnikov. Stojim pred zgradbo, kjer je
Luis Renault naredil svoj prvi avto. Vstopim v hiSico in si jo natancno ogledujem. Vse skupaj
naredi name mocan vtis, misli so kar letele: »Saj v bistvu ni kaj videti. Prostor je majhen in
tudi orodja ni skoraj ni¢. Kako je lahko Louis sploh naredil avto? Pocutim se, kot da bi bil v
kaksni kovacnici. Moral je imeti mocno voljo, morala ga je gnati neka notranja sila, moral je
biti motiviran, moral je sanjati. Gotovo si ni predstavljal, da bo po stotih letih njegovo
podjetie med vodilnimi. Sprasujem se, kako je zasnoval podjetie v zacetku, ko ga je
ustanavljal. Ali je naredil poslovni nacrt?«

4.1 OSNOVE POSLOVNEGA NACRTA

Z nacrtovanjem prihodnosti se veC ali manj sreCujemo vsi. Najveckrat se nacrtovanje odvija
samo v miselnih vzorcih in nikoli ne ugleda oblike urejenega nacrta. Poslovno nacrtovanje je
del nacrtovanja, je ena klju¢nih funkcij vsakega podjetja oziroma podjetnika. Nacrtovanje in
vsakodnevne naloge (upravljanja) vodenja zahtevajo obsezno uporabo sistemskega pristopa.
Kaj je nacrtovanje? Bernik (2000, 41) pravi, da je nacrtovanje del SirSega sistema upravljanja
in poslovodenja gospodarskih organizacij ter da ga razumemo kot predvidevanje razvoja
organizacije, njeno vizijo, strateSke in takticne cilje ter opredeljevanje delovnih ciljev
skupinam, timom in posameznim C¢lanom organizacije. Po njegovem gre za ocenjevanje
prihodnosti delovanja podjetja ter zamisljanje prihodnjega razvoja in poslovanja oziroma za
odlocanje danes, s posledicami v prihodnosti.

@ POMNITE
Znacilnost uspesnih podjetnikov je, da tvegajo le po temeljitem premisleku. Tvegajo manj kot
povprecni podjetniki.
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4.1.1 Kaj je poslovni naért?

Poslovni nacrt je napisana poslovna zamisel, ki nam sluZzi kot vodilo za doseganje ciljev in za
predstavitev poslovnih nacrtov navzven. Timmons (1989, 329) pravi, da s poslovnim nacrtom
podjetniki nacrtujejo svojo poslovno aktivnost od ideje do podjetja in kon¢nega rezultata, ki je
v veCini primerov dobi¢ek. Temeljni razlog za pripravljanje poslovnih nacrtov je
zagotavljanje kapitala, saj investitorji zahtevajo pisno opredelitev podjetniske priloznosti,
hkrati pa podjetnik oziroma podjetniSka skupina dovolj natanéno oceni svojo poslovno
zamisel, njene prednosti in slabosti ter se izogne dragim napakam. Poslovni nacrt je planski
dokument in je rezultat procesa planiranja.

% RAZMISLITE

Poslovni nacrt — va§ zemljevid posla

Kadar razmisljamo o tem, zakaj bi bilo koristno pripraviti poslovni nacrt, ponavadi opozorimo, da se
tudi popotnik, ki se odpravlja na daljSo pot v nove, neznane kraje, na to pripravi. Naredi si potovalni
nacrt za nacrtovano potovanje, si ga razdeli po dnevih, preuci, kje bo iskal prenocisce, kaj si bo na
poti ogledal in podobno. Z dobro pripravo bolje izkoristimo vse dni, ko smo na potovanju, z dobro
organizacijo in izbiro potrebnih informacij nam uspe potovati ceneje. Vse to dobro vpliva na to, da
smo s potovanjem zadovoljni, na obcutek, da nismo zamudili najpomembnejsega, ni nepotrebne
zivénosti, negotovosti itd. Morda je neorganizirano in nenacrtovano potovanje po svoje zabavno,
nikakor pa ni tako ucinkovito. Za poslovni nacrt bi lahko rekli, da je preprosto potovalni nacrt,
zemljevid prave poti za uspesen posel.

(Vir.: povzeto po: Glas, 2005, 42)

Poslovni nacrt je pisni dokument, ki ga pripravi podjetnik, in opisuje vse pomembne zunanje
in notranje elemente, vpletene v zacCetek novega posla. Pogosto gre za skupek delovnih
nacrtov, kot so trzenje, finance, proizvodnja in kadri. Loteva se tako kratkoro¢nih kot
dolgoro¢nih odlocitev. S tem poslovni nacrt — ali kot mu vcasih pravijo pravila igre ali cestna
karta — odgovarja na vpraSanja: kje sem zdaj, kam grem, kako bom tja priSel. Mozni
vlagatelji, dobavitelji in celo odjemalci bodo prosili ali zahtevali poslovni naért (Anroncic¢ et
al., 2002, 186).

4.1.2 Zakayj izdelati poslovni nacrt?

Poslovni nacrt je predvsem namenjen samemu podjetniku, druga interesna skupina pa so
potencialni vlagatelji. Poslovni naért je pomemben dokument v zacetnem obdobju
delovanja in tudi pozneje. Podjetnik s pomocjo poslovnega nacrta lazje razvije svojo
poslovno zamisel (glej sliko 4.1). Glas (2005, 42) meni, da se s pomoc¢jo nacrta podjetnik
izogne Stevilnim ¢erem nekriticnega navdusenja nad doloc¢eno idejo.

@ POMNITE

Ce se pogovarjate s slovenskimi podjetniki, vam bodo mnogi zaupali, da niso imeli pravega
poslovnega naérta, da so »imeli vse v glavi«, vendar so uspeli. To seveda drzi. Ce imate dobro
poslovno zamisel, Ce ste rojen podjetnik, ¢e imate sreco, da trg Se ni zasicen, boste uspeli tudi brez
poslovnega nacrta. Vendar tudi v tem primeru velja: ¢e bi se na posel bolje pripravili, naredili
poslovni nacrt, bi dosegli vsaj Se 30 odstotkov ve€, vecjo in hitrejSo prodajo, nizje stroske, manj
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upravnih sitnosti, vecji dobicek. Va§ uspeh bi bil bolj zanesljiv. Poslovni nacrt bi bil torej tudi v
tem primeru koristen. Ce potrebujete podporo drugih, denar vlagateljev in posojilodajalcev, potem
tako in tako ne boste imeli izbire. Vsi pricakujejo in bodo zahtevali od vas poslovni nacrt.

(Vir.: povzeto po: Glas, 2005, 43)

RAZMISLJANJE O POSLU

odloditev za samostojen posel »  opustimo zamisel
oblikovanje poslovne zamisli
zacetno trzno in tehnoloSko preverjanje

STVARNI ZACETEK POSLA

priprava za posel
ustanovitev in registracija podjetja
mobilizacija potrebnih sredstev
zaCetek dejanskega poslovanja

v

[

Neuspeh > opustimo posel

v

Poizkusimo izbolj$ati
posel ali razvijamo
nov posel

Rast podjetja

Slika 4.1: Umestitev poslovnega nacrta
Vir: Prirejeno po: Glas, 2005, 47

Kdo je lahko zainteresiran za poslovni nacrt podjetnika oziroma podjetnisSke skupine?
Najpomembnejsi uporabnik je sam podjetnik, ki poslovni nacrt uporablja kot pripomocek
pri nacrtovanju in kontroli. Sledijo vlagatelji, katerim poslovni nacrt koristi pri odlocitvi o
vlozku sredstev v posel, in zaposleni, kupci, dobavitelji ... (glej sliko 4.2).
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drugi zaposleni / podjetnik /
partnerji podjetniSka skupina
lokalna skupnost q\ kupci
drugi investitor;ji dobavitelji

poslovne banke razli¢ni skladi

Slika 4.2: Zainteresirani za poslovni nacrt
Vir: Prirejeno po: Glas, 2002, 41

Odgovor, zakaj izdelati poslovni nacrt, lahko pois¢emo tudi med razlogi, zakaj ze v prvih
treh letih velik del podjetnikov omaga. Vsem razlogom je skupno to, da je poslovni nacrt
temeljil na napacnih predpostavkah, ali pa sploh ni bil narejen (Kovac et al., 2005, 98):
e nezadostno strokovno, pravno in trzno znanje podjetnika;
premalo kriti¢nosti do osebnih kvalifikacij;
prepogosto menjavanje sodelavcev;
napacna geografska lega podjetja;
precenjen potencial donosnosti;
pomanjkljivo nacrtovanje tokov;
napacna ali pomanjkljiva ocena stroskov;
slabo vodenje knjigovodstva;
slabo poznavanje ali neupostevanje davénih obveznosti;
neprimerno izbrana pravna oblika podjetja.

Priprava poslovnega nacrta predstavlja podjetniku tudi izobraZzevanje v obdobju raziskovanja
in zbiranja informacij. Na ta na¢in podjetnik pridobi znanja, ki bi jih sicer prav tako pridobil
pri samem zagonu, a razlika je v tem, da so posledice bistveno manj usodne. Torej poslovni
nacrt sluzi tudi kot orodje za omejevanje tveganja in zmanjSevanje zagonskih stroskov.

D2
@ PRIMER: Odgovor na vprasanje

Pripraviljam se na vecjo investicijo. Zanima me, ali lahko banka od mene zahteva poslovni in
investicijski nacrt, tudi Ce ji predloZim vsa primerna zavarovanja za kredit. Banka tako rekoé ni¢
ne tvega.

Vprasanje je precej pogosto med podjetniki zacetniki. V pomanjkanju finan¢énih sredstev je
najveckrat razlog za to vprasanje prepricanje, da gre za nepotreben strosek, ki ga bo treba placati
kakSnemu strokovnjaku. Poslovni in/ali investicijski program Stejejo kot dokumentacijo, ki jo
zahtevajo banke, medtem ko podjetnik ali podjetje tega dokumenta ne potrebuje. Prepricani so, da
imajo vse potrebne informacije »v glavi« in da je priprava poslovnega nacrta samo poraba Casa in
denarja, pa tudi razkrivanje poslovnih skrivnosti. Da je tak$no razmisljanje napacno, dokazujejo
Stevilne zgreSene investicije. Seveda tudi poslovni naért ni garancija za uspesne investicije, saj gre
pri nacrtu vendarle samo za predvidevanja, ne pa dejstva. V njem predvidimo, ¢emu bo investicija
sluzila, kaks$ne koristi bo predvidoma prinasala, kako bo financirana — in ¢e bo s posojilom, kdaj bo
poplacana ... Dokaj dorecene vsebine poslovnih oziroma investicijskih nacrtov popeljejo podjetnika
oziroma avtorja nacrta skozi Stevilna vprasanja, ki se obi¢ajno odpirajo ob investicijah in je nanje
treba najti odgovore. To je najvecja vrednost poslovnega nacrta, saj se s takSnim predvidevanjem
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dogodkov in resitvijo problemov zmanjSujejo tveganja, ki jih prinasajo poslovne odlocitve o
investiranju. Zdaj pa k vprasanju. Poslovni in/ali investicijski nacrt je v glavnem obvezna priloga pri
vlogah za pridobitev posojil v bankah. Zakaj? Banke se kot finan¢ne institucije seveda najraje
ukvarjajo s posojanjem denarja in pri tem ne Zelijo preve¢ ali ni¢ tvegati. Vendar brez tveganja ne
gre. Zato zahtevajo razna jamstva, na primer hipoteke na nepremicnine. Pri neizpolnitvi posojilne
pogodbe, torej Ce posojilojemalec posojila ne bi vracal, mora banka nepremi¢nino prodati. Po kaksni
ceni in kdaj jo bo kdo pripravljen v negotovi prihodnosti kupiti, pa je seveda lahko veliko vprasanje.
Zato si zelijo banke tveganje zmanjsati tako, da pogledajo v poslovne nacrte in presodijo, ali so
stvari »realno« nacrtovane in bo posojilojemalec sposoben posojilo vracati. Banke pa imajo za svoje
komitente tudi svetovalno vlogo, saj jim ni vseeno, ali kak komitent zaide v poslovne tezave ali celo
propade in se jim s tem zmanjSa »trg«. S tak§no zahtevo po pripravi poslovnega naérta zagotovijo,
da se mora podjetnik spopasti z nacrtovanjem, ki zagotavlja vecjo verjetnost uspesnosti investicije in
s tem uspesnost podjetja, kot ¢e tega nacrta ne bi bilo.

