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1 UvOoD

Podjetnisko ucenje je za nova podjetja kljuénega pomena iz dveh razlogov. Kot prvo zaradi
sposobnosti lastnika in vodje, ki se u¢i iz prej$njih odlocitev, izkusenj in lastnih napak ter napak
drugih, ki jim ima v svoji podjetniski mrezi, predstavlja klju¢ do preZivetja in ustvarjanja
konkurenéne prednosti majhnih podjetij (West in Noel, 2009; Harrison in Leitch, 2005; Gibb,
1997). Kot drugi razlog pa Gibb (1997) navaja, da ob odsotnosti prevladujoce moci na trgu
lastniki ali managerji majhnih podjetij poskusajo zmanjsati tveganje, ki je povezano z
negotovostjo preko vzpostavljanja osebnih odnosov zaupanja s klju¢nimi delezniki, kot so
kupci, dobavitelji, ban¢ni upravitelji in ponudniki sredstev. Zato Gibb (1997) meni, da je
sposobnost lastnika za rast in razvoj majhnega podjetja odvisna od njegove sposobnosti, da se
uci od deleznikov, z njimi vzpostavi zaupanje in soodvisnost ter da izpolni in uresni¢i svoje
prihodnje potrebe.

V tem kontekstu lahko proces ucenja vkljucuje ucenje od strank in drugih, kot so dobavitelji,
racunovodje, zastopniki, trzni kanali, znanci, prijatelji, druzina (Spender, 1996). Odsotnost
kljuénih druzbenih odnosov ustrezne vrste lahko ovira sposobnost u¢enja podjetnika (Pittaway
in Rose; 2006), zato je podjetnisko ucenje zapleten proces nenehnih poskusov in napak, uc¢enja
s kopiranjem, ucenja z reSevanjem problemov in izkoris¢anjem priloznosti ter ucenja iz napak
in neuspehov (Cope, 2011; Cope in Watts, 2000; Gibb, 1997). Podjetnisko ucenje je odvisno
tudi od sposobnosti in pripravljenosti lastnika podjetja, da se uci in spremeni svojo obstojeco
miselnost na podlagi razmisleka in analize kriti¢nih dogodkov, ki so se zgodili (Cope, 2003).

Procesi ucenja se lahko med podjetnicami in podjetniki odvijajo razli¢no, saj Zelje, osebne
preference in ocene dolocajo vrednost, ki jo pripisujejo razlicnim vrstam znanja, to pa vpliva
na njihove odloc¢itve in usmeritev u¢enja (Fenwick in Hutton, 2000). Fenwick (2002) ugotavlja,
da imajo podjetnice bolj subjektiven pristop k u¢enju kot podjetniki. Subjektivnost izhaja iz
posameznikovega pozicioniranja glede na norme in znanje v dolo¢eni skupnosti, njegovega
kompleksnega in spreminjajocega se razumevanja sebe, Zelja in namenov, ki se oblikujejo na
podlagi kulturnih podob in polozaja v kulturnih razpravah. Pomembna dejavnika, ki vplivata
na ucenje podjetnic, sta njihovo notranje prepri¢anje o osebni moci, da lahko izbirajo, kaj in
kako se bodo ucile, katere vire bodo uporabile za ucenje, ter pomen odnosov, mrezZenja in
njihove preference za povezan nacin delovanja (Abrar in drugi, 2011).

Pretekle raziskave, ki se osredotocajo na podjetnice, kazejo na to, da je osnovno znanje o
njihovem podjetniskem ucenju pomanjkljivo in da so za pridobitev bolj utemeljenega znanja o
tej temi potrebne kvalitativne raziskave (Abrar in drugi, 2011). Podjetnisko ucenje se je
nedavno pojavilo kot nova praksa v podjetnistvu, zato je Se vedno eno od bolj zapostavljenih
podroc¢;ji raziskav majhnih podjetij (Cope, 2005). Rae (2009) trdi, da sta znanje in razumevanje
interakcije ucenja in podjetniskega procesa omejena, kar po mnenju Michna (2007) pomeni, da
procesom ucenja v majhnih podjetjih ter vplivu teh procesov na njihovo uspesnost ni bilo
posveceno dovolj pozornosti, zato je podjetnisko ucenje aktualna tema za preucevanje (Battisti
in drugi, 2019; Lattacher in Wdowiak, 2020; Zhao in drugi, 2021).
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Namen magistrskega dela je poglobljeno razumeti potek procesa podjetniSkega ucenja pri
zenskih podjetnicah, ki so vklju¢ene v podjetniske mreZze. Razumevanje procesa bo podlaga za
oblikovanje predlogov za podjetniSka zdruzenja, ki spodbujajo podjetnisko ucenje med
zenskimi podjetnicami, in hkrati spodbuda za Zenske na zacetku podjetniske poti k vkljucitvi v
podjetniska zdruzenja tudi zaradi znanja, ki ga lahko pridobijo preko procesa ucenja znotraj
podjetniskih mrez.

V magistrskem delu zasledujem tri cilje. Pri prvem cilju se s poglobljenim pregledom obstojece
literature osredotoCam na predstavitev razlicnih teorij podjetniSkega ucCenja. S pomocjo
poglobljenih intervjujev s slovenskimi podjetnicami in opazovanjem z udelezbo zasledujem
drugi cilj, kjer preverjam, na kakSen nacin se podjetnice ucijo na splo$no in znotraj podjetniskih
mrez. Z zadnjim ciljem Zelim predvsem mlajse podjetnice zacetnice spodbuditi k mrezenju in
izkori$¢anju znanja, informacij, nasvetov ter spodbud, ki jih nudi slovensko podporno okolje.

Raziskovalna vpraSanja, ki jih preverjam in na katera odgovarjam v magistrskem delu, so:

RV 1: Kaksno vlogo imajo podjetniske mreze za podjetnice?

RV 2: Kako poteka proces ucenja pri podjetnicah znotraj podjetniskih mrez?
RV 3: Kaj se podjetnice naucijo znotraj podjetniskih mrez?

RV4: Kako lahko znotraj podjetniskih mrez spodbudimo proces ucenja?

Magistrsko delo je razdeljeno na teoreti¢ni in empiri¢ni del. Teoreti¢ni del je sestavljen iz
poglobljenega pregleda sekundarnih virov, ki vkljuujejo znanstvene c¢lanke, spletne vire,
publikacije in objavljene ¢lanke. Pri raziskovanju je uporabljena deskriptivna metoda, ki temelji
na opisovanju, opazovanju, primerjanju, analizi in sklepanju. Ugotovitve avtorjev primerjam s
pomoc¢jo komparativne metode, za povzemanje, staliS¢a in spoznanja avtorjev pa uporabim
metodo kompilacije.

Osnova empiri¢nega dela je raziskava s kvalitativnim pristopom. Vzorec zajema 14 slovenskih
podjetnic, ki so vecinske lastnice podjetij. Z uporabo dveh polstrkutiranih intervjujev (eden za
za podjetnice, drugi za njihove mentorice) pridobim podatke o stalis¢ih in izkus$njah
intervjuvanih podjetnic v povezavi S procesom ucenja znotraj podjetniskih mrez. Z
opazovanjem z udelezbo na dogodku »500 podjetnick, ki je potekal 6. 4. 2023 na
Gospodarskem razstavis¢u v Ljubljani, pa dobim vpogled v to, kako izgleda proces mreZenja
pri podjetnicah.

Znanstveni prispevek magistrskega dela je teoreti¢ne in metodoloske narave. S teoretinega
vidika moje raziskovalno delo prispeva k teoriji podjetniSskega ucenja, saj podaja razumevanje
procesa ucenja v specificnem kontekstu podjetniskih mrez z vidika podjetnic. Predhodne
raziskave namre¢ niso podale poglobljenega razumevanja procesa uéenja znotraj podjetniskih
mrez, S¢ manj pa je takih, ki bi to raziskale pri podjetnicah. Z metodoloskega vidika pa
magistrsko delo zajema kombinacijo dveh razlicnih kvalitativnih metod za pridobivanje
podatkov, kar omogocCa vecjo zanesljivost in triangulacijo podatkov iz razli¢nih virov.



Magistrsko delo ima tudi prakti¢ni doprinos za podjetnice in podporne institucije v slovenskem
poslovnem okolju. V magistrskem delu uporabljam izraz »podjetnica«, ker Ze sama oblika tega
samostalnika pove, da gre za osebo zenskega spola.

2 PODJETNISKO UCENJE

V poslovnem svetu predstavlja znanje pomemben vir ustvarjanja vrednosti in konkurenéne
prednosti (Grant, 1996; Spender, 1996) ter nove potencialne vire prihodkov (Foss in drugi,
2013). Pridobivanje znanja je pomembno za doseganje inovacij, zato so strokovnjaki razvili na
znanju temelje¢ pogled (angl. knowledge-based view), ki poudarja osrednjo vlogo znanja pri
doseganju strateskih priloznosti. Eden od pomembnejsih nacinov, ki jih novoustanovljena
podjetja uporabljajo za pridobivanje znanja, je podjetnisko ucéenje, ki predstavlja ucinkovit
nacin za ustvarjanje konkurencne prednosti.

Podjetnisko ucenje je v literaturi tudi pogosto opisano kot neprekinjen proces, v katerem
posamezniki v svojem poklicnem zivljenju nenehno razvijajo svoje podjetnisko znanje z
namenom pridobivanja spretnosti in ucinkovitosti pri ustanavljanju ter upravljanju podjetij
(Politis, 2005). Minniti in Bygrave (2001) pravita, da v procesu uéenja podjetniki kopicijo in
posodabljajo svojo bazo znanja. Bistvo podjetniskega procesa je dosezeno takrat, ko
pridobljeno znanje med procesom raziskovanja in izkoris¢anja podjetniske priloznosti
podjetniki uporabijo pri ustanavljanju novih ali upravljanju obstojecih podjetij (Wang in
Chugh, 2004, str. 24). Na znanju temelje¢ pogled pravi, da lahko podjetnisko ucenje pomaga
podjetnikom pridobiti ustrezno bazo znanja, ki spodbuja sposobnost ukrepanja. Grant (1996) in
Spender (1996) menita, da so glavne funkcije podjetja ustvarjanje, povezovanje in uporaba
znanja ter da je znanje osnova za podjetniSko zmoznost. Baza znanja podjetju lahko poveca
inovacijsko sposobnost in pomaga podjetnikom, da pridobijo obcutek nadzora nad svojim
polozajem. Podjetniki s podjetniskim uéenjem pridobijo znanje, ki se lahko pretvori v
sposobnost vplivanja na prihodnje razmere.

2.1 Opredelitev podjetniskega u¢enja

V literaturi o podjetniSkem ucenju so predstavljeni trije pari vrst ucenja, in sicer individualno
in kolektivno ucenje, raziskovalno in usmerjeno ucenje ter intuitivno in senzori¢no uéenje. V
nadaljevanju so predstavljeni trije pari ucenja predstavljajo temelj za razumevanje
podjetniskega vedenja, ki se kaZe v iskanju priloZnosti pri posamezniku in iskanju prednosti pri
organizaciji, raziskovanju in izkoris¢anju priloznosti ter pristopih k odkrivanju ali ustvarjanju
podjetniskih priloznosti. Vrsta ucenja je odvisna od posameznikovega, timskega,
organizacijskega, druzbenega in okoljskega konteksta, v katerem poteka podjetnisko ucenje
(Bingham in Davis, 2012).

Prvi par podjetniskega ucenja prestavljata individualno in kolektivno ucenje (ang. individual
and collective learning). Individualno uéenje je proces, v katerem posamezniki pridobivajo



podatke, informacije, znanja ali spretnosti samostojno. Kolektivno ucenje pa lahko opredelimo
kot »druzbeni proces pridobivanja znanja, ki temelji na skupnih pravilih in postopkih, ki
posameznikom omogocajo usklajevanje dejanj pri iskanju resitev problemov« (Capello, 1999,
str. 354). Kolektivno uéenje lahko poteka na ravni skupine, organizacije (Nelson in Winter,
1977), na regionalni ravni ali v katerem drugem druzbenem okolju (Easterby-Smith in Araujo,
1999). Za razliko od individualnega ucenja je kolektivno ucenje kumulativno, interaktivno,
javno in deluje kot sredstvo za ¢asovni in prostorski prenos znanja (Capello, 1999). Druzbena
narava kaze na to, da je kolektivno ucenje odvisno od u¢inkovite kombinacije znanja in izkuSenj
— od formalnih in neformalnih stikov in mrez, ki zagotavljajo dostop do znanja in izkuSen]
(Gibb, 1993, 1997; Jones in drugi, 2010).

Drugi par podjetniS$kega ucenja zajema raziskovalno in usmerjeno ucenje (ang. exploratory and
exploitative learning) in se nanasa na nacine iskanja ter udejanjanja poslovnih priloznosti z bolj
prilagodljivim in manj tveganim nacinom ucenja, ki se zanaSa na obstojee znanje, Ki ga
podjetniki Ze posedujejo (March, 1991). Raziskovalno uéenje podjetnikom zagotavlja raznoliko
bazo znanja in sposobnosti za prepoznavanje in reSevanje problemov (McGrath, 2001) ter
spodbuja prepoznavanje potencialnih potreb strank (Taylor in Greve, 2006). Usmerjeno ucenje
je pogosto posledica pridobivanja in uporabe obstojeega znanja, ki obstaja zunaj podjetja
(Kreiser, 2011; Zhao in drugi, 2011) in je povezano z u¢enjem na podlagi poskusov in napak
(Bingham in Davis, 2012). Ceprav sta raziskovalno in usmerjeno uéenje potrebna za ustvarjanje
novih idej, njihovo izbiro in kon¢no izvedbo izbrane ideje v podjetnisSkem procesu, obstoj
pozitivnih u¢inkov uspesSnosti izhaja iz uravnotezene uporabe raziskovanja in izkori§canja.
Stalno in postopno posedovanje obstojeCega znanja kratkoro¢no povecuje dobicek,
raziskovanje novega znanja pa bolj verjetno povecuje dolgoro¢ni uspeh podjetja (March, 1991;
Sirén in drugi, 2012). Na splosno sta raziskovalno in usmerjeno ucenje kljuéni vrsti ucenja za
razumevanje tega, kaj in kako se podjetniki ucijo v procesih raziskovanja in izkoriS¢anja
priloZnosti.

Tretji par podjetniskega ucenja vkljuéuje intuitivno in senzori¢no uéenje (ang. intuitive and
sensing learning). Senzori¢no ucenje vkljucuje ucenje s spoznavanjem dejstev ali podrobnosti
na podlagi zunanjih stikov — s pomoc¢jo vida, zvoka in fizi¢nih ob¢utkov, medtem ko intuitivno
ucenje vkljucuje ucenje s spoznavanjem odnosov med dejstvi z odkrivanjem moznosti (Felder
in Silverman, 1988). Intuitivno ucenje je podobno temu, kar Bingham in Davis (2012, str. 613)
opisujeta kot improvizacijsko ucenje (angl. improvisational learning) — proces u¢enja v realnem
Casu, v katerem se podjetja naucijo reSevati nepricakovane tezave (Miner in drugi, 2001).
Omenjena tipa uCenja sta pomembna za razumevanje tega, kako se pojavijo podjetniSke
priloznosti (Eckhardt in Shane 2003; Venkataraman 1997), kar je klju¢na tema raziskav
podjetnistva.



2.2 Izkustveno ucenje kot izhodiSCe za preucevanje podjetniSkega ucenja

Izhodis¢e za preucevanje procesa podjetniSkega ucenja je razlikovanje med podjetnikovimi
izkuSnjami in tako pridobljenim znanjem (Reuber in Fischer, 1994). Eden od nacinov
razlikovanja med tema dvema konceptoma je, da se podjetnikove izkuSnje obravnavajo kot
neposredno opazovanje ali sodelovanje pri dogodkih, povezanih z ustanavljanjem novih
podjetij, medtem ko prakticna modrost, ki izhaja iz tega, s Cimer se je podjetnik srecal,
predstavlja znanje, pridobljeno na podlagi te posebne izkuSnje (Reuber in drugi, 1990).

Po razlikovanju med izkusnjami podjetnika in tako pridobljenim znanjem lahko za¢nemo
raziskovati izkustveni proces, v katerem se osebne izkuSnje preoblikujejo v znanje. Koncept
ucenja se v podjetniskih vodah pogosto nanasa na dva tipa ucenja — kako poznati priloznosti in
ukrepati (Corbett, 2002; Shane in Venkataraman, 2000) ter na ucenje, ki se osredotoa na
premagovanje tradicionalnih ovir v podjetju in upravljanju le-teh (Aldrich, 1999; Shepherd in
drugi, 2000; Starr in Bygrave, 1992; Stinchcombe, 1965). V podjetniskem svetu se vecina
posameznikov ukvarja z obema dejavnostma, saj so pogosto vkljuéeni v veé projektov, ki
potekajo socasno in so v razliénih fazah razvoja (Johannisson, 2000; Shane, 2003). V
nadaljevanju je podrobneje predstavljen izkustveni proces ucenja.

Podjetnisko ucenje je v literaturi predstavljeno kot izkustveni proces, kjer se osebna izkusnja
podjetnika preoblikuje v znanje, ki se lahko uporabi kot vodilo pri izbiri novih izkuSen;j. Pri
raziskovanju podjetniSkega ucenja je treba priznati, da poklicne izku$nje podjetnikov ne vodijo
neposredno k pridobivanju podjetniSkega znanja. Namesto tega lahko pridobivanje novih
izkuSenj in razvoj novega znanja raje opiSemo kot proces, kjer se izkusnje preoblikujejo v
izkustveno pridobljeno znanje (Kolb, 1984).

Za razvoj teoreticnega znanja o preoblikovanju poklicnih izkusenj podjetnikov v podjetnisko
znanje se zdi koristno vkljuciti koncepte in ideje, ki izhajajo iz teorije izkustvenega ucenja
(Bailey, 1986; Cope in Watts, 2000; Deakins in Freel, 1998; Johannisson in drugi, 1998; Minniti
in Bygrave, 2001; Rae, 2000). Osrednja ideja izkustvenega ucenja je, da je zanj potreben zajem
izkusnje in nato preoblikovanje le-te (Kolb, 1984). To staliS¢e obravnava ucenje kot proces
preoblikovanja izkuSenj, ki se nenehno ustvarjajo ter poustvarjajo, in ne kot samostojno
entiteto, ki jo je treba pridobiti ali prenesti (Holmgqvist, 2000). Ce to stalisée povezemo s
podjetniskim okoljem, lahko ugotovimo, da se podjetniki pogosto soocajo s takoj$njimi in
konkretnimi izku$njami (Gartner, 1989; Johannisson, 1992), kar pomeni, da imajo veliko
razli¢nih izku$enj, ki jim nudijo priloznosti za razvoj podjetniSkega ucenja. Podjetnisko znanje
je torej mogoce obravnavati kot rezultat kombinacije zajemanja izkusenj in preoblikovanja le-
teh.

Na podlagi Kolbovih (1984) zamisli lahko podjetnisko uéenje obravnavamo kot izkustveni
proces, v katerem podjetniki razvijajo znanje s Stirimi znacilnimi u¢nimi sposobnostmi:
dozivljanjem, opazovanjem, konceptualizacijo in eksperimentiranjem (Bailey, 1986;
Johannisson in drugi, 1998). Dozivljanje konkretne izkusnje (angl. Concrete experience — CE)



vkljucuje cutno in Custveno sodelovanje pri neki dejavnosti. Reflektivno opazovanje (angl.
Reflective Observation — RO) vkljucuje opazovanje, poslusanje, posnemanje, razpravljanje in
razvijanje izkuSenj. Ta faza vkljucuje tudi povezovanje izkuSenj, vendar brez vkljuevanja
teorij in konceptov. Sledi abstraktna konceptualizacija (angl. Abstract conceptualization — AC)
v kateri posameznik vkljuci teorije in koncepte v celoten u¢ni proces. To je faza, Kjer
posameznik poglobljeno razmislja. Aktivno eksperimentiranje (angl. Active experimentation —
AE) pa predstavlja fazo izvajanja, v kateri posameznik sodeluje v procesu poskusov in napak.
V tem procesu se zgodi akumulacija Cutnih izkuSenj, razmislek in konceptualizacija v
doloCenem kontekstu. Aktivno eksperimentiranje predstavlja fazo izvajanja cikla, kjer
posameznik svoje nove zamisli uporabi v svetu okoli sebe (Kolb, 1981, 1984). Posamezniki
lahko v cikel vstopijo na kateri koli fazi in mu sledijo po logi¢nem zaporedju. Ker pa je vsaka
faza odvisna od drugih, mora posameznik opraviti vse, da bi razvil novo znanje. Nobena stopnja
cikla ni u€inkovita sama po sebi, zato mora posameznik za razvoj novega znanja opraviti vse
Stiri stopnje (Kolb, 1984).

Ceprav je Kolbova teorija izkustvenega udenja $e vedno ena najvplivnejsih teorij
individualnega ucenja, je bila taréa kritik. Kritiki trdijo, da Kolbova teorija ucenja de-
kontekstualizira u¢ni proces in zagotavlja le omejen prikaz Stevilnih dejavnikov, ki vplivajo na
ucenje. Pri preucevanju procesa podjetniSkega ucenja, se je treba zavedati, da Kolbov cikli¢ni
model ni povsem ustrezen za razumevanje kompleksnih negotovosti, s katerimi se morajo
podjetniki soocati. Johannisson in drugi (1998) ugotavljajo, da imajo podjetniki bogat vir
konkretnih izkuSenj, ki so oblikovane v intuitivno sposobnost, pripravljeno uporabiti kot
osnovo za analogije, ko jih izzovejo »kriti¢ni« dogodki. To bolj ali manj zavestno uporabo
analogij lahko okrepi dejstvo, da imajo podjetniki le redko ¢as za eksplicitno konceptualizacijo
ali teoretiziranje, ki presega posamezne odlocitve. Posledi¢no lahko trdimo, da proces
podjetniSkega ucenja ne sledi nujno vnaprej doloenemu zaporedju korakov v skladu s
Kolbovim (1984) Stiristopenjskim u¢nim ciklom, temve¢ ga je mogocCe pojmovati kot
kompleksen proces, v katerem podjetniki na razlicne nacine spreminjajo izku$nje v znanje.

2.3 Proces preoblikovanja podjetniskega uc¢enja

V razpravi o razvoju podjetniSskega znanja Politis (2017) ugotavlja, da so predhodne izku$nje
pozitivno povezane tako z uspesnostjo podjetnika pri prepoznavanju in izkoris¢anju priloznosti
kot tudi pri obvladovanju ovir zaradi mladosti podjetja (angl. liability of newness). Raziskave
0 procesu prepoznavanja priloznosti pokazejo, da podjetniki, ki i8¢ejo priloznosti in so nenehno
vkljuceni v ustanavljanje novih podjetij, pogosto stremijo k spremembam in novim izzivom z
zeljo po pridobivanju novega znanja ter izkuSenj (Hall, 1995; Westhead in Wright, 1998).
Razmisljanje v tej smeri nakazuje na to, da imajo podjetniki Siroko intuitivno perspektivo, ki
vkljucuje veliko razli¢nih vhodnih podatkov hkrati, obi¢ajno pa so podjetniki tudi u€inkovitejsi
pri prepoznavanju in ukrepanju na podlagi poslovnih priloznosti (Corbett, 2002; Hills in drugi,
1997; Zietsma, 1999). Po drugi strani pa se v literaturi pogosto poudarja, da u¢inkovito
obvladovanje obveznosti, ki jo povzro¢a nova poslovna priloznost, zahteva uporabo analognega



razmi$ljanja in rutiniranega vedenja za reSevanje konfliktov z novimi vlogami, prenos
odgovornosti in razvoj stabilnih vezi s pomembnimi delezniki (Shepherd in drugi, 2000; Starr
in Bygrave, 1992; Stinchcombe, 1965). To nakazuje, da se podjetniki, ki se osredoto¢ajo
predvsem na izkori$¢anje ze obstojeCega znanja, vkljuéno s stvarmi, kot so izpopolnjevanje,
navade in izvajanje, zdijo ucinkovitejSi pri obvladovanju obveznosti in premagovanju
tradicionalnih ovir, s katerimi se soocajo nova podjetja.

