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4. Postati podjetnik, poslovni model in poslovni načrt 
 

Kdo lahko postane podjetnik? Kaj pomeni biti podjetnik? 

Načeloma je podjetnik lahko vsaka oseba z jasno in izdelano poslovno idejo, začetnim kapitalom za 

ustanovitev podjetja, poslovnim načrtom ter idejo o prihodnji rasti in razvoju. 

Oseba, ki ustanovi svoje podjetje, običajno prevzame vlogo inovatorja, lastnika podjetja, poslovodje, 

prodajalca, delodajalca, kadrovskega managerja in številne 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, kakšna bo njegova tržna vrednost, koliko denarja bo potrebnega za oblikovanje 

izdelka oz. storitve in podobno. 

Način razmišljanja pred ustanovitvijo podjetja lahko opišemo kot oblikovanje poslovnega modela, ki 

prikazuje, »kaj in kako« bo oseba vodila podjetje, ko bo enkrat ustanovljeno. Poslovni model lahko 

torej služi kot model za spoznavanje podjetnika ali bodočega podjetnika s potencialnimi investitorji in 

zainteresirano javnostjo. 

Kaj je poslovni model? 

Preprosto povedano je poslovni model »vaš način poslovanja« – logika, s pomočjo katere ustvarjate 

in prenašate vrednost svojim strankam, obenem pa ustvarjate dobiček, torej v zameno za to 

pridobivate vrednost, ki vam omogoča, 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 združuje vs: trge, stranke, podjetja strank, rezultate in ovire strank, vire, poslovne 

procese in vrednote (Golob, 2012: 4). 

V svojem vodniku »Inovacija poslovnih modela« (»Inovacija poslovnih modelov«) Boris Golob navaja 

različna vprašanja, na katera bi moral znati odgovoriti bodoči podjetnik, preden oblikuje poslovni 

model, torej vprašanja, ki bodočemu podjetniku olajšajo oblikovanje poslovnega modela. Bodoči 

podjetnik bi si moral odgovoriti na naslednja vprašanja: 

1. Komu so namenjene naše storitve? Kdo so naše stranke? Kdo porablja naše izdelke in storitve 

– kdo so naši uporabniki? 

2. Katere segmente trga pokrivamo: geografsko, cenovno, demografsko, kulturno … ? Kdo 

kupuje naše izdelke oz. storitve? 

3. Kaj ponujamo? Kakšne izdelke ali storitve prodajamo? Kaj so prednosti oz. rešitve, ki jih 

ponujamo našim strankam? Kako jih dostavljamo? Katere distribucijske kanale uporabljamo? 

Kako naši izdelki pridejo do naših strank? 



IDEJA       2017-1-CY01-KA204-026725 
 

2 
Projekt financira : Erasmus+ / Key Action 2 – 

Sodelovanje za inovaci je in izmenjava dobrih praks , 

KA204 - Strateška  partnerstva  za  izobraževanje odraslih.  

 

4. Kakšna je naša vrednostna veriga? Kako nabavljamo od dobaviteljev, kaj proizvajamo samo, 

kaj prepuščamo svojim partnerjem? Kateri vire imamo na voljo, jih nadzorujemo in 

uporabljamo? S katerimi dejavnostmi uporabljamo vire ter pretvarjamo surovine in nižje 

vrednosti v izdelke in višje vrednosti? 

5. Kdo so naši partnerji? Kako naši dobavitelji in partnerji prispevajo k našemu ustvarjanju 

vrednosti za kupce, potrošnike in naše podjetje? 

6. Na kakšen način ustvarjamo dobiček? Na kakšen način zaračunavamo svojih strankam? 

Kakšni stroški nastajajo pri dostavljanju naše ponudbe? Kako sami pridobivamo vrednost? 

Kako oblikujemo ceno? 

7. Kako se razlikujemo od konkurence in kako jo želimo preseči? Kaj je tisto, po čemer se 

razlikujemo od konkurence? Na kakšen način to razliko občutijo naše stranke in potrošniki? 

Katere razlike so najbolj dragocene? 

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

mi, varujejo? 

Od poslovnega modela do poslovnega načrta 

Če je bodoči podjetnik podrobno razvil svojo zamisel in je že sposoben odgovoriti  na vsa vprašanja v 

zvezi s prihodnjim izdelkom ali storitvijo, bodočimi kupci, trgom, vrednostno verigo in drugim zgoraj 

navedenim, je pot od izdelanega poslovnega modela do poslovnega načrta razmeroma kratka in 

enostavna. Poslovni model ne sme ostati zgolj teoretični razmislek o bodočem izdelki ali storitvi, 

temveč mora biti jasno razdelan v pisni obliki. Opis mora biti jasen, ne zgolj bodočemu podjetniku, 

temveč tudi potencialnim vlagateljem in uporabnikom. Podroben poslovni model je del poslovnega 

načrta, ki ga je mogoče opisati kot pisni dokument, ki vsebuje natančno izdelan opis 

tehnično-tehnološkega načrta in poslovnega modela za inovacijo, raziskave, razvoj 

izdelka/storitve/proizvodnega procesa, vse do faze komercializacije in naložbenega proračuna za 

razvoj projekta in pregleda pričakovanih rezultatov v fazi trženja. 