(Vir: povzeto po: www.podjetnik.si, 15. 8. 2009)

4.1.3 Kdo pripravi poslovni nacrt?

Poslovni nacrt vedno pripravi podjetnik ali podjetniSka skupina, ki se najveckrat posvetuje s
strokovnjaki razli¢nih podro¢ij. Pomagajo lahko pravniki, racunovodje, finan¢niki, svetovalci
trzenja, inzenirji in drugi. V pomoc so tudi drzavne ali akademske ustanove, prijatelji, druzina
in drugi. Bistveni razlog, zaradi katerega mora podjetnik sam napisati poslovni nacrt je, da:
»mora nacrt »dihati« njegovo zamisel posla in hkrati izraziti njegove zmoznosti za opravljanje
tega posla« (Glas, 2002, 33). Podjetnikova osebnost, ki se kaze skozi napisan poslovni nacrt,
je bistvenega pomena za uspeh poslovne ideje oziroma podjetja. Poleg tega bo podjetnik s
pomocjo poslovnega nacrta podrobno spoznal svoj posel in ga stalno prilagajal.

@ POMNITE
Sami sebe najbolj poznamo. Poslovni na¢rt mora vedno pripraviti podjetnik, ki mu svetujejo in
pomagajo razli¢ni strokovnjaki.

4.1.4 Zvrsti poslovnih nacrtov

Poznamo dve osnovni delitvi. Imamo podjetniski poslovni nacrt, ki je namenjen zunanjim
poslovnim partnerjem, in notranjepodjetniski poslovni nacrt, ki je namenjen uporabi znotraj
podjetja. Nekateri imenujejo tako razvrstitev tudi interne in eksterne poslovne nacrte.

Lo¢imo Se poslovni naért za razvoj novega podjetja in poslovni nacrt za rast podjetja.
Bistvena razlika med njima je, da podjetje v rasti nacrtuje na podlagi preteklih podatkov ter
dosezenih uspehov, medtem ko podjetniSka skupina novega podjetja nacrtuje predvsem s
pomocjo predvidevanj in ocen (PSenicny et al., 2000, 247).

4.2 VSEBINA IN STRUKTURA POSLOVNEGA NACRTA

Poslovni nacrt je sestavljen iz vsebin, ki so pomembne za bodocCi posel. Razli¢ni avtorji
poudarjajo ve¢ ali manj podobne strukture poslovnih naértov. Struktura poslovnega nacrta
(Vahcic, et al., 2002, 1) je naslednja:

e povzetek za vodstvo;
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e panoga dejavnosti, podjetje, proizvodi in storitve;
e trzna raziskava in analiza;

e ckonomika poslovanja podjetja;

e nacrt trZzenja;

e nacrt dizajna in razvoja;
proizvodni in storitveni nacrt;
vodstvena skupina in kadri;
terminski nacrt;

kriti¢na tveganja in problemi,
finan¢ni nacrt;

pridobivanje in upravljanje z viri;
dodatki.

POSLOVNI NACRT

"Celotna firma in naslov podjetja"

Avtorji - podjetniski tim:
"Imena avtorjev"

vodja podjetniskega tima:
"Ime vodje in kontaktni podatki"

Izvod poslovnega nadrta "Stevilka/vseh"

Kraj, datum

Slika 4.3: Naslovna stran poslovnega nacrta
Vir: Prirejeno po: Ruzzier et al., 2008, 285

4.2.1 Povzetek za vodstvo

Povzetek je pomemben in je nekakSen poslovni na¢rt v pomanjSani obliki. Povzetek se
najveckrat pripravi nazadnje, saj pomeni nekaj strani dolg povzetek celotnega poslovnega
nacrta in mora biti obenem njegov najcelovitejSi del. Namen povzetka je, da pritegne
bralca. Vecina bralcev najprej prebere povzetek, da se preprica, ali gre za zrelo poslovno
priloznost in ali je sploh vredno prebrati celoten dokument. Zato je treba v povzetku
jedrnato, zanimivo in prepricljivo poudariti kljucne tocke, ki utemeljujejo poslovno
zamisel — vrsto posla, potrebne finance, trzne moznosti in razloge, zakaj naj bi ta posel
uspel (Antoncic et al., 2002, 195).
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Barrow et al. (1993, 237) poudarjajo, da naj bi povzetek na kratko odgovoril na bistvena
vprasanja — za katero podjetje gre, kdaj je bilo ustanovljeno, kje se nahaja, kaksno je
trenutno lastnistvo, kdo so kljuéne osebe v podjetju in katere so njihove bistvene reference,
kakSen je pretekli trzni uspeh podjetja, za katere izdelke oziroma storitve gre, kakSne so
njihove konkurencne prednosti, kdo so bistveni konkurenti, velikost trzne zmoZznosti,
napoved prodaje in trznega deleza podjetja, katere so ciljne skupine in kako bodo izdelki
oziroma storitve zadovoljevali njihove potrebe, koliko sredstev je potrebnih za posel,
koliksen delez sredstev bo podjetnikov, kdaj in za kaj so potrebna sredstva, kaksno bo
poroStvo za sposojena sredstva oziroma kaks$ni so pogoji lastniStva za vlozeni kapital, v
kolikem c¢asu bo denar vrnjen oziroma se bo vlozek obrestoval, kaksni so pricakovani
dobicki, kaksne so nagrade in tveganja za vlagatelje ter kako se bosta posel in podjetje
razvijala v naslednjih treh do petih letih.

Ez POMNITE
Nekaj pravil pri pisanju povzetka:
e povzetek naj zajema najvec dve strani;
e napiSite ga potem, ko ste Ze dokoncali ves poslovni nacrt;
e dajte ga v pregled ve¢ osebam iz poslovnega sveta za ocenitev, kako ucinkovito povzetek
predstavlja posel.
(Vir.: povzeto po: Kovac et al., 2005, 108)

V pomo¢ pri pisanju povzetka si predstavljajte, da imate na voljo dve minuti Casa, da
popolnemu tujcu predstavite svojo poslovno priloznost in podjetje. To vam bo pomagalo
pri odloCanju, katere informacije dejansko vkljuciti v povzetek poslovnega nacrta (Vahcic
et al., 2002, 6).

% RAZMISLITE

Postavimo se v vlogo ban¢nega uradnika — kaksen kilogram prevec; dioptrija, ki se vsako
leto malce poveca; visok pritisk; odvisnost od kave, na mizi pa kupi poslovnih nacrtov. In
zakaj bi se ta ¢lovek poglobil ravno v nas$ poslovni nacrt? OlajSamo mu izbor z dobrim
povzetkom.

(Vir.: povzeto po: Steblovnik, 2001, 165)

4.2.2 Panoga in dejavnost, podjetje, proizvodi in storitve

V tem delu mora biti jasno predstavljeno poslovno podrocje, na katerem bo podjetje
delovalo, proizvod, ki bo ponujen na trgu, znacilnosti industrijske panoge in priloznosti, ki
se ponujajo skozi prodajo proizvoda. V tem delu je smiselno opredeliti vizijo, cilje in
naloge, ki jih bo podjetje izvajalo, ter akcijske nacrte za dosego posameznih ciljev (Vahcic
et al., 2002, 8).

4.2.2.1 Podjetje

Opisati je potrebno, v kateri razvojni fazi se nahaja podjetje in ali Ze obstaja ali ne. Navesti
je potrebno firmo podjetja, glavno dejavnost, s katero se bo podjetje ukvarjalo, pravno
organizacijsko obliko, v kateri bo podjetje delovalo, sedez podjetja ter datum registracije
podjetja (s.p in d.o.0 — najpogostejsi druzbi). Pomembno je poudariti razvoj podjetja v
prihodnosti.
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4.2.2.2 Panoga in dejavnost

Opredeliti je potrebno panogo oziroma dejavnost, v kateri deluje podjetje. Pri registraciji
podjetje dobi Sifro dejavnosti, ki pove, katera dejavnost predstavlja vecji del poslovanja
(izdelava ...) in Sifro panoge (lesarstvo ...).

Kar precejSnja je verjetnost, da bo naSe podjetje v podobnem polozaju, kot so ostala
podjetja v panogi. To dobro vedo tudi investitorji, ki raje vlozijo svoj kapital tja, kjer se jim
obetajo vecji donosi in manjSe tveganje. V primeru, da se nahajamo v gospodarski panogi,
ki ji ne gre najbolje, moramo jasno pokazati, v ¢em se loCimo od sorodnih podjetij.
Nekatera podjetja, ki v okviru svoje panoge pri¢akujejo doloCene tezave, jo poskusajo Se
pravocasno zamenjati (Steblovnik et al., 2001, 171).

4.2.2.3 Proizvodi oziroma storitve

Izdelki ali storitve morajo biti natan¢no prikazani. Se posebej se je treba posvetiti opisu
konkuren¢nih prednosti izdelka oziroma storitve (kakovost, cena, hitrost in to¢nost, velikost
in teza, vzdrzljivost, vrednost, prakticna uporabnost, prihranek ¢asa, enostavnost uporabe in
namestitve, enostavno vzdrzevanje, videz, modnost, okoljska prijaznost, ugled itd.) ter
predvidenemu dojemanju vrednosti izdelkov s strani potrosnikov (Butler, 2000, 34).
Poudariti je potrebno tudi, v kateri fazi razvoja se nahaja izdelek, kako je s patentiranjem,
kako bo z nadaljnjim razvojem.

:i)'_
@ PRIMER

Podjetje bo izvajalo naslednje storitve, ki bodo delovale 24 ur na dan skozi vse leto:

e Restavracija bo svojo ponudbo razdelila v posamezne podskupine storitev. Mednje spadajo
dnevna kosila in malice, jedi po narocilu, pice, ponudba sezonskih jedi ter ponudba manjsih
prigrizkov. Seveda si bodo gostje lahko naro¢ili tudi samo pijaco.

e Podjetje bo za potrebe motela peklo tudi svoj kruh. Ce bo kupec izrazil Zeljo, si bo lahko
kupil krusne izdelke za domov ali za na pot. Ponudba bo vkljucevala kruh, Zemljice in temu
podobne izdelke.

e Podjetje bo ponujalo 21 lezis¢. Gostje bodo lahko samo prenocili ali pa uporabili storitev
nocitev z zajtrkom, polpenzion, ali poln penzion. Vse moznosti bodo vedno odprte.

e Podjetje bo vzdrZevalo »info tocko« — manjsi koti¢ek znotraj objekta v pritli¢ju, kjer bodo
gostje lahko dobili razli¢ne informacije o lokalnih znamenitostih in turisti¢ni ponudbi kraja.

eV pritli¢ju bo gostom na voljo ra¢unalnik, ki bo povezan z internetom, hkrati pa bo imel vso
programsko opremo, ki omogoca brezplacno komuniciranje. Poleg tega bo tudi po celotnem
objektu zagotovljen brezplacni internet za tiste, ki imajo prenosne racunalnike ali mobilne
telefone.