Z namenom usklajevanja razlicnih argumentov in razmisljanj o procesu podjetniskega ucenja
je bil razvit konceptualni okvir, ki ga predstavljam na sliki 1. Ta ponazarja, da je poleg
preuCevanja neposredne povezave med podjetnikovimi poklicnimi izkuSnjami in razvojem
podjetniSkega znanja (A) potrebno razumeti to, kako podjetnikov prevladujoéi nacin
preoblikovanja izkuSnje v znanje vpliva na doloceno vrsto razvitega znanja (B), ter preuciti
dejavnike, ki vplivajo na podjetnikov prevladujoc¢i nacin preoblikovanja izkusnje v znanje (C)
(Politis, 2017).

Slika 1: Konceptualni okvir podjetniskega ucenja kot izkustvenega procesa

Karierne izku$nje podjetnika
- izku$nje z ustanavljanjem A

podjetij K »
- vodstvene izkusnje
- specifi¢ne izkuSnje v panogi

PodjetniSko znanje

- prepoznavanje priloZnosti

- obvladovanje ovir zaradi
mladosti podjetja

Proces preoblikovanja
- raziskovanje
- posedovanje

Dejavniki, ki vplivajo na

proces preoblikovanja

- izidi prej$njih dogodkov

- prevladujoca logika in
razmiSljanje

- poklicna usmerjenost

Prirejeno po Politis (2017).

2.3.1 Ucenje z izkuSnjami

Podjetniki lahko novo znanje pridobijo preko ucenja iz izkusenj. Burgoyne in Hodgson (1983,
str. 398) v svoji raziskavi proces ucenja opredelita kot »preprost enokrozni proces postopnega
ruSenja enega prepricanja in gradnje drugega s postopnim kopicenjem dokazov in izkusenj. «
Razvila sta fenomenoloski pristop k preucevanju »naravnega ucenja« pri vodstvenem delu, ki
se je osredotocal na zajemanje ustnih opisov izkuSenih vodij. Podatki so obsegali epizode in
dogodke v delovnem zivljenju managerjev, pri cemer sta »managerje prosila, da se spomnijo



na misli in obcutke med dogodkom ter opisejo, zakaj so se po njihovem mnenju odzvali tako,
kot so se« (str. 390). Avtorja svoje ugotovitve o neformalnem in naravnem ucenju opiSeta na
razli¢ne nacine, podrobneje pa sta opredelila tri ravni ucenja, ki jih posameznik lahko dozivi.

Prva raven ucenja opisuje osvajanje dejanskih informacij, ki so takoj uporabne in nimajo pravih
dolgorocnih ali razvojnih posledic. V literaturi je to opisano kot ponavljajoce se, povrSinsko
ucenje (Reynolds, 1997). Prvo raven ucenja torej predstavlja analogno ucenje z eno zanko, Ki
velja za rutinske in takojsnje naloge. Wolfe in Kolb (1984) menita, da to ni uCenje, temvec
ponavljanje, saj pri tem posameznik ne dozivi pomembnega osebnega razvoja ali zavedanja.

Druga raven u¢enja vkljuCuje osvojitev necesa, kar je mogoce prenesti iz trenutne situacije v
drugo — v smislu, da je posameznik spremenil svoje pojmovanje dolo¢enega vidika lastnega
pogleda na svet, vendar je ta vidik specifi¢en za dolo¢eno situacijo (Burgoyne in Hodgson,
1983, str. 394). Avtorja opredeljujeta razlicne ucne procese, ki jih posameznik dozivi v
vsakdanjem Zzivljenju, zlasti pa priznavata pomen uéenja z delom, Ki ga opisujeta bodisi kot
izkustveno ucenje, ki se ustvarja postopno, bodisi kot tiho spremembo v posameznikovi
usmeritvi ali odnosu. Po njunih navedbah se zdi, da vodje pri obravnavi dogodkov uporabljajo
elemente osnovne zavesti, ki se lahko spreminja glede na neprekinjen pretok informacij. Tudi
Marsick in Watkins (1990, str. 15) sta mnenja, da uéenje pogosto temelji na izku$njah ter da ni
rutinsko, temvec tiho.

Prav tako Burgoyne in Hodgson (1983, str. 395) razlikujeta ucenje glede na to, ali gre bolj za
premisljeno reSevanje problemov ali refleksivno ucenje, ko managerji razmisljajo o problemu
samem. Posamezniki morajo pri uc¢enju na vi§ji ravni vkljuciti obe zmoZznosti ter se nauciti
proaktivno razmisljati o preteklih dogodkih, da bi se lahko naucili, kako se uciti uc¢inkoviteje.
Razvoj takS$ne sposobnosti se imenuje kriticna refleksija, ki jo Marsick in Watkins (1990)
opredelita kot temeljno refleksijo, ki od posameznika zahteva, da razis¢e pomen dogodkov in
ga posledicno preoblikujejo v osebno razumevanje. Tudi Burgoyne in Hodgson (1983)
priznavata pomen dolo¢enih kriti¢nih dogodkov pri spodbujanju ucenja, vendar jih ne uvrscata
med primere uéenja na drugi stopnji, saj jim ne pripisujeta povzro¢anja ucenja z dvojno zanko
na vi§ji ravni.

Ucenje na tretji ravni vkljucuje bolj poglobljeno izkusnjo ucenja (Bateson, 1972) in je
pomembno z vidika spodbujanja temeljnih sprememb, saj posameznika spodbuja k razmisleku
o ustaljenih nacinih delovanja, temeljnih vrednotah in zaznavah, ki spodbujajo to vedenje.
Ucenje na tretji ravni se od u€enja na drugi ravni razlikuje v tem, da ni vezano na dolo¢eno
situacijo, temve¢ vpliva na pogled posameznika, samozavedanje in 0sebno razumevanje na
globlji ravni. To ucenje je primerljivo z u¢enjem z dvojno zanko, kot ga opredelita Argyris in
Schon (1978), saj postavlja vprasanje, ali so se podjetniki sposobni nauciti, kako se uciti. Na
sliki 2 povzemam tri ravni uéenja iz izkusen;.



Slika 2: Ravni ucenja
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Prirejeno po Burgoyne in Hodgson (1983).

Ucenje z izkuSnjami lahko torej opiSemo kot neprekinjen proces, ki ga vsak posameznik
dozivlja drugace, zato je izredno zapleten in je v literaturi pogosto opisan kot dinamicen pojav.
Ucenje je po drugi strani lahko nezavedno in neformalno (Marsick in Watkins, 1990), kar e
posebej velja za podjetnisko ucenje, ki je opredeljeno kot nenamerno in nakljuéno (Murphy in
Young, 1995). Ve¢ avtorjev poudarja, da Ceprav se je nekaterih informacij in znanja mogoce
nauliti z izobrazevanjem, se je veliko potrebnih informacij o izkoriScanju priloZnosti in
obvladovanju obveznosti mogoce nauciti le z delom (Cope in Watts, 2000; Rae, 2000; Shane,
2003). Slavec Gomezel in Stritar (2022) pa ugotavljata, da se tovrstno ucenje iz izkusenj pokaze
v podjetniS8kem recikliranju, Ki je znacilno tako za fazo vstopa v podjetniStvo ali oblikovanje
nove poslovne priloznosti za obstojece podjetnike kot tudi za nadaljnje faze rasti in izstopa iz
podjetnistva.

Zdi se, da literatura kaze na vsaj tri vrste izkusenj, ki so povezane s podjetniskim ucenjem:
izkuSnje z ustanavljanjem podjetij, vodstvene izkuSnje in specificne izku$nje v panogi. Vsaka
od teh vrst izkuSenj posameznike izpostavlja teZavam, s katerimi bi se lahko srecali pri vodenju
novega podjetja, in s tem olajSa pridobivanje znanja, ki bi pomagalo pri reSevanju podobnih
tezav v prihodnosti. V nadaljevanju opisujem vse tri vrste izkuSenj, povezanih s podjetniskim
ucenjem:

a) Ucenje iz izkuSenj z ustanavljanjem podjetij

Poseben vidik, za katerega je mogoce pri¢akovati, da bo vplival na podjetnikov prevladujoci
nacin preoblikovanja izkus$nje, so izidi podjetniSkih dogodkov v podjetnikovi preteklosti (tj. ali
so se dogodki izkazali za uspesne ali neuspesne). Minniti in Bygrave (2001) trdita, da veliko
uspesnih podjetnikov obicajno izbere dejanja, ki jih posnemajo ali so tesno povezani s tistimi,
ki so jih ze izvedli, s ¢imer izkori$Cajo svoje ze obstojece znanje (McGrath, 1999; Sitkin, 1992;
Starr in Bygrave, 1992; Wright in drugi, 1998). Uspesne izkusnje iz predhodnih poslovnih
podvigov lahko na primer ustvarijo zaznano »pot« za uspe$ne poslovne podvige, na katero je
podjetnik s svojih specifi¢nih opazanj presel na SirSa posplosevanja in teorije o tem, kako doseci
uspeh v naslednjih podvigih.



Nadalje je mogoce domnevati, da bodo pozitivne izku$nje verjetno imele dolgotrajne u¢inke na
strategije pri naslednjih podjetniskih podvigih zaradi nagnjenosti k njihovem repliciranju. Tak
na¢in razmi$ljanja lahko povezemo tudi s Cyertom in Marchom (1963), ki trdita, da je
spreminjanje ciljev in postopkov predvsem funkcija predhodnih izkusSenj. Ko na primer
podjetnik odkrije resitev problema z iskanjem na doloCen nacin, bo bolj verjetno, da bo na ta
nacin iskal resitev tudi, ko se bo v prihodnje lotil reSevanja podobnih problemov. Po drugi strani
pa, ¢e podjetnik ne najde resitve z iskanjem na dolocen nacin, bo manj verjetno, da bo na ta
nacin iskal reSitev pri prihodnjih problemih iste vrste. Poleg tega je mogoce trditi, da
organizacije razvijajo, stabilizirajo in sledijo rutinam, ki jih je kratkoro¢no precej tezko
spremeniti, saj delujejo kot nosilci znanja in izkuSenj (Nelson in Winter, 1977). To razmisljanje
posledi¢no pomeni, da pretekli uspeh podjetnike spodbuja predvsem k temu, da svojo pozornost
in aktivnost usmerijo v to, kar je v preteklosti dobro delovalo — kar vkljucuje uporabo
iterativnega in usmerjenega nac¢ina preoblikovanja izkus$nje v znanje (Sitkin, 1992).

b) Ucenje iz vodstvenih izkusen;j

Literatura o podjetniSkem ucenju pogosto poudarja pomen koli¢ine podjetnikovih vodstvenih
izkusenj. Bruderl in Preisendorfer (1998) na primer pokazeta, da so leta delovnih izkuSenj
podjetnikov povecala triletno stopnjo prezivetja njihovih podjetij in s tem zmanjSala verjetnost
neuspeha novega podjetja. Tudi Duchesneau in Gartner (1990) nakaZeta na pozitivno povezavo
med vodstvenimi izkuSnjami ustanoviteljev in prezivetjem novega podjetja ter poudarila, da so
imeli ustanovitelji propadlih podjetij manj izkuSenj z upravljanjem kot ustanovitelji uspesnih
podjetij. Poleg tega Stevilne Studije kaZzejo, da predhodne vodstvene izkuSnje povecujejo
posameznikovo namero za ustanovitev novega podjetja in s tem olajSajo proces prepoznavanja
priloznosti (Delmar in Davidsson, 2000; Honig in Davidsson, 2003; Vesalainen in Pihkala,
1999). Zdi se, da vodstvene izkusnje posameznikom zagotavljajo informacije o Stevilnih
osnovnih vidikih poslovanja, ki so pomembni za prepoznavanje in ukrepanje na podlagi
podjetniskih priloZnosti, kot so finance, prodaja, tehnologija, logistika, trZzenje in organizacija
(Romanelli in Schoonhoven, 2001; Shepherd in drugi, 2000).

c) Ucenje iz izkusenj iz panoge

Aldrich (1999) na primer pokaze, da ustanovitelji obi¢ajno ustanavljajo podjetja v panogah, v
katerih so bili prej zaposleni, saj jim njihove zaposlitvene izku$nje omogocajo, da izkoristijo
informacije in priloznosti, zbrane v prej$nji zaposlitvi. Podobno $tudija Cooperja, Dunkelberga
in Wooja (1989) kaze, da so bili izdelki, storitve, stranke in dobavitelji prezivelih podjetij
tesneje povezani z izdelki, storitvami, strankami in dobavitelji podjetnikovega prej$njega
delodajalca, kot pa tistih iz propadlih podjetij. Zato se zdi upraviceno domnevati, da samo
Stevilo predhodnih start-upov ne more biti zadovoljivo merilo podjetnikovih predhodnih
izkusenj. Namesto tega je mogoce trditi, da lahko podjetnikove izkusnje vkljucujejo razli¢ne
podjetniske dogodke in Ceprav so ti obi¢ajno povezani z ustanovitvijo novega neodvisnega
podjetja, so lahko nekateri od njih povezani tudi z izkusnjami s podjetniskimi podvigi v

10



obstojeCih organizacijah (npr. Drucker, 1985; Pinchot, 1985) in kot taki zagotavljajo tudi
vhodne podatke za razvoj podjetniskega znanja vodij.

2.3.2 Ucenje iz neuspeha

Izku$nje podjetnikov pa ne morejo izvirati le iz predhodnega uspeha, temve¢ tudi iz predhodnih
neuspehov (Johannisson in Madsén, 1997; McGrath, 1999; Minniti in Bygrave, 2001; Stokes
in Blackburn, 2002). Raziskave kazejo, da Stevilni uspes$ni podjetniki pripisujejo svojemu
ucenju iz preteklih neuspehov klju¢ni vidik svoje baze izkuSenj (Cardon in McGrath, 1999;
Johannisson in Madsén, 1997; Minniti in Bygrave, 2001; Sitkin, 1992).

Dosedanje teoreticne raziskave povezane s podjetniSkim neuspehom opozarjajo, da kljub temu
da gre za boleco in $kodljivo izkusnjo (Whyley, 1998), neuspeh podjetniku prinaSa pomembne
informacije, znanje in izkusnje (Cardon in McGrath, 1999; Shepherd, 2003). Pri opredelitvi
neuspeha je pomembno, da ga ne ena¢imo z zapiranjem podjetja (Headd, 2003). McGrath
(1999), Politis in Gabrielsson (2009) neuspeh opredelijo kot prenehanje poslovanja podjetja
zaradi neuresnicenih ciljev in posledi¢nega neuspesnega zadovoljevanja pri¢akovanj glavnega
delnicarja (Beaver in Jennings, 1996). Ce presezemo relativno ozko pojmovanje neuspeha kot
stecaja ali likvidacije, le-ta vkljucuje izgubo kapitala in nezmoznost, da bi podjetje prezivelo
(Cochran, 1981). Nepri¢akovani padec prihodkov oz. porast odhodkov torej pomeni, da
podjetje ne more nadaljevati z delovanjem pod sedanjim lastniStvom (Shepherd in drugi, 2000).

Ce pogledamo §irSe, podjetniski neuspeh ne nujno pomeni zaprtja podjetja ali izstopa
podjetnika iz podjetja, temvec je le-ta lahko drugacne narave — v obliki napak, nezakljucenih
poslov, izgubljenih priloZnosti itd. Sarasvathy (2004) poudaril, da neuspeh podjetja ne nujno
pomeni tudi neuspeha podjetnika. Kljub propadu podjejta posameznik lahko ostane v
podjetnistvu in nadaljuje z vodenjem drugih podjetji (Sarasvathy in drugi, 2013). Sitkin (1992)
neuspeh opredeli kot bistveni pogoj za ucenje, saj ta predstavlja priloznost za poglobljen
razmislek, zakaj je do neljubega dogodka prislo. Snell (1992) ugotavlja, da so tovrstni udarci
sestavni del poslovnega Zivljenja, ki se pogosto izkazejo za pomembne priloznosti za u¢enje ter
predstavljajo pomemben vir osebnega in moralnega razvoja. Tudi Cardon in McGrath (1999)
trdita, da je neuspeh kljucno prepoznati kot uéno pot, kar pomeni, da je za ucenje iz neuspeha
potreben Cas in da predstavlja dinamifen proces oblikovanja smisla. Neuspeh deluje kot
odskocna deska za odkrivanje novih priloZnosti in izboljSanje poslovnih procesov (Gupta,
2005), kar povecuje podjetnikovo verjetnost prihodnjega uspeha (Sarasvathy in drugi, 2013).
Raziskave iz kvantitativnega vidika pokazejo, da podjetniki pogosteje obravnavajo neuspeh kot
vir ucenja, ki vsebuje lekcije za izboljSanje uspesnosti v naslednjih podvigih (Politis, 2008;
Politis in Gabrielsson, 2009).

Ucenje iz neuspeha ni samodejno ali takojs$nje (Wilkinson in Mellahi, 2005), saj to izkusnjo
velikokrat spremljajo psiholoske in Custvene ovire. O¢itno je, da neuspeh ni sam po sebi zaZelen
rezultat podjetniSke dejavnosti, saj je v mnogih primerih lahko bole¢ in drag (Coelho in
McClure, 2005), ker negativno vpliva na podjetnikovo samozavest, samoucinkovitost in
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nagnjenosti k prevzemanju tveganja (Cave in drugi, 2001; Shepherd, 2003). Kriticna
samorefleksija in refleksivnost imata osrednjo vlogo pri spreminjanju bolece izkusnje v ucenje
(Mezirow, 1991). Podjetniki lahko na tak nac¢in odkrijejo teZave, ki so bile prej nepredvidljive
(McGrath, 1999; Sarasvathy, 2001; Sitkin, 1992), kar pomeni, da lahko analiza sluzi kot mocan
mehanizem za odpravljanje negotovosti. To razmiSljanje je v skladu z argumenti McGratha
(1999), ki poudarja, da ima lahko predhodni neuspeh pozitivne ucinke na bazo znanja
podjetnikov, saj jim pomaga pri zmanjSevanju negotovosti, povecevanju raznolikosti in Sirjenju
iskanja novih priloZznosti. Po drugi strani pa velja, da individualne izkus$nje pri premagovanju
ovir, kot je neuspeh, vodijo k odpornosti in ob¢utku samoucinkovitosti (Wood in Bandura,
1989), ki sta bistveni komponenti podjetnistva (Gartner, 1990).

3 PODJETNISKE MREZE

Podjetniki se vkljucujejo v razliéne socialne mreze (Aldrich in Zimmer, 1986; Hoang in
Anton¢i¢, 2003; Larson, 1991, 1992), ki vkljuCujejo svetovalce, poslovne partnerje, kupce,
stranke, zaposlene, prijatelje ali sorodnike, vlagatelje, mentorje, delniarje in dobavitelje
(Birley, 1985). Definicija podjetniske mreze predpostavlja, da ljudje, s katerimi so podjetniki v
interakciji, vplivajo na prizadevanja podjetnika preko razli¢nih virov, ki jih zagotavljajo odnosi.
Socialne mreze na razli¢ne nacine zagotavljajo podjetnikom nabor dragocenih virov, ki $e niso
v njihovi lasti, in jim pomagajo pri doseganju ciljev (Sandefur in Laumann, 1998). Adler in
Kwon (2002) kot najpomembnejse vire, ki jih lahko zagotovijo omreZja, navajata informacije,
dostop do financiranja, dostop do spretnosti, znanja in nasvetov, ¢ustveno podporo in druzbeno
legitimnost.

3.1 Opredelitev podjetniSkih mrez

Socialne mreze (angl. social networks) predstavljajo obliko socialnega kapitala, ki je tesno
povezan s cCloveskim kapitalom (Burt, 1992, 1997). Aldrich in Zimmer (1986) mrezo
opredeljujeta kot skupek oseb, ki jih povezujejo posamezniki, skupine ali organizacije oz.
skupno vsoto vseh ljudi, s katerimi je podjetnik v neposrednih odnosih. MreZe sta razdelila na
osebne (angl. personal networks) in razsirjene mreze (angl. extended networks). Osebne mreze
so egocentri¢ne, kar pomeni, da zajemajo neposredne povezave, ki jih podjetnik prepozna kot
prisotne v svoji mreZi. Osebne vezi podjetnika se za¢nejo postopoma Siriti in razvijati v
podjetnisko mrezo, znotraj katere se lahko oblikujejo v osebne ali medorganizacijske povezave,
ki se razlikujejo glede na recipro¢nost razmerja in intenzivnost izmenjave virov ter informacij.
Medorganizacijske mreze zajemajo podjetja bodisi iz sorodnih bodisi iz drugih dejavnosti, s
katerimi so se zavezali k dolgoro¢nemu sodelovanju z namenom izkori§¢anja sinergij.
Razsirjene mreze pa predstavljajo rezultat ve¢ medsebojno povezanih mrez (Johannison, 1996).
Larson (1991) je mreze opredelil kot partnerska omrezja, ki podjetjem prestavljajo alternativo
vertikalnemu povezovanju.
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3.2 Sestava podjetniSkih mrez

Dubini in Aldrich (1991) pravita, da so socialne mreze lahko sestavljene iz neposrednih in
posrednih povezav. Neposredne povezave omogoc¢ajo neposreden stik z virom informacij,
medtem ko posredne povezave omogocajo dostop tudi do drugih virov zunaj podjetnikove
osebne mreze preko neposrednih stikov njegovih poznanstev. Das in Goswami (2019) za
podjetniSke mreZe pravita, da te oznacujejo podjetnike, ki so formalno ali neformalno povezani
z namenom povecanja ucinkovitosti svojih poslovnih dejavnosti. Gulati in drugi (2000)
ugotavljajo, da so danes mreze enako pomembne kot kapital, zemlja ali delovna sila, saj
podjetnikom nudijo dostop do pomembnih informacij, virov, tehnologij in trgov. Capelleras in
Rabetino (2008) ugotavljata, da so hitreje rastla tista podjetja, ki so v zacetnih fazah razvoja
svoje dobavitelje in kupce obravnavala kot vir podpore. Vkljuevanje v mreze podjetja
spodbuja k izboljSanju konkuren¢nega polozaja na trgu, saj mreze kot del podjetnikovega
socialnega kapitala predstavljajo enega od pomembnejSih virov dolgoro¢ne konkurencne
prednosti. Manj razvejane socialne mreze pomenijo manjsi obseg virov, zato je pomembno, da
podjetniki premisljeno in sistemati¢no vlagajo ¢as v razvoj in poglabljanje odnosov. MrezZenje
je namre¢ dinamicen proces, v katerem se med posamezniki vzpostavljajo in prekinjajo
povezave (Casson in Della Giusta, 2007).

Raziskave o podjetnistvu med drugim tudi trdijo, da bi morale poslovne mreze vkljucevati
meSanico formalnih in neformalnih stikov (Birley, 1985; Blake, 2001). Neformalne mreze
vklju€ujejo druzino, prijatelje, zaposlene, prejSnje delodajalce itd., medtem ko so formalne
mreze sestavljene iz podpornih oseb, kot so bankirji, odvetniki, racunovodje, poslovni
svetovalci itd., ki nudijo storitve lastnikom podjetij (Aldrich in drugi, 1995; Blake, 2001).

Ravno obstojeCe vezi predstavljajo dragoceno prednost, ki podjetniku najbolj pomagajo na
zaCetku poti. V €asu razvoja podjetja se podjetnik skoraj neizogibno sooci s potrebo po virih,
ki jih obstojeci stiki iz mreze ne morejo zadovoljiti (Hite in Hesterly, 2001; Larson in Starr,
1993), zato mora svojo mrezo razsiriti z vklju¢evanjem dodatnih stikov, kot so strokovnjaki iz
industrije, odvetniki, svetovalci, poslovni angeli itd. S tem korakom podjetnik poveca moZnosti
za dostop do razli¢nih virov, kot so informacije in znanje, stiki s potencialnimi strankami in
dobavitelji ter finan¢ni kapital. Prav iz tega razloga veliko teoretikov zagovarja gradnjo velikih
mrez, saj stiki v njih omogocajo dostop do virov, velikost mreZe pa kaze, na koliko razli¢nih
imetnikov virov se lahko podjetnik potencialno zanese pri ustanavljanju podjetja (Aldrich in
drugi, 1987; Liao in Welsch, 2005). Poleg same koli¢ine vezi pa se z velikostjo mrez poveca
tudi raznolikost virov, ki so na voljo v podjetniski mrezi (Grandi in Grimaldi, 2003; Greve in
Salaff, 2003). Dejstvo namrec je, da se ljudje razlikujejo glede na zaloge znanja in drugih virov,
zato vkljucitev vecjega Stevila ljudi v mrezo povecuje tudi raznolikost virov, ki so na voljo pri
ustanavljanju podjetja (Greve in Salaff, 2003). V ¢asu ustanavljanja podjetja ima podjetnik na
voljo mrezo socialnih stikov, Ki jo sestavljajo druzinski ¢lani, prijatelji in z delom povezane
vezi (Bruderl in Preisendorfer, 1998; Elfring in Hulsink, 2003).
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Semrau in Werner (2014) v svoji raziskavi o u€inkih velikosti mrez in kakovosti odnosov na
dostop do zagonskih virov prideta do rezultatov, ki niso ravno v skladu z zgoraj zapisanimi
trditvami. Po eni strani njuni rezultati podpirajo pogosto navajano trditev, da so dejavnosti
mrezenja dragocene za ustanavljanje podjetja, saj lahko vlaganje Casa in energije v razsiritev
mreze ter povecanje kakovosti odnosov olajsata dostop do potrebnih virov (Davidsson in
Honig, 2003; Miller in drugi, 2007). Po drugi strani pa njune ugotovitve kazejo, da povecanje
¢asa in energije, vlozene v mrezenje, vodi v zmanjSevanje donosnosti virov in tako zagotavlja
le omejeno podporo sploSnemu pojmovanju, da bi morali podjetniki imeti velike mreze in
porabiti veliko ¢asa za vzpostavljanje in vzdrzevanje odnosov v mrezi (Greve, 1995). Njuni
rezultati so v nasprotju s pozivi k moénemu mreZenju, zato poudarjata idejo, ki temelji na
razvoju in vzdrzevanju klju¢nih vezi (Grandi in Grimaldi, 2003, str. 330) ter prilagajanju Casa,
namenjenega mrezenju.