 



IDEJA       2017-1-CY01-KA204-026725 
 

3 
Projekt financira : Erasmus+ / Key Action 2 – 

Sodelovanje za inovaci je in izmenjava dobrih praks , 

KA204 - Strateška  partnerstva  za  izobraževanje odraslih.  

 

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 dobiček od 

izdelkov, storitev ali blaga, materialnega ali nematerialnega, ki so na kakršen koli način povezani s 

projektom (vir: www.mingo.hr). 

Poenostavljeno povedano, namen poslovnega načrta je podjetniku olajšati ustanavljanje podjetja. 

Najenostavneje je, da napišete jasen in jedrnat opis poslovne ideje in modela, ki ga lahko uporabi 

bodoči podjetnik. Pisanje poslovnega načrta je dobra vaja za vsakega bodočega podjetnika, saj mora 

na ta način podjetnik objektivno razmišljati o svoji osnovni ideji in jo opisati na način, ki bo zagotovil 

jasno in preprosto predstavitev. To obenem pomeni, da lahko pri pisanju načrta pride do manjših 

sprememb v začetni ideji, ker je bodoči podjetnik prisiljen v pripravo jasne analize poslovne 

usmeritve in v kritični premislek o svoji prihodnji poslovni dejavnosti. Poslovni načrt je ključni 

dokument za financiranje nove poslovne dejavnosti, saj sta finančni načrt in razvojna strategija glavna 

sestavna dela dobro napisanega poslovnega načrta. 

Poslovni načrt je koristno orodje, ki vsebuje pregled poslovne poti, identificiranih prednosti in 

slabosti te poti ter sprejemanje pravih poslovnih odločitev. Zato bi moral biti poslovni načrt sposoben 

samostojno napisati vsak bodoči podjetnik. Glede na to, da ljudje, ki ustanavljajo svoje podjetje, 

nimajo potrebnih znanj ali izkušenj za samostojno pisanje poslovnega načrta, obstaja možnost, da 

določene dele poslovnega načrta napišejo strokovnjaki za poslovni razvoj. Toda samo bodoči 

podjetnik kot avtor poslovne ideje lahko opiše vizijo in cilje svoje poslovne poti ter načine njihovega 

uresničevanja. Zato ni priporočljivo, da prosite strokovnjaka za pripravo celotnega poslovnega načrta. 

Pisanje poslovnega načrta je učni proces, in ključnega pomena je, da ga sprejmemo kot takega, saj se 

bo vsak bodoči podjetnik na svojih lastnih napakah najbolje naučil, kako popraviti ali izboljšati 

določene vidike svoje prihodnje oz. tekoče poslovne dejavnosti. 

Ker je poslovni način osnova za opisovanje določene poslovne ideje in poslovnega modela, bodoči 

podjetnik uporabi to osnovo, kadar svojo poslovno idejo ali model predstavlja potencialnim 

investitorjem, kar je še en razlog več za to, da mora bodoči podjetnik sodelovati  v vseh fazah pisanja 

poslovnega načrta. Kadar bodoči podjetnik predstavlja svojo idejo potencialnim investitorjem, mora 

pokazati, da razume poslovni načrt, in ga mora znati predstaviti in razložiti na jasen in motivacijski 

način, da bodoče investitorje pritegne k naložbi v prihodnjo poslovno pot. 

Pri pisanju poslovnega načrta si je pomembno zapomniti, da je poslovni načrt dokument, ki mora biti 

do določene mere prilagodljiv, ter da je mogoče načrt vedno spremeniti. Poslovni načrt je zasnovan 

tako, da predvideva prihodnje dogodke in načine za poslovna prilagajanja na novonastale razmere ter 

zmanjšuje tveganja, porabo časa in potrebne vire. Bolje ko bodoči podjetnik predvidi morebitne 

dogodke in rešitve za potencialne težave, večje so možnosti, da bo dosegel svoje cilje. 

Različni avtorji se strinjajo, da »investitorji vlagajo denar v ljudi, ne v ideje, saj so ljudje tisti, ki 

uresničujejo ideje. Odličen podjetnik in njegova oz. njena ekipa bo iz povprečne ideje naredil uspešno 

poslovno pot, medtem ko povprečen podjetnik s svojo ekipo pogosto ne bo vedel, kaj narediti z 

odlično idejo, in je neredko ne bo uspel uresničiti« (Delid, Oberman Peterka, Perid: 28).  