(Vir: povzeto po: Ruzzier et al., 2008, 305)

4.2.3 Trzna raziskava in analiza

Pri poslu je pomembno, da imajo podjetja dovolj velik trg in da imajo dovolj odjemalcev.
Raziskava trga in trzna analiza zato vzameta najve¢ Casa. Trzna analiza je proces zbiranja,
zapisovanja in razvrs€anja podatkov o trgu, odjemalcih in konkurentih. Podatke je potrebno
prouciti in izlus¢iti priloznosti.
Trzna analiza vkljucuje (Vahcic et al., 2002, 19):

e analizo poslovnega okolja;
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e analizo kupcev;
e opis trga;
e analizo klju¢nih konkurentov;
e postavitev ciljev.
zii_z POMNITE

Klju¢no vprasanje trzne raziskave in analize je: Koliko in po kak$ni ceni bomo prodajali v
obdobju 1—5 let? Za dober poslovni nacrt je bistvena realna, kar se da natan¢na ocena prodaje,
brez pogostega pretiravanja.

Analiza trga je pomembna zato, ker podjetniku da vedenje o trgu in potrosnikih, s pomocjo
katerega podjetje najbolje izkoristi priloznosti in se najbolj ucinkovito izogne tveganjem za
poslovno uspesnost predlaganega posla (Butler, 2000, 155). Poleg tega pa tudi vsakega
vlagatelja najbolj zanima, e za opisano zamisel obstaja dovolj ljudi, ki so placilno sposobni
in obenem pripravljeni opisani izdelek ali storitev tudi kupiti, saj bo posel le tako lahko uspel
(Bernik, 1996, 73).

Trzna raziskava in analiza kupcev naj odgovarja na naslednja vprasanja:
e Kdo so vasi kupci?

Kako so zemljepisno locirani?

Kako reagirajo na ceno, kakovost, dobavne roke?

Kdo je ze kupil vas proizvod in zakaj?

Kaksen je obseg trga in kako razvit je trg?

Kaksna je predvidena rast v prihodnosti?

Kaksen je vas trzni delez?

Kaksna je konkurenca?

Itd.

4.2.4 Ekonomika poslovanja podjetja

Finan¢ni del poslovnega nacrta naredimo nazadnje, vendar je potrebno ze na zacetku
ugotoviti, ali je dolo¢ena zamisel obetavna ali ne. Vah¢ic et al. (2002, 34) poudarjajo, da je
lahko v zacCetku neka ideja Se tako dobra, a se kmalu ugotovi, da ni znana moznost prodaje,
da se ne ve, s kakSnimi stroski je povezana proizvodnja in prodaja. Dogaja se, da se pozabi
na cel kup pomembnih stvari, zato je pomembno, da se Ze na samem zacetku, ko se pri¢ne
razmisljati o izvedbi dolocene poslovne ideje, preveri tudi finan¢no ozadje — kaksni bodo
stroski poslovanja, kolik$na bo zacetna izguba, kdaj bo podjetje prinasalo dobicek, kdaj bo
investitorjem povrnjena zacetna vloga, kakSna bo donosnost in nenazadnje, koliko denarja
potrebujemo za zacetek in koliko za nemoteno poslovanje ter kako pridobiti vsa potrebna
sredstva.

Preveriti je potrebno:

e prihodke;

e stroske;

e dobicek;

e davke;

e denarni tok;

e tocko preloma.
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@ POMNITE
Zelo pomemben je tudi denarni tok (Angl. cash flow). Podjetniki in managerji vec€ino svoje
pozornosti posvecajo dobickom, premalo se zavedajo pomembnosti pomanjkanja likvidnih
sredstev — denarja. Pomanjkanje likvidnih sredstev lahko pripelje do propada podjetij.

4.2.5 Nacrt trZenja

Lazje je narediti, kot prodati. Prodajni proces se konca s placilom, kar pa je pri nas, na
zalost, velik problem. Pri nacrtovanju trzenja je klju¢no, da upoStevamo vse trzne
okoliscine, konkurenco, kupno mo¢ itd.

V tem delu poslovnega nacrta podjetnik opise, kako bo podjetje doseglo doloc¢eno prodajo,
kaj je treba za to narediti in kdo bo to storil. Podjetnik razvije strategijo vstopa na trg in
dolocanja cen, opiSe nacin distribucije in prodaje, navede politiko poprodajnih storitev in
garancij ter opiSe trzenje izdelkov oziroma storitev — promocijo, oglaSevanje, odnose z
javnostmi itd. (Antoncic et al., 2002, 199).

%; RAZMISLITE

Nezadovoljni kupci o svojih obcutkih povedo 6—8 osebam. Zadovoljni kupci povedo le
2—3 osebam. Le 0,25 % kupcev se pritozi vodstvu podjetja — veliko vec se jih nikoli ve¢ ne
vme. Stevilke se po drzavah razlikujejo, bistvo pa ostaja — paziti je potrebno na
zadovoljstvo kupcev (odjemalcev).
(Vir.: povzeto po: Glas, 2005, 176)

Klju¢ do prave strategije trzenja je politika cen. Ta mora biti oblikovana na nacin, da hkrati
bistveno ne odstopa od konkurence, na drugi strani pa pokriva vse stroSke in nacrtovan
dobicek. Strategija cen naj bo (Kovac et al., 2005, 116):
e vse cene morajo pokrivati stroske (tudi amortizacijski del fiksnih stroskov);
e konstanten pritisk na znizevanje stroskov kot posledica nizanja cen proizvoda,;
e cene morajo odrazati dinamiko stroSkov, povprasevanja, sprememb na trgu,
odzivanje na konkurenco;
e cene se dolocajo na osnovi pricakovane prodaje;
e cena ne sme biti nikoli dumpinska, ucinek je samo kratek Cas, trg pa se zrusi;
e 7z diferenciacijo proizvodov lahko dolocite tudi razli¢ne cene;
e zavedati se je potrebno, da enkrat postavljene cene ni mozno zvisevati, razen v
izrednih okolis¢inah (nenaden skok cen surovin ...).

4.2.6 Nacrt dizajna in razvoja

V zadnjem casu je uspeh posameznih podjetij (Se posebej lesnopredelovalnih podjetij)
odvisen od sposobnosti ustvarjanja in proizvajanja inovativnih, uporabnih in privlacnih
proizvodov in storitev. Razmere na svetovnih trgih so se spremenile, poleg cen so
pomembni tudi kakovost proizvodov in storitev, inovativnost, funkcionalnost, v§e¢nost itd.
Oblikovanje novih proizvodov lahko upravljamo na treh ravneh (Vahcic et al., 2002, 64):
e StrateSka raven: na tej ravni podjetje zgradi strategijo oblikovanja novega
proizvoda, ki uposteva trzne potrebe, dolgorocne spremembe v povprasevanju,
tehnoloske spremembe, sploSne druzbene razmere.

55



Podjetnistvo

e Organizacijska raven: na tej ravni podjetje zgradi organizacijsko strukturo
oblikovanja novega proizvoda, pri cemer uposteva svojo velikost, dejavnost, fazo
na krivulji Zivljenjskega cikla, v kateri se nahaja, in druge dejavnike.

e Projektna raven: na kateri se dejansko odvija proces oblikovanja novega proizvoda.
Proces je sestavljen iz ve¢ faz. V grobem lo¢imo naslednje faze: faza planiranja,
faza razvoja in proizvodna faza.

Vahcic et al. (2002, 64) opredelijo dizajn kot proces spreminjanja nove ideje v procedure in
postopke, na podlagi katerih podjetje oblikuje nov proizvod. Procedure in postopki dajejo
proizvodu specifi¢ne lastnosti, izgled, uporabo in nacin proizvodnje.

:(_l)'.
@ PRIMER

Pokrajina Juzna Tirolska v Italiji je znana po tradiciji obdelave lesa. Toda tradicijo je na danasnjih
trgih, ki zahtevajo nove, sodobno oblikovane izdelke, vse tezje prodajati. Podjetniskemu centru v
pokrajini je uspelo z razvojnim projektom pridobiti finanéno podporo Evropske unije. Ta denar je
porabil tako, da je angaziral svetovno znane industrijske oblikovalce, ki so mu razvili ve¢ sodobnih
izdelkov iz lesa. Te izdelke so potem lokalni obrtniki znali spretno izdelovati in prodajati po vsem
svetu. Tako je skupni napor, da bi sledili ¢asu, ob evropski in drzavni finan¢ni pomoc¢i omogo¢il
uspesno prodajo sodobnih izdelkov grozda malih podjetij. Tega en sam podjetnik nikoli ne bi
zmogel.

(Vir: povzeto po: Glas, 2005, 130)

4.2.7 Proizvodni in storitveni nacrt

Procese, ki so potrebni pri proizvodnji in pri storitvah, je potrebno najprej formirati —
opisati, nato pa jih stalno optimizirati. Podjetje mora biti uspeSno, da upravi¢i obstoj.
Usmerjenost h kupcu je definirana v strateSkem poslovnem nacrtu, pomembna pa je tudi
zaveza k stalni rasti podjetja. Poslovni procesi postanejo torej sredis¢e podjetja in podjetje v
njih iS¢e konkurencne prednosti. Procesna kultura mora biti uvedena v podjetje. Da bi
zagotovili stalno izpopolnjevanje poslovnih procesov, podjetje veckrat izvede prenovo le-teh
(Brcar in Lah, 2009, 105).

Razmisliti je potrebno tudi o vseh logisti¢nih vidikih izdelave predlaganega izdelka
oziroma izpeljave predlagane storitve. Cim bolj je potrebno opredeliti proizvodni ciklus,
poslovno lokacijo, potrebna nepremi¢na in premicnine, korake proizvodnega oziroma
storitvenega procesa, nabavo potrebnih surovin oziroma materialov in pravno-regulativno
plat poslovanja. Gospodarno ravnanje z zalogami je pomembno, prav tako ne smemo
pozabiti na ustrezno upravljanje kakovosti.

% RAZMISLITE

Imam vec€ kot 20 let dela v gospodarstvu. Ocenjujem, da smo Slovenci marljivi, pridni,
natan¢ni, imamo obcutek za kakovost itd. Za preboj v evropsko in svetovno elito pa se
bomo morali $e veliko nauciti ravno na podrocju proizvodnih procesov. Kaj menite vi?
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4.2.8 Vodstvena skupina in kadri

Podjetnik najprej opise obliko lastniitva v podjetju. Ce gre za druzabnistvo, je treba opisati
pogoje druzabniStva in navesti druzabnike. Odvisno od organiziranosti je potrebno navesti
Se delniski kapital, strukturo delnicarjev, direktorje podjetja, upravo, nadzorne organe itd.

V to poglavje je vkljucen tudi organizacijski diagram, ki prikazuje strukturo organizacije
podjetja, njenih poslovnih funkcij, vrsto pooblastil ter odgovornosti ¢lanov oziroma
oddelkov organizacije (Vidic, 1999, 26). Se posebej je pomemben natanten prikaz
strukture managementa, njihovih izkuSenj, izobrazbe, referenc ter vloge in odgovornosti v
podjetju. V kolikor gre za podjetnika, ki bo lastnik manager, je Se toliko bolj pomembno
prikazati njegova poslovna znanja, saj bo v veliki meri sam odgovoren za uspeh posla
(Antoncic et al., 2002, 196).

prodaja in trzenje proizvodnja

trzenje prodajna mreza kakovost montaza

Slika 4.4: Organizacijska struktura v rasto¢em podjetju
Vir: Prirejeno po: Vahc¢ic et al., 2002, 91

V organiziranosti, ki je prikazana na sliki 4.4, so v vodstveno skupino vkljuceni pomocniki
glavnega direktorja, ki koordinirajo, organizirajo in kontrolirajo razli¢ne vidike poslovanja
podjetja. Direktor proizvodnje je zadolzen za kakovost in ustreznost izdelkov, direktor
trzenja pa skrbi za promocijo, oglasevanje in prodajo.

s,
-@-

@ PRIMER: Managerska ekipa

Managerska ekipa motela bo sestavljena iz direktorja, poslovodje ter njegovih pomocnikov, med
katere spada vodja strezbe ter vodja kuhinje. Direktor — Suzana Balin, bo skrbela predvsem za
finan¢ne, raCunovodske in pravne zadeve. Na tem podro¢ju ima ze dolgoletne izkuSnje, saj Ze
deset let vodi vse prej omenjene zadeve v podjetju. Poslovodja motela — Janez Novak, bo skrbel
predvsem za kadrovske, organizacijske, logisti¢ne in nadzorne zadeve. V motelu bo povezoval
celotno delo, da bo vse teklo v skladu s potrebami. Vodja motela ima tri leta delovnih izkuSenj
na tem podrocju. Vodja strezbe (ni Se dolocen) bo skrbel predvsem za vodenje restavracije in
prenocisc. Zadolzen bo za vse natakarje; med njimi bo moral usklajevati delo, hkrati pa jim bo
moral biti tudi v pomo¢ pri strezbi in vsakdanjem delavniku. Vodja kuhinje (ni Se dolo¢en) bo
zadolZen za vse kuharje, nabavo in hrambo zalog in organizacijo dela v kuhinji.