Iz tega lahko povzamem, da podjetniki, ki vloZijo ve¢ Casa za razvoj kakovostnej$ih mreznih
odnosov, povecujejo moznosti za dostop do virov, potrebnih za ustanovitev podjetja. Vendar
tudi v tem primeru ne moremo pri¢akovati, da bo odnos med kakovostjo odnosov in
razpolozljivostjo virov linearen. Kljub temu da lahko povecanje ¢asa, namenjenega mrezenju,
pomembno vplivala na dostop do virov, se bodo mejne koristi vi§je kakovosti odnosov
zmanjSale. Na neki tocki so partnerji v mrezi Ze dovolj motivirani, da omogocijo dostop do
virov, ki jih imajo, kar pomeni, da vsako nadaljnje povecanje koristi odnosa ne bo imelo
dodatnega ucinka. Zapisano lahko razumemo, kot da med kakovostjo odnosov v mrezi
potencialnega podjetnika in dostopom do virov, ki jih zagotavljajo stiki v mrezi, obstaja
pozitivna, vendar konkavna povezava (Semrau in Werner, 2014).

Osebne mreze torej predstavljajo pomembno sestavino socialnega kapitala, zato je pomembno,
da jim podjetnik posveca dovolj pozornosti bodisi pri ohranjanju obstoje¢ih bodisi razvijanju
novih odnosov. Ko se podjetje razvija, potrebuje kapital, zato podporni sistemi niso pomembni
samo v zacetni fazi, temve¢ tudi v nadaljnjih fazah poslovanja, zato lahko re¢emo, da je
mreZenje v podjetniskem procesu vseskozi prisotno. V preteklih raziskavah je bilo dokazano,
da vse povezave znotraj podjetnikove mreZe niso enako pomembne za rast podjetja, zato je
nujno potrebno preuciti mikro raven povezovanja podjetnika in vlogo posameznih vezi znotraj
mreZe. Podjetnik mora poskrbeti za ravnoteZje med moc€nimi in Sibkimi vezmi, saj mu
kombinacija obeh vrst povezav omogoca Crpanje optimalne podpore pri razvijanju posla
(Bratkovi¢ Kregar in Antoncic¢, 2022).

Raziskovalci ugotavljajo, da so zenske in moski vkljuceni v razli¢ne podjetniske mreze, kar
posledi¢no pripelje do razliénih ekonomskih posledic (Popierlarz, 1999). Naslednje poglavje je
namenjeno Zenskemu podjetnistvu, kjer predstavitvi podjetniskega ucenja pri Zenskah sledi
razlikovanje med zenskimi in moskimi podjetniskimi mrezami. Na koncu poglavja sledi
pregled stanja zenskega podjetniStva v Sloveniji.
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4 ZENSKO PODJETNISTVO

V preteklosti so imeli moski pred zenskami veliko prednosti glede zivljenjskih moznosti. V
povprecju imajo moski visji poklicni status, vi§jo stopnjo samozaposlenosti in visje dohodke
kot Zenske (Reskin, 1993). Pred leti je ponekod veljalo prepricanje, da je delo, ki ga opravljajo
zenske, manj vredno, manj pomembno in lazje, zato so bili poklici, v katerih prevladujejo
zenske, razvrednoteni (England, 1992). Danes, globalno gledano, obstaja majhna razlika med
spoloma glede starosti in izobrazbe med podjetnicami in podjetniki, vendar se jasne razlike
kazejo v dohodku gospodinjstva. Podjetnice so po vsem svetu manj premozne od podjetnikov,
razen v drzavah z nizkimi dohodki, kjer je manj verjetno, da podjetnice prihajajo iz najrevnejsih
gospodinjstev. Kljub temu da je v Evropi stopnja podjetniskih namer za podjetnice Se vedno
najnizja, se je v letu 2021/2022 dvignila stopnja enakosti med spoloma v primerjavi z drugimi
deli sveta (GEM, 2022).

Kljub vse pomembnej$i vlogi podjetnic v gospodarstvu pa Se danes obstaja tezava z
razumevanjem izraza »zenska podjetnica«, saj ni sprejete enotne opredelitve in ustreznega
pravnega razlikovanja med razlicnimi vrstami ustanovljenih podjetij. Pomanjkanje
standardiziranih in med drzavami primerljivih podatkov o zenskem podjetnistvu vodi do tezav
pri razumevanju in analizi razli¢nih razseznosti ter dejavnikov, ki dolo¢ajo razlike med spoloma
(WEbarometer, 2021).

4.1 Opredelitev Zenskega podjetnistva

Ob zavedanju, da je podjetniStvo klju¢nega pomena za gospodarski razvoj, spodbujanje
socialnega vklju€evanja in zmanjSevanje neenakosti, so si zenske v zadnjih desetletjih moc¢no
prizadevale, da bi bile vkljuCene v svet podjetniStva. Pahor (2005, str. 21) ugotavlja, da Zenske
s svojim delovanjem cedalje bolj prispevajo k razvoju lokalnega okolja, odpiranju priloznosti
in ustvarjanju novih delovnih mest. Od pojava prvih zensk v podjetni$tvu pa vse do danes so se
1zoblikovale dolocene specifike v njthovem delovanju, zato govorimo o Zenskem podjetnistvu.
Vse vedje je zavedanje, da je Zensko podjetnistvo pomembno, saj podjetnice s svojimi talenti,
spretnostmi, praktiénim znanjem in predanostjo poslu prispevajo h gospodarskemu razvoju.
Anton¢i¢ in drugi (2002, str. 96) ugotavljajo, da se podjetnice osebnostno razlikujejo od
podjetnikov po motivaciji, poslovnih ve$¢inah, osebnostnih lastnostih in drugih dejavnikih, ki
so predstavljeni v tabeli 4 v prilogi 1.

Dosedanje raziskave pokazejo, da je veCina zenskih podjetij skoncentriranih v doloc¢enih
sektorjih, uporabljajo manj§i zaGetni kapital in dosegajo manj$o rast. Zenske imajo ob
upostevanju teh dejavnikov v razli€nih drzavah v lasti bistveno manj podjetij kot moski. Na
podlagi reprezentativnih raziskav prebivalstva v 17 razli¢no razvitih drzavah Koellinger in
drugi (2011) ugotavljajo, da je nizja stopnja lastnistva podjetij pri zenskah posledica predvsem
manjSe nagnjenosti k ustanavljanju podjetja. Ugotovljeno je bilo, da so Zenske manj prepri¢ane
v svoje podjetniske spodobnosti, imajo druga¢ne podjetniske mreze in se bolj bojijo neuspeha
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kot moski. Bistveno manj je verjetno, da zenske poznajo druge podjetnike, kar pa velja za
moske.

Kljub razlikam med drzavami Koellinger in drugi (2011) uspejo dokazati, da je glavni razlog
za vrzel med spoloma pomanjkanje zaupanja Zensk v lastne sposobnosti. Kombinacija ve¢jega
strahu pred neuspehom, manjsa izpostavljenost drugim podjetnikom in manjs$a podjetniska
samozavest zmanjSuje moznost nagnjenosti k ustanavljanju podjetij. Dodatna razlaga, ki jo
avtorji v raziskavi omenjajo, je razlika med spoloma v oportunitetnih stroskih vodenja podjetja.
Med njimi so asimetrije v priloZznostih na trgu dela in razlike v delitvi dela v gospodinjstvih,
zaradi katerih imajo Zenske vecjo spodbudo, da ostanejo zunaj delovne sile ali i§cejo placano
zaposlitev. Ce povzamem, rezultati raziskave kaZejo, da moski in Zenske dojemajo svet okoli
sebe povsem drugace. Razlike v kognitivnih procesih in dojemanju vplivajo na odlocitev za
ustanovitev podjetja ter prispevajo k razlagi razlik med spoloma pri podjetniski dejavnosti.

4.1.1 Ravni in sektorji ustanavljanja podjetij

Ceprav moski pogosteje ustanavljajo in vodijo podjetja, si vladne agencije v $tevilnih drzavah
vse bolj prizadevajo spodbuditi ve¢ Zensk k podjetnistvu (Reynolds in drugi, 2004). Studije na
splosno kazejo, da so Zenske dobro zastopane na podrogjih, ki veljajo za tradicionalno Zenska,
npr. maloprodaja, vendar so Se vedno bistveno manj zastopane na drugih podroc¢jih, ki veljajo
za moSka — znanost, tehnika in tehnologija (Allen in drugi, 2008; Anna in drugi 2000; Hampton
in drugi, 2009; Mayer, 2006).

Zenske obi¢ajno vodijo drugaéne vrste podjetij kot mogki. Podjetniske dejavnosti, ki izvirajo iz
nuje, so tiste, ki so povezane s sektorji z manj vstopnimi ovirami, zagotavljajo storitve lokalnim
skupnostim (v nasprotju z globalnim dosegom in mednarodnim izvozom) in lahko zahtevajo
manj delovnih ur ali boljse moznosti za upravljanje delovnega ¢asa. Fairlie in Fossen (2020)
ugotavljata, da tezavo predstavlja dejstvo, da je podjetnistvo iz nuje (podjetniska dejavnost, ki
se zacne z brezposelnostjo) na splo§no manj usmerjeno v rast in se ne §iri na enak nacin kot
podjetniStvo, ki temelji na priloZznosti (ustanovitev podjetja za ustvarjanje novih
izdelkov/storitev). Pandey (2016) je v svoji $tudiji poudaril, da zenske ustanovijo podjetje kot
drugi ali tretji poklic. Ve¢ja osredotoCenost na potrebe omejuje potencial rasti in trajnost
zenskega podjetnistva, kar na koncu privede do prekinitve dejavnosti. Podjetja v lasti Zensk se
pogosteje zapirajo kot podjetja v lasti moskih, ¢eprav gre le za priblizno 10 % razliko.
Nenazadnje pa je po raziskavah OECD (2019) Zenskega podjetnistva v digitalnih in tehnoloskih
podjetjih manj, s ¢imer je Zenskam onemogocen dostop do enega najhitreje rasto¢ih trgov na
svetu. Ugotovitve kazejo, da je v povpre¢ju manj verjetno, da bodo podjetniki iz manj
zastopanih skupin — Zenske, mladi, brezposelni ali nizko kvalificirani priseljenci, vodili hitro
rastoa podjetja ali zaposlovali ljudi, saj nimajo dovolj znanja, mrez in dostopa do virov
financiranja (OECD, 2019).
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4.1.2  Motivacija: Dejavniki potiska in potega

Davis in Long (1999) dokazujeta, da imajo Zzenske in moski za ustanovitev podjetja enake
kriticne potrebe — inovativne ideje, podjetniSke osebne znacilnosti, poslovne nacrte in
dolgoro¢ne strategije. Kljub temu da so motivi nekaterih podjetnic podobni motivaciji
podjetnikom, vkljucno z Zeljo po neodvisnosti in finan¢ni koristi, obstaja trditev, da se veliko
Stevilo zensk, za razliko od moskih, odlo¢i ustanoviti podjetje, da bi uskladile delovne
obveznosti in moznost zasluzka z domacimi in druzinskimi obveznostmi (Marlow in Strange,
1994; Mattis, 2004).

Vse ve¢ Zensk navaja prilagodljivost in obveznosti v zvezi z varstvom otrok kot mocan motiv
za ustanovitev ter zagon podjetja (Mattis, 2004). Raziskave, osredoto¢ene na to, zakaj Zenske
preidejo iz zaposlitve v samostojno poslovanje, razkrivajo vrsto dejavnikov potiska in potega.
Bennett in Dann (2000) ter Walker in Webster (2007) v svojih raziskavah opredelijo
motivacijske dejavnike, kot so Zelja po samouresnicitvi in neodvisnosti, ve¢jem bogastvu ali
»biti sam svoj Sef«. Druge zenske privlacita vecja proznost pri uporabi svojega €asa in zmoznost
prilagajanja poklicih ciljev osebnim odgovornostim (De Martino in drugi, 2006; Marlow in
Carter, 2004; Walker in Webster, 2007; Williams, 2004). Mattis (2004) meni, da lastnice
podjetij ne toliko i$¢ejo skrajsanega delovnega Casa, kot pa nadzor nad delovnim ¢asom.

Medtem ko si nekatere zenske resni¢no zelijo ustanoviti podjetje, se druge v ustanovitev
prisilijo, ker se pocutijo izrinjene iz zaposlitvenega sistema zaradi organizacijskih sistemov in
struktur, ki ne omogocajo bodisi poklicnega napredovanja (t. i. sindrom steklenega stropa za
zenske) bodisi prizadevanja za uravnotezenje razli¢nih vlog, ki jih imajo Zzenske v primerjavi z
moskimi kolegi (Fielden in drugi, 2003; Winn, 2004). Negativni dejavniki vkljucujejo
razoCaranje zaradi pomanjkanja priznanja in priloznosti za napredovanje (Hisrich in Brush,
1985) ter stres, povezan z usklajevanjem vlog med poklicnim in zasebnim Zivljenjem.

4.1.3 Pricakovanja, realnost in ocenjevanje uspeha

Ko se posameznik odloc¢i za ustanovitev podjetja, ima ta dolocena pricakovanja glede izida,
(Gatewood in drugi, 2002), v primeru Zensk pa, da bo podjetje nudilo boljSe mozZnosti za
usklajevanje poklicnih in druZzbenih obveznosti kot druge oblike zaposlitve. Posamezniki se
pogosto v podjetniStvo spustijo z nerealisticnimi pri€akovanji in slabim razumevanjem
pripadajoc¢ih tveganj (Cromie, 1987). Winn (2004, str. 151) meni, da je potrebno razumeti
naravo podpore starSev ali zakonca pri ustanavljanju podjetja in obravnavati dejavnike, ki so
odlocilni za uspeh Zensk v samostojnem podjetju, ter predstaviti realisticno sliko o tem, kaj
pomeni ustanovitev novega podjetja.

Parasuraman in Simmers (2001, str. 551) menita, da so Zenske lahko bolj samostojne in
prilagodljive, vendar se mnoge soocajo S konfliktom med delom in druZino, saj lastniStvo
podjetja ni resitev za usklajevanje delovnih in druzinskih obveznosti. Longstreth in drugi (1987)
ugotavljajo, da so Zenska podjetja poslovno prikrajSana zaradi pritiskov na Zenske, da morajo
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usklajevati druzinske obveznosti s podjetnisko kariero — neuspeh pri doseganju ustreznega
ravnovesja namre¢ povzroci visoko raven stresa in zavira gospodarsko rast podjejta.

Prav tako pomemben vidik predstavlja razumevanje uspeha za podjetnice. Marlow in Strange
(1994, str. 180) menita, da tradicionalna financna merila in merila uspesnosti za uspeh niso
ustrezna, in trdita, da »samozaposlitev za mnoge zZenske opravija pomembno viogo, ki je ni
mogoce meriti s temi tradicionalnimi izrazi.« Lee-Gosselin in Grise (1990) vztrajata, da vsa
podjetniska prizadevanja niso povezana z rastjo velikih podjetij v gospodarskem smislu, temvec
da je enako legitimno merilo uspeha, kar velja za Stevilna podjetja, ki jih vodijo zenske, razvoj
in vzdrzevanje majhnega stabilnega podjetja, ki uposSteva druzinske, socialne in osebne vidike
zivljenja. Zenske, ki i8¢ejo »najboljse iz obeh svetov«, imajo moznost izbire, ki ustreza
njihovim prednostnim nalogam, bodisi da so osredotocene na dom, na delo ali na ravnovesje
obeh (Hakim, 2003).

Desrochers in Sargent (2004) menita, da delo in druzina nista loceni podro¢ji, temvecC sta
soodvisni, s prepustnimi mejami, kjer se vloge in odgovornosti lahko zdruzujejo ter spopadajo.

4.2 Proces ucenja pri podjetnicah

Brush in drugi (2009) so predstavili model 5M, ki konceptualizira kontekste, ki vplivajo na
zensko podjetnistvo. 5SM je sestavljen iz tradicionalnih 3M-jev — upravljanja (angl.
management), denarja (angl. money) in trga (angl. market) ter materinstva (angl. motherhood)
in mezo/makro okolja (angl. meso/macro environment). Predstavljeni so na sliki 7, ki se nahaja
v prilogi 2. Pretekle raziskave na tem podro¢ju odkrijejo razlike, saj podjetnice pogosto kazejo
pomanjkanje predhodnih poslovnih in delovnih izkuSenj (Jungbauer-Gans in Preisendorfer,
1992). Prav tako Studije potrdijo spolno specifi¢ne razlike v ¢loveskem, druzbenem in
finan¢nem kapitalu ter dostopanjem do virov (Brush, 1992; Rosa in Carter, 1998; Verheul in
Thurik, 2001).

Mikro okolje predstavlja metaforo za materinstvo in odraza druZbeno vpetost zenskega
podjetnistva. Druzina in gospodinjstvo skupaj s socialnimi stiki izven S$irSe druzine
predstavljata odloc¢ilna dejavnika na mikro ravni. Socialni stiki ne zagotavljajo le financnega
kapitala, informacij, zaposlenih ali dostopa do strank, temve¢ se nanasajo tudi na Custveno
razumevanje, spodbudo in podporo, ki jo nudijo druzina in prijatelji. Druzinski in gospodinjski
kontekst lahko omogocata, a tudi omejujeta dostop do virov in Casa, ki je potreben za
izkori$¢anje priloznosti in pridobivanje znanja, potrebnega za ustanovitev ter razvoj podjetja, s
¢imer vpliva na podjetnisko ucenje.

Mezo okolje se nanasa na prostorski kontekst. To ne vkljucuje le sploSnega regionalnega okolja,
podpornih okolij, omrezij in sektorjev (Pitelis, 2005), temve¢ tudi splo$ne ucinke prostora in
kraja na Zensko podjetniStvo. Berg (1997, str. 265) opozarja na vidike kraja, ki lahko vplivajo
na prepoznavanje priloznosti in podjetnisko ucenje, pri cemer trdi, da podjetniski kraj pogosto
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pomeni »preseganje norm« (Welter in Smallbone, 2010) v tem primeru Zenskega vedenja, S
¢imer povezujemo mezo in makro okolje za podjetnistvo.

Makro okolje, zadnji element okvirja SM, odraza celotno institucionalno vpetost zenskega
podjetnistva (Welter in Smallbone, 2008, 2010). Institucije postavljajo meje za delovanje
podjetij, zagotavljajo kulturno sprejeto osnovo za podjetnistvo in tudi regulativni okvir ter tako
legitimirajo podjetniSke dejavnosti. Z drugimi besedami, formalne institucije ustvarjajo
priloznostna polja za podjetnistvo, medtem ko neformalne institucije, kot so vrednote in odnos
druzbe, doloc¢ajo kolektivno in individualno dojemanje podjetniskih priloznosti.

Ce povzamem, druzina vpliva na podjetniitvo Zensk na neposreden in posreden nadin.
Neposredno lahko druzina vpliva na izkori$¢anje priloznosti takrat, ko zenske nabirajo ideje, ki
izhajajo iz gospodinjstva, ali kadar so prisiljene zaceti s podjetni§tvom z namenom prezivljanja
druzine. Kljub temu da se Zenske velikokrat podjetniStva lotijo iz nuje, so lahko uspesne,
pridobijo na samozavesti ter sCasoma krepijo kompetence oz. podjetnisko znanje.

Zenske podjetnisko znanje dobivajo preko informacij na internetu, udelezbe na delavnicah in
seminarjih ter z osebnimi sreéanji z drugimi podjetnicami. Poleg formalnega pridobivanja
podjetniskega znanja ima pomembno vlogo tudi u¢enje iz izkusenj, ki pa je odvisno od tega, ali
so podjetniki odprti za nove izkus$nje ter ali so sposobni o njih razmisljati. Neformalno ucenje
je odvisno od tega, ali so posameznice odprte za nove izku$nje in so o teh sposobne razmisljati.
To je odvisno od druzbenih razmer in splo$nega izobrazevalnega sistema, kar kaze na zapletene
odnose med razli¢nimi vidiki modela 5M (Ettl in Welter, 2010).

Na prepoznavanje priloznosti lahko moc¢no vpliva tudi makro okolje. Sektorska okolja lahko
sprozijo podjetnisko ucenje, saj se morajo podjetnice za uspesen razvoj svojega podjetja odreci
tipi¢cnemu Zenskemu vedenju (v smislu preseganja norm) v sektorjih, kjer prevladujejo moski.
Prav tako posredno na podjetni§ko ucenje in prepoznavanje priloZnosti vpliva druZinsko okolje
preko dostopa do virov in Casa, potrebnega za razvoj podjetja. Ettl in Welter (2010) ugotavljata,
da podjetnice lahko razvijejo trajnostna in uspesna podjetja Sele po vec letih. Po drugi strani pa
je druzinsko okolje koristno takrat, ko se podjetnice opirajo na podjetniske vzornike. Prav tako
poslovne priloZnosti lahko izhajajo tudi iz samega druzinskega okolja.

Pomembno je, da oblikovalci politik in podporne institucije spodbujajo zensko podjetnistvo
tako na poklicnih poteh kot tudi na razvojnih poteh njihovih podjetij. Glavni izziv za
oblikovalce politik in podpornih institucij je torej Sirjenje razli¢nih podjetniskih podob,
vklju¢evanje raznolikosti Zenskega podjetniStva ter njihovih posebnih ucnih pristopov v
politike in ponudbe, ki jih nudijo razli¢ne institucije (Ettl in Welter, 2010).

4.3 Razlikovanje Zenskih in moSkih podjetniSkih mrez

Veliko raziskav podpira trditev, da obstajajo razlike med Zenskimi in moskimi mrezami
(McPherson in drugi, 2001; Ridgeway in Smith-Lovin, 1999). Klyver in Terjesen (2007)
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menita, da lahko razlike v izkuSnjah podjetnic in podjetnikov pred podjetniSko potjo povzrocijo
razlike v njihovih socialnih mrezah na samem zacetku, vendar se te razlike v poznejSih fazah
podjetniSkega procesa zaradi podobnih poslovnih izzivov verjetno razblinijo. To pomeni, da v
poznejSih fazah podjetnice in podjetniki izbirajo podobne mreze, ki jim omogocajo
izpolnjevanje podobnih potreb po virih.

Razlike med spoloma v sestavi mreZze, ki jih razlagajo raziskovalci, so bolj v prid podjetnikom
kot podjetnicam v poslovnem kontekstu (Liao in Stevens, 1994; Moore, 1990). Literatura o
socialni podpori kaze, da Zenske pogosteje iS¢ejo in zagotavljajo Custveno-socialno podporo,
medtem ko moski pogosteje iS¢ejo in zagotavljajo instrumentalno (npr. informacijsko) socialno
podporo (Reevy in Maslach, 2001; Garcia in Carter, 2009). Renzulli (1998), Katz in Williams
(1997) ugotavljajo, da imajo podjetnice v svojih mrezah ve¢ druzinskih ¢lanov, medtem ko
imajo podjetniki ve¢ moskih sodelavcev.

