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4. Postati podjetnik, poslovni model in poslovni nacrt

Kdo lahko postane podjetnik? Kaj pomeni biti podjetnik?

Naceloma je podjetnik lahko vsaka oseba z jasno in izdelano poslovno idejo, zacetnim kapitalom za
ustanovitev podjetja, poslovnim naértom ter idejo o prihodniji rasti in razvoju.

Oseba, ki ustanovi svoje podjetje, obi¢ajno prevzame vlogo inovatorja, lastnika podjetja, poslovodie,
prodajalca, delodajalca, kadrovskega managerja in Stevilne druge vloge.

Pred ustanovitvijo podjetja bi morala oseba z idejo ali invencijo, ki bi jo rad/-a uporabila poslovno
izkoristila, razmisliti o tem, kaj bo ponujala, torej kaj bo izdelek oziroma storitev, ki bo naprodaj, kdo
bodo kupci izdelka ali storitve, razvitega na osnovi ideje oz. invencije, torej komu je izdelek oz.
storitev namenjen, kakSna bo njegova trzna vrednost, koliko denarja bo potrebnega za oblikovanje
izdelka oz. storitve in podobno.

Nacin razmisljanja pred ustanovitvijo podjetja lahko opiSemo kot oblikovanje poslovnega modela, ki
prikazuje, »kaj in kako« bo oseba vodila podjetje, ko bo enkrat ustanovljeno. Poslovni model lahko
torej sluzi kot model za spoznavanje podjetnika ali bodocdega podjetnika s potencialnimi investitoriji in
zainteresirano javnostjo.

Kaj je poslovni model?

Preprosto povedano je poslovni model »va$ nacin poslovanja« — logika, s pomocjo katere ustvarjate
in prenasate vrednost svojim strankam, obenem pa ustvarjate dobicek, torej v zameno za to
pridobivate vrednost, ki vam omogoca, da razvijate svoje podjetje (Golob, 2012: 1).

Poslovni model so ekonomske vrednosti, ki jih podjetje zagotavlja svojim strankam, vrednosti, ki jih v
zameno za to pridobi podjetje, ter vse ostalo, kar je potrebno za trajno ohranjanje te izmenjave.
Poslovni model zdruzuje vs: trge, stranke, podjetja strank, rezultate in ovire strank, vire, poslovne
procese in vrednote (Golob, 2012: 4).

V svojem vodniku »Inovacdija poslovnih modela« (»Inovacija poslovnih modelov«) Boris Golob navaja
razlicna vprasanja, na katera bi moral znati odgovoriti bodod podjetnik, preden oblikuje poslovni
model, torej vprasanja, ki bodotemu podjetniku olajsajo oblikovanje poslovnega modela. Bodoci
podjetnik bi si moral odgovoriti na naslednja vprasanja:

1. Komu so namenjene nase storitve? Kdo so nase stranke? Kdo porablja nase izdelke in storitve
—kdo so nasi uporabniki?

2. Katere segmente trga pokrivamo: geografsko, cenovno, demografsko, kulturno ... ? Kdo
kupuje nase izdelke oz. storitve?

3. Kaj ponujamo? Kaksne izdelke ali storitve prodajamo? Kaj so prednosti oz. resitve, ki jih
ponujamo nasim strankam? Kako jih dostavljamo? Katere distribucijske kanale uporabljamo?
Kako nasi izdelki pridejo do nasih strank?
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4. Kaksna je nasa vrednostna veriga? Kako nabavljamo od dobaviteljev, kaj proizvajamo samo,
kaj prepus¢amo svojim partnerjem? Kateri vire imamo na voljo, jih nadzorujemo in
uporabljamo? S katerimi dejavnostmi uporabljamo vire ter pretvarjamo surovine in nizje
vrednosti vizdelke in viSje vrednosti?

5. Kdo so nasi partnerji? Kako nasi dobavitelji in partnerji prispevajo k nasemu ustvarjanju
vrednosti zakupce, potroSnike in nase podjetje?

6. Na kakSen nadin ustvarjamo dobicek? Na kakSen nacin zaraunavamo svojih strankam?
Kaksni stroSki nastajajo pri dostavljanju nase ponudbe? Kako sami pridobivamo vrednost?
Kako oblikujemo ceno?

7. Kako se razlikujemo od konkurence in kako jo Zelimo preseci? Kaj je tisto, po cemer se
razlikujemo od konkurence? Na kakSen nacin to razliko obc¢utijo naSe stranke in potros$niki?
Katere razlike so najbolj dragocene?