(Vir: povzeto po: Ruzzier et al., 2008, 345)
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4.2.9 Terminski naért

V terminskem nacrtu je potrebno pokazati, kaj je bilo in kaj je Se potrebno storiti v
casovnem zaporedju. Osredotociti se je potrebno na opravila, ki jih je potrebno Se izvesti;
Se posebej na tista, ki so klju¢na. Pomembno je tudi zaporedje in medsebojna odvisnost
aktivnosti. V terminskem nacrtu je priporoc¢ljivo opozoriti tudi na aktivnosti, za katere je
najbolj verjetno, da bi lahko povzrocile tezave pri doseganju zastavljenih ciljev. Obstaja
ve¢ pripomocCkov za nazoren prikaz Casovnega zaporedja, najpogosteje pa se uporablja
Ganttov diagram (slika 4.5).

Teden 1 [Teden 2 [Teden 3 [Teden 4 [Teden 5
Aktivhost A I |
Aktivnost B I : : |
Aktivnost C : : | | |

Slika 4.5: Ganttov diagram
Vir: Lasten

NajpomembnejSe aktivnosti, ki naj bodo v terminskem nacrtu so:
e pridobitev potrebnih sredstev;

registracija podjetja;

nalozbe v opremo in prostore;

dokoncanje prototipov;

prejem prvih narocil;

zacetek proizvodnje in poslovanja;

placilo prvih racunov;

itd.

Ez POMNITE
Terminski nacrt naj bo realen in sistematiCen — korak za korakom. Upostevati je potrebno
klju¢ne aktivnosti in kontrolne tocke.

4.2.10 Kriti¢na tveganja in problemi

Najpogostejsi problemi, s katerimi se prej ali slej sreca vsako podjetje so (Vahcic et al.,
2002, 101): neugodni trendi v panogi, znizevanje cen s strani konkurence, stroski podjetja
presegajo nacrtovane stroske, podjetje se srecuje z zamudami pri nabavi materialov, podjetje
ne dosega terminskih rokov in ima tezave pri pridobivanju finan¢nih sredstev, podjetje ima
tezave pri najemanju ustrezne delovne sile itd.

Prikaz morebitnih ovir posla je pomemben, saj se z njegovo pomocjo podjetnik pripravi na
tezave v poslovanju ter se jim poizkuSa izogniti, v oceh vlagateljev pa pridobi
verodostojnost realnega, poStenega in pripravljenega managerja (Kampus Trop, 1999, 102).

Pri analizi okolja in podjetja lahko podjetnik uporabi SWOT analizo za identifikacijo

prednosti in slabosti podjetja ter priloZnosti in nevarnosti, ki prihajajo iz okolja (Vidic,
1999, 16). V tabeli 4.1 so prikazane priloznosti in nevarnosti.
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Tabela 4.1: Deset mest, kjer lahko naletite na priloZznosti in nevarnosti

Podrocje Priloznost Nevarnost
trg trg hitro raste trg dosega zrelost
industrija konkurenca je razdrobljena konkurenca ima dober razvoj
industrijska zveza uskladitev s standardi okrepi va$ proizvod zadoscanje novim svtandardom poveca
stroSke
trg delovne sile lokalno razpoloZljiva znanja motece stavke
N - . vi§ja cena najema kredita zmanj$a kupno
finanéni trgi cenejSi kapital 9 .
moc¢ potrosnikov
menjalni te€aji cenej$e uvozene surovine cenejsi konkurencéni proizvodi
okoljevarstveni lobij | priloznost prodaje okoljevarstvenih izdelkov cena okoljevarstvene zakonodaje
. . - « . rasto¢a nezaposlenost zmanjsuje
ekonomski trendi ekonomska rast povecéuje povpradevanje - .
povpraSevanje
vladna politika mirovanje davkov spodbude za konkurenéna podijetja
naravne nesrece prodaja posebne opreme ali potrebscin izguba proizvodnje ali podatkov

Vir: Stutely, 2003, 48

% RAZMISLITE

* in naredite podobno tabelo kot je tabela 4.1 Se za prednosti in slabosti.

:(i)'_
@ PRIMER: SWOT analiza nogometnega kluba

Analizo SWOT obicajno pripravimo v obliki matrike. Kratica SWOT prihaja iz angleskega jezika in
pomeni S(trengths) oziroma prednosti, W(eaknesses) oziroma slabosti, O(portunities) oziroma
priloZnosti in T(hreats) oziroma groZnje (nevarnosti). Prednosti in priloZznosti so koristne za
doseganje ciljev podjetja, medtem ko pomenijo slabosti in nevarnosti ovire za doseganje teh ciljev.

PREDNOSTI SLABOSTI
- kvaliteten igralski in trenerski kader, - neustreznost obstojecega igriS¢a,
- igranje v I. SNL, - pomanjkanje rezervnega igrisca,
- pripadnost klubu, - zastarelost spremljajocih objektov,
- kakovost in mnozi¢nost, - pomanjkanije tribun,
- jasen razvojni koncept kluba. - pomanjkanje funkcionarskega kadra,

- pomanjkanje stalnega vira financiranja.

PRILOZNOSTI NEVARNOSTI
- odli¢na lokacija klju¢nih objektov, - lastnistvo zemljis€a (denacionalizacija),
- trzenje uspehov kluba, - organiziranost in vodenje kluba,
- trzenje objektov, - pomanijkljiva infrastruktura,
- prihodki igralskih transferjev. - negativna selekcija.
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4.2.11 Finan¢ni nacért

Priprava projekcij financnih izkazov je gotovo eden izmed najtezjih delov pri pripravi
poslovnega nacrta. Ne samo da zahteva od podjetnika ali osebe, ki izdeluje poslovni nacrt,
veliko znanja, pomemben je tudi zato, ker bodo potencialni investitorji in ban¢niki verjetno
najbolj natan¢no preucili ta del. Vse predpostavke, na podlagi katerih so narejeni izkazi, je
treba opredeliti v povzetku za vodstvo. Tako ne smemo pozabiti napisati, kolikSen odlog
placila naj bi dobili vasi kupci, po kolikSnem casu placujete svoje obveznosti, kdaj
izplacujete place, opozoriti, kako ste izraCunavali stroske amortizacije, natancno opredeliti,
pod kaksnimi pogoji ste dobili kredit in kako ga boste odplacevali, razjasniti, kakSne vrste
finan¢nih nalozb ste izbrali itd. (Vah¢ic et al., 2002, 104). Za potrebe poslovnega nacrta je
potrebno pripraviti vsaj tri vrste finan¢nih izkazov:

e izkaz uspeha;

e bilanco stanja;

e izkaz finan¢nih tokov.

Ez POMNITE
Kadar pripravljamo finanéne projekcije, moramo dobro poznati ves poslovni proces in
predpostaviti dolocen scenarij ravnanja v vrsti polozajev, ki vplivajo na posamezne prihodke in
odhodke in s tem na potrebni obseg denarnih sredstev. Taksne predpostavke so:
e gibanje zalog nabavljenih surovin, materialov, sestavnih delov;
e gibanje zalog nedokonc¢ane proizvodnje in kon¢nih izdelkov;
o struktura dospelosti placil kupcev za izdelke in storitve (z oceno, koliksen del kupcev
bo zamujal pri plaéilu, koliko bo morda neizterljivih placil);
e struktura dospelosti placil za nabavljene stvari;
e sezonsko gibanje prodaje in s tem prihodkov;
potrebna zacetna in nadaljnja vlaganja v posel, preden bo tok prihodkov presegel tok
odhodkov;
predvidena zivljenjska doba strojev in opreme zaradi obracuna amortizacije;
obrestne mere za prejeta in dana posojila;
izkoristek zmogljivosti prostorov in opreme;
spreminjanje obsega proizvodnje zaradi nacértovanih dopustov, letnega remonta,
nadurnega dela itd.
cene istega izdelka na razli¢nih trgih in delezi teh trgov v prodaji;
nacin nagrajevanja zaposlenih itd.

(Vir: povzeto po: Glas, 2005, 213).

4.2.12 Pridobivanje in upravljanje z viri

Ta del poslovnega nacrta pokaze, kako namerava podjetnik priti do potrebnih sredstev za
poslovanje (z delezi, delnicami, dolgom itd.), kako bo ta sredstva razporejal in kdaj
predvideva nadaljnji krog financiranja (Antonci¢ et al., 2002, 193). Butler (2000, 140)
pravi, da mora ob tem upoStevati:
e visino sredstev (ki ne sme zajemati le faze zacetka posla, pac¢ pa vse faze do tocke,
ko bo podjetje zacelo pozitivno poslovati);
e namembnost sredstev (ali je za doloceno stvar bolje najeti kredit ali naprimer
opremo oziroma prostore vzeti v najem);
e zavarovanje oziroma garancijo za pridobljena sredstva (podjetnik mora ponuditi

60



Podjetnistvo

neke vrsto garancijo, da bodo vloZena sredstva tudi povrnjena);

e pricakovano dobo povrnitve sredstev (ki je zelo odvisna od vira sredstev);

e smotrnost pridobitve kredita (glede na to, da so obrestne mere tem visje, ¢im manjsa
je koli¢ina denarja in ¢im krajsi je rok izposoje denarja).

Najpomembnejsi je lastni kapital, lahko pa se podjetnik obrne tudi na zunanje vire, kot so:
nezavarovana posojila, povecani ban¢ni limiti, kratkoro¢ni in srednjerocni ban¢ni krediti,
dolgoro¢ni banéni krediti, kapital v obliki delezev zasebnih vlagateljev, delniski kapital,
tvegani kapital, kapitalske rezerve, drzavna pomoc, komercialne hipoteke itd.

Bistvena odlocitev, ki jo pri izbiri sredstev uposSteva podjetnik, je ta, ali se bo opiral na
lastniSka ali na dolzniSka sredstva (glej tabelo 4.2), saj med njimi obstajajo bistvene razlike
(PSenicny et al., 2000, 246).

Tabela 4.2: Primerjava dolZzniSkega in lastniSkega kapitala

Dolzniski kapital Lastniski kapital
Posojilodajalci ne marajo tveganj Vlagatelji sprejemajo vecja tveganja
Obvezno zavarovanje vracila sredstev Ni potrebe po zavarovanju sredstev
Ni izgube lastnistva Odreci se morate delu lastniStva
Ni izrazite izgube nadzora Lahko izgubite del nadzora
Sredstva je potebno vrniti Sredstev ni treba vrniti
Poveca potrebe v denarnem toku Manj vpliva v denarnem toku
ZmanjSa ceno v denarnem toku Poveca ceno kapitala
StroSek so obresti StroSek so dividende
Obresti se izplacujejo ne glede na uspeh Dividende se izplacujejo glede na uspeh
Poveca donosnost za podjetnika ZmanjSa donosnost za podjetnika

Vir: Prirejeno po: Stutely, 2003, 214

Najvec podjetnikov se ob ustanavljanju podjetja najprej odloci za lastniski kapital, potem
za dolzniSkega in Sele nato i$¢ejo tuje vire lastniSkega kapitala.