Zenske mreZe obi¢ajno sestavljajo ljudje, ki se med seboj dobro poznajo, medtem ko imajo
moski bolj razprSene mreze, sestavljene iz ljudi, ki med sabo niso povezani (Ridgeway in
Smith-Lovin, 1999). Pomembna razlika med spoloma je ta, da imajo moski obi¢ajno ve¢ spolno
homofilnih (tj. nagnjenost ljudi k interakciji z drugimi, Ki so jim podobni v eni ali ve¢ lastnostih,
kot so rasa, spol, poklic ali stopnja v Zivljenju) mrez kot zenske, zlasti v delovnih ustanovah
(McPherson in drugi, 2001, str. 424). Zenske v enakem druzbenem poloZaju kot moski imajo
obi¢ajno bolj homogene mreze, ki vkljucujejo sorodstvene vezi (Marsden, 1987; Moore, 1990).
Zato je bolj verjetno, da se v Zenskih mreZah pojavlja ve¢ nepotrebnih in odve¢nih informacij,
ki ne zagotavljajo enake konkuren¢ne prednosti, kot jo zagotavljajo informacije v razprSenih
mrezah (Burt, 2004). Ve¢ sorodnikov pomeni vedjo socialno podporo, vendar za ceno
Zrtvovanja potrebne instrumentalne podpore, ki je potrebna za doseganje ekonomskega uspeha
(Fischer in Oliker, 1983; Hulbert, 1991). Socialna podpora zagotavlja ¢ustveno mo¢, ki jo
lastniki in managerji podjetij potrebujejo za vsakodnevno spopadanje s tezavami, vendar pa
lahko taks$ne vezi omejujejo raznolikost in doseg zenskih omrezij (Katz in Williams, 1997).

Podjetnisko mrezenje je Se posebej pomembno za Zenske, ker imajo podjetnice morda tezave
pri razvijanju ustreznih in u¢inkovitih socialnih mrez zaradi »prekinjene« narave svoje kariere,
npr. zaradi vzgoje otrok (Metz in Tharenou, 2001). Zenske, ki zatasno zapustijo delovno mesto,
lahko ugotovijo, da njihove socialne mreze propadajo, kar pa pomembno zmanjs$uje dostop do
koristnih poslovnih stikov. Tako imajo lahko podjetnice v svojih socialnih mreZzah manj
poslovnih stikov kot podjetniki (Klyver in Grant, 2010).

4.4 Ovire za podjetnice

Postopne spremembe v druzbi so zenskam omogocile boljsi dostop do visokoSolske izobrazbe,
zaposlitve, politicnega opolnomocenja in ekonomske neodvisnosti, vendar kljub temu Se vedno
obstaja asimetrija med spoloma (Schindehutte in drugi, 2003). Ceprav so Zenske na podrogjih,
kot sta izobraZevanje in delovno mesto, morda naredile velik korak k spolni enakosti, njithov
polozaj druzinske opore v smislu starSevstva in gospodinjstva ostaja razmeroma nespremenjen
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(Winn, 2004). Zenske se pri vkljudevanju v podjetnistvo spopadajo s §tevilnimi ovirami. Pajdas
in Grivec (2020) opredelita tri glavne ovire — sociokulturni status Zenske, dostop do mreZ in
podpornih skupin ter dostop do kapitala.

4.4.1 Sociokulturni status Zenske

Zenske se v vsakodnevnih odnosih pogosto sre¢ujejo s poenostavljenimi spolnimi stereotipi.
Kot primere lahko navedemo predpostavke Stevilnih delodajalcev, ki zenske vidijo kot matere
in gospodinje ali pa sploSno prepricanje o tem, da zasluzek gospodinje zagotavlja pogaco,
medtem ko zasluzek gospodarja daje kruh za prezivetje. Po drugi strani lahko kot primer

navedemo tudi predpostavke strank, da bo lastnik inZenirskega podjetja moski in ne zenska
(Smith, 2005).

Cas in energija, ki sta potrebna za opravljanje domacih, gospodinjskih opravil in skrb za
druZino, sta pogosto v nasprotju z zahtevami po razvoju ucinkovite vodstvene kariere (Marlow,
1997). Korporativna lestev, zlasti do ravni upravnega odbora, obi¢ajno narekuje dolgotrajno
delo, pri ¢emer posameznik izkazuje osebne ambicije in predanost podjetju (Daily in drugi,
1999). V tujini velika podjetja pogosto ponudijo moznosti, da bi izni¢ila konflikte, povezane z
obicajnimi pisarniSkimi rutinami od devetih do petih oz. od osmih do $tirih pri nas, pri ¢emer
sta fleksibilen delovni ¢as ali pisarna na domu le dve od njih, vendar pa raziskave kazejo, da
druZinsko zivljenje dramati¢no vpliva na napredovanje vodstvenih delavk z majhnimi otroki.
»Ker krivda in stres presegata prednosti dohodka in prestiza, Zenske z majhnimi otroki vse bolj
zapuscajo delovno silo in postajajo matere za polni delovni cas ... ker zahteve korporativnega
zivljenja vplivajo na kakovost in kolicino druzinskega casa« (Winn, 2004, str. 144). Nekatere
zenske kot odgovor na zahteve korporativhega sveta raje ustanovijo lastno podjetje v
pri¢akovanju, da bo to omogocilo boljSe ravnovesje med delom in druZino.

4.4.2 Dostop do mreZ in podpornih sistemov

Zenske kot glavne ovire za napredovanje na vodstvenih polozajih navajajo izkljuenost iz mrez,
v katerih prevladujejo moski, pomanjkanje ustreznih vzornikov in mentorjev ter premalo
vodstvenih izkusenj (Knouse in Webb, 2001; Robinson in Stubberud, 2009). Moore in Buttner
(1997) menita, da so zenske izkljucene iz formalnih in neformalnih mrez bodisi kot zaposlene
v organizaciji ali lastnice podjetja. Poleg tega raziskave kazejo, da podjetniSke mreze ne
delujejo enako za Zenske in moske, ker imajo podjetniki ve¢ priloZnosti za spoznavanje ljudi z
vi§jim statusom, Zenske pa so pogosto izpuscene iz neformalnih mrez z mocnimi vezmi
(Aldrich in drugi, 1995).

Pri raziskovanju podjetniSkih mrez in razlik med spoloma sta pomembna dva vidika mreZ —
legitimnost in zaupanje, ki vplivata na koristi, ki izhajajo iz ¢lanstva v omreZzju, saj pomagata
zmanjsati tveganje v odnosih (Grabher in Ibert, 2006). Ce posameznik ne velja za legitimnega
Clana mreze ali Si Se ni ustvaril zaupanja, ga preostali ¢lani ne bodo cenili in potemtakem
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Clanstvo v mrezi ne bo imelo ve¢je dodane vrednosti. Pomembno je, da sta zaupanje in
legitimnost tesno prepletena s spolom in drugimi razseznostmi druzbene identitete.

V socialno-ekonomski literaturi se legitimnost obravnava kot pomemben rezultat oblikovanja
institucij in je povezana z obliko, ki jo zavzemajo organizacije (Arnold in drugi, 1996;
Deephouse, 1996). Medtem ko institucije veljajo za tiste, ki zagotavljajo ozadje pravil in norm,
organizacije, kot so banke, Sole, zapori, domovi in podjetja, umesc¢ajo te institucije v materialni
svet. Pomankanje legitimnosti pomeni vec¢jo moznost neuspeha in s tem vecje tveganje; zato so
sredstva manj na voljo ljudem, ki nimajo legitimnosti, saj se agenti izogibajo tveganju. Kljub
temu da se izogibanje tveganju zdi razumno, lahko, kadar izhaja iz domnevnega pomanjkanja
legitimnosti, temelji na navideznih predstavah o spolu in ne na resnici (Blake, 2006). Kot primer
lahko navedemo ban¢nega managerja, ki ne daje posojil ustanoviteljicam gradbenih podjetij,
saj meni, da kljub dokazom o uspesnih gradbenih podjetjih v lasti Zenske stranke Zelijo, da
moski gradijo ali popravljajo domove.

Medtem ko se zdi, da je legitimnost zakoreninjena v kulturnih normah, ki se prenasajo prek
individualnih zaznav, je zaupanje — ¢eprav ga na koncu podelijo posamezniki, relativno in
odvisno od ponavljajo¢ih se interakcij med posamezniki. Murphy (2006) trdi, da bodo
posamezniki imeli dostop do virov v podjetniski mrezi v primeru interakcij in delovanja na
zaupanja vreden in legitimen nacin. Blake (2006) trdi, da lahko spolno pogojene oblike
legitimnega delovanja spodkopavajo sposobnost Zenske, da bi jo v poslu dojemali kot zaupanja
vredno. Podobno, kot je zenskam odvzeto zacetno dojemanje legitimnosti, tezje dobijo
priloznost, da delujejo kot zaupanja vredni agenti v dolo¢eni poslovni skupnosti.

Gartner in Low (1990) opredeljujeta $e dva dodatna nacina ustvarjanja zaupanja, in sicer prek
skupnih druZbenih znacilnosti ali interesov (spol, eticna pripadnost, zanimanja) ter prek
¢lanstva v organizacijah, kot so poklicna zdruZenja ali delovna okolja. Medtem ko naj bi bile
zenske Se posebej dobre pri razvijanju zaupanja le prek neposrednih osebnih stikov (Renzulli
in drugi, 2000), lahko moski mobilizirajo zaupanje tako preko osebnih stikov 0z. skupne
identitete (tj. legitimnost jim je a priori priznana, ker so moski) ali prek ¢lanstva v posebnih
zaprtih skupinah, ki so neprijazne za zenske (Warde in Tanpubolon, 2002). Tako se zdi, da
lahko moski bolje uporabijo §ir§i nabor moZnosti za ustvarjanje zaupanja, medtem ko so zenske
bolj omejene glede mehanizmov, ki jih lahko uporabljajo.

4.4.3 Dostop do kapitala

Na splosno, v vecini primerov moski lazje pridejo do kapitala. Eden izmed razlogov je zagotovo
dejstvo, da se moski po Solanju lahko zaposlijo in delajo brez prekinitve. Prav tako lahko kot
razlog za tezji dostop do kapitala navedemo stereotip, da Zenske »ne znajo upravljati z
denarjem«, pa naj bo to s strani partnerja, druzine ali prijateljev (Ruzzier in drugi, 2008, str.
73-74).
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Pomanjkanje zaupanja ima vsaj dve posledici na zmoznost zensk, da pridobijo dostop do virov.
Prva omejitev se nanasa na dejstvo, da tako v podjetnistvu kot pri nadzoru nad viri prevladujejo
moski, zato bodo Zenske na nek nacin vedno izlo¢ene (angl. outsider), razen v primeru, da
uspejo dokazati pripadnost (Glasser in drugi, 2000). Drugi¢, tako izlo¢anje omejuje prostorski
obseg Zenskih mrez — v smislu, da manj Zensk doseZe visok polozaj v mednarodnih podjetjih
(Grabher in Ibert, 2006), ter manjsa je verjetnost, da Zenske v multinacionalnih podjetjih dobijo
mednarodne zadolzitve (Misztal, 1996), kar omejuje delovne izkusnje, cloveski kapital in obseg
podjetniske mreze. Pomembno vlogo pri vzpostavitvi kredibilnosti v podjetniskih mrezah ima
tudi Casovni vlozek. Granovetter (1985) trdi, da so nekatera okolja bolj zaupljiva kot druga,
zato je ¢asovni vlozek, potreben za pridobitev zaupanja in kredibilnosti, ponekod krajsi.

4.5 Zensko podjetniStvo v Sloveniji

Na splosno opredelitve podjetnic in podjetnikov temeljijo na vecinskem lastniStvu, obicajno 51
% podjetja. Carter in Shaw (2006) zensko podjetje opredeljujeta kot podjetje, ki je v vecinski
lasti ene ali ve¢ Zensk. Druge opredelitve vkljucujejo vloge, ki jih opravljajo podjetnice, kot so
ustanovitev podjetja ali oblikovanje strategije. Moore in Buttner (1997) opredeljujeta
podjetnico kot osebo, ki je uporabila svoje znanje in vire za razvoj ali ustvarjanje poslovne
priloZnosti, je vsaj 50 % lastnica in posluje ve¢ kot 12 mesecev. Marlow in Patton (2005, str.
718) pa menita, da se zensko podjetni$tvo nanaSa na Zenske, ki so zacele s poslovanjem, so
dejansko vkljudene v njegovo upravljanje in imajo v lasti vecinski delez podjetja. Ce
povzamem, se zensko podjetnistvo v sploSnem razume kot to, da je bilo podjetje ustanovljeno,
je v lasti in upravljanju ene ali ve¢ Zensk.

Veckrat navajam, da podjetnice pomembno prispevajo k svetovnemu gospodarstvu in druzbi.
Rezultati raziskave Global Entrepreneurship monitor (v nadaljevanju GEM) zenskega
podjetnistva pokazejo, da je bilo v letu 2020 v ustanavljanje podjetij po vsem svetu vkljucenih
274 milijonov Zensk, poleg 139 milijonov lastnic/upraviteljic Ze uveljavljenih podjetij in 144
milijjonov Zensk neformalnih vlagateljic (GEM, 2021). Kljub velikim S$tevilkam Se vedno
obstaja vrzel med spoloma tako na samozaposlitvenem kot na podjetniskem podroc¢ju. Razlogi
za razlike med spoloma niso povsem jasne, nekatere pa je mogoce povezati z institucionalnimi
ovirami, ki omejujejo zensko podjetnistvo. Sem sodijo druzinska in dav¢éna politika, Ki
odvracata od udelezbe na trgu dela in podjetniStva, ter negativen druzbeni 0dnos do zenskega
podjetnistva. Prav tako obstajajo trzne pomanjkljivosti, kot so npr. pristranskosti na finan¢nih
trgih in pobude javne politike, ki niso uéinkovite pri doseganju potencialnih podjetnic, kar pa
zenskam otezuje uspeh pri ustanavljanju podjetja oz. samozaposlovanju (OECD/European
Commission, 2021, str. 99).

45.1 Raziskava GEM Slovenija

Podjetniki se za ustanovitev podjetja odlo¢ajo na podlagi lastnih staliS¢ in dojemanja, ki pogosto
izhajajo iz neposrednega dojemanja podjetnika, njegovega pogleda na lokalne poslovne
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priloznosti ali mnenja, da je ustanovitev podjetja enostavna. Na odlo¢itev 0 ustanovitvi podjetja
lahko vplivajo tudi posameznikova samopodoba, samozavest ali prepricanje, da ima ves¢ine in
potrebna znanja za ustanovitev podjetja, ter ali mu strah pred neuspehom lahko prepreci
podjetniSke ambicije (GEM, 2022). Elementi podjetniskih aktivnosti se razlikujejo med
spoloma in posledi¢no prispevajo k nastanku vrzeli v podjetniskem udejstvovanju.

GEM je v okviru svoje raziskave motive za podjetnistvo razdelil v Stiri skupine. Posameznike
lahko motivira zelja po ustvarjanju spremembe, Zelja po ustvarjanju premozenja ali visokega
dohodka, nadaljevanje druzinske tradicije ali omogocanje prezivetja zaradi pomankanja sluzb.
Kot navaja globalno porocilo GEM (2023), so vsi omenjeni razlogi pogosti, najpogostejsi
razlog pa predstavlja Zelja po neodvisnosti in avtonomiji (GEM Slovenija, 2023).

Analiza motivov v povezavi s spolom pa kaze na dolo¢ene razlike, ki so prikazani na sliki 3.
Slovenske podjetnike bolj motivira ustvarjanje sprememb v svetu kot podjetnice (50,3 %
moskih in 48,6 % Zensk). V evropskih drzavah GEM je slika drugacna, saj so zgodnje
podjetnice (44,8 %) pogosteje kot podjetniki (40,4 %) motivirane za ustvarjanje spremembe v
svetu. Podjetniki v Sloveniji so v primerjavi s podjetnicami bolj motivirani za ustvarjanje
premoZzenja ali visokega dohodka (66,0 % moski in 39,4 % Zenske). Podobna situacija je tudi v
evropskih drzavah (51,4 % moskih in 43,3 % zensk), pri Cemer je vi§ja motiviranost moskih za
doseganje tega cilja manj izrazita kot v Sloveniji. Slovenski zgodnji podjetniki (31,4 %) so prav
tako bolj motivirani za nadaljevanje druZinske tradicije kot podjetnice (26,5 %). Podobno je
opaziti na evropski ravni, le na nekoliko niZjem nivoju motivacije (26,2 % moski in 22,4 %
zenske). Slovenske podjetnice in podjetnice iz drzav GEM so bolj kot podjetniki motivirane le
pri doseganju cilja omogocanja preZivetja zaradi pomanjkanja sluzb (GEM Slovenija, 2023).

Slika 3: Motivacija za ustanovitev podjetja glede na spol v Sloveniji in drzavah GEM

70% 66,0
_ 60%1 R ——— e 596 .
=) & 549
= - 51,4
= 4. 503 486 e R ot et e
g 50% i A
= 448 433
o . P T 404 > ng
E 40% 393
= A - L ] mot
S 30% 26,5 26,2
s 1 i 24
@
S 20%|
R
S 10%]
09% - ’ T P
Moski Zenske Moski Zenske
Slovenija Evropske drzave
M Ustvariti spremembe v svetu Ustvariti premozenije ali visok dohodek

BNadaljevanje druzinske tradicije B Omogocanje preZivetja zaradi pomanjkanja sluzb
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V tabeli 1 so predstavljeni podatki o zgodnji podjetniski aktivnosti zensk za obdobje zadnjih
pet let. Po Stirih letih rasti so v letu 2022 raziskovalci zabelezili ve¢ kot 10 % padec glede na
leto 2021, kar kaze na podobno razmerje, ki je veljalo leta 2019 pred pandemijo covida-19. Ta
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rezultat je potrdil ugotovitve raziskovalcev, da so v ¢asu pandemije podjetnice pri nas izkazale
precej$njo mero odpornosti in povecan obseg podjetniske aktivnosti. Razmerje med spoloma v
zgodnji podjetniski aktivnosti se je vrnilo na 33,6 % Zensk, kar kaze na precejSen zaostanek v
primerjavi z globalnim in evropskih povpre¢jem (GEM Slovenija, 2023).

Tabela 1: Odstotek zgodnjih podjetnic med podjetniki v obdobju 2018-2022

Odstotek podjetnic* Slovenija GEM Evropske drZave
2018 28,9 39,9 36,7
2019 34,7 40,7 39,1
2020 38,3 41,2 38,1
2021 43,9 41,6 40,7
2022 33,6 41,9 39,3

*[zracunana so netehtana povprecja.

Vir: GEM Slovenija (2022b).

Podrobne;jsi prikaz zgodnje podjetniske aktivnosti med evropskimi drzavami na sliki 4 kaze, da
S0 bile podjetnice v letu 2022 najaktivnejSe na Poljskem (51,92 %), kjer so presegle raven
zgodnjih podjetnikov, v Spaniji (49,75%) in Avstriji (45,08 %). Slovenija se je tudi tokrat znagla
na dnu lestvice ob Cipru (29,57 %) in Srbiji (30,27 %). Najnizje stopnje podjetniskih namer in
stopnje udelezbe zensk v podjetniStvu belezimo ravno v evropskih drzavah, vendar pa na
splosno visje stopnje enakosti spolov v primerjavi z drugimi deli sveta (GEM Slovenija, 2022b).
Raziskava GEM (2022a) dokazujejo, da so zenske v evropskih drzavah z visokim dohodkom
vkljucene v dejavnosti zagonskih podjetij z visokim potencialom. Kljub temu obstajajo med
drzavami nekatere razlike med spoloma v dojemanju podjetnistva. Zato to dejstvo ni skladno
takrat, ko ga primerjamo z vidika enakosti spolov, saj nakazuje, da so v Evropi podjetnice sicer
ene izmed bolj vplivnih in privilegiranih, gledano v svetovnem merilu, a se te e vedno soocajo
s precej$njimi oviramo za uspeh v svojih primarnih okoljih (GEM, 2022a).

Slika 4: Zgodnja podjetniska aktivnost Zensk in moskih v evropskih drzavah GEM
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Vir: GEM Slovenija (2023).
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Po drugi strani pa se delez ustaljene podjetniske aktivnosti zensk v Sloveniji povecuje Ze tretje
leto zapored (37 %) in je v letu 2022 na ravni povprec¢ja tako preucevanih drzav GEM kot
evropskih drzav. 1z tega lahko sklepamo, da se je dvig zgodnje podjetniske aktivnosti zensk v
obdobju 2018-2021 deloma ze prenesel v dvig ustaljene podjetniske aktivnosti, kar kaze na to,
da so bili zgodnji podjetniski poizkusi uspesni v smislu prezivetja podjetij, ki so obstala na trgu
in nadaljujejo poslovanje (GEM Slovenija, 2023). Podatki o ustaljenih podjetnicah so prikazani
v tabeli 2.

Tabela 2: Odstotek ustaljenih podjetnic med podjetniki v obdobju 2018-2022

Odstotek podjetnic* Slovenija GEM Evropske drZave
2018 33,3 36,2 36,0
2019 32,2 34,6 33,9
2020 31,8 34,8 33,8
2021 35,8 36,1 38,0
2022 37,0 37,2 37,1

*[zracunana so netehtana povprecja.

Vir: GEM Slovenija (2023).

Iz slike 5, na kateri je prikazana primerjava evropskih drzav, je razvidno, da so tudi med
ustaljenimi podjetniki v vseh preucevanih drzavah prevladovali moski. Najve¢ ustaljenih
podjetnic v letu 2022 sta imeli Poljska (49,13 %) in Svica (48,85 %), najmanj pa so jih zabelezili
na Slovaskem (30,48 %) in Srbiji (31,13 %). Slovenija se glede na ustaljene podjetniske
aktivnosti Zensk med preu¢evanimi drzavami uvr$ca na deveto mesto (GEM Slovenija, 2023).

Slika 5: Ustaljena podjetniska aktivnost Zensk in moskih v evropskih drzavah GEM
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V nadaljevanju je prikazana stopnja spreminjanja starostne strukture zgodnjih podjetnikov in
podjetnic v retrospektivi dveh desetletij. Na podlagi podatkov s slike 6 lahko sklenemo, da se
je bistveno bolj spreminjala starostna struktura zgodnjih podjetnikov kot podjetnic. Pri slednjih
starostna distribucija ostaja skladna skozi celotno opazovano obdobje. Podjetniki izkazujejo
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precej raznolikosti v primerjanih letih, saj je mogoce opaziti, da najintenzivnej$o zgodnjo
podjetniSko aktivnost izkazujejo moski srednjih let (od 35 do 44 let), medtem ko so bili leta
2002 to mladi v starosti od 25 do 34 let. V letu 2022 je zaznati padec v najstarejSih starostnih
skupinah, kar kli¢e po ukrepih za spodbujanje podjetnistva starejsih (GEM Slovenija, 2023).

Slika 6: Zgodnja podjetniska aktivnost v Sloveniji glede na spol in starost
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4.5.2 Podpora zenskim podjetnicam

v podjetniSkem procesu prepoznajo pomanjkanje ustreznih znanj in ves€in ter pomankanje
podjetniSkega izobraZevanja s pomocjo formalnih in neformalnih izobrazevalnih sistemov
(GEM Slovenija, 2021). Poleg povezovanja v podjetniske mreze neprecenljivo podporo
predstavljajo tudi mentorski programi. Na samem zacetku se navadno podjetniki srecujejo s
problemati¢nimi razvojnimi krizami, ki se kasneje izkaZejo za dragocene ucne izkusnje. Na
sre¢o obstajajo podporni programi, ki podjetnikom pomagajo pri ucinkovitejSem prehajanju
skozi razli¢ne faze Zivljenjskega cikla.

Sullivan (1999) raziskuje pomen dolgoro¢nih mentorskih programov za majhna podjetja, ki so
temeljila na podrobnem poznavanju podjetnika in njegovega podjetja. Dejavnosti mentorjev, ki
so nudili podporo podjetniku pri kriticnih dogodkih, omogocajo dvosmerno ucenje na visji
ravni. Mentorji imajo dvojno vlogo — prvi¢, da so podjetniku pripravljeni pomagati, ko se ta
znajde v kritiénem dogodku ali epizodi, s pomocjo pogovora in deljenja prakti¢nih nasvetov
(Weinrauch, 1948). Namen mentorja je torej ta, da podjetniku pomaga pri »umiku« od
dogajanja in spodbudi refleksivno ucenje o tem, zakaj je do kriticnega dogodka prislo in kako
priti do najucinkovitejSe resitve za zagotovitev nadaljnje rasti podjetja. Druga vloga je strateske
in razvojne narave, saj vkljucuje pretekle in sedanje izkusnje podjetnika za laZje in jasnejSe
razumevanje dogodkov in morebiten izogib kritiénim dogodkom v prihodnosti. Gibb (1997)
tovrstno ucenje imenuje generativno ucenje, ki predstavlja »interaktiven proces razmisljanja o
viziji, uspesnosti in zmoznosti podjetja ter o nacinih, kako nove groznje in priloznosti vplivajo
nanj.« (Gibb, 1997, str. 19). Glavni cilj mentorskih programov je torej zagotoviti razumevajoc
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in konstruktiven okvir, ki podjetniku omogoca, da svoje podjetje preuci iz bolj oddaljene
perspektive, ki je hkrati globoko zakoreninjena v ukrepanju in razmisljanju.