8. Ali so nase razlike trajnostne? Ali jih nase posebnosti, tisto, kar imamo/delamo/znamo samo
mi, varujejo?

Od poslovnega modela do poslovnega nacrta

Ce je bodod podjetnik podrobno razvil svojo zamisel in je Ze sposoben odgovoriti na vsa vprasanja v
zvezi s prihodnjim izdelkom ali storitvijo, bodocimi kupd, trgom, vrednostno verigo in drugim zgoraj
navedenim, je pot od izdelanega poslovnega modela do poslovnega nadrta razmeroma kratka in
enostavna. Poslovni model ne sme ostati zgolj teoretic¢ni razmislek o bodoc¢em izdelki ali storitvi,
temvec mora biti jasno razdelan v pisni obliki. Opis mora biti jasen, ne zgolj bodoemu podjetniku,
temvec tudi potendalnim vlagateljem in uporabnikom. Podroben poslovni model je del poslovnega
narta, ki ga je mogoce opisati kot pisni dokument, ki vsebuje natancéno izdelan opis
tehni¢no-tehnoloskega nacdrta in poslovnega modela za inovadjo, raziskave, razvoj
izdelka/storitve/proizvodnega procesa, vse do faze komercializacije in nalozbenega proracuna za
razvoj projekta in pregleda pricakovanih rezultatov v fazi trzenja.

EXHIBIT 3.5
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Vir: Timmons J., New Venture Creation, Entrepreneurship for the 21st century, McGraw Hill, 2007

Komercializacija projekta pomeni vsak postopek, transakcijo ali pravno delo, ki ustvarja dobicek od
izdelkov, storitev ali blaga, materialnega ali nematerialnega, ki so na kakrsen koli nadin povezani s
projektom (vir: www.mingo.hr).

Poenostavljeno povedano, namen poslovnega nacrta je podjetniku olajsati ustanavljanje podjetja.
Najenostavneje je, da napiSete jasen in jedrnat opis poslovne ideje in modela, ki ga lahko uporabi
bodod podjetnik. Pisanje poslovnega nacrta je dobra vaja za vsakega bodocega podjetnika, saj mora
na ta nacin podjetnik objektivno razmisljati o svoji osnovni ideji in jo opisati na nadin, ki bo zagotovil
jasno in preprosto predstavitev. To obenem pomeni, da lahko pri pisanju nacrta pride do manjsih
sprememb v zacetni ideji, ker je bodod podjetnik prisilien v pripravo jasne analize poslovne
usmeritve in v kritiéni premislek o svoji prihodnji poslovni dejavnosti. Poslovni nacrt je kljucni
dokument za finandiranje nove poslovne dejavnosti, saj sta finanéni nacrt in razvojna strategija glavna
sestavna dela dobro napisanega poslovnega nacrta.

Poslovni nadrt je koristno orodje, ki vsebuje pregled poslovne poti, identificiranih prednosti in
slabosti te poti ter sprejemanje pravih poslovnih odloditev. Zato bi moral biti poslovni nacrt sposoben
samostojno napisati vsak bodod podjetnik. Glede na to, da ljudje, ki ustanavljajo svoje podjetje,
nimajo potrebnih znanj ali izkuSenj za samostojno pisanje poslovnega nacrta, obstaja moznost, da
dolocene dele poslovnega nadrta napiSejo strokovnjaki za poslovni razvoj. Toda samo bodoci
podjetnik kot avtor poslovne ideje lahko opise vizijo in cilje svoje poslovne poti ter nadine njihovega
uresnicevanja. Zato ni priporodijivo, da prosite strokovnjaka za pripravo celotnega poslovnega nacrta.
Pisanje poslovnega nacrta je ucni proces, in kljuénega pomena je, da ga sprejmemo kot takega, saj se
bo vsak bododi podjetnik na svojih lastnih napakah najbolje naucil, kako popraviti ali izboljsati
dolocene vidike svoje prihodnje oz. tekoce poslovne dejavnosti.

Ker je poslovni nacin osnova za opisovanje dolocene poslovne ideje in poslovnega modela, bodoci
podjetnik uporabi to osnovo, kadar svojo poslovno idejo ali model predstavlja potencialnim
investitorjem, kar je Se en razlog vec za to, da mora bodod podjetnik sodelovati v vseh fazah pisanja
poslovnega nacrta. Kadar bododi podjetnik predstavlja svojo idejo potendalnim investitorjem, mora
pokazati, da razume poslovni nacrt, in ga mora znati predstaviti in razloZiti na jasen in motivacijski
nacin, da bodoce investitorje pritegne k nalozbi v prihodnjo poslovno pot.

Pri pisanju poslovnega nacrta si je pomembno zapomniti, da je poslovni nacrt dokument, ki mora biti
do dolocene mere prilagodljiv, ter da je mogoce nacrt vedno spremeniti. Poslovni nacrt je zasnovan
tako, da predvideva prihodnje dogodke in nacine za poslovna prilagajanja na novonastale razmere ter
zmanjsuje tveganja, porabo casa in potrebne vire. Bolje ko bodod podjetnik predvidi morebitne
dogodke in resitve za potendalne tezave, vedje so moznosti, da bo dosegel svoje cilje.