4.2.13 Dodatki

Poslovni nacrt je skoncentrirana oblika vseh podatkov, potrebnih za uresniCevanje ideje.
Poslovni nacrt ima standardno obliko in naj ne bi bil dalj$i od 50 strani. A velikokrat se
pojavi cel kup informacij, dokumentov, pojasnil, ki bi jih radi uvrstili v poslovni nacrt, a se
bojimo, da bo postal preobsezen in ga ne bo zelel nih¢e brati. V teh primerih je smotrno k
poslovnemu nacrtu dodati priloge. V njih se nahajajo dokumenti, ki pojasnjujejo teze,
predpostavke in ocene, navedene v poslovnem nacrtu. Mednje sodijo (Kovac et al., 2005,
120);

e slika, skica, fotografija proizvoda;

o fotografija lokacije;

e nacrt za izdelavo proizvoda;

e organizacijska shema podjetja, proizvodnje;

e trzne raziskave;

e pisma o namerah sodelovanja;

e morebitne pogodbe;

e (lanki, strokovna staliSca, certifikati itd.
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S | INTERNETNI VIRI

http://old.epf.uni-mb.si/ediplome/pdfs/babic-erika-mag.pdf

http://ec.europa.eu/enterprise/sme/index en.htm

http://vem.data.si/

http://www.ajpes.si/prs/Default.asp?

http://www.podjetnik.si/

4.3 PREDSTAVITEV POSLOVNEGA NACRTA

Ko je poslovni naért koncan, ga je potrebno predstaviti vsem, s katerimi zelite vzpostaviti
sodelovanje. Najve¢ prepri¢evanja ponavadi potrebujejo vlagatelji oziroma posojilodajalci,
zato jim je potrebno najbolj temeljito predstaviti poslovni nacrt. Pogosto prav prepricljiva
predstavitev pripomore, da pride do realizacije posla. Predstavitev je pomembna in je ne
smemo zanemariti. Gre namre¢ za to, da vlagatelji pri predstavitvi ne ocenjujejo samo
podjetnikovega projekta, pac€ pa tudi podjetnika samega.

Ez POMNITE
Nih¢e ne ve ve¢ o podjetnikovem poslovnem nacrtu kot on sam, saj ga je tudi pripravil sam. Pri
predstavitvi se mora podjetnik tega zavedati in lazje mu bo.

Pri pripravi na predstavitev je potrebno upostevati (Glas, 2002, 223):

na pogovor naj prideta eden ali dva ¢lana podjetniSke skupine, ki pa morata poznati
vsa podroc¢ja delovanja podjetja in vedeti, kaj to¢no je v poslovnem nacrtu zapisano,
saj lahko dajeta vtis, da za uspehom podjetja stoji dobro pripravljena ekipa;

na pogovor pride podjetnik nekaj minut prej, da se pripravi na predstavitev;

v zacetku predstavitve se predstavi in v eni povedi pove svoje reference;

jedrnato naj razlozi bistvo poslovne zamisli in posluSalce povabi k vprasanjem, ki jih
predhodno poizkuSa predvideti (Sele ob vprasanjih naj se spusti v podrobnosti, ki
zanimajo obcinstvo, in naj se previdno preprica, kaj poslusalci zares zelijo izvedeti s
postavljanjem vprasanj);

vljudno naj poslusa komentarje in kritike, izkaze zavedanje, da njegov poslovni nacrt
verjetno ni popoln, vendar mora biti pripravljen, da bo u¢inkovito branil svojo zamisel
in moznost njene izvedbe, pri tem pa bo pomagalo, ¢e se bo podjetniska skupina
predhodno dogovorila o pogajalski poziciji in mejah, do katerih so se pripravljeni
pogajati;

njegovi argumenti morajo biti realni, prav tako njegove napovedi;

uporablja naj avdiovizualne pripomocke;

¢e je izdelek ze na voljo, naj ga prinese s seboj, ali pa poslusalce povabi na ogled
obrata ali poslovalnice;

njegov videz naj bo urejen in posloven;

upoSstevati mora nacela dobrega govornistva.

Kot pri vsaki predstavitvi je tudi pri tej pomembno, da poznamo poslusalce. Predstavitev je
potrebno prilagoditi njihovemu interesu. Poznavanje poslusalcev je kljucnega pomena za
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dober sprejem poslovnega nalrta in za dosego =zastavljenega cilja. Podjetnik mora
predstavitev tudi vaditi, se pozanimati o prostoru predavanja in o pric¢akovani dolzini
predstavitve, se prepricati o delovanju tehni¢ne opreme itd.

POVZETEK CETRTEGA POGLAVJA

Poslovno nacrtovanje je ena kljucnih funkcij vsakega podjetja oziroma podjetnika. Je pisni
dokument, ki ga pripravi podjetnik, in opisuje vse pomembne elemente, ki so potrebni za
zacetek novega posla. Pogosto gre za skupek delovnih nacrtov, kot so trienje, finance,
proizvodnja in kadri. Loteva se tako kratkorocnih kot dolgoroénih odlocitev. Odgovarja na
vpraSanja: kje sem, kam grem, kako bom tja priSel. Namenjen je predvsem samemu
podjetniku in potencialnim vlagateljem. Vedno ga pripravi podjetnik ali podjetniska
skupina, ki se najveckrat posvetuje s strokovnjaki razlicnih podrodij. Pomagajo lahko
pravniki, racunovodje, financniki, svetovalci trZenja, inZenirji in drugi. Poznamo
podjetniski poslovni nacrt, ki je namenjen zunanjim poslovnim partnerjem, in
notranjepodjetniski poslovni nacrt, ki je namenjen uporabi znotraj podjetja.

Razlicni avtorji razliéno predpisujejo vsebino poslovnega nacrta, najveckrat pa se omenja:
Povzetek za vodstvo; Panoga dejavnosti, podjetje, proizvodi in storitve; Trina raziskava in
analiza; Ekonomika poslovanja podjetja; Nacrt trienja; Nacrt dizajna in razvoja;
Proizvodni in storitveni nacrt; Vodstvena skupina in kadri; Terminski nacrt; Kriticna
tveganja in problemi; Financni nacrt; Pridobivanje in upravljanje z viri; Dodatki.

Poslovni nacrt je potrebno predstaviti vsem, s katerimi Zelimo vzpostaviti sodelovanje.
Najveé prepricevanja potrebujejo vilagatelji oziroma posojilodajalci. Pogosto prav
prepricljiva predstavitev pripomore, da pride do realizacije posla. Vlagatelji pri predstavitvi
ne ocenjujejo samo podjetnikovega projekta, pac pa tudi podjetnika samega.

Verjetno Louis Renault ni naredil poslovnega nacrta tako, kot je opisano v tej toc¢ki, moral
pa je imeti doloCene elemente le-tega, pa Ceprav morda samo v glavi.

VPRASANJA ZA RAZMISLEK IN PREVERJANJE ZNANJA

Kaj je poslovni nacrt?

Zakaj izdelati poslovni nacrt?

Kdo pripravi poslovni nacrt?

Katere so zvrsti poslovnih naértov?

Pojasnite sliko 4.1.

Analizirajte vsebino poslovnega nacrta. Katere tocke so najpomembnejse oziroma katere
so nujne v poslovnem nacrtu? Ali lahko katere izpustimo?

7. Povzetek za vodstvo — Kaj v povzetku ne sme manjkati?

8. Panoga dejavnosti, podjetje, proizvodi in storitve — OpiSite panogo, podjetje in proizvod.
9. Trzna raziskava in analiza — Katere elemente vsebuje?

10. Ekonomika poslovanja podjetja — Kaj je potrebno preveriti?

11. Nacrt trzenja — Kaj opiSe podjetnik v tem delu poslovnega nacrta?

12. Nacrt dizajna in razvoja — Razmislite, ali je dizajn in razvoj sploh potreben.

13. Proizvodni in storitveni nacrt — Ali je procesna organiziranost pomembna?

14. Vodstvena skupina in kadri — Kako so povezani podjetnik, lastnik in manager?

15. Terminski nacrt — Kaj je Ganttogram?

16. Kriti¢na tveganja in problemi — Ali je mogoce predviditi tveganja in probleme?

S e e
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17. Finan¢ni nacrt — Potrebno je prikazati izkaz uspeha, bilanco stanja in izkaz finan¢nih
tokov. Kaj bi lahko Se prikazali?

18. Pridobivanje in upravljanje z viri — Razlozite dolzniski in lastniski kapital.

19. Dodatki — Ali so dodatki nujni?

20. Razlozite pomen predstavitve poslovnega nacrta.
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S RAZVOJ PODJETJA
UVOD V POGLAVJE

Janeza poznam Ze od nekdaj. Vedno sem imel obcutek, da razmislja nekoliko drugace, da je
nekako pred ostalimi. Ze v sedemdesetih letih je poizkusil s podjetnistvom. Pricel je izdelovati
colne iz umetnih mas, vendar je bil ta poizkus neuspesen. Moral se je zaposliti v drzavnem
vodoinsStalaterskem podjetjiu. Pri delu je videl veliko stvari, ki bi se jih dalo izboljsati,
preoblikovati, nadomestiti z novimi itd. Veliko je premisljeval, nacrtoval in se odlocil, da
znova poizkusi.

Zacetki njegovega novega podjetja segajo v leto 1988. Obrtno dejavnost servisa vodomerov
(Stevcev za vodo) na ime Ivan Jordan je v letu 1990 nasledila na novo ustanovljena druzba
Jordan d.o.o. Druzba je razsirila svojo dejavnost poleg servisa Se na dobavo novih
vodomerov. Tako je Jordan d.o.o. danes generalni uvoznik, pooblasceni prodajalec in
serviser za vodomere priznanih tujih proizvajalcev.

Zaradi Zelje po Se Visji ravni storitev pri prodaji in servisu ter narascajocih standardih za
laboratorij, so se v letu 2000 preselili v novo zgrajeno stavbo. Za laboratorij je bil to cas
zamenjave zastarele merilne opreme z zmogljivejSo in natancnejso. Zastarelo merilno
napravo za preizkus vodomera je zamenjala sodobna racunalniska merilna naprava za
serijski preskus vodomerov do velikosti DN 40 mm. Naprava uporablja zaprt sistem kroZenja
vode, kar je njihov prispevek k zmanjsevanju porabe in ohranjanju ciste in pitne vode.

V zacetku leta 2003 so kompletno prenovili tudi merilno napravo za vecje vodomere (do DN
200 mm) ter optimizirali celotni postopek servisiranja, kalibracije in kontrole vodomerov.
Laboratorij so tudi akreditirali. Na podrocju kontrole vodomerov za hladno vodo so eden
izmed prvih slovenskih laboratorijev s pridobljeno akreditacijo. To pomeni, da so njihov
poslovnik kakovosti, njihova merilna oprema in njihovi poslovni procesi usklajeni z zahtevami
standardov. Rezultati kontrole vodomerov so primerljivi z rezultati podobnih laboratorijev po
celi Evropi.

Kot potrditev odlicnega dela je Urad za meroslovje z njimi podpisal pogodbo za samostojno
overjanje vodomerov. Pridobili so tudi imenovanje — dovoljenje, za izvajanje postopkov
ugotavljanja skladnosti ter rednih in izrednih overitev vodomerov. Overitveni zig, ki so ga z
imenovanjem pridobili za vodomere, pregledane v njihovem laboratoriju, pomeni skladnost z
nacionalnimi predpisi in tocnost v okviru zakonsko dolocenih odstopanj. Samo tako oznacen
in zasciten vodomer se lahko uporablja za obracun porabljene vode. Tako imenovanje kot
pridobljena akreditacija dokazujeta njihovo pravilno usmeritev v kakovost in znanje.