Bechard in Toulouse (1991) opozarjata, da kljub pomembni vlogi mentorjev ne smemo
podcenjevati moci izkustvenega ucenja, kjer podjetniki sami izkusijo dogodke in na podlagi le-
teh razvijejo ucne rezultate na visji ravni. Glede na obseg u¢nih nalog, s katerimi se sooca vsak
podjetnik, je nujno, da razvije lastnosti »razmisljajocega praktika« (Schon, 1983). Glavni cilj
mentorskega programa bi torej moral biti, da na podlagi proaktivnega razmisljanja o problemu
pomaga pri pretvorbi kriti¢nih dogodkov v uéne dogodke in izku$nje. Ce povzamem, je namen
ta, da se podjetnik iz kriti¢nih dogodkov nauci, kako se uciti.

4.5.3 Institucije v Sloveniji

Tako kot v tujini tudi v slovenskem poslovnem okolju delujejo razliéne institucije, ki
potencialnim majhnim in srednje velikim podjetjem pomagajo v podjetnistvu. Podjetnice se
lahko vklju¢ijo v inkubatorje, tehnoloske parke in podjetniske pospesevalnike. Namen tovrstnih
ustanov je nudenje podpore in pomoci podjetnikom v zacetni fazi ustanavljanja podjetja. Na
voljo je veC oblik pomoci — svetovanje, mentoriranje, izobrazevanje, mrezenje, pomoc¢ pri
iskanju investitorjev, povezovanje z drugimi uspe$nimi podjetniki, informiranje in pomo¢ pri
razpisih itd. (Mikrobiz, 2015).

Podjetniski inkubatorji so namenjeni podjetnikom, ki so v zagonski fazi razvoja oz. inkubacijski
dobi (0-18 mesecev), in vsem dejavnostim (proizvodnja, trgovina, storitve). Po inkubacijski
dobi se lahko podjetja prijavijo v tehnoloski park, ki se navadno osredotoca na inkubacijo
visokotehnoloskih podjetij (Mikrobiz, 2015). Tretjo podporno ustanovo pa predstavljajo
pospesevalniki, ki so ¢asovno omejeni skupinski programi in so usmerjeni v pospesevanje rasti
obstojecega podjetja. Pospesevalniki imajo ¢asovni okvir, v katerem podjetja prezivijo od nekaj
tednov do nekaj mesecev in skupaj z mentorji ter svetovalci gradijo poslovni model. Tudi
pospesevalniki se osredotocajo na Siroko paletno dejavnosti, saj so lahko zasebno ali javno
financirani (Forrest, 2018). Poleg omenjenih podpornih okolij v Sloveniji delujejo tudi Stevilne
organizacije z namenom spodbujanja Zenskega podjetnistva, ki so predstavljene v nadaljevanju.

Dobro podporno okolje lahko vse ve¢ posameznic spodbudi k zacetku lastne poslovne poti. Za
spodbudo zenskega podjetnistva v Sloveniji delujejo tudi Stevilne organizacije in programi, ki
si prizadevajo pomagati podjetnicam pri ustanovitvi podjetja. Javna agencija SPIRIT Slovenija
od leta 2020 naprej izvaja program skupaj z Ministrstvom za delo, druzino, socialne zadeve in
enake moznosti, Ministrstvom za gospodarstvo, turizem in Sport ter Zavodom Republike
Slovenije za zaposlovanje. Program je namenjen zenskam z vi§jo strokovno izobrazbo, ki so
najmanj tri mesece prijavljene na zavodu kot brezposelne osebe. Za pridobitev subvencije v
visini 5.000 EUR morajo Zenske opraviti usposabljanje. V letu 2020 so se na tockah SPOT
Svetovanje zacela izvajati usposabljanja ABC podjetniStva, ki se izvajajo tudi danes.
Usposabljanje je namenjeno zenskam, ki razmisljajo o svoji podjetniski poti ali so v obdobju,
ko so ze zalele podjetniSko pot. Vse podjetnice zacetnice se lahko po opravljanjem

28



usposabljanju prijavijo na natecaj za podelitev financnih spodbud za najboljsi poslovni model
podjetnic zacetnic v Sloveniji. SPOT Svetovanje prav tako nudi brezplacne podjetniske nasvete
in informacije o spodbudah za podjetnice. Pri nas obstajajo tudi razpisi za nepovratna sredstva,
t. 1. vavcerji, ki jih razpisuje Slovenski podjetniski sklad. SPIRIT Slovenija na svoji spletni
strani nenehno posodablja seznam dogodkov, ki so namenjeni pridobivanju dragocenega znanja
na podroc¢ju podjetnistva. Za podjetnice se organizirajo tudi dogodki, namenjeni mrezenju, kot
je 500 podjetnic (Spirit Slovenija, 2023).

V Sloveniji se je med drugim na pobudo iniciative delovne skupine za financiranje zenskega
podjetnistva ustanovila Sekcija podjetnic, ki deluje v okviru Podjetnisko trgovske zbornice. Cilj
sekcije je opolnomocenje Zensk preko povezovanja in medsebojne pomoci. Program zajema
mrezenje, redno obvescanje o relevantnih informacijah ter povezovanje z drugimi sorodnimi
organizacijami po svetu in sodelovanje v mednarodnih projektih. Prav tako nudijo moznost za
strokovno rast ¢lanic v obliki izobrazevanj in mentorstev ter poleg letnih konferenc organizirajo
tudi razli¢na izobraZevanja in usposabljanja, ki so namenjena razli¢nim profilom Zensk. Sekcija
organizira tudi Dneve Zenskega podjetniStva (Sekcija podjetnic, 2023). Podjetnice se pri nas
povezujejo tudi v razlicne skupnosti, kot je Skupnost slovenskih podjetnic, ki povezuje
inovativne Zenske v gospodarstvu, druzbi in okolju. V skupnosti se povezujejo, izmenjujejo
informacije in izku$nje preko izobrazevanj in dogodkov. Prav tako v sklopu skupnosti delujejo
mentorice, ki lahko usmerjajo podjetnice in delijo prakti¢ne izku$nje iz poslovnega sveta
(Skupnost slovenskih podjetnic, 2023). Neformalno se podjetnice povezujejo tudi preko
razli¢nih skupin, ustvarjenih na druzbenih omrezjih (zaprte Facebook skupine: Podjetnice
zacetnice, Druga ob drugi, Visoke pete, visoki cilji itd.), kjer se na dnevni ravni spodbujajo,
delijo nasvete in uporabne informacije.

Podjetnice se lahko v¢lanijo tudi v razliéne poslovne klube, ki delujejo doma in v tujini.
Slovenski poslovni klubi izvajajo dejavnosti, kot so: mreZenje s slovenskimi in tujimi podjetji,
spodbujajo navezovanje formalnih in neformalnih stikov, organizirajo poslovne dogodke in
promocijske nastope doma in v tujini, seznanjajo tuje poslovne javnosti z novimi aktivnostmi,
zakonodajo in zanimivostmi iz slovenskega poslovnega okolja ter seznanjajo slovenska
podjetja s spremembami v domacem poslovnem okolju. Primeri slovenskih poslovnih klubov
so: Slovenska gospodarska zveza v Celovcu, Slovensko gospodarsko in raziskovalno zdruzenje,
Slovenska gospodarska zbornica Brazilija itd. (Spirit izvozno okno, 2023).

Ce povzamem, imamo v Sloveniji §¢ potencial za rast in razvoj Zenskega podjetniitva.
WEbarometer (2021) na podlagi analize podatkov, pridobljenih iz raziskave med podjetnicami
v Evropi pripravi splosne smernice za institucije, ki pripravljajo politike za spodbudo Zenskega
podjetniStva. Smernice so naslednje:

1. sprememba obstojece zakonodaje o porodniskem dopustu z namenom zagotavljanja vecje
podpore podjetnicam,
2. uporaba davcnih spodbud za izbolj$anje dostopa podjetnic do otroskega varstva,

3. uvedba prilagojenih subvencij za zagon podjetja s programi usposabljanja za podjetnice,
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4. ponudniki usposabljanj bi morali dati prednost usposabljanju za finan¢no pismenost
podjetnic,

5. Evropska komisija bi morala spodbujati razvoj mreze in investicijskih podjetij, ki se zelijo
osredotociti na podjetnice,

6. agencije za podporo podjetjem bi morale ustanoviti posvetovalne skupine za zenska
podjetja,

7. drzavne agencije bi morale svoje programe mreZenja in mentorstva oddati v zunanje
izvajanje zenskim poslovnim mrezam.

3) EMPIRICNA RAZISKAVA

Zaradi relativno novega in e ne toliko raziskanega podrocja temelji empiri¢ni del magistrskega
dela na poglobljenih intervjujih in opazovanju z udelezbo. Za kvalitativno raziskavo je
znacilno, da je izvedena na manjSem vzorcu, ki ni reprezentativen, hkrati pa omogoca boljsi
vpogled v razumevanje problema. Zbiranje podatkov poteka nestrukturirano, zato se podatki
statisti¢no ne analizirajo (Malhotra, 2009, str. 154). Kot prednost izbire te metode bi izpostavila
vecje zaupanje, bolj relevantne odgovore ter moznost odgovorov na obcutljivejSe teme
(Malhotra, 2009, str. 166). Raziskavo sem opravila s pomo¢jo polstrukturiranih intervjujev z
vnaprej dolocenimi vpraSanji.

Poleg intervjujev sem raziskavo opravila tudi s pomoc¢jo opazovanja z udelezbo. Metodo
opazovanja uporabimo takrat, ko se zelimo seznaniti s kontekstom in pridobiti vpogled v potek
raziskave ter spoznati in razumeti pravila in norme opazovanih ljudi oz. skupine. Uporabno je
takrat, ko zelimo odkriti ponotranjene rutine, druzbene kalkulacije in protokole v okolju, kjer
poteka raziskava, ter takrat, ko zelimo razumeti obnasanje posameznikov ali skupine le-teh
(Banjac, 2020, str. 41-42).

5.1 Opredelitev problema raziskave in raziskovalnih vprasanj

V magistrskem delu preucujem potek procesa ucenja pri podjetnicah, ki so ¢lanice razli¢nih
podjetniskih mrez. Raziskav na tem podrocju je malo, tiste, ki pa so, se v veCini loCeno
osredoto¢ajo na ucenje oz. mrezenje pri podjetnicah in podjetnikih. Do sedaj $e ni poznano,
kako proces ucenja poteka pri zenskah v podjetniskih mrezah, prav tako tudi Se ne vemo, kateri
procesi uéenja so pogostejsi pri njih.

Raziskovalna vpraSanja so oblikovana na podlagi predhodnega pregleda strokovne literature,
nanje poskusam odgovoriti s pomoc¢jo primarnih podatkov, ki sem jih pridobila tekom izvedbe
raziskovalnega dela. Raziskovalna vprasanja so:

RV 1: Kaksno vlogo oz. pomen imajo podjetniske mreze za podjetnice?
RV 2: Kako poteka proces ucenja pri podjetnicah znotraj podjetniskih mrez?
RV 3: Kaj se podjetnice naucijo znotraj podjetniskih mrez?
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RV 4: Kako lahko znotraj podjetniskih mrez spodbudimo proces ucenja?

5.2 Metodologija in vzorec

Za intervjuje sem se odlocila, ker lahko z njimi pridobimo podatke o tem, kako ljudje
sprejemajo odloCitve, zakaj se v posamezni situaciji obnasajo na dolo¢en nacin, kak$na mnenja,
izkuSnje, prepri¢anja imajo ljudje itd. Prav tako lahko z intervjujem pridobimo vpogled v
osebne zgodbe intervjuvancev ter njihov pogled na zivljenjski kontekst, ki jih dolo¢a (Banjac,
2020, str. 72). Intervjuji so bili izvedeni z uporabo vnaprej oblikovanega opomnika (v prilogi
4). Sledi analiza intervjujev s podjetnicami, celotni prepisi intervjujev pa so na voljo v prilogah
5-18.

Pri kvalitativni raziskavi je pomembno, da so udeleZenci izbrani tako, da omogocijo
pridobivanje odgovorov na raziskovalna vprasanja in verodostojno zastopajo preucevano
populacijo (Engel in Schutt, 2005). V vzorec sem zato vkljucila slovenske podjetnice iz
razli¢nih panog in podjetniske mentorice ter z njimi izvedla intervjuje v ¢asovnem obdobju od
aprila do maja 2023. Podjetnice in mentorice, s katerimi sem navezala stik, niso bile izbrane
naklju¢no, temvec¢ po predhodni raziskavi. Predhodno sem na spletu izbrala podjetnice, pri
¢emer mi je bilo pomembno, da so vecinske lastnice podjetja. Intervjuvanke sem kontaktirala
preko elektronske poste, Linkedina in Instagrama ter na podlagi priporoc¢il. Z opravljenimi
intervjuji sem pridobila dovolj podatkov za analizo in interpretacijo. Odgovori so se zaceli
ponavljati pri 14. intervjuju, takrat sem dosegla saturacijo odgovorov, zato nadaljnji intervjuji
niso bili potrebni. Skupno sem povabilo za sodelovanje v intervjuju poslala 25 podjetnicam.
Vsem sodelujocim v raziskavi sem zagotovila anonimnost in varstvo osebnih podatkov, zato so
podjetnice in njihova podjetja v nadaljevanju predstavljeni s pomo¢jo podatkov, kot so starost,
panoga, okvirno Stevilo zaposlenih ter starost podjetja.

Intervjuvanka 1 je stara 25 let. Podjetje, ki posluje v panogi proizvodnje zdravih prigrizkov, je
ustanovila leta 2021. Svoje izdelke v Sloveniji trzijo v spletni trgovini, drogeriji DM in
poslovalnicah Spar. Gre za mikro podjetje, v katerem sta zaposleni dve osebi.

Intervjuvanka 2 je stara 30 let. Njeno podjetje, ki se ukvarja s spletno prodajo premium izdelkov
za novorojencke, otroke in mamice, posluje od leta 2016. Trenutno poslujejo na slovenskem,
italijanskem, hrvaskem in francoskem trgu. Glede na Stevilo zaposlenih se uvrs¢a med majhna

podjetja.

Intervjuvanka 3 je samostojna podjetnica, stara med 30 in 35 let. Deluje na podrocju
podjetniskih in poslovnih storitev, za svoje stranke opravlja raziskave in svetovanja. Najprej je
bila zaposlena v podpornem okolju za podjetnike, kasneje se je odlocila za svojo podjetnisko
pot. Podjetje z obliko samostojnega podjetnika je odprla leta 2021.
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Intervjuvanka 4 je stara med 30 in 35 let. V podjetniStvo se je podala leta 2021 z odprtjem svoje
funkcionalne telovadnice in bara, pred nekaj ¢asa pa je odprla tudi spletno trgovino, kjer prodaja
kvalitetna Sportna oblacila. Podjetje sodi med mikro enote.

Intervjuvanka 5 je stara med 30 in 35 let in je svoje podjetje odprla skupaj z najboljso
prijateljico. Ukvarjata se s proizvodnjo zdravih sadnih izdelkov, torej se s svojim asortimanom
uvrScata v prehrambno industrijo. l1zdelki podjetja so trenutno na voljo v Sloveniji, Avstriji ter
na SlovaSkem. Podjetje sta ustanovili leta 2016 in spada med mikro enote. Podjetnici sta bili
zmagovalki projekta Startaj Slovenija.

Intervjuvanka 6 je stara med 25 in 30 let. Je samostojna podjetnica, ki se od leta 2020 ukvarja
s specializiranimi digitalnimi in trzenjskimi storitvami. Vodi buti¢no digitalno agencijo, v kateri
podjetjem pomaga doseci trzenjske cilje in izboljSati poslovno uspesnost. Pri poslu ji pomaga
partner.

Intervjuvanka 7 je stara med 25 in 30 let. Svojo podjetnisko pot je zacela kot vizazistka, kasneje
je odprla svoj studio, kjer si Zenske lahko uredijo trepalnice, obrvi in nohte. K storitvam je
dodala tudi svojo akademijo za laminacijo obrvi in vihanja trepalnic. V letu 2022 je pricela z
razvojem lastne blagovne znamke izdelkov za li¢enje, ki jih trzi preko spletne trgovine.
Podjetnica se lahko pohvali tudi kot uradni distributer dveh priznanih znamk, ki prodajata
izdelke za obrvi in trepalnice. Pri poslu ji pomaga partner, ki ima veliko podjetniskega znanja.
Na spletu ni mogoce najti podatka o zaposlenih.

Intervjuvanka 8 je stara 50 let. Najprej je bila zaposlena v goriskem igralniSkem podjetju,
kasneje pa se je odloCila za samostojno podjetniS8ko pot. Od leta 2010 ima odprt svoj s. p. za
organizacijo dogodkov in izobrazevanj. Je ena izmed ustanoviteljic dogodka 500 podjetnic, ki
ze vrsto let povezuje slovenske podjetnice. Svoje podjetniSko znanje in izkuSnje deli tudi s
svojimi mentoriranci.

Intervjuvanka 9 je stara med 40 in 45 let. Leta 2012 je ustanovila svoje podjetje, ki se ukvarja
z usposabljanjem za zaposlene na osnovi orodij prepoznavanja razli¢nih tipov osebnosti.
Podjetje spada med mikro enote. Podjetnica je tudi ¢lanica Alumni kluba Ekonomske fakultete
UL in Business Intelligence centra, kjer prirejajo poslovna mreZenja. Svoje podjetnisko znanje
in izku$nje deli tudi z mentoriranci.

Intervjuvanka 10 je stara 66 let in velja za uveljavljeno podjetnico, Ki je veliko svojega Zivljenja
prezivela v Ameriki. Izobrazevala se je na prestiznih ameriSkih Solah, kot sta Harvard in
Stanford. Do sedaj je ustanovila in vodila ve¢ uspesnih slovenskih in ameriskih podjetij, danes
pa se kot samostojna podjetnica ukvarja s svetovanjem in investicijami, specializiranimi v
druzinsko in Zensko podjetniStvo. Svoje bogate podjetniske izkusnje predaja tudi
mentorirancem.

Intervjuvanka 11 je stara 34 let. S svojo prijateljico je leta 2013 ustanovila podjetje, ki se
ukvarja s prodajo zdrave prehrane in naravne kozmetike. Podjetje posluje na slovenskem,
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hrvaskem, avstrijskem in nemskem trgu. V prihodnosti zeli svoje izdelke predstaviti tudi v
Italiji. Podjetje se po Stevilu zaposlenih uvrs¢a med majhna podjetja.

Intervjuvanka 12 je stara med 40 in 45 let. Svoj s. p. je odprla leta 2012, ukvarja pa se z
organizacijo poslovnih dogodkov pri nas in v tujini. Poleg organizacije dogodkov na njih tudi
predava in moderira, nudi poslovno svetovanje ter vodi delavnico Organizator dogodkov. Leta
2013 je skupaj z intervjuvanko 8 in $e¢ eno podjetnico ustanovila dogodek 500 podjetnic. Svoje
znanje pogosto deli z mentoriranci.

Intervjuvanka 13 je stara 39 let. Svoje podjetje je ustanovila leta 2017, v njem se ukvarjajo z
razvojem naravne kozmetike proti staranju in prehranskimi dopolnili. Od oddaje Startaj
Slovenija so do danes razvili 8 novih izdelkov, prisotni pa so v Sloveniji in na tujih trgih,
kolagen lahko kupci najdejo v Dubaju, Kanadi in vseh drZavah bivSe Juge. V podjetju je
zaposlenih 6 oseb, zato se uvrs¢ajo med majhna podjetja.

Intervjuvanka 14 je stara 47 let. Je direktorica in solastnica uveljavljenega slovenskega
druzinskega podjetja. V letu 2014 je bila izbrana za managerko leta 2014. Leta 2019 je
ustanovila svoj inStitut, ki se ukvarja z raziskavami in izobrazevanjem. Prav tako je
ustanoviteljica akademije, kjer spodbuja Zenske k temu, da zazivijo svoje Zivljenje, za katerega
so bile ustvarjene.

Vecina intervjujev je potekala preko video klica na Zoomu ali Google meetu. Eden od
intervjujev je bil opravljen v zivo na Ekonomski fakulteti UL. Opomnik za intervju je bil
posredovan preko elektronske poste tistim podjetnicam, ki so izrazile Zeljo, da bi se nanj
predhodno pripravile. Intervju je za podjetnice vseboval 15 okvirnih vprasanj, medtem ko je
bilo za mentorice predhodno pripravljenih 22 vpraSanj. Vprasanja so bila oblikovana po
pregledu znanstvene in strokovne literature. Glede na potek intervjuja in casovno omejenost
sem prilagodila vrstni red vprasanj oz. sem po potrebi zastavila dodatna podvprasanja. Intervjuji
so trajali od pol do ene ure, vse sodelujoce so privolile v snemanje pogovora, tako da sem
pogovor lahko kasneje pretipkala. Intervjuje sem kodirala s pomocjo kodirnih matrik, ki so
priloZene v prilogah od 19 do 36. Po analizi intervjujev preko kodirnih matrik sem odgovorila
na zastavljena raziskovalna vprasanja.

Kot drugo metodo sem v svojem magistrskem delu uporabim metodo opazovanja z udelezbo.
Opazovanje je posebna terenska tehnika, ki jo raziskovalec izvaja tako, da z razdalje spremlja
dogajanje. Ta tehnika raziskovanja je uporabna ze v samem procesu spoznavanja konteksta in
okolisCin raziskave, takrat, ko raziskovalec zeli vpogled v fizi¢no, druzbeno ali kulturno okolje.
Z opazovanjem lahko opazovalec dobi dober zaéetni oris in razumevanje okoli§¢in, razmerij
med ljudmi in skupinami. Opazovanje kot metoda raziskovanja je primerno tudi za
identificiranje tihih oziroma ponotranjenih norm in vrednot, ki so znacilne za neko skupino ali
skupnost. Te se kazejo v na¢inu govora in gestah — pozdravih, neverbalni komunikaciji, rutinah
in podobno (Banjac, 2020, str. 41-42). Kot glavno prednost te metode bi izpostavila
pridobivanje zaupanja ljudi, saj se le-ti »odprejo« na povsem drugacen nacin kot ob enkratnem
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sreCanju v obliki intervjuja, Kjer je raziskovalec vkljuéen v potek dogodkov skupaj z opazovano
skupino. Preko opazovanja v skupnosti se lahko razvijejo bolj poglobljeni odnosi in s tem tudi
odnosi zaupanja. Z opazovanjem lahko dobimo uvide v osebnost posameznikov, ki so udelezeni
v raziskavi (Russel Bernard, 2018).

5.3 Rezultati raziskave

5.3.1 Rezultati raziskave iz poglobljenih intervjujev

V tem podpoglavju v tabeli 3 predstavljam kratek povzetek odgovorov, ki sem jih izlus¢ila pri
analizi poglobljenih intervjujev. Povzetku sledi podrobnejsi opis odgovorov.

Tabela 3: Povzetek obravnavanih podrocij v intervjujih

Obravnavano podrocje Povzetek odgovorov intervjuvancev

Proces nabiranja znanja, informacij in izkusenj, ki se nikoli ne
konca, del podjetnistva;

izobrazevanja, Youtube videi, spletni tecaji;

ucenje iz lastnih napak, ucenje na podlagi izkusenj drugih.

Mehke ve$Cine (samozavest, empatija pogum, Vztrajnost,
Podjetniska znanja za prilagodljivost, odprtost), poznavanje panoge, ekonomija,
podjetniski uspeh razumevanje financ — finanéna pismenost, pravo, trzenje, vodenje
ekipe, komunikacijske vescine.

Podjetnice preve¢ razmisljajo, manj SO sproScene, sprejemanje
premisljenih odlocitev;

Razlike v u€enju podjetnic | bolj nagnjene k ucenju, bolj ¢ustveno navezane na posel; moski
v primerjavi s podjetniki finan¢no in analiti¢no gledajo na posel, na podlagi tega sprejemajo
odlocitve, Zenskam so pomembni tudi ostali faktorji — odnosi do
partnerjev, zaposlenih itd.