Na začetku pisanja svojega poslovnega načrta se bo bodoči podjetnik srečal s številnimi primeri, kako 

napisati dober poslovni načrt. Vsebino in strukturo poslovnega načrta najpogosteje definira 
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potencialni donator, vendar velja skoraj univerzalno pravilo, da mora poslovni načrt temeljiti na 

določenih skupnih načelih. 

Poslovni načrt mora: 

– biti enostaven za branje in razumljiv, 

– biti tržno orientiran, in ne usmerjen v tehniko dela ali zmožnosti podjetnika, 

– vsebovati oceno vpliva konkurence ter 

– predstaviti kredibilno in realistično razvojno vizija. 

Poslovni načrt je pomemben dokument, v katerem bodoči podjetnik opiše svojo idejo in poslovni 

model, pa tudi poudari svoje primerjalne prednosti. 

1. Pisanje poslovnega načrta zahteva čas in denar, a se vložek večkratno povrne. 

2. Poslovni načrt jasno predstavi poslovno priložnost. 

3. Poslovni načrt omogoča večjo osredotočenost in usmerjanje poslovnih dejavnosti. 

4. Poslovni načrt je lahko način za pridobivanje posojila. 

5. Poslovni načrt pomaga privabiti resne poslovne partnerje. 

6. Poslovni načrt omogoča hitrejšo in lažjo komunikacijo z okolico, poslovnimi partnerji, 

finančnimi in vladnimi institucijami. 

7. Bolj ko je poslovni načrt razdelan, večja je verjetnost, da bo poslovna pot uspešna. 

Poleg univerzalnih načel ima večina poslovnih načrtov tudi podobno strukturo. 

1. LŘŜƧŀκǇǊƛƭƻȌƴƻǎǘ: Kaj je poslovna ideja in zakaj verjamemo, da obstaja poslovna priložnost za njeno 

uresničitev? 

2. YƻƴǘŜƪǎǘκǑƛǊǑŀ ǎƭƻƪŀ ǊŀȊǾƻƧŀ ǇƻǎƭƻǾƴŜ Ǉƻǘƛ: kakšne so značilnosti okolja, kjer je mogoče razviti in 

razširiti izbrano poslovno pot? 

3. Ljudje: kdo so lastniki poslovnega načrta, kakšna znanja, veščine in izkušnje imajo? 

4. Tveganje: katere so osnovne predpostavke, na podlagi katerih nastaja poslovni načrt? Katera so 

največja tveganja, zaradi katerih so lahko načrtovane dejavnosti in uresničevanje poslovnih poti 

neuspešni? Kako se zaščititi pred tem tveganjem? 

Osnovni sestavni deli poslovnega načrta: 

1. Osnovne informacije o podjetniku – kakšno dejavnost opravlja, lastniška struktura, podatki iz 

zadnjih finančnih poročil; 

2. Pregled izdelkov in storitev ς kaj podjetnik prestavlja na trgu (novi izdelki oz. modifikacije), 

patenti, franšize itd.; 

3. Analiza prodajnega trga in konkurence – približni obseg trga za podjetnikovo poslovanje, 

tržni delež, opis najpomembnejših konkurentov (pomembno je upoštevati prednosti in 

slabosti, pa tudi poudariti razvojne trende, saj bankirji želijo oceno, kakšna bo prihodnost 

določene gospodarske panoge); 



IDEJA       2017-1-CY01-KA204-026725 
 

5 
Projekt financira : Erasmus+ / Key Action 2 – 

Sodelovanje za inovaci je in izmenjava dobrih praks , 

KA204 - Strateška  partnerstva  za  izobraževanje odraslih.  

 

4. ¢ǊȌƴŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛƧŀ – kateri tržni segment je cilj podjetnika, način oglaševanja, stroški 

oglaševanja in cenovna politika; 

5. Proizvodnja in distribucija – tehnični potencial in zmožnost podjetnika, izpolnjevanje 

predpisanih standardov, način distribucije, storitve za stranke; 

6. Finance – investicije in viri financiranja, pričakovani poslovni rezultati ter 

7. Podatki o vodenju ekipe – skrbni managerji so zagotovilo za uspeh. 

Nekatere pogoste napake pri pripravi poslovnega načrta: 

¶ nepravilna ocena trga – nerealistična ocena trga in možnosti za promocijo izdelkov oz. 
storitev; 

¶ nenatančne ocene stroškov – podcenjeni stroški poslovanja; 

¶ nenatančne ocene dohodka – precenjeni skupni dohodek; 

¶ pomanjkanje obranih sredstev; 
¶ in končno, podjetnik ne spremlja uresničevanja poslovnega načrta.  