Za komunalna podjetjia oziroma vodovode izvajajo servis vodomerov in dobavljajo nove
hisne, stanovanjske, industrijske in kombinirane vodomere za hladno in toplo vodo. Za vecino
del so izbrani preko javnih razpisov, za ostala podjetia pa imajo sklenjene pogodbe. V
Sloveniji ni komunalnega podjetja ali vodovoda, ki vsaj enkrat v vseh letih obstoja njihovega
podjetja ni sodelovalo z njimi na podrocju vodomerov.

Danes je podjetje Jordan d.o.o. mlad, kreativen kolektiv z veliko tehnoloskega znanja. Je zelo
uspesno v Sloveniji in tudi SirSe. Podjetja imajo tudi v Bosni in Hercegovini, Makedoniji,
Srbiji in na Hrvaskem. Janez je vse manj vpet v operativne posle podjetja in vse vec se lahko
posveca svojemu najvecjemu hobiju — lovu.

65



Podjetnistvo

5.1 ZIVLJENJSKI CIKEL PODJETJA

Proizvod podjetnistva je podjetje. Podjetje nastaja z namenom, da zadovoljuje Zelje in potrebe
razliénih zainteresiranih skupin ljudi (lastniki, delavci, upniki, kupci, dobavitelji itd.) in
propade, ko ne uspe vec¢ opravljati te funkcije.

Vsak proizvod ali storitev ima svoj zivljenjski cikel. Tudi podjetje lahko gledamo kot
»proizvod« delovanja podjetnika — torej ima tudi svoj zivljenjski cikel. Daljsi kot je taksen
cikel, vedji bo praviloma dobiek podjetnika. Ce imata Zivljenjski cikel proizvoda in
zivljenjski cikel podjetja isti zacetek in konec, potem govorimo o podjetju, ki se je rodilo in
umrlo s proizvodom. Vecina podjetnikov s prvim proizvodom podjetje zasnuje. Krivulji
zivljenjskega cikla prvega proizvoda potem sledi drugi proizvod, morda le inovirani prvi, pa
tretji, Cetrti itd. Tako se zacne rast podjetja in podaljSevanje cikla podjetja kljub odmiranju
prvih proizvodov. Hitreje ko podjetnik uvaja nove proizvode, nove storitve ali nove trge,
hitrej$a in bolj strma je lahko rast podjetja (PSenicny, 2000, 108).

>g-
@ PRIMER: Lesimpex d.o.0.

Podjetje Lesimpex d.o.o., proizvodnja zaganega lesa in kon¢nih izdelkov iz lesa, je bilo ustanovljeno
leta 1989. Malo druzinsko podjetje s tremi zaposlenimi je izdelovalo leseno ogrodje za potrebe
bliznje tovarne oblazinjenega pohiStva. Podjetje je dopolnilo svoj proizvodni program in s
proizvodom — pasjo utico, samostojno nastopilo na trzis¢u. Danes se v podjetju Lesimpex Stevilo
zaposlenih priblizuje Stevilki 100 ljudi, ki letno proizvedejo preko 2500 panelnih hisk, ve¢ kot 1500
brunaric, meseéno se proda kar nekaj bivalnih hig, tudi takih s tlorisno povr§ino 70 m? in debelino
sten nad 100 mm, ki so postavljene Sirom Evrope, pa tudi v Afriki. Znacilnost njihovih montaznih
hi§ je gradnja na krizni spoj, izdelava iz lepljenih smrekovih brun, uporaba navojnega stebla,
prilagodljivost, hitra montaza, udobno, naravno in ¢loveku ter okolju prijazno bivanje.

Slika 5.1 ilustrira tipi¢en cikel rasti novega podjetja. Prihodki v prvih letih novega posla so
zaradi majhne rasti razmeroma nizki. Ta zaCetna faza traja priblizno pet do sedem let. V
naslednji fazi, ki ponavadi traja pet let, se zacenjajo prihodki povecevati. Podjetje potem
stopi v bolj stabilno fazo, prihodki in rast se umirijo. V fazo hitre rasti pa ne vstopajo Cisto
vsa nova podjetja. Mnoga bodo obstala na neki zadovoljivi stopnji prodaje z majhno rastjo
ali pa sploh ne bodo ve¢ rasla. TakSna podjetja so navadno lastniSka ali druzabniska,
druzinska, storitvena ali obrtniska (Antoncic et al., 2002, 372—373).

@ POMNITE
Vsak proizvod ali storitev ima svoj zivljenjski cikel in tudi vsako podjetje ima svoj
zivljenjski cikel.

% RAZMISLITE

Analizirajte podjetje Jordan d.o.o. (uvod v peto poglavije). V katerem delu cikla rasti je to
podjetje (zagon, zgodnja rast, hitra rast ali zrelost?). Kako je z njihovimi izdelki oziroma
storitvami?
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Prihodek

.

Cas
Zagon ‘ Zgodnja rast Hitra rast Zrelost

Slika 5.1: Cikel rasti novega podjetja
Vir: Prirejeno po: (Ruzzier et al., 2008, 166)

5.2 UPRAVLJANJE RASTI PODJETJA

Podjetniki lahko izbirajo veliko vrst strategij rasti. Vecino lahko najdemo v Ansoffovi
matriki, ki razvr§¢a podjetja glede na trg in produkte. Navaja §tiri razlicne strategije, ki jih
podjetnik lahko uporabi za svojo rast (PSeni¢ny et al., 2000, 260):

e povecanje deleza na istem trgu z istimi proizvodi;

e prodor na nova trzis¢a z obstojecimi proizvodi;

e povecanje deleza na obstojeCem trziS€u z novimi proizvodi;

e prodor na nova trzis¢a z novimi proizvodi.

Navadno najbolj izrazita rast podjetja je na obstojeCem trgu z obstojecimi produkti, najbolj
tvegana pa je rast podjetja ob hkratnem uvajanju novih produktov in prodiranju na nove trge.
Raziskave kazejo, da podjetja obicajno uporabljajo kombinacije vseh Stirih strategij. Za
uresnicevanje rasti z istimi produkti na obstojeCem trgu podjetja obicajno uporabljajo
strategijo »medsebojnega horizontalnega poslovnega povezovanja«. Oblike so razlicne — od
mehkih, pa vse do medsebojnih nakupov konkuren¢nih podjetij, se pravi kapitalskih oblik
povezovanja. Kadar smo pri¢a bolj zahtevnim kombinacijam strategij rasti, se ponavadi
gornjim pridruzijo Se »oblike vertikalnega medsebojnega povezovanja«, kjer gre za razlicne
oblike integriranja dobaviteljev oziroma distribucijskih kanalov v poslovni sistem mati¢nega
podjetja (Kovac et al., 2005, 128).

Ena od moznih rasti je tudi nakup licenc ali franSiz. V pogojih globalnih trgov prakti¢no
vsaka rast podjetja pomeni tudi internacionalizacijo poslovanja, kar Se posebej velja za
Slovenijo. Da bi podjetje to zmoglo, je nujna profesionalizacija poslovnih funkcij oziroma
uvajanje podjetniSkega managementa.
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5.3 PRENEHANJE DELOVANJA PODJETJA

Kot pri bolezni ¢loveka je tudi pri podjetju zelo pomembno, da vemo, kaj so vzroki in kaj
simptomi slabSega poslovanja podjetja. Simptomi samo opozarjajo na bolezen. Ce ne
ugotovimo, kaj je bolezen povzrocilo in se zdravljenja ne lotimo pri vzroku, se lahko zgodi,
da bo bolnik umrl. Zato bomo v nadaljevanju nasteli nekaj najpomembnejs$ih vzrokov
nazadovanja podjetij, ki pa vsekakor niso edini (Plut in Plut, 1995, 133—136):

e Slabo vodstvo. Za neuspeSna podjetja je znacCilno nesposobno vodstvo, ki nima
potrebnih znanj in izkuSenj. Propadanje podjetja povzroca tudi vodilna oseba, ki se ni
pripravljena prilagoditi spremembam v poslovnem okolju in ni dovzetna za predloge
in zamisli sodelavcev. Vzrok za propadanje podjetja je lahko tudi, da vodstvo
zanemarja osnovno dejavnost podjetja.

e Finanéna politika. Poslabsanje uspesnosti podjetja povzrocajo visoka zadolZenost,
slabe investicije in izkoriS¢anje neprimernih finan¢nih virov. Podjetje mora paziti, da
zadolZenost ne preseze placilne sposobnosti.

e Neustrezen nadzor financnega poslovanja. Neustrezen nadzor finan¢nega
poslovanja pomeni, da vodstvo ni sposobno identificirati tistih izdelkov, storitev
oziroma odjemalcev, ki ustvarjajo izgubo.

¢ Neugodna struktura stroSkov. Podjetje ima visoke stroske zaradi drage delovne sile,
drage vhodne surovine, odsotnosti znanja, vladne politike itd.

e Slabo trZenje. Za slabo trzenje je znacilno, da so zaposleni v prodaji slabo motivirani,
vodstvo prodaje pa premalo agresivno. Slabo trzenje je tisto, ki ni usmerjeno h
klju€nim odjemalcem in klju¢nim izdelkom oziroma storitvam. Pogosto je funkcija
razvoja novih izdelkov oziroma storitev slaba ali pa je sploh ni.

e Konkurenca. Nazadovanje podjetij lahko povzrocita tako cenovna konkurenca kot
tudi konkurenca izdelkov oziroma storitev. Izdelki in storitve prej ali slej zastarajo.
Podjetja, ki teh sprememb pravocasno ne zaznajo, zaénejo nazadovati.

e Spremembe povprasevanja na trgu. Vzrok za nazadovanje podjetja je lahko tudi
manjSe povprasevanje po nekem izdelku ali storitvi. Poznamo dolgoroc¢no ali cikli¢no
upadanje povprasevanja.

e Trgovanje nad zmoZnostmi. Trgovanje nad zmoznostmi je tisto, ko prodaja izdelkov
oziroma storitev podjetja raste hitreje, kot pa jo je mogocCe financirati z lastnim
gotovinskim prilivom in posojili. To se zgodi zaradi slabega finan¢nega nadzora ali
zaradi prevelike Zelje podjetja, da bi povecalo prodajo, pri cemer ne opazi, da prodaja
ni ve¢ donosna.

e Nakupi novih podjetij. Nakupi novih podjetij se kot vzrok za nazadovanje podjetij
pojavljajo pogosteje zadnjih dvajset let, odkar so postali pomemben del podjetnisSkih
strategij. Z njimi si podjetje zeli izboljSati polozaj na trgu, diverzificirati proizvodnjo
ali zagotoviti hitrejSo rast.

Najpogostejsa vzroka za nazadovanje in propad podjetij sta slabo vodstvo in slab nadzor nad
finan¢nim poslovanjem. Veliko lazje kot vzroke nazadovanja podjetij je odkriti njegove
simptome. NajpogostejSi so: padanje donosnosti, padanje obsega prodaje, narascanje
zadolZenosti, poslabSanje likvidnosti, velika fluktuacija delavcev itd.

% RAZMISLITE

Deset najpogostejsih razlogov za propad podjetja:

1. Pomanjkljiva analiza, pomanjkljivo nacrtovanje in prevelik podjetnisSki optimizem.
2. Nekompetentnost podjetniskega tima in pomanjkanje podjetniSkega znanja ter izkuSen;.
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3. Ustanovitelji nimajo enakih vrednot, vizije in pri¢akovan;j.

4. Casovno tempiranje.

5. Slaba kontrola nad financami.

6. Napacno zastavljen poslovni model.

7. Neustrezen marketing in prodaja ter neustrezna ocena konkurence.
8. Slabe strateske odlocitve, nefleksibilnost in lokacija.