Druzenje, povezovanje v zivo ali na daljavo, sodelovanje preko
druzbenih omrezij, sodelovanje v skupnih projektih, povezovanje z
PodjetniS$ko mrezenje isto misle¢imi ljudmi. MreZenje je pomembno, a ni nujno za uspeh
podjetja. Nujnost mrezenja je odvisna od panoge in faze rasti.
Dolgorocen pogled na mreZenje, vzdrzevanje stikov.
Izobrazevanja, dogodki, okrogle mize, zdruzenja, sejmi, kave

Podjetnisko ucenje

Kraj mrezenja (formalno in neformalno mrezenje), druzenje preko druzbenih
omrezij, ne preferirajo organiziranih formalnih mrez.

Primerjava mrezenja Moski so bolj ciljno usmerjeni, manj zadrzani, Zzenske »Cvekajo«.

podjetnic in podjetnikov Moski se na pijaéi pogovorijo o poslu. Zenske prej pristopijo do
zenske.

Glavne prednosti Vec odprtih opcij, pridobivanje kontaktov, medsebojna pomo¢, biti

povezovanja v mreze sliSan, gradnja poglobljeni odnosov, prijateljstev. Notranje
informacije, ki jih na internetu ne dobi$, pohvala, potrditev,
samozavest.

Pridobljeno znanje preko Samospostovanje, prosnja za pomoc¢, da niso same v tem, so

podjetniskih mrez sliSane, razvoj mehkih vescin, gradnja legitimnosti, pomen skupnih
sodelovan;j.

se nadaljuje
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Tabela 4: Povzetek obravnavanih podrocij v intervjujih (nad.)

Potek procesa ucenja preko
podjetnisSkih mrez

4 znaCilnosti ucnih sposobnosti (dozivljanje, opazovanje,
konceptualizacija in eksperimentiranje), ne nujno v tem zaporedju.

Pomen izmenjave
informacij, nasvetov in
podpore podjetnikov

Izjemno pomemben, spodbujanje izmenjave, opozarjanje na
previdnost pri deljenju informacij zaradi konkurence.

Mnenje glede mentorjev,
poslovnih svetovalcev in
podpornih institucij

V Sloveniji obstaja veliko brezplacnih programov in drugih oblik
pomo¢i, namenjenih podjetnicam. Vecina podjetnic ima mentorja.

Dober mentor

Obvezno podjetnisko znanje, lastnik podjetja, idealno je, Ce je ze
prehodil podjetnisko pot, govori iz lastnih izkuSenj. Prednost
predstavlja, da je mentor iz iste panoge, zna povezati podjetnike
med sabo, je odprt, zna voditi mentorirance skozi podjetniski
proces.

Priporocila za spodbuditev
podjetniskega ucenja
znotraj mrez

U¢inkovita predhodna priprava na mrezenje, samozavesten pristop.
Strukturirano pridobivanje znanj z delavnicami/izobrazevanji glede
finan¢ne pismenosti in podrocij, kjer imajo primanjkljaj znanja.

Vec povezovanja zensk z enakimi interesi v manjse skupine.

Vir: lastno delo.

5.3.1.1 Definicija podjetniskega ucenja

Pri prvem vpraSanju (priloga 3) podjetnice sprasujem po definiciji podjetniskega uéenja. Vse
intervjuvanke se strinjajo s tem, da je podjetnisko ucenje proces, ki se nikoli ne zakljuci. Na
trgu in poslovnem okolju se nenehno dogajajo spremembe, zato se morajo podjetniki znati
prilagajati spremembam, sprejemati hitre odlocitve ter se skozi celoten proces nenehno uciti.
Znanje podjetnik lahko pridobiva na razlicne na€ine — z udeleZbo na seminarjih, delavnicah,
izobrazevanjih, okroglih mizah ali pa s posluSanjem podjetniskih podcastov, Youtube videov
in drugih vsebin, ki so dostopne na spletu. Prav tako se podjetniki lahko u¢ijo od drugih, od
svojih znancev, podjetnikov v lokalnem okolju, dobaviteljev, kupcev itd. Intervjuvanka 3
podjetnisko ucenje pojasni kot »proces, skozi katerega gre vsak podjetnik in traja vec casa.«
Podjetnistvo enaci z nacinom Zzivljenja, ucenje pa definira kot bistveno sestavino podjetnistva.

Stiri intervjuvanke pri prvem vprasanju izpostavijo, da del podjetniskega ucenja sestavljajo tudi
napake, ki jih podjetnik naredi na poslovni poti. Pravijo, da se iz napak veliko naucijo, saj si v
prihodnosti tega ne Zelijo ponoviti bodisi ker to podjetje veliko stane bodisi zaradi zamujene
poslovne priloZznosti ali napac¢no sprejete odlocitve. Intervjuvanka 7 meni, da se podjetnik lahko
uci tudi na podlagi lastnih uspehov in neuspehov. Tako uspehi kot neuspehi so lahko dobra
motivacija za nadaljnje podvige. Dober podjetnik je tisti, ki ob neuspehu ne obupa, temvec se
1z tega nekaj nauci in boleco izkusnjo pretvori v znanje.

Nekatere intervjuvanke se med pogovorom dotaknejo tudi u¢enja iz izkusenj drugih. Podjetnice
pogosto opazujejo, kaj delajo konkurenéna podjetja, morebitne dobre prodajne strategije
kasneje tudi prenesejo na svoje podjetje. Posamezniki, ki so svoje izkusnje pripravljeni deliti z
drugimi podjetniki, lahko spodbujajo ucenje.
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5.3.1.2 Podjetniska znanja za podjetniski uspeh

Vec kot polovica intervjuvank izpostavi, da so za podjetniski uspeh pomembne mehke vescine
in ne toliko specifi¢na znanja. Menijo, da je sploh pri podjetnicah pomembna empatija, pogum,
odprtost, vztrajnost itd. Znanje lahko vsak pridobi, ¢e se je pripravljen uciti novih stvari,
medtem ko so mehke vesc¢ine prirojene oz. priucene tekom zivljenja. Intervjuvanka 3 je mnenja,
da »primanjkljaj znanja lahko nadomestis, medtem ko si lastnosti, kot so vztrajnost, trma itd.
tezko priucis.« Tudi intervjuvanka 5 meni, da so bolj kot podjetniska znanja pomembni pogum,
komunikacija in poniznost, torej da se znajde$ in vprasas za pomoc¢ takrat, KO ne¢esa ne ves in
ne zna$. Pomembno je, da je podjetnik iznajdljiv in zna informacije okoli sebe pretvoriti v
znanje oz. reGeno drugace — da zna priti z informacijami do zastavljenega cilja.

Podjetnice tako pogosto kot znanje, ki je potrebno za uspeh podjetja, omenjajo tudi finan¢no
pismenost. Intervjuvanka 7 denar primerja s krvjo podjetja ter izpostavi, da mora podjetnik
znati upravljati s financami, da je na koncu meseca likviden. V primeru pomanjkanja znanja na
tem podrocju intervjuvanka 2 svetuje posvet z ustrezno izobraZenimi osebami, npr.
ra¢unovodskim servisom.

Druga znanja, za katera intervjuvanke menijo, da so potrebna za podjetniskih uspeh, so:
poznavanje 0snov trzenja, osnove financ in ratunovodstva ter vodenje. TrZenje je v dana$njem
svetu izjemnega pomena, saj lahko podjetje prestavi na visji nivo s prepoznavanjem blagovne
znamke, trzenjsko strategijo itd. Velik poudarek pa podjetnice dajejo tudi vodenju podjetja. Zdi
se, da jim je Se posebej pomembno, da se zaposleni dobro pocutijo tako na delovnem mestu kot
tudi v zasebnem zivljenju. To lahko pripisujemo ¢ujecnosti in izrazitim ¢ustvom, ki jih Zenske
na splosno razvijejo do soljudi.

Res je, da se podjetniska znanja razlikujejo glede na specifike panoge. Na zacetku podjetnisSke
poti je podjetnik za vse sam, kasneje, ko si lahko privoséi dodatno pomoc, se lahko zadolZitve
smiselno porazdelijo med zaposlene. Pomembno je prepoznavanje mo¢nih podro¢ij drugih in
smotrno deljenje nalog. Z rastjo podjetja se pojavlja tudi potreba po bolj specificnih znanjih,
npr. uporaba dolo¢enih racunalniskih programov in trzenjskih orodij. Intervjuvanka 8 pravi, da
mora$ biti strokovnjak na svojem podrogji in iti v globine. Dobro poznavanje specifik panoge
in strokovnost na podro¢ju poslovanja podjetja lahko konec koncev predstavlja tudi dolgoro¢no
konkurenéno prednost.

5.3.1.3 Razlike v ucenju med spoloma

Medtem ko nekatere intervjuvanke nastejejo kar nekaj razlik pri uéenju med spoloma, druge ne
opazijo 0z. niso pozorne na to, da se morda drugace ucijo kot podjetniki. V veéini se podjetnice
strinjajo, da imajo mogki bolj spro$&en pristop do u¢enja. Ce moski preizkusajo stvari v praksi,
se Zzenske naprej naucijo vso potrebno teorijo in Sele kasneje testirajo. Intervjuvanka 2 meni, da
so zenske bolj odprte za ucenje ter da veliko informacij znajo najti same. Prav tako nekaj
intervjuvank meni, da so moski bolj analiti¢ni, medtem ko so pri Zenskah bolj izrazite mehke
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ves¢ine. Intervjuvanka 9 podjetnisko udenje pri Zenskah opise kot: »Zenske smo bolj
naravnane, da gremo v ucilnico, da izvemo osnove in kaj pricakovati, da dobimo obcutek, potem
pa pocasi zacnemo — gremo na teren, testiramo itd. /...] Ce dam simulacijo z uc¢enjem plavanja
v bazenu. Zenske hodimo okoli bazena, se sprasujemo, kaksna je temperatura vode, kako je
globok, ali imam prave kopalke itd. Vse se prej pripravimo in potem gremo v vodo. Moski pa,
rabim kopalke in brisaco, bom potem videl, ali je mrzla ali topla voda.«

Da so Zenske navezane na posel in ga vodijo s Custvi, se strinjajo intervjuvanke 2, 5, 6 in 10.
Tako kot je bilo ze veCkrat omenjeno, zenske posel vodijo z empatijo in socutjem do socloveka,
kar bi lahko pripisali njihovi primarni vlogi. Za razliko od Zensk, znajo moski ¢ustva izvzeti iz
posla ter lociti med zasebnim in poslovnim zivljenjem. Navezanost na posel se morda kaze kot
posledica pri tem, da Zenske sprejemajo premisljene odlocitve, zato se o vsaki stvari prej
poducijo. Intervjuvanka 5 je mnenja, da imajo pri sprejemanju odlocitev pri podjetnicah
pomembno vlogo tudi zunanji faktorji iz okolja, kot so odnos do poslovnih partnerjev,
sodelavcev, produkta itd.

Intervjuvanka 12 je opozorila na dejstvo, da Zenske pogosto ¢akajo na popoln trenutek, ki zal
ne obstaja. Podjetnice so preve¢ samokriti¢ne, kar se kaze tudi v pomanjkanju samozavesti v
poslu. Preve¢ razmisljanja, premis$ljevanje in ¢akanje na popoln trenutek je lahko usodno za
posel, saj konkurenca spremlja vsak korak drugih podjetij na trgu.

5.3.1.4 Definicija, pomen in vloga podjetniskih mrez

Intervjuvanke podjetniSko mreZenje povezujejo z druZenjem, povezovanjem in gradnjo
odnosov. Vecina intervjuvank se povezuje na razlicnih dogodkih, izobrazevanjih ali okroglih
mizah bodisi v Zivo ali na daljavo. Danes se podjetnice veliko povezujejo tudi preko druzbenih
omreZij, saj omogoc¢ajo enostavno komunikacijo. Kot glavno prednost mreZenja navajajo
deljenje informacij in izkuSenj z ljudmi, ki imajo podobno misljenje. Prav tako se v podjetniskih
mrezah zenske pocutijo sliSane in razumljene, sploh ¢e je v njih veliko Zensk. Pogosto
posameznice sklepajo tudi prijateljske odnose in mrezenje sluzi kot dogodek, kjer se srecajo in
klepetajo. Veckrat je bilo omenjeno, da Zenske na mrezenjih niso ciljno usmerjene.
Intervjuvanka 8 in 9 opozarjata, da je mrezenje lahko ucinkovito takrat, ko se nanj res
pripravimo.

Povezovanje s podjetniki lahko predstavlja dragocen vir informacij, saj se vsak podjetnik znajde
na toc¢ki, ko potrebuje pomoc ali podporo. Podjetnice znanje v podjetniskih mrezah pridobivajo
tako, da spraSujejo za mnenja in povratne informacije. Prav tako se mrezijo z namenom
pridobivanja kontaktov, strank in morebitnih sodelovanj v prihodnosti. Pomembno vlogo imajo
tudi priporocila in pohvale, ki vodijo do lazje odlocitve za sodelovanje. Intervjuvanka 11 pravi,
da je »mrezenje pomemben faktor v podjetnistvu, ki ga mora vsak podjetnik prej kot slej osvoyjiti
— tudi, ce je bolj introvertiran ali zaprt. MreZenje pomeni medsebojno pomoc, sodelovanja,
Siritev posla, sklepanje nekih novih prijateljstev. [...] véasih spoznas kaksno osebo, ki ima
enake tezave kot ti, ker drugace tezko najdes sogovornika, ki bi te razumel. «
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Vecina intervjuvanih podjetnic se 0z. se je povezovalo v formalne podjetniSke mreze, kot so
Business Network International (v nadaljevanju BNI), Slovenian Business Club (v nadaljevanju
SBC), Slovenian Export and Development bank (v nadaljevanju SID), Zdruzenje YES (v
nadaljevanju YES) in Drustvo FAM (v nadaljevanju FAM). Presene¢a me, da ima ve¢ kot
polovica intervjuvank, ki so bile v preteklosti del formalne mreze, kritiko glede delovanja mrez.
Podjetnice 6, 12 in 13 je zmotil prisilen na¢in sodelovanja med podjetniki znotraj manjse
formirane skupine. Velika vecina se je posledi¢no odlocila za izstop iz mreze, saj so mnenja,
da imajo svobodno odlocitev o izbiri poslovnih partnerjev. Po drugi strani pa je podjetnica 7
navduSena nad nainom dela, saj pravi, da so tam zelo motivirani posamezniki, in vidi
priloZnost za rast ter ucenje skozi podjetnisko mrezo.

Pri neformalnem mrezenju podjetnica 9 izpostavi, da pri njej najbolj deluje pristop 1 na 1: »/...]
ko sem prebrala od kaksne podjetnice/ka intervju na spletu in me je navdusilo razmisljanje, sem
preprosto ji/mu pisala na mail. V smislu — prebrala sem vas clanek, ki je bil objavljen tam,
poistovetim se z vasimi vrednotami, razmisljam pa, da bi morda skupaj nasli kaksno sinergijo
v sodelovaniju, ali ste za, da se dobimo na kavi.« Pravi, da so do sedaj v 90 % podjetniki sprejeli
povabilo. Tudi intervjuvanka 2 meni, da podjetnika lahko spozna$ tako, da ga preko druzbenih
omreZij povabi§ na kavo. Vecina podjetnic je odprtih za tak nacin spoznavanja, v kolikor jim
¢as to omogoca, predvsem pa si delijo enako mnenje o tem, da je ¢as najmanj, kar lahko
namenijo nekomu. Neformalna mreZenja se tako pogosto zgodijo ob kavi ali kosilu, kjer se ne
govori samo strogo o poslu. Intervjuvanka 8 je sicer izpostavila, da je potrebno biti pozoren na
to, koga sprasujes za podjetniske nasvete. Pomembno je, da ti svetuje nekdo, ki je podjetnisko
pot ze prehodil ali pa ima izkusnje iz iste panoge.

5.3.1.5 Potek procesa ucenja znotraj podjetniskih mrez

Potek procesa ucenja znotraj mreZz pri veini intervjuvank poteka v skladu s Kolbovim
Stiristopenjskem ciklom (Kolb, 1984). Pri vecini intervjuvank si faze sledijo v zaporedju, kot
ga zapise avtor. Torej vse se za¢ne z dozivljanjem preko Custev, nadaljuje se z opazovanjem.
Po opazovanju, ki navadno poteka v obliki poslusanja, posnemanja, razprave ali razvijanja
1zkuSenj, sledi konceptualizacija. V procesu konceptualizacije podjetnice vkljucujejo teorije in
koncepte v prakso. Zadnji korak predstavlja eksperimentiranje oz. sodelovanje v procesu
poskusov in napak. Pri tem podjetnice uporabijo znanja v svetu okoli sebe.

Dobro zgrajene mreze omogocajo hitrejsi proces ucenja zaradi informacij, ki so takoj dostopne.
Nekaj udelezenk v raziskavi pravi, da so zaradi ljudi v mrezi sprejele drugacne odlocitve, ki so
pomembno vplivale na nadaljnji razvoj podjetja. Intervjuvanka 11 pravi: »Vprasali smo nekaj
podjetnikov, kaj oni mislijo o tem, kako so se oni tega lotili. /.../ Se mi zdi, da je bil to eden od
pomembnih trenutkov, da smo iz teh mrezenj sprejemali taksne vecje odlocitve, za katere nismo
bili prepricani. S pomocjo podjetnikov in mentorjev smo se tudi odlocali, na kaksen nacin
usmeriti podjetje.«

Proces ucenja znotraj podjetniSke mreZe je mogo¢ takrat, ko je podjetnik zanj odprt in
pripravljen na sprejemanje novih informacij, mnenj in izkusenj drugih. Lahko re¢emo, da je
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odvisen tudi od lastnosti posameznice, kot so dojemljivost, iznajdljivost in prilagodljivost.
Podjetnica 14 pravi, da se mora vsak posameznik, ki si zeli biti uspesen, obkrozati z ljudmi, ki
so boljsi od njega. Ce to preslikamo v podjetnistvo, je pomembno, da si podjetnica zgradi tak§no
mrezo, v kateri so bolj izkuSene in uspesnejSe podjetnice, kot je ona sama. Ucenje torej lahko
poteka tako, da se podjetnica nauci preizkuSenih pristopov, ki jih uporabljajo v uspesnih
podjetjih. Intervjuvanka 14 Se pravi, da je pomembno, da se v procesu ucenja podjetnica odpre
in postane bolj Zenstvena, v smislu, da si dovoli priznati izzive in zacuti, da ni edina oz. sama
na podjetniski poti. »Uspesni ljudje imajo zelo mocen strah pred neuspehom in potem zelo tezko
delijo svoje bolecine. Ko se pa ti druzis v takih krogih, pa nekako spoznas, da smo si vsi enaki
in prej ko das svojo masko dol, laZje pridemo do svojega ucitelja. «

Dve intervjuvanki izpostavita, da imajo podjetnice bolj razvit ¢ut za opazovanje kot moski.
Intervjuvanka 1 izpostavil, da se pri njej opazovanje pogosto dogaja kar preko druzbenih
omreZij, saj jo $e posebej zanima, kaksne trzenjske strategije imajo druga podjetja v isti panogi.
V procesu ucéenja pogosto kaksno trzenjsko akcijo prenese na svoj poslovni model. Tudi
intervjuvanka 2 opazuje konkurenco ter v praksi preverja izvedbo na svojem poslovnem
modelu. Intervjuvanka 4 meni, da je v procesu uc¢enja pomembno tudi to, da ob morebitnem
neuspehu dolo¢eno stvar izpustis iz rok in energijo preusmeris v stvari, ki delujejo. S testiranjem
poteka sprotno ucenje, pri katerem pogosto vprasa za mnenje v podjetniSkem inkubatorju
Kova¢nica. Zaveda se, da napake ne pomenijo neuspeha, temve¢ potrebo po nadaljnjem
izobraZzevanju in iskanju drugacnih reSitev. PodjetniSke mreZze lahko torej podjetnice
spodbudijo k SirSemu in druga¢nemu razmisljanju.

Po drugi strani pri podjetnici 5 proces ucenja ne poteka po zaporedju, ki ga predstavi Kolb. V
njenem procesu ucenja konceptualizacija prehiti opazovanje. Pravi, da razprava z drugimi in
razvijanje izkuSenj poteka po konceptualizaciji. Zadnji korak tudi pri njej predstavlja
eksperimentacija. Po drugi strani intervjuvanka 6 meni, da ima razpravljanje z drugimi ljudmi
izjemno pomembno vlogo, saj imajo ti drugacen, neobremenjen pogled na situacijo. Pravi, da
preko razprave in posluSanja odpira nova staliSca.

Zagotovo je znotraj formalnih podjetniskih mreZ proces uc€enja hitrejSi, saj se tam ljudje
namensko mrezijo in ucijo. Podjetnica 7 predstavi potek ucenja znotraj formalne podjetniske
mreze SID, Kjer pridobljeno znanje preslikajo na lastno podjetje: »Nase ucenje je vedno
zastavljeno na nacin, da pride gost, ki pove svojo zgodbo. Potem mi predstavimo svoje izzive,
sledi diskusija in potem vedno na koncu po srecanju gremo v krog, kjer vsak pove, kaj je njegov
povzetek srecanja. Potem pa sam sebi das nalogo, na kateri bos delal do naslednjega srecanja
— temu recemo domace veselje.«

5.3.1.6 Pridobljeno znanje znotraj podjetniskih mrez

Bolj kot o konkretnem znanju intervjuvanke govorijo o pridobivanju mehkih ves¢in. Stiri
podjetnice navajajo, da so se skozi mreze naucile, kako pomembna je podpora na podjetniski
poti. Podjetnici 1 in 3 izpostavita, da sta se preko podjetniskih mrez naudili, kako biti bolj
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samozavesten, saj sta v mrezah dobili potrditev, da delata dobro. Skozi podjetniske mreze se je
intervjuvanka 1 naucila graditi legitimnost in zaupanje. Intervjuvanka 4 izpostavi, da se je skozi
mreze naucila, da mora ostati zvesta sama sebi, saj je ravno to bistvo njenega posla.

Dve podjetnici pa menita, da sta se tekom mrezenja naucili, kako u¢inkovito mreziti. Izpostavili
sta, da je potrebno iti iz cone udobja ter se na mrezenje predhodno pripraviti. U¢inkovito
mrezenje se lahko torej meri v sprejetih poslih, sodelovanjih in povezovanjih z drugimi podjetji.
Intervjuvanka 8 izpostavi dejstvo, da je pomembno sogovornika dobro poslusati, kljub temu da
morda v trenutku ni priloZnosti za sklepanje posla. Prav tako je izpostavila, da je pri mrezenju
potrebno spoStovati pravila. Intervjuvanki 8 in 9 sta enakega mnenja, da je na mreZenja
potrebno iti sam, saj se tako prisilis$ iti iz cone udobja. V primeru, da se organiziranega mrezenja
udelezi ve¢ ljudi, ki se ze poznajo med seboj, lahko pride do tega, da postanejo zaprta skupina
in tako ne spoznavajo drugih udeleZzencev. Obe si delita mnenje o tem, da se ucinkovitega
mrezenja posameznik lahko nauci skozi c¢as, in sicer z veliko vaje. S prakso je podjetnica 9
pridobila notranjo samozavest in veliko mero organiziranosti. Doda $e, da je opazovala, kako
mrezijo podjetniki, sedaj pa podjetnicam svetuje, naj za zgled vzamejo moski na¢in mrezenja,
ki je bolj formalen in ciljno usmerjen.

Skozi podjetniske mreze se je nekaj podjetnic naucilo tudi ve¢ o specifikah svojega posla.
Deljenje izkuSenj in znanja jim je omogocilo rast in napredek v lastnem podjetju. Intervjuvanka
7 izpostavi, da je prisla do spoznanja, da intuicija v poslu ni dovolj. Ko je podjetje na tocki rasti,
je pomembno, da se znotraj podjetja vzpostavijo sistemi dela in smotrna porazdelitev dela.

Nekatere podjetnice pridejo do spoznanja, Zenske druga drugi ne privos¢ijo uspeha in si v
dolocenih situacijah ne Zelijjo pomagati, saj tekmujejo med seboj. Podjetnice bi na tej tocki
morale biti bolj odprte, morda bi celo morale spremeniti svojo podjetnisko miselnost, v smislu,
da je na trgu dovolj prostora za vse in da lahko s sodelovanjem stopijo stopnico visje.
Podjetniska odprtost se nanaSa na podjetnikovo naklonjenost novim izku$njam, s katerimi se
srecuje med podjetniskim procesom (Slavec in drugi, 2017). To jim omogoca pridobivanje
novega znanja in tehnologije izven podjetja ter uvajanje novosti v poslovne procese.