Razlicni avtorji se strinjajo, da »investitorji vlagajo denar v ljudi, ne v ideje, saj so ljudje ftisti, ki
uresnicujejoideje. Odli¢en podjetnik in njegova oz. njenaekipa boiz povprecne ideje naredil uspesno
poslovno pot, medtem ko povprecen podjetnik s svojo ekipo pogosto ne bo vedel, kaj narediti z
odli¢no idejo, in je neredko ne bo uspel uresniciti« (Deli¢, Oberman Peterka, Perié: 28).

Na zacetku pisanja svojega poslovnega nacrta se bo bododi podjetnik srecal s Stevilnimi primeri, kako
napisati dober poslovni nacrt. Vsebino in strukturo poslovnega nacrta najpogosteje definira
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potencialni donator, vendar velja skoraj univerzalno pravilo, da mora poslovni nacrt temeljiti na
dolocenih skupnih nacelih.

Poslovni nacrt mora:

— biti enostaven za branje in razumljiv,

— biti trzno orientiran, in ne usmerjen v tehniko dela ali zmoZnosti podjetnika,
— vsebovati oceno vpliva konkurence ter

— predstaviti kredibilno in realisti¢no razvojno vizija.

Poslovni nacrt je pomemben dokument, v katerem bodod podjetnik opiSe svojo idejo in poslovni
model, pa tudi poudari svoje primerjalne prednosti.

Pisanje poslovnega nacrta zahteva Cas in denar, a se vloZzek veckratno povme.

Poslovni naért jasno predstavi poslovno priloZnost.

Poslovni nacrt omogoca vecjo osredotocenostin usmerjanje poslovnih dejavnosti.

Poslovni nacrt je lahko nacin za pridobivanje posgjila.

Poslovni nacrt pomaga privabiti resne poslovne partnerje.

Poslovni naért omogoca hitrejSo in lazjo komunikadjo z okolico, poslovnimi partnerii,
finan¢nimi in vladnimi institucijami.

o vk wnNE

7. Boljko je poslovni nacrt razdelan, vecja je verjetnost, da bo poslovna pot uspesna.
Poleg univerzalnih nacel ima vecina poslovnih naértov tudi podobno strukturo.

1.L RS 2 Kk LIKahje paslovyfaadajdin zakaj verjamemo, da obstaja poslovna priloznost za njeno
uresniditev?

2Y2yGS1aik OANDI  &f 2 kakine dblznadihase dkoljd e djd ndgdd Bzvil 2 G A
razsiriti izbrano poslovno pot?

3. Ljudje: kdo so lastniki poslovnega nacrta, kaksna znanja, vescine in izkusnje imajo?

4. Tveganje katere so osnovne predpostavke, na podlagi katerih nastaja poslovni nacrt? Katera so
najvecja tveganja, zaradi katerih so lahko nadrtovane dejavnosti in uresnievanje poslovnih poti
neuspesni? Kako se zasdititi pred tem tveganjem?

Osnovni sestavni deli poslovnega nacrta:

1. Osnovne informacije o podjetniku kaksno dejavnost opravlja, lastniska struktura, podatki iz
zadnjih finanénih porodil;

2. Pregled izdelkov in storite kaj podjetnik prestavlja na trgu (novi izdelki oz. modifikacije),
patenti, fransize itd.;

3. Analiza prodajnega trga in konkurence priblizni obseg trga za podjetnikovo poslovanje,
trzni delez, opis najpomembnejSih konkurentov (pomembno je upoStevati prednosti in
slabosti, pa tudi poudariti razvojne trende, saj bankirji Zelijo oceno, kakSna bo prihodnost
dolocene gospodarske panoge);
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4. ¢ Ni‘)y I & & Nateii &AiAs&ginent je cilj podjetnika, nadin ogladevanja, stroski
oglasevanjain cenovna politika;

5. Proizvodnja in distribucija— tehniéni potencial in zmozZnost podjetnika, izpolnjevanje
predpisanih standardov, nadin distribucije, storitve za stranke;

6. Finance-investidje in viri finandranja, pri¢akovani poslovni rezultati ter
7. Podatki o vodenju ekipe- skrbni managerji so zagotovilo za uspeh.

Nekatere pogoste napake pri pripravi poslovnega nacrta:

I nepravilna ocena trga —nerealisti¢na ocena trga in moZnosti za promodijo izdelkov oz.
storitev;

nenatancne ocene stroskov — podcenjeni stroski poslovanja;
nenatancne ocene dohodka — precenjeni skupni dohodek;
pomanjkanje obranih sredstev;

in koncno, podjetnik ne spremlja uresnicevanja poslovnega nacrta.
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