9. Nenadzorovana rast.

10. Ne pride do podjetniske tranzicije.

%2 | INTERNETNI VIRI

http://dk.fdv.uni-lj.si/magistrska/pdfs/mag_Jakic-Ursa.PDF
http://www.blazkos.com/
http://www.cek.ef.uni-lj.si/magister/strukelj3497.pdf
http://www.gov.si/abecedno.html

5.4 STALNO PREUREJANJE PODJETJA

V zadnjem desetletju se na podrocju organiziranja podjetij dogajajo Stevilne spremembe.
Tehnoloski dosezki omogocajo ve€jo raznolikost in proznost organizacijskih oblik in
postopkov. Raznolikost in fleksibilnost sta znacilni za vse ravni organiziranosti. Razvoj novih
oblik in postopkov je zelo hiter, a poln nasprotij. V tem svetu uspeva tisti, ki razume ta
nasprotja in protislovja, in jih obraca v svojo korist.

Organiziranje struktur in procesov v podjetjih Se vedno marsikje temelji na zakonitostih in
nacelih, ki so bila oblikovana pred vec kot 200 leti. Nove razmere dela in poslovanja terjajo
od podjetnikov in managerjev, da sprejmejo nova nacela organiziranja procesov, ki bodo
zagotavljala prezivetje podjetij v sedanjih razmerah ter u¢inkovito in uspesno poslovanje tudi
v prihodnosti. Ce podjetniki Zelijo prenoviti svoje podjetje, morajo zavredi stare nazore o
organiziranju in vodenju poslovanja. Opustiti morajo organizacijska in operativna nacela ter
postopke, ki jih sedaj uporabljajo, ter ustvariti nova nacela. Nova organiziranost se bo v
marsi¢em razlikovala od dosedanje. Podjetja bodo morala biti oblikovana po meri danasnjega
in jutriSnjega sveta, ne pa kot tista, ki so prenesena iz prej$njih obdobij.

5.4.1 Zakaj Zelimo podjetje preurediti

Preurejanje poslovanja je nov prijem v organiziranju in vodenju poslovanja, ki pomeni zaceti
znova. Ta prijem organiziranja in vodenja poslovanja terja uporabo drugacne modrosti, kot je
veljala doslej. Preurejanje zavraca stare nazive, kot so oddelki, enote, skupine in podobno, ker
te oblike organiziranosti niso ve¢ pomembne. Pozabiti je potrebno, kako se je delo odvijalo v
Casu velikoserijske in mnozicne proizvodnje. Pomembno je vedeti in se odlociti, kako je
najbolje delati zda;.

Preurejanje poslovanja temelji na tistih organizacijskih znalilnostih, ki so v preteklosti
omogocile podjetjem, da so bila ucinkovita in uspesna. Preurejanje temelji na individualizmu,
zanaSanju na samega sebe, pripravljenosti na tveganje in odprtosti za spremembe. Preurejanje
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zeli izrabiti znanje in sposobnosti zaposlenih in dati moZnost njihovi iznajdljivosti.

Preurejanje terja, da prepoznamo in opustimo ostarela pravila in osnovne predpostavke, na
katerih temeljijo sedanje poslovne operacije. Vsako podjetje ima vrsto pravil, ki so veljala v
prejSnjih desetletjih. Podjetja morajo ta pravila spremeniti, ¢e Zelijo, da bodo njihove
organizacijske presnove uspesne, sicer so reorganizacije podobne brisanju prahu, ki nima
vecjih ucinkov.

Izhodis¢no vprasanje, ki ga postavljamo pri preurejanju je: zakaj delamo to, kar delamo v
organizaciji. Z analizo pridemo do odgovora, da Stevilne naloge, ki jih izvajajo zaposleni, niso
dovolj povezane z zadovoljevanjem potreb odjemalcev. V organizacijah se opravljajo Stevilne
naloge zgolj zato, da se zadovoljijo notranje potrebe organizacije.

Preurejanje poslovanja pomeni niz postopkov za doseganje korenitih sprememb v nacinu dela.
Raziskovalci preurejanja poslovanja na podlagi izkuSenj navajajo, da preurejanja ni mogoce
izpeljati v majhnih in previdnih korakih. To je igra na vse ali ni¢, ki lahko pripelje do
zavidljivih rezultatov. Podjetja, ki se borijo za prezivetje, nimajo druge izbire, kot da zberejo
pogum in se lotijo preurejanja procesov.

Spremenjeni oziroma preoblikovani poslovni procesi vplivajo na vse dele in vidike podjetja.
V preurejenih procesih dobijo prej razdrobljena dela nove dimenzije. Ljudje sprejemajo svoje
lastne odlocitve. Funkcionalni oddelki izgubijo svoj pomen. Managerji se iz nadzornikov
spremenijo v mentorje. Delavci se bolj osredotocijo na potrebe odjemalcev in manj na potrebe
svojih Sefov. Spremenijo se Stevilne vrednote. V bistvu se spremenijo vsi vidiki podjetja in jih
pogosto ni mogoce ve€ prepoznati. NajpogostejSe spremembe, do katerih pride pri preurejanju
poslovnih procesov, so (MozZina et al., 2002, 389—392):

delovne enote se spremenijo;

dela se spremenijo;

preurejeni procesi nudijo sodelavcem tima vecje zadovoljstvo;

vloge ljudi se zamenjajo;

priprava na delo se spremeni;

osredotocCenost pri merjenju ucinka in nagrajevanju se sprement;

spremenijo se merila za napredovanje;

vrednote se spremenijo;

managetji se spremenijo;

organizacijska struktura se spremeni;

e izvr$ni direktorji se spremenijo.

5.4.2 Preurejanje in uspesnost

Preurejanje je veCinoma prvi pogoj za uspesno delovanje podjetja v prihodnosti, vendar
preurejanje ni zastonj in je tvegano. Zato je naloga vodilnih, da strokovno in zavzeto planirajo
in organizirajo poteke preurejanja.

Vodstvo skusa sistematicno pripravljati, to je naCrtovati spremembe. V najbolj preprosti obliki
je to letno gospodarsko nacértovanje, ki ponavadi obsega projekcije izkazov stanja in uspeha,
nacrt prodaje, zaposlovanja, nalozb in Se kaj. Sistemati¢no nacrtovanje praviloma ne more
zajeti vseh za podjetje pomembnih sprememb v nacrtovalnem obdobju. Nepredvidljive
okolis¢ine terjajo odzivanje na vplive in povzro¢anje vplivov, ki jih sistemati¢no nacrtovanje
ne obsega. Kako vodstvo od primera do primera nacrtuje in izvaja to odzivanje in vplivanje, je
odvisno od informacij, ki jih ima na voljo, in od casa, ki ga potrebuje za nartovanje in
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izvajanje sprememb.

Prezgodnja sprememba terja veliko porabo sredstev podjetja in prepozna prav tako, medtem
ko pravocCasna sprememba omogocCa gospodarno porabo sredstev. Ugotavljanje pravega
trenutka za spremembo je v resni¢nem zivljenju podjetij skoraj nemogoce, saj so okolisCine
preve¢ kompleksne in nepredvidljive. Odloc¢anje o pravem trenutku za spremembo poteka
torej v negotovosti in tveganju ter je zato v velikem delu intuitivno, po obcutku. Tako
manager le redko izbere optimalni trenutek za spremembo. Vecjo ali manjSo napako prenese
podjetje tem bolje, ¢im bolj je robustno.

Spreminjanje je nepogresljiva sestavina ucinkovitega in uspeSnega delovanja podjetja in
podjetnikov — vendar vedno znova naleti na odpore. Sprememba, ki ne naleti na nikakrSen
odpor, ponavadi sploh ni sprememba, ampak nadaljevanje stanja, kakrSno trenutno ustreza
vecini.

Odpori se kazejo na ravni posameznikov in skupin, na ravni podjetja kot celote in — kar na
prvi pogled preseneca — na ravni podjetnikov in managerjev. Vzroke zanje lahko i§¢emo v
interesih, ti pa izhajajo iz bolj ali manj ocitnih potreb in iz praviloma malo vidnih vrednot — to
je iz kulture ljudi v podjetju in njenem okolju.

Pri usklajevanju staliS¢, ki temeljijo na interesih posameznikov, skupin, podjetij in okolij
podjetij, terjajo posebno pozornost tisti interesi, ki izhajajo iz naucenih vrednot. Te je tezko
spreminjati — ravnanje, ki jim nasprotuje, pa velja kot neeti¢no ali nemoralno. Taksno
spreminjanje seveda ni koristno.

:i)'_
@ PRIMER: Skupina Tu$

Skupina Tu$ je iz majhnega lokalnega trgovca kljub vedno bolj zaostreni konkurenci in
kompleksnim spremembam trzisca postala velik trgovec v svoji panogi. Danes so skupina podjetij,
ki je po vseh pomembnih kazalcih popolnoma primerljiva z razvitim evropskim trgom, na mnogih
segmentih pa sta njihova produktivnost in u¢inkovitost celo bistveno ve¢ji od evropskega povprecja.
Vizija in poslanstvo. Poslanstvo podjetja temelji na inovativnosti, napredku, spros¢enem odnosu
med zaposlenimi in do kupcev, zadovoljevanju potreb razlicnih krogov kupcev, nudenju
kakovostnih izdelkov in storitev po ugodnih cenah, skrbi za osebnostni razvoj in socialno varnost
zaposlenih ter na mocni Zelji postati pozitivno misleCe, hitro rastoCe, stroSkovno ucinkovito in
odli¢no organizirano podjetje, ki temelji na odgovornosti tako do zaposlenih kot do druzbenega
okolja. V trgovskih sredid¢ih TUS Zelijo celotni druzini ponuditi prijeten prostor za preZivljanje
prostega ¢asa in nakupov po principu “vse na enem mestu" ter zadovoljiti potrebe najzahtevnejsih
kupcev. Zelijo, da trgovska sredi§¢a TUS postanejo in ostanejo vazen del Zivljenja ljudi, ki se jim z
zadovoljstvom ponovno vracajo. Postati Zelijo mednarodno podjetje, prepoznavno po kvaliteti uslug,
nizkih cenah, prijaznem osebju in zadovoljnih kupcih. Zelijo se aktivno vkljuditi v Zivljenje
skupnosti, v kateri delujejo, in nuditi svojim kupcem mnogo ve¢ kot samo izdelke.

Cilji in strategija. Prepoznavni so po kakovosti storitev in ponudbe, nizkih cenah in prijaznem
osebju. Dinami¢na poslovna in investicijska politika jim omogoca konstantno rast. S stroSkovno
ucinkovitostjo, odli¢no organizacijo, znanjem in zagnanostjo pa so postali vodilni v cenovno ugodni
ponudbi kakovostnih izdelkov in storitev v Sloveniji. A njihov cilj s tem ni doseZen, saj se
neprestano trudijo postati e boljsi. Trgovska ponudba je njihova osnova, za zadovoljstvo kupcev pa
nenehno kreirajo vedno nove storitve in bogatejSo ponudbo. S tem ustvarjajo in nadgrajujejo mrezo
je vedno potrebno gledati naprej, izpopolnjevati ponudbo in kar najhitreje spreminjati ideje v akcijo.
Usmerjeni so v zaznavanje in zadovoljevanje razli¢nih potreb njihovih strank. Vedno Zelijo namre¢
preseci njihova pricakovanja in jim dati ve¢ kot od njih pricakujejo. Brez zadovoljnih in nasmejanih
kupcev sta njihovo delo in trud zaman.
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Strma rast Verjamejo, da je mogoce izpolniti zahteve po visoki kakovosti in hkrati ohraniti
sprejemljive cene. Dobro zastavljena strategija je obrodila sadove, ki se kazejo v strmi rasti vseh
kazalcev njihovega poslovanja. Stevilo zaposlenih v Skupini Tus se je v zadnjih $tirih letih poveéalo
za Stirikrat. Prihodki iz poslovanja so se podvojili, dobi¢ek in Cisti poslovni izid pa potrojili.
Zaposleni — njihov najvecji kapital. Zavedajo se, da so zaposleni tisti, ki v najve¢ji meri
prispevajo k uspesnosti podjetja. Ustvarjajo pogoje za prijetno, urejeno in dobro organizirano
delovno okolje. Da bi bili zaposleni konkurencni, strokovno usposobljeni in zadovoljni, jim
zagotavljajo stalna izobraZevanja in usposabljanja. Cenijo osebnost vsakega zaposlenega in nudijo
vsem enako priloznost za uspeh.