5.3.1.7 Pomen izmenjave informacij, nasvetov in podpore med podjetniki

Vse intervjuvane podjetnice so enakega mnenja, da imajo izmenjava informacij, nasvetov in
podpre neprecenljivo vrednost v podjetniSkem svetu. Veckrat je ze bilo govora, da se prav preko
deljenja informacij in nasvetov podjetnice najve¢ naucijo. Izmenjava informacij, nasvetov in
podpore je mogoca le, ¢e so podjetniki dovolj odprti in nimajo tezav z deljenjem svojih izkuSen;
in uvidov. Nekaj podjetnic izpostavi, da je potrebna previdnost pri deljenju le-teh zaradi
konkurence. Se vedno pri nas obstaja stigma, da bo konkurenca izkoristila pridobljene
informacije v svoj prid. So si pa intervjuvanke enotne pri mnenju, da so informacije iz prve
roke nedvomno vec vredne in hitreje spodbudijo proces ucenja, kot pa pridobivanje informacij
na spletu.
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Pridobivanje informacij iz prve roke je mozno takrat, ko ima podjetnik dobro zgrajeno
podjetnisko mrezo, legitimen odnos in zaupanje S strani podjetnikov v mrezi. Intervjuvanka 13
meni, da je pomembno, da se podjetniki druZijo s podobno misle¢imi ljudmi. Podpora je
pomembna tudi z vidika razumevanja, saj podjetnice pogosto izpostavijo, da med ljudmi niso
dobro razumljene in sliSane. Pravijo, da veckrat ¢utijo potrebo po pogovoru o podjetniskih
stvareh s pravimi ljudmi. Intervjuvanka 12 $e izpostavi, da je pomembno graditi dolgorocen in
vzajemen odnos.

Podporo in pomoc podjetnice pogosto poiscejo tudi v podpornih institucijah, kot so inkubatorji,
pospesevalniki, Gospodarska zbornica, Obrtna zbornica ter mentorji. Ve€ina intervjuvanih
podjetnic sodeluje v mentorskih programih. Nekatere imajo celo ve¢ mentorjev, ki jim
pomagajo rasti na podjetniski poti. V vecini so podjetnice z mentorji zelo zadovoljne in
motivirane. Intervjuvanka 5 meni, da so mentorski programi najbolj ¢asovno in finan¢no
ucinkoviti, saj je njihov nacin dela prilagojen na izzive, s katerimi se srecujejo.

Prav tako so podjetnice hvalezne za podporne institucije, na katere se lahko obrnejo v primeru,
¢e potrebujejo pomo¢. Velika prednost podpornih institucij je ta, da so tam usposobljeni ljudje,
ki ti lahko v trenutku pomagajo. Intervjuvanka 3 meni, da podporne institucije omogocajo
zunanji, neobremenjen pogled na podjetje. Podjetnik je obremenjen s svojim uspehom, medtem
ko podporne institucije obi¢ajno nudijo realen pogled. Izpostavi $e, da se podjetnice premalo
posluzujejo tega ter da bi bilo boljse, da raje, kot da rinejo z glavo skozi zid in i¢ejo
informacije, pokli¢ejo ter prosijo za pomo¢ usposobljenega delavca. Po drugi strani je
intervjuvanka 10 mnenja, da je v podpornih institucijah zaposlenih preve¢ teoretikov in
birokratov, ki ne razumejo izzivov podjetnistva.

5.3.1.8 Znacilnosti in pomen dobrega mentorja

Vecina podjetnic je mnenja, da je dober mentor oseba, ki je tudi sam podjetnik 0z. ima ustrezno
znanje in izkuSnje iz panoge. Intervjuvanka 2 izpostavi, da je danes veliko coachev na trgu, ki
naredijo nekaj tecajev in pridobijo licenco, vendar so brez ustreznega znanja. Dobro je, da je
mentor specialist na svojem podro¢ju Ze zaradi razumevanja panoge.

Intervjuvanka 3 meni, da sta pri mentorskih programih najbolj pomembna kompatibilnost in
komunikacija. Intervjuvanka 4 pa dodaja, da je pomembno, da si mentor in mentoriranec delita
podobne vrednote ter prioritete. Dobro je, da je mentor potrpezljiv in zna razumno podati
razlago, saj se ljudje ucijo na drugacne nacine. Pravzaprav mora imeti mentor tak karakter, da
je sposoben predavati svoje lastne izku$nje in predajati znanja ter usmerjati podjetnika na pravo
pot. Intervjuvanka 12 pravi, da je dober mentor tisti, ki mentoriranca pripelje do cilja po
stopinjicah, ne pa z dvigalom, ¢eprav pozna krajSo pot.

Intervjuvanka 7 pravi, da mora mentoriranec predhodno narediti raziskavo in najti sebi
primernega mentorja in obratno. To je pomembno predvsem z vidika kasnejSega dela oz.
sreanj in dopolnjevanja baze znanja. Po drugi strani je pomembno tudi to, da v primeru, da
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mentor nima znanja ali izkuSenj na podro¢ju, s katerim se njegov mentoriranec ukvarja, to tudi
prizna in priporo¢i drugo osebo, ki je ustreznejsa. To vodi do povezovanja v podjetnisSki mrezi.
Vecina intervjuvank ima zelo pozitivno izku$njo z mentorskim programom, dve pa izpostavita
neujemanje 0z. nerazumevanje, ki je kasneje vodilo v prenehanje sodelovanja.

Vse zgoraj navedeno dobro povzame mnenje intervjuvanke 9, ki pravi: »V prvi vrsti se mora
mentor zavedati, da ne sme nikoli zavzeti vloge, da podjetnici/ku on govori, kaj je dobra ideja
in kaj ni. Nikoli se ne sme postaviti v pozicijo, da je on presojevalec. Mentor mora imeti
sposobnost dobrega poslusanja, postavljanja vprasanj, zato da razume, kako oseba na drugi
strani razmislja, in pomaga kristalizirati stvari, o katerih podjetnik/ca razmislja. Ko ima mentor
neko Sirino in izkusnje, potem zna postavljati prava vprasanja. Pomembno je, da ima izkusnje
in da zna voditi oz. da zna mentoriranca peljati naprej na nacin, da verjame vanj takrat, Ko
sam ne verjame vase. Mentor mora znati mentoriranca peljati skozi nivoje razvoja. Dobro je

tudi, da ima mentor kaksna poznanstva, da lahko pomaga povezati ali mreZiti mentoriranca.«

Glede na to, da imam v vzorcu tudi nekaj mentoric podjetnicam in podjetnikom, sem preverila,
kdo je po njihovem mnenju dober mentor in ali se podjetnice kot mentoriranke razlikujejo od
podjetnikov. Izpostavijo, da je pomembno, da podjetnik sam zacuti, da potrebuje pomo¢ in sam
pristopi do mentorja. Podjetnice so za razliko od podjetnikov precej bolj teoreticno naravnane,
manjka jim poguma za izvedbo in testiranje na trgu. Najpomembnejsa faktorja — ne glede na
spol, sta energija in Zelja posameznika za uresnievanje zastavljenih ciljev. Pomembno je, da
so mentoriranci odprti za ucenje in ne preveC samozadostni. Intervjuvanka 9 pravi, da
podjetnice pogosto niso pripravljene slisati drugega zornega kota, temve¢ mislijo, da znajo in
vedo vse. Nekatere so prevec bojece, druge pa ekstremno samozadostne. Zanimivo je dejstvo,
ki ga izpostavi intervjuvanka 10, ki pravi, da se je veckrat Ze zgodilo, da so si podjetnice zelele
imeti zensko mentorico zaradi razumevanja, empatije in boljSega pocutja.

5.3.1.9 Priporocila za spodbuditev podjetniskega ucenja znotraj mrez

Intervjuvanke nastejejo kar nekaj predlogov za spodbudo podjetniskega ucenja znotraj mrez.
Za zacetek bi bilo dobro, da posameznik prepozna svoje dobre in slabe znacilnosti. Poznavanje
samega sebe je v poslu pomembno z ve¢ vidikov — vodenja podjetja, zagotavljanja izdelkov in
storitev kupcem itd. Intervjuvanka 7 meni, da se mora podjetnik zavedati, na koga se lahko
obrne v primeru pomoc¢i. Pomembno je, da ima posameznik druzino in prijatelje za ¢ustveno
podporo, medtem ko se za nasvete obrne na posameznike z ustreznim znanjem in izku$njami.
Podjetnice morajo postati bolj ponizne in prosti za pomoc, ne pa z glavo riniti skozi zid in
zapravljati dragocenega Casa ter energije.

Veckrat je omenjeno, da podjetnicam primanjkuje poguma. Podjetnica 8 svetuje, da si vsaka
poisc¢e pomoc, v kolikor jo potrebuje, bodisi mentorja, inkubator, pospesSevalnik ali katero
drugo podporno institucijo. Svoj primanjkljaj znanja bi si intervjuvanka 1 Zelela pridobivati z
organiziranimi mrezenji, kjer bi se odpirale razlicne poslovne tematike. Znanje bi podjetnice
lahko pridobivale tudi preko dobro zastavljenih izobrazevanj, ki bi temeljila predvsem na
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tematikah, ki so pomembne za uspeh podjetnic. Izobrazevanja bi morala biti zasnovana tako,
da se najprej osvojijo osnove podjetnistva, kasneje pa se ucijo specifike glede na podrocje
poslovanja. Vsa izobrazevanja in delavnice lahko izvedejo podporne institucije, ki imajo
ustrezno izobrazen kader.

Glede podpore podjetnica 10 pohvali podporne institucije, ki so na voljo za podjetnike v
Sloveniji. Sicer pa izpostavi, da pogreSa podporo S strani drzave — v smislu spoStovanja
podjetnikov. Pomemben uvid, o katerem se premalo govori, izpostavi intervjuvanka 9. Po
njenem mnenju bi se moralo podjetnice bolj finan¢no opismenjevati ter jim jasno predstaviti
razloge, zakaj potrebujejo dobro zavarovanje, preden se spustijo na lastno podjetnisko pot.

5.3.2 Rezultati opazovanja z udelezbo

V sredo, 6. 4. 2023, sem se udelezila dogodka »500 podjetnic«, ki se je odvijal na
Gospodarskem razstavis€u v Ljubljani od osmih zjutraj do petih popoldan. Dogodek se je letos
odvijal ze osmo leto zapored in danes velja za najvecji praznik Zenskega podjetniStva v
Sloveniji. Namenjen je predvsem povezovanju in mreZenju Zensk za poslovna poznanstva in
sklepanje prijateljstev. Leto$nja glavna tema in rde¢a nit je bila energija za prihodnost. Zelja
ustanoviteljev je bila $irSi javnosti ponuditi pomislek o energetskih virih, o moznosti in o
pomenu posameznikove energije pri ustvarjanju pogojev za prihodnost, o potencialu za delovna
mesta pri podjetnicah, o intelektualni lastnini in podpornem okolju. Dogodka se je udelezilo
ve¢ kot 500 podjetnic iz vse Slovenije in tujine ter nekaj moskih posameznikov. Simbol
dogodka je rdeca barva, Ki jo Zenske nosijo tekom dneva, bodisi so to rdece pete, $al, obleka ali
Sminka.

Opazila sem, da so govorci veckrat izpostavili podobne uvide iz svojih izkuSenj ali s poslovne
poti. Veliko je bilo govora o gradnji in negovanju odnosov ter zaposlovanju. Prav tako se je
veliko govorilo o Zenski intuiciji, energiji, zenskem cutu in vizionarstvu. Govorci so
podjetnistvo opredelili kot nacin Zivljenja, svobodo, dinamicnost, strast, energijo in veselje.
Pri¢akovano so imeli vsi drugacen pogled na podjetniski uspeh. Zapisala sem si nekaj le-teh.
Podjetniski uspeh je to, da lahko pravi¢no placas svoje zaposlene. Uspeh je zadovoljna stranka.
Uspeh je prizgati iskrico v drugih oceh.

Na dogodku sem bila od zacetka do konca, zato sem imela dovolj ¢asa za opazovanje dogajanja.
Ucenje na dogodku je potekalo tako, da so si posameznice delale lastne zapiske in povzetke
predavateljev, ki so stali na odru. Zapisovanje povedanega lahko pomeni kopiéenje in
posodabljanje obstojeCe baze znanja. Lahko bi rekli, da je na dogodku prislo do kolektivnega
ucenja, ker so se podjetnice druzile na javnem dogodku na ravni organizacije. Podjetnice so
svoje znanje lahko pridobile na podlagi formalnih in neformalnih mrez, ki so bile prisotne na
dogodku. Kot formalno mreZo bi izpostavila Skupnost slovenskih podjetnic, agencijo SPIRIT
Slovenija in Skupnost managerk. Neformalno pa so se podjetnice lahko mrezile med seboj ter
si tako podelile svoja znanja in podjetniSke izkusnje.
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Najbolj je bilo na dogodku opazno izkustveno ucenje, pri katerem so se podjetnice uéile preko
deljenja in razprave o podjetniSkih znanjih ter izkusnjah v poslu. Veliko govorcev je svoje
lastne izkus$nje preoblikovalo v dragoceno znanje, ki so ga delili tudi z nami — udelezenci
dogodka. Z deljenjem konkretnih izkuSenj so govorci udeleZzencem ponudili priloZnost za
razvoj svojega podjetniSkega znanja. Veliko je bilo tudi govora o problemih in ovirah Zzensk v
podjetniStvu, Ki bi jih lahko poimenovali kriti¢ni dogodki, s ¢imer se na podjetniski poti verjetno
srecuje vsaka prav podjetnica. Govorci so veckrat poudarili, da je podjetnisSka pot sestavljena
tako iz uspehov kot neuspehov. Predvsem pa so udelezenke nagovarjali k temu, da naj kljub
neuspehu ne takoj obupajo, temve¢ najdejo drugo pot za dosego lastnega cilja. Lahko re¢em,
da so se podjetnice ucile tudi na podlagi Kolbovih zamisli (1984) — dozivljanja, opazovanja,
konceptualizacije in eksperimentiranja. Kako bodo podijetnice pridobljeno znanje in izkusnje iz
dogodka prenesle v svoj posel, je po mojem mnenju odvisno od vsake posameznice.

Vecina govorcev je svoje znanje pridobila z ucenjem z izkusnjami s pomocjo kriti¢ne refleksije.
Pomembno vlogo v procesu uc¢enja govorcev so imeli tudi ljudje okolji njih, saj jih spodbujajo
na podjetniski poti. Prav tako bi lahko rekla, da so se nekateri govorci ucili tudi iz lastnega
neuspeha, saj so izpostavili, da se Sele takrat zares spozna$ in hkrati zaves, kako pomembni so
ljudje okoli tebe ter kaj pomeni imeti dobro zgrajeno podjetnisko mrezo.

Celoten namen dogodka je bilo mreZenje in spoznavanje novih ljudi ter morebitno sklepanje
novih poslov. MreZenje je potekalo na ve¢ razli¢nih nacinov. Kot prvega bi izpostavila barvno
mrezenje, ki je potekalo tako, da je vsaka udeleZzenka ob registraciji prejela tri barvne listke z
razli¢nimi Stevilkami ter samolepilno nalepko, na katero smo zapisale ime in priimek za lazjo
kasnejSo komunikacijo. V dvorani je bilo ve¢ kot Stirideset okroglih miz, ki so bile naklju¢no
ostevil€ene. Dogodek je bil razdeljen na tri dele, vmes je bila pavza za kavo in kosilo. Namen
barvnih listkov s Stevilkami je bil, da si se vsaki¢ usedel za drugo mizo in zaéel S povezovanjem
s preostalimi Zenskami.

Cilj barvnega mreZenja je bil, da smo prav vse Zenske stopile iz cone udobja in zacele s
komunikacijo in spoznavanjem. Vsaki¢, ko smo se usedle za drugo mizo, smo imele kratko
nalogo. Na zacetku smo odgovarjale na vpraSanje, kdo smo in zakaj smo se udelezile dogodka.
Najprej smo imele minuto za razmislek, cemur je sledilo pet minut pogovora oz. predstavljanja.
Po pavzi smo imeli drug sklop nalog, kjer smo se pogovarjale o tem, na katerem podro¢ju smo
specialistke in kaj nas je najbolj navdusilo pri govorcih. V zadnjem sklopu pa smo se
pogovarjale o nasi super moci in o tem, kaj nam je bilo do sedaj najpomembnejSe, tako na
zasebni kot poslovni poti.

Kot drug nac¢in mrezenja bi omenila izmenjavo vizitk in promocijskega materiala, s katerim so
podjetnice poskrbele za navezavo novih stikov in pridobivanje kontaktov, ki bodo morda v
prihodnosti vodili v sodelovanje. Kot zadnji na¢in mrezenja pa bi izpostavila obisk stojnic v
predprostoru, pitje kave in ¢as za kosilo. Ce je bila izmenjava vizitk bolj strogo poslovno
usmerjena, je bil nacin mrezenja, ki sem ga navedla kot zadnjega, bolj spros¢ene narave.
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Med drugim sem pri opazovanju z udelezbo na dogodku »500 podjetnic« ugotovila naslednje:
zenske so izjemno odprte in ve¢inoma komunikativne. Energija in vzdus$je je bilo odli¢no.
Namenile smo si veliko iskrenih nasmehov in aplavzov nastopajo¢im. Opazila sem, kako si
zenske pridno delajo zapiske ali snemajo zvoéne posnetke. Prav tako sem opazila veliko
kimanja, nasmehov in stiskov rok kot znak podpore. Dobila sem obcutek, da se je veliko
udelezenk poistovetilo z zgodbami govorcev. Veliko je bilo slikanja in snemanja, tako govorcev
kot Zensk med seboj. Prav tako je veliko Zensk svojo udelezbo na dogodku delilo na druzbenih
omrezjih.

Primarno sem se dogodka udelezila z namenom mrezenja in prezivljanja kvalitetnega Casa S
kolegicama, ki sta se dogodka udeleZzila z mano. Pred njim sem si postavila jasen cilj — stopiti
moram iz cone udobja, spoznati ¢im ve¢ Zensk in potencialne sogovornice povabiti na
poglobljen intervju. Domov sem priS§la z veliko elektronskimi naslovi in telefonskimi
Stevilkami, kar nekaj zensk je privolilo v sodelovanje v poglobljenem intervjuju. Sledilo je
povabilo na elektronski posti in dogovor za sestanek. Na koncu je vsaka udelezenka prejela Se
vreCko presenecenja, ki je bila polna sponzorskih daril, in rdeco vrtnico, ki predstavlja simbol
500 podjetnic. Fotografija, kot dokazilo o udelezbi, je v prilogi 3 na sliki 8.

6 DISKUSIJA

Teoreti¢ni in empiri¢ni del se dopolnjujeta pri poglobljenem razumevanju procesa ucenja v
podjetniskih mrezah za podjetnice. Sodelujoce podjetnice podajo zelo koristne informacije o
povezavi ucenja znotraj podjetniskih mrez. S privolitvijo sodelovanja v raziskavi so mi
omogocile vpogled v svoje dosedanje izkusnje ter z mano delile svoja stalis¢a. Na raziskovalna
vprasanja odgovarjam s pomocjo analize pogovorov. V nadaljevanju sledi interpretacija
rezultatov in ugotovitve ter podpoglavje o omejitvah in morebitnih predlogih za nadaljnje
raziskovanje.

6.1 Teoreti¢ne implikacije

V tem poglavju sledi interpretacija rezultatov empiri¢ne raziskave, kjer podajam odgovore na
raziskovalna vprasanja.

RV 1: Kaksno vlogo oz. pomen imajo podjetniske mreze za podjetnice?

Rezultati empiri¢ne raziskave o vlogi podjetniskih mrez za podjetnice so v skladu s teoreti¢nim
pregledom literature. Literatura o podjetniskih mrezah pravi, da socialne mreze podjetnikom na
razli¢ne nacine zagotavljajo dragocen nabor virov, ki Se niso v njihovi lasti, in jim pomagajo
pri doseganju ciljev (Sandefur in Laumann, 1998). Alder in Kwon (2002) med te vire uvrsc¢ata
informacije, dostop do financiranja, dostop do spretnosti, znanja in nasvetov, custveno podporo
in legitimnost.
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Vse podjetnice, ki so bile udelezene v raziskavi, se zavedajo pomena dobro zgrajenih
podjetniskih mrez. Najve¢jo dodano vrednost jim predstavlja predvsem dostop do informacij,
znanja in mnenj. Velikokrat omenjajo tudi, da se v mrezah pocutijo razumljene in sliSane, saj
se najveckrat povezujejo z ljudmi, ki imajo podjetniS$ko znanje, in si lahko delijo svoje uvide.
Prav tako se podjetnice v mrezah velikokrat poistovetijo S sogovorcem in dobijo obcutek, da
niso same. Preko podjetniske mreze podjetnice gradijo tudi druzbeno legitimnost, saj veckrat
omenijo, da jim veliko pomenijo priporo¢ila drugih podjetnikov in spodbude za morebitno
sodelovanje. Pomembno vlogo imajo torej dobre besede in pohvale, ki velikokrat vodijo v
sodelovanje. Vecina podjetnic je mnenja, da je svoje znanje, informacije in izkusnje potrebno
deliti z drugimi, a ne za vsako ceno, saj lahko pride do kopiranja ideje konkurencnega podjetja.

Das in Goswami (2019) pravita, da se podjetniki povezujejo v formalne in neformalne
podjetniske mreze z namenom povecanja uc¢inkovitosti svojih poslovnih dejavnosti. Dodajata,
da so mreze enako pomembne kot kapital, zemlja ali delovna sila, ker podjetnikom omogocajo
dostop do pomembnih informacij, virov, tehnologij in trgov. Da vkljuCevanje v mreze
podjetnike spodbuja k izbolj$anju konkurenénega polozaja na trgu, izpostavijo tudi
intervjuvanke, ki prisotnost v podjetniskih mrezah opredeljujejo kot dolgoro¢no konkurenc¢no
prednost.

Dolgoro¢no konkuren¢no prednost se lahko zgradi z dobrimi in mo¢nimi povezavami. Casson
in Della Giusta (2007) navedeta dejstvo, da manj razvejane mreze pomenijo manjsi obseg virov
in da morajo podjetniki premisljeno ter sistemati¢no vlagati Cas in razvoj v poglabljanje
odnosov. Intervjuvanka 10 meni, da je bolje imeti par pristnih in kvalitetnih poslovnih povezav,
Ki jih primerja s pravimi prijatelji v zivljenju. Po drugi strani pa so pomembne razvejane mreze
z vidika Siritve baze znanja podjetnika. Tudi Slavec Gomezel in Rangus (2015) sta mnenja, da
mora podjetnik skrbeti za $iritev mreze v smislu pridobivanja novih stikov, saj to lahko v
nasprotnem primeru negativno vpliva na uspeh podjetja in zmoZnost absorbiranja novega
znanja.

Povezovanje in vzpostavljanje stikov sta za podjetnike pomembna iz ve¢ razlogov. Eden od
razlogov, zakaj se podjetniki povezujejo v mreze, je tudi kompenzacija sredstev, ki jim jih
primanjkuje (Bratkovi¢ Kregar in Antonci¢, 2022, str. 66). Intervjuvanke veckrat izpostavijo,
da v mrezah kompenzirajo svoj primanjkljaj v znanju. Svoj primanjkljaj znanja pa podjetnice
pogosto zmanjSujejo s pomocjo mentorjev ali z najemanjem oz. zaposlovanjem ustrezno
izobrazenih ljudi. Presenetljivo ima vecina intervjuvank enega ali ve¢ mentorjev, Ki jim s
svojimi izkuSnjami in znanjem pomagajo pri sprejemanju odlocCitev, razvoju poslovanja ali
dviganju poslovanja na vi§ji nivo. Kot enega od nacinov za pridobivanje znanja znotraj
podjetniskih mrez pa podjetnice navajajo tudi formalne podjetniSke mreze, kot so SID, BNI ali
YES. Znanje podjetnice pridobivajo tudi z udelezbo na razli¢nih predavanjih, izobrazevanjih,
okroglih mizah itd., ki jih organizirajo podporne institucije.