Pogled v prihodnost. V Skupini Tu§ so temeljito prevetrili njihove trzne priloznosti. Svojo vizijo
vidijo v izgradnji trgovske verige celovitih storitev. Mrezo trgovskih centrov zato razpredajo po vsej
Sloveniji, saj Zelijo vsem ponuditi moznost dobrega nakupa, pestre izbire ter zabavo in rekreacijo na
enem mestu. Meje Slovenije pa niso tudi njihove. Vse kar znajo, vejo in ponujajo doma, razsirjajo
tudi na tuje.

5.4.3 Procesni pogled na organiziranje podjetja

Ustanavljanje in organiziranje podjetij Se vedno temelji na ugotovitvah, da je treba
industrijsko delo razdeliti na najosnovnejSe in najenostavnejSe naloge. V sedanjem zlasti pa v
prihodnjem obdobju bodo podjetja organizirana po zamisli o vnovicnem zdruzZevanju teh
nalog v povezane poslovne procese.

Podjetniki po vsem svetu Zelijo razviti proZzna podjetja za hitro in ucinkovito prilagajanje
spremenjenim trznim razmeram, ki bodo proizvajala z dovolj nizkimi stroski, da bodo njihovi
izdelki cenej$i, da bodo inovativna za ohranjanje tehnoloSke svezine svojih izdelkov ali
storitev in da bodo dovolj zavzeta za to, da bodo svojim odjemalcem zagotavljala najvisjo
kakovost. Vendar vse vec¢ je Stevilo napihnjenih, neucinkovitih, nad potrebami odjemalcev
vzvisenih in izgubarskih podjetij. Raziskovalci ugotavljajo, da so glavni vzroki za to v nacinih
dela oziroma v neupoStevanju procesnega opravljanja dela. Katere in koliko procesov
izpostavimo v organizaciji, je odvisno od moznosti izpostavljanja in od potreb podjetja.

Procesno organiziranost spremljajo:

e ZdruZevanje nalog in poslov povzroca manjse potrebe po zaposlenih. Ljudje ne Cutijo
varnosti zaposlitve, postajajo zaskrbljeni, ker ne vedo, kakSna prihodnost jih ¢aka, kar
pa ne deluje motivacijsko na njihovo zavzetost pri delu.

e Napredovanje oziroma vzpenjanje po hierarhicni lestvici izginja. To bo terjalo
druga¢ne nacine motiviranja sposobnih strokovnjakov in tudi drugacen nacin
nagrajevanja.

e Zahteva se vsestranska opredelitev ustvarjalnih ljudi v timih, hkrati pa se terja uspesno
vodstvo na vrhu podjetja.

e Procesna organiziranost in stili vodenja so usmerjeni v prihodnost in dolgoro¢ne cilje,
hkrati pa terjajo trenutno izboljSanje in uc¢inkovito poslovanje.

5.4.4 Temeljne poteze bodoce organizacije podjetja

Podjetnikom sedanjosti in prihodnosti ne bo lahko. SkuSajo se najti neki novi pristopi v
organizaciji poslovanja in tudi nov stil vodenja podjetnika oziroma managerja. Potrebno bo
upoStevati turbolentnost okolja, negotovost, visoka tveganja, paradokse in popolne
kontradikcije, nastanek novih vrednot, upad etike in morale, nelojalnost ljudi, globalizacijo
trzica in kapitala, konkurenco znotraj podjetja, razdrobljenost trzis¢a in nastajanje majhnih
trznih ni$ s posebnimi zahtevami, pojav velikega Stevila uspesnih malih podjetij itd.
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Vecina teoretikov meni, da hierarhi¢na podjetja ne bodo nikoli popolnoma izginila. To ne
pomeni, da je nemogoce oblikovati nehierarhi¢no podjetje. Kadarkoli bo to mogoce, bo to
izjemna reSitev pri oblikovanju podjetja. V nekaterih vejah poslovanja je to celo enostavno,
vendar procesi in timi niso ¢arobne resitve za vse primere, na to bo treba Se posebej paziti.

Vsekakor se velike spremembe ne bodo zgodile naenkrat. Veliko tega, kar se predvideva kot
velike spremembe v tretjem tisocletju, se bo zgodilo postopno v nekem pocasnejSem ritmu.
Sploh pa se verjetno ne bo dogodila nenadna kulturna, organizacijska ali poslovna revolucija,
ki bi vse porusila in pripeljala nekaj povsem novega, nikoli videnega.

Kaksno bo torej podjetje 21. stoletja? Konkretnih odgovorov na to vprasanje ni, za kaj takega
receptov ni. Mnogi menijo, da bo podjetje nujno izkljucno procesno. Pogosto bo, a prav tako
tudi ne. Podjetje bo v velikem Stevilu primerov nekakSen »hibrid«, nekak$na mesSanica vseh
nam znanih oblik.

Globalizacija gospodarstva je ena od glavnih znalilnosti danasnjega sveta. Meje med
drzavami v svetovnem gospodarstvu izginjajo. Podjetja postajajo globalna. Ne ve se, kje je bil
kakSen proizvod narejen. Vse pogosteje so proizvodi oblikovani in razviti v eni drzavi,
sestavni deli so proizvedeni v drugih drzavah, sestavljeni pa spet drugje. Posledica tega je vse
vecja razliCnost zaposlenih. V timih sodelujejo €lani, ki prihajajo iz drzav z razli¢nimi
kulturami. Poznavanje kulture zaposlenih ter prilagajanje vedenja le-tej postaja klju¢nega
pomena za uspesno poslovanje.

Druge demografske spremembe so zlasti: poCasna rast skupnega Stevila zaposlenih, vecja
starost zaposlenih, ve¢ Zensk, ve¢ priseljencev in manjSin. Razvoj zahteva vse vec
racunalniskih kadrov, ki so sposobni uporabljati novo tehnologijo. Razli¢nost kadrov vodi v
vecjo ustvarjalnost. Zaposleni imajo nove vrednote, drugace gledajo na svoje pravice.
Upostevanje le ekonomskih zakonitosti in pravne ureditve ni ve¢ dovolj. Zlasti ekoloske
zahteve so vse ostrejse.

V podjetjih obstajajo tri vrste zaposlenih: redno zaposleni, zunanji izvajalci in delno
zaposleni. Poslovanje zahteva vse bolj izobrazene kadre. PodjetniStvo zahteva vse vec
sodelovanja, njegova moc¢ se gradi na timskem delu in razvoju zaposlenih.

POVZETEK PETEGA POGLAVJA

Vsak proizvod ali storitev ima svoj Zivljenjski cikel. Tudi na podjetje lahko gledamo kot na
»proizvod« — torej ima svoj Zivljenjski cikel. Vecina podjetnikov s prvim proizvodom
podjetje Sele zasnuje, krivulji Zivljenjskega cikla prvega proizvoda sledi drugi proizvod, pa
tretji, Cetrti itd. Tako se zacne rast podjetja in podaljSevanje Zivljenjskega cikla le-tega.

NajpogostejSa vzroka za nazadovanje in propad podjetij sta slabo vodstvo in slab nadzor
nad finanénim poslovanjem. Veliko laZje kot viroke nazadovanja podjetja je odkriti njegove
simptome. Najpogostejsi so: padanje donosnosti, padanje obsega prodaje, narascanje
zadolZenosti, poslabSanje likvidnosti, velika fluktuacija delavcev itd.

Stalno prilagajanje potrebam odjemalcev je prvi pogoj za uspesSno delovanje podjetja v
prihodnosti, zato je naloga vodilnih, da strokovno in zavzeto snuje in izhira mozne vsebine
in poteke preurejanja podjetia, ga dobro pripravija in udejanja. Ce podjetniki Zelijo
prenoviti svoje podjetje, morajo zavreci stare nazore o organiziranju in vodenju poslovanja.
Opustiti morajo organizacijska in operativna nacela ter postopke, ki jih sedaj uporabljajo,

73



Podjetnistvo

ter ustvariti nova nacela. Nova organiziranost se bo v marsicem razlikovala od dosedanje.
Podjetja bodo morala biti oblikovana po meri danasSnjega in jutriSnjega sveta.

VPRASANJA ZA RAZMISLEK IN PREVERJANJE ZNANJA

—

Kako lahko povezemo Zivljenjski cikel izdelka in zivljenjski cikel podjetja?

Pojasnite Ansoffovo matriko strategije rasti.

Analizirajte najpogostejSe vzroke za nazadovanje in propad podjetij. Kateri so simptomi, ki
se kazejo pred nazadovanjem oziroma propadom?

Zakaj zelimo oziroma moramo podjetje stalno preurejati?

Kako ugotovimo pravi trenutek za spremembo?

Pojasnite dobre in slabe strani procesnega organiziranja podjetij.

Opisite, kakSno mora biti oziroma bo moralo biti sodobno podjetje.
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6 SAMOSTOJNO DELO

Snov pri predmetu Podjetnistvo je dokaj obsezna. Cilj je, da Studentje osvojijo ¢cimve¢ znanja,
ki bo uporabno in uporabljeno v praksi. Teoreticno osnovo, opisano v tem ucbeniku, bomo
nadgradili z vajami na predavanjih. Vsak Student bo moral, poleg Poslovnega nacrta, narediti
tudi Seminarsko nalogo na dolo¢eno temo in jo javno predstaviti. Mozne vsebine seminarskih
nalog so:
e osnovno racunovodstvo in finance v podjetju;
bilanca stanja, bilanca uspeha, dobicek, zguba, osebni stecaj, stecaj;
prevzemanje, zdruzevanje, bankrotiranje;
davki in dohodnina;
pridobivanje sredstev, krediti, leasing;
olajsave, evropska sredstva, ekoloske vzpodbude;
zakonodaja in predpisi, ki urejajo poslovanje podjetja;
denarni tok, likvidnost, solventnost;
place v malih in velikih podjetjih;
racunovodska porocila, analize in planiranje;
podjetniki in internetno poslovanje;
vrste novonastalih podjetij s poudarkom na notranjem podjetniStvu;
etika in druzbena odgovornost podjetnikov;
psiholoske znacilnosti podjetnikov;
¢loveski kapital in znanje podjetnika;
samozaposlitev;
mednarodno podjetniStvo;
tehnolosko podjetnistvo;
inovativnost v podjetniStvu;
strategije podjetniske rasti;
podjetje kot nasledstvo;
sodobno razumevanje podjetnistva;
zgodovina podjetniStva v svetu in v Sloveniji;
podjetniska motivacija in podjetnisko tveganje;
osnovni tipi podjetnikov in razlike med njimi;
podjetniStvo, malo gospodarstvo in obrt;
fran$izing;
podjetniStvo v nepridobitni dejavnosti;
podjem — preverjanje moznosti za podjem;
izbor oblike podjetja, organizacije, tima in financ;

e kako zmanjSati tveganja, management tveganja;

e profesionalizacija vodenja in prehod v hitrejSo rast;
e enostavno in dvostavno racunovodstvo;

e stroski;

e prispevki podjetnika in place;

e DDV,

e davek od dohodka iz dejavnosti;

e racunovodska porocila;

e ¢Racunovodstvo;

e in drugo.
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Projekt Impletum
Uvajanje novih izobrazevalnih programov na podro¢ju vi§jega strokovnega izobrazevanja v obdobju 2008—11.
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Operacijo delno financira Evropska unija iz Evropskega socialnega sklada ter Ministrstvo RS za Solstvo in Sport. Operacija se izvaja v
okviru Operativnega programa razvoja ¢loveskih virov za obdobje 2007-2013, razvojne prioritete Razvoj ¢loveskih virov in
vsezivljenjskega ucenja in prednostne usmeritve IzboljSanje kakovosti in ucinkovitosti sistemov izobrazevanja in usposabljanja.