V znanstveni literaturi avtorji (Ruzzier in drugi, 2008, str. 7374, Glasser in drugi, 2000,
Misztal, 1969) pogosto piSejo o tem, da imajo podjetnice otezen dostop do kapitala, kar
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predstavlja eno izmed ovir za vstop v podjetnis$tvo. Intervjuvanki 1 in 11 izpostavita, da jima
ravno podjetniske mreze omogocajo dostop do kapitala. Po drugi strani je intervjuvanka 10
mnenja, da za pridobitev virov financiranja pri nas ni pomemben spol, temve¢ energija lastnika
podjetja. Predvidevam, da je razlog za tako stanje dostopa do kapitala v Sloveniji relativno
uravnoveSena pla¢na vrzel med spoloma. Neprilagojena pla¢na vrzel med spoloma je
opredeljena kot razlika med povpre¢no bruto placo za pla¢ano uro moskih in povpre¢no bruto
placo za placano uro zensk, kot delez povprecne bruto place za placano uro moskih. V Sloveniji
je pla¢na vrzel med spoloma leta 2020 znasala 3,1 % (Statisti¢ni urad Republike Slovenije,
2023). Med drzavami Evropske unije obstajajo velike razlike, za primerjavo — najmanjso
razliko v plac¢i med spoloma je v letu 2020 imel Luksemburg, ki je znasala 0,7 %, najvecjo pa
Latvija, ki je znagala 22,3 %. Zenske v Evropski uniji so leta 2020 v povpre&ju zasluzile 13 %
manj na uro kot moski (Evropski parlament, 2022).

RV 2: Kako poteka proces ucenja pri podjetnicah znotraj podjetniskih mrez?

Tako, kot je izpostavljeno v teoreticnem delu, lahko z znanjem podjetnik ustvari vrednost,
konkurenéno prednost in nove vire prihodkov (Foss in drugi, 2013). Z dejstvom, da je
podjetniSsko ucenje izkustven proces, v katerem posamezniki nenehno razvijajo svoje
podjetniSsko znanje z namenom pridobivanja spretnosti in ucinkovitosti pri ustanavljanju in
upravljanju podjetja (Politis, 2005), se strinjajo tudi udelezenke v raziskavi.

V podpoglavju 1.2 je predstavljen izkustven proces, v katerem se osebne izkus$nje preoblikujejo
v znanje. Pri drugem raziskovalnem vprasanju med drugim preverjam, ali Kolbove (1984)
zamisli o izkustvenem procesu ucenja veljajo tudi pri podjetnicah. Glede na to, da je vprasanje
kompleksnejSe, sem intervjuvankam predstavila S$tiri uc¢ne sposobnosti — dozivljanje,
opazovanje, konceptualizacijo in eksperimentiranje. Predpostavko o izkustvenem procesu
ucenja potrdim v raziskavi obstojece literature ter z empiri¢no raziskavo. UspeSen podjetnik je
tisti, ki je sposoben odkriti in razviti poslovno priloznost. S pridobljenimi izkuSnjami na zacetku
podjetniske poti podjetniki pogosto razvijejo podjetnisko miselnost, o kateri piseta McGrath in
MacMillan (2000). Z ugotovitvijo Johannissona in drugih (1998) o tem, da proces ucenja ne
nujno sledi vnaprej dolo¢enim korakom Kolbovega Stiristopenjskega u¢nega procesa, temvec
podjetniki na razli¢ne nacine preoblikujejo izku$nje v znanje, se strinjajo tudi udelezenke v
raziskavi. Nekatere pravijo, da pri njih izkustven proces ucenja deluje po drugacnem vrstnem
redu. Kljub temu pa drzi, da so faze odvisne od drugih, zato mora posameznik za razvoj novega
znanja opraviti vse S$tiri stopnje. Posameznik lahko torej v cikel vstopi v kateri koli fazi,
naslednje pa si potem sledijo v logi¢nem zaporedju.

Sogovornice pogosto omenjajo, da morajo konkretno izkusnjo najprej zacutiti in da se drugace
ucijo kot moski. Za zenske velja, da imajo bolj izrazito intuicijo, mo¢nejsa Custva in empatijo,
zato lahko te znagilnosti seveda prenesemo tudi v podjetnistvo. Zenske pogosto delujejo tako,
da se za doloceno stvar odlogijo, ker tako za¢utijo v sebi. Ce povzamem: proces ucenja lahko
pri podjetnikih poteka na ve¢ nacinov. Lahko se uci iz prej$njih odlo€itev, lastnih izkusenj in
napak ali od drugih v svoji mrezi. Cope (2003) pravi, da je podjetniSko uc¢enje odvisno tudi od
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sposobnosti in pripravljenosti lastnika, da se uc¢i in spremeni svojo obstojeo miselnost na
podlagi razmisleka in analize kriti¢nih dogodkov. Vse intervjuvanke pravijo, da se najpogosteje
ucijo iz lastnih napak ter izkuSenj drugih podjetnikov.

O ucenju iz izkusSenj in napak ter podjetniSkem neuspehu govorita tudi podjetnici 9 in 10.
Podjetnice 4, 9 in 10 si delijo enako mnenje o napakah. Slednje so del procesa ucenja in lahko
predstavljajo dragoceno lekcijo, morda celo prednost pred drugimi. Pomembno je, da se do
napake korektno pristopi. Intervjuvanka 9 o napakah pravi naslednje: »Prav je, da se na
podjetniski poti delajo napake, ker se s tem naucis Se eno pomembno lekcijo — napaka ne
pomeni, da si ti nekaj narobe naredil oz. si nesposobno naredila. Napaka je samo odgovor;
aha, tole ni bilo pravo, torej morem takole. Tvoja vrednost je Se vedno ista, ce ne boljsa, zato
ker imas novo izkusnjo. Podjetnica mora to nujno ozavestiti, da so napake sestavni del
podjetnistva.« S tem rezultatom empiri¢ne raziskave lahko potrdim Mezirowovo (1991)
teoreti¢no raziskavo, ki pravi, da imata kriticna samorefleksija in refleksivnost zelo pomembno
vlogo pri spreminjanju bolece izkusnje v prakso. Predhodni neuspeh ima tako lahko pozitivne
ucinke na bazo znanja podjetnikov (McGrath, 1999).

Podjetnice se pogosto ucijo tudi iz izkuSenj drugih, o katerih sli§ijo znotraj formalnih in
neformalnih mrez, kar prav tako spodbuja ucenje v obliki pridobljenih informacij, nasvetov in
priporocil.

RV 3: Kaj se podjetnice naucijo znotraj podjetniskih mrez?

S pomocjo analize odgovorov podjetnic pridem do ugotovitve, da se znotraj podjetniskih mrez
naucijo veliko o razli¢nih vidikih poslovanja podjetja, npr. postavljanje lastne cene, izratun
razlike v cene, kako uvesti lastno blagovno znamko na trg, glede Siritev na tuje trge itd. Skozi
podjetniske mreze podjetnice pogosto dobijo potrditev, kar pozitivno vpliva na njihovo
samozavest v poslu. Znotraj podjetniskih mreZ podjetnice pogosto gradijo tudi legitimnost in
zaupanje, pri ¢emer pa je pomembno, da Zenske ostanejo zveste same sebi. O ustvarjanju
zaupanja in gradnji legitimnosti piseta Gartner in Low (1990). Avtorja menita, da se lahko
zaupanje in legitimnost gradita preko skupnih druzbenih znalilnosti in interesov ter preko
¢lanstva v razli¢nih organizacijah.

O tem, da je gradnja legitimnosti tesno povezana s spolom, pisejo Stevilni avtorji — Arnold in
drugi (1996); Blake (2006); Burt (1992); Deephouse (1996), Grabher in Ibert (2006); Renzulli
in drugi (2000), Warde in Tanpubolon (2002). Razlog za pomankanje legitimnosti je lahko tudi
to, da imajo podjetnice obi¢ajno manj razprSene mreze kot moski. Ridgeway in Smith-Lovin
(1999) pravita, da so Zenske mreZe sestavljene iz ljudi, ki se med seboj dobro poznajo. Zenske
v mreZzah pogosto i$¢ejo socialno podporo, medtem ko moski iS¢ejo instrumentalno podporo,
potrebno za doseganje ekonomskega uspeha (Fischer in Oliker, 1983; Hulbert, 1991).

V formalnih podjetniskih mrezah se pogosto zadrzujejo moski podjetniki. Podjetnice so mi
zaupale, da se lazje povezejo z Zenskami, saj se bolj zacutijo in energetsko povezejo. Na tej
tocki bi lahko ponovno diskutirali o mehkih vescinah in lastnostih zensk, ki se precej razlikujejo
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od moskih. Gradnja legitimnosti je lahko zaradi vecje moci in avtoritete otezena, saj so Zenske
na nek nacin v podrejenem polozaju. Kaj se podjetnice najpogosteje naucijo v interakciji z
podjetniki, lepo povzame podjetnica 5: »Ce ne drugega, moski odnos do posla. Vecina
podjetnikov je moskega spola in Zenske, Ze ko stopimo v interakcijo sklepanja poslov, imamo
drugacen polozaj, kakor koli obrnemo nima nobene veze enakopravnost med spoloma. Vedno
smo malo v podrejenem poloZaju, Ze zaradi moci. [...] Pri nama se je izkazalo, da je samozavest
v poslu res najbolj pomembna, zato da lahko »bikovske rogov« tudi ti usmeris, ko jih je treba.«

Prav tako se podjetnice pogosto znotraj mrez naucijo, kako pomembna je pohvala, saj lahko le-
ta d& dodaten zagon in motivacijo za premikanje mej ter uresni¢evanje zastavljenih ciljev.
Predvsem bi izpostavila, da je pomembno, da se Zenske naucijo sprejemati napake oz. da je
podjetnis$tvo polno izzivov in ni ni¢ narobe, ¢e se kdaj zmotijo. V trenutkih nemoci je posebej
pomembno razumevanje in dodatna spodbuda iz okolja, v katerem podjetnica deluje. Na tej
tocki je tudi pomembno, da se podjetnice naucijo vprasSati za pomoc¢ nekoga, ki ima izkusnje ali
ustrezna znanja. V tem primeru se vecina podjetnic v raziskavi obrne na podjetniske mentorje,
svetovalce in podporne institucije.

V podjetniskih mrezah so podjetnice pogosto prisiljene iti iz cone udobja, kar skozi vajo vodi
do izgradnje notranje samozavesti. Pomembno je, da posameznice ugotovijo, kako se mreziti
na ucinkovit nacin, ter se udelezujejo tistih mrezenj, ki so relevantna za njihov posel. Kljub
vsemu napisanemu pa lahko zaklju¢im, da podjetnice $e vedno ne prepoznajo potenciala in
moci mrezenja, saj so premalo ciljno usmerjene. Ciljno usmerjeno mrezenje je pomembno z
vidika sklepanja poslov v prihodnosti, saj gre v nasprotnem primeru bolj za druZenje in
izmenjavo informacij.

RV 4: Kako lahko znotraj podjetniskih mreZ spodbudimo proces uc¢enja?

Podjetnisko ucenje lahko znotraj podjetniskih mreZ spodbudimo na razli¢ne nacine. Na podlagi
pogovorov s podjetnicami bi lahko v formalnih podjetniSkih mreZah za zacetek anketirali
sodelujoce in jih vprasali, katera podro¢ja poslovanja jih zanimajo, ter glede na rezultate ankete
sproti prilagajali proces pridobivanja znanja. Glede na kritike sodelujocih v raziskavi bi bilo
potrebno spremeniti oz. prestrukturirati pogoje sodelovanja v mreZi in nacin dela na splo$no.
Verjamem, da bi bolj prijazni pogoji za vkljucitev v formalne mreze privabili $e ve¢ podjetnic.

Primer, kako spodbuditi u¢enje znotraj mreze, podal tudi podjetnica 10, ki pravi, da so znotraj
mreze formirali nekaj manj$ih skupin (3—4 ¢lanov) z istimi tezavami/stopnjo posla itd., ki se
redno srecujejo in si med seboj pomagajo.

Intervjuvanka 9 poda primer dobre prakse — Bruseljski pospesevalnik, namenjen podjetnicam.
Kljub temu da v Sloveniji prevladujejo moski podjetniki, morda ne bi bilo slabo poskusiti nekaj
v tej smeri tudi pri nas, saj imajo tam podjetnice res vso podporo (finan¢ni svetovalci, vrtec,
pralnica, menza) in se lahko fokusirajo izkljuéno na posel. Podporno okolje ima izjemno
pomembno vlogo pri spodbujanju ucenja na ve¢ ravneh. Ustanova, namenjena spodbujanju
zenskega podjetniStva, bi najverjetneje spodbudila nastanek podjetniSke mreze, saj bi se tam
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zadrZevale posameznice s podobnimi interesi. Krog bi se sklenil z medsebojnim predajanjem
znanj, izkusenj, nasvetov in podpore. Odstotek Zensk v podjetnistvu pa bi lahko spodbudili z
ve¢ podjetniskimi predmeti v osnovnih in srednjih Solah bodisi preko predmetov, delavnic,
izobrazevanj ali poletnih Sol. Na fakultetah pa bi proces ucenja lahko spodbudili z vecjo
promocijo o moznosti podjetniskega mentoriranja, ki ga ponuja Alumni klub.

Ce povzamem, na novo ugotovljeno dejstvo, ki ga v teoriji ne zasledim, je povezava Kolbove
izkustvenega procesa ucenja (Kolb, 1984) s podjetniski mrezami. Podjetnice navajajo, da
informacije in izkusnje pogosto pridobivajo znotraj podjetniskih mrez, zato lahko recem, da
podjetniske mreze spodbujajo pretvorbo izkusenj v znanje. PodjetniSke mreze za podjetnice
predstavljajo podporno okolje, v katerem se uéijo na podlagi izkusenj drugih in lastnih napak.
Mreze definiram kot del podpornega okolja, saj po mnenju udelezenk v raziskavi tam pride do
neprecenljivih virov informacij iz prve roke. Drugo dejstvo, do katerega pridem z raziskavo, je
ta, da mreZenje pravzaprav predstavlja ves€ino oz. sposobnost, ki se jo da priuciti. Dve
intervjuvanki izpostavita pomen pravilnega pristopanja k uéinkovitemu mrezenju. Proces
ucenja mrezenja se dogaja S prakso, torej namenskim udelezevanjem na dogodkih,
izobrazevanjih itd. Pri tem je pomembna podjetniska odprtost, kar pomeni, da je podjetnik odprt
do sprejemanja znanja in tehnologij zunaj podjetja ter jih je zmozen prenesti v svoj poslovni
model.

6.2 Prakti¢ne implikacije

Z intervjuvankami opredelimo razliéne nacine, kako spodbuditi proces ucenja znotraj
podjetniskih mreZ. Vecina podjetnic izpostavi pomanjkanje finan¢ne pismenosti in osnovnih
znanj, ki so pomembna za uspesen razvoj podjetja. Proces ucenja bi lahko spodbudili tako, da
bi podporne institucije organizirale ve¢ izobrazevanj z znanji, ki so pomembna za uspe$no
poslovanje podjetja. Pomembno je, da so izobrazevanja v dopoldanskem in popoldanskem ¢asu,
saj imajo podjetnice poleg razli¢nih urnikov pogosto tudi druZine. Izobrazevanja bi morala
poleg finan¢nega opisovanja zajemati tudi napotke, kako se u¢inkovito predstaviti v zelo
kratkem casu (angl. pitch). Veckrat je omenjeno, da Zenske niso ciljno usmerjene in ne
prepoznajo moc¢i mrezenja, zato bi bilo na tej tocki pametno narediti priro¢nik, izobraZevanja,
okrogle mize itd. tudi na to temo. Intervjuvanka 11 kot predlog navaja tudi povezovanje v
manjse skupine, kjer se zadrzujejo podjetniki z istimi interesi/fazo podjetniske poti in skupaj
resSujejo probleme.

Izkaze se, da se podjetnice veliko naucijo iz izkuSenj drugih, zato bi lahko uc¢enje spodbudili z
organiziranjem srecanj v Ze obstojecih podjetniSkih mrezah. Na druZenjih bi si podjetniki tako
delili izku$nje, znanja in uvide. Dober primer tega je projekt Fuckup nights, kjer podjetniki
delijo svoje neuspehe in napake na podjetniski poti. Primer dobre prakse predstavlja tudi Bossy
membership, virtualna kavarna, kjer podjetniki delijo svoja znanja in izkuSnje. Virtualna
kavarna omogoca pridobivanje znanja, gradnjo skupnosti, ohranjanje motivacije in sodelovanje
z mentorji.
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Nekaj intervjuvank izpostavi tezavo S poplavo coachev na trgu, Ki nimajo ustreznega znanja in
podjetniskih izkuSenj. Zaradi neverodostojnih informacij prihaja do nezaupanja v mentorske
programe. Na tej tocki bi bilo smiselno narediti enotno evidenco, v Kateri bi bili zapisani vsi
mentorji ter njihova podro¢ja delovanja, izku$nje itd. S strani mentoric dobim uvid, da bi si
zelele bolj poenotenega sistema, ki bi jih jasno usmeril v tematike, ki jih morajo z
mentorirancem nujno obdelati. Prav tako pogreSajo ve¢ medsebojne interakcije, zato bi na tej
tocki lahko podporne institucije organizirale ve¢ sreCanj z mentorji in pa tudi ve¢ skupnih
srecanj z mentoriranci. Mentorji bi tako lahko med seboj povezali ve¢ razlicnih mentorirancev,
kar bi posledi¢no vodilo v povezovanje znanj in sodelovanje.

6.3 Omejitve raziskave in priporocila za nadaljnje raziskovanje

Med pisanjem magistrskega dela se sream z nekaj omejitvami. Kot prvo bi izpostavila to, da
v Sloveniji zal $e nismo opredelili in definirali pojma »zenska podjetnica«. Posledica
neopredeljenosti pojma so tudi pomanjkljivi statisti¢ni podatki. Nekaj tezav sem imela tudi z
iskanjem ustrezne strokovne literature, saj podro¢je, ki ga preu¢ujem v magistrskem delu, ni
dobro raziskano. Pri izbiri vzorca sem morala biti zelo previdna, saj definicija podjetnice pravi,
da mora ta imeti v lasti vsaj 51 % podjetja. S tega vidika se je vzorec avtomati¢no skréil, tukaj
pa bi dodala Se problem neodzivnosti podjetnic.

Pri interpretaciji rezultatov bi zelela opozoriti na omejite, ki se pojavijo v Casu raziskave.
Rezultati in ugotovitve raziskave temeljijo na odgovorih intervjuvank, zato imajo izsledki
raziskave omejen prispevek k razumevanju stalis¢a celotne populacije. Obseg stevila podjetnic,
ki se ucijo v podjetniskih mrezah, je neprimerno vecji. Torej vzorec ni povsem reprezentativen,
ker je premajhen, da bi z njim podrobno utemeljili poglobljeno razumevanje procesa ucenja v
podjetniskih mreZah za podjetnice pri nas.

Kot omejitev lahko navedem tudi uporabljeni raziskovalni metodi. Polstrukturirani intervjuji
veljajo za SibkejSo metodo pridobivanja informacij, saj obstaja moZnost, da sodelujoc¢i v
raziskavi prilagodijo svoje odgovore v prid raziskovalca. Sama sem se udelezila dogodka 500
podjetnic, kjer sem lahko opazovala delovanje podjetnic v razli¢nih situacijah. Za bolj tocno in
poglobljeno razumevanje obnasanja podjetnic v njihovem okolju bi morala opazovanje izvesti
veckrat oz. dlje ¢asa. Do boljsih rezultatov bi lahko pri§la z uporabo nestrukturiranih globinskih
intervjujev, s pomo&jo katerih bi lahko narekovali novo teorijo. Zal zaradi pomanjkanja
ustreznega znanja to ni izvedljivo.

Glede na to, da je omenjeno podrocje raziskovanja Se dokaj neraziskano, bi za prihodnje
raziskave priporocila obSirnejSe kvantitativne analize na ve¢jem vzorcu slovenskih podjetnic.
Sicer bi predlagala, da se premisli o moznosti izvedbe kvantitativne raziskave glede na fazo, v
kateri se podjetje nahaja, saj se podjetnice zacetnice ucijo in mrezijo drugace Kot ustaljene
podjetnice. Ne glede na zgoraj omenjene omejitve menim, da pridobljeni podatki nudijo
poglobljeno razumevanje procesa ucenja v podjetniskih mrezah za podjetnice.
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7 SKLEP

Podjetja, ki jih ustanavljajo zenske, imajo pomemben doprinos k svetovnemu gospodarstvu.
Kljub temu da je v podjetnisStvu Se vedno ve¢ predstavnikov moskega spola, se trend razmerji
med spoloma pocasi, a vztrajno pomika v korist Zensk. Za slovensko poslovno okolje je
spodbuden podatek, ki ga poro¢a GEM, saj nakazuje zmanjSano vrzel med spoloma glede
zgodnje podjetniske aktivnosti. Slovenija ima v primerjavi z ostalimi evropskimi drzavami
GEM boljse povprecje, kar pomeni, da je razmerje med spoloma bolj enakovredno. Razlogov
za ustanovitev podjetja je ve¢, dobro spodbudo pa nudijo tudi podporne institucije, ki
omogocajo razvoj zenskega podjetniStva pri nas. Pomembno je, da institucije prepoznajo
specifike Zenskega podjetniStva ter z razli¢nimi programi pomoc¢i spodbujajo njihov nacin
ucenja, deljenja znanj, informacij in mrezenja.

V magistrskem delu poskusam razumeti, kako se podjetnice ucijo in kako pridobivajo znanje
znotraj podjetniskih mrez. Predvsem se odlo¢im za preucevanje podjetnic, saj je zensko
podjetnistvo v svetu zelo aktualno. Najprej opravim teoreticni pregled obstojece literature tako,
da predstavim koncepte in ugotovitve tujih avtorjev. Sledi lastna empiri¢na raziskava, katere
glavni cilj je predstaviti specifike podjetniskega ucenja v podjetniskih mrezah za podjetnice. S
pomocjo analize intervjujev in opazovanja z udelezbo potrdim, da obstajajo specifike
podjetniskega ucenja v podjetniskih mrezah za podjetnice.

Intervjuvane podjetnice opredelijo najucinkovitejSe nacine ucenja, ki vkljucujejo ucenje iz
napak in ucenje iz izkuSenj drugih. Zavedajo se, da so spremembe edina stalnica v podjetnistvu,
zato je potrebno sprotno ucenje. Podjetnice se ucijo na razlictne nacine, z udeleZzbo na
izobrazevanjih, delavnicah, okroglih mizah ali preko videoposnetkov na Youtubu in poslusanju
podjetniskih podcastov. Izjemno pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju ima izmenjava
nasvetov, informacij in uvidov z drugimi podjetnicami oz. podjetniki, ki pa navadno poteka v
podjetniskih mrezah. Slednje predstavljajo del podpornega okolja, v katerem se podjetnice
Cutijo sprejete, razumljene in opolnomocene. V raziskavi je med drugim ugotovljeno, da so pri
zenskah, tako kot pri ucenju, tudi v podjetniskih mrezah zelo prisotna ¢ustva, intuicija in
empatija — znacilnosti neznej$ega spola, ki jih ni mogoce spregledati. Udelezenke v raziskavi
potrjujejo, da se mrezijo na druga¢ne nacine kot moski. Medtem ko je podjetnicam pomembno
grajenje trdnih odnosov in empatija, je moskim pomembnej$a osredotoenost na cilj. Ce so
moski ciljno usmerjeni, so zenske tiste, ki pridejo na mreZenje sklepati nova poznanstva in
dozivljenjska prijateljstva. Moski se o poslu pogosto pogovorijo ob pijaci in hitro zamenjajo
tematiko pogovora, medtem ko Zenske mrezijo bolj konzervativno, najprej Spoznavajo
sogovornika na osebni ravni ter kasneje razglabljajo o poslu.

Rezultati opravljene raziskave kazejo, da podjetnice prepoznajo situacijo, ko potrebujejo
pomo¢ in hkrati zaradi udelezbe v podjetniski mrezi vedo, na koga se obrniti. Intervjuvanke
izpostavijo, da skozi podjetniske mreze pridejo do informacij iz prve roke in podpore. Prav tako
skozi formalne in neformalne mreze zenske gradijo legitimnost ter zaupanje, spodbujajo
medsebojna sodelovanja in posledi¢no Sirjenje znanja. Ceprav morda podjetnice danes ne
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prepoznajo potenciala mrezenja in niso toliko ciljno usmerjene, se zavedajo, da so mocne toliko,
kolikor je mo¢na njihova mreza. Podporo pogosto poiscejo tudi preko mentorskih programov
ali v podpornih institucijah, kot so inkubatorji, pospeSevalniki, razvojne agencije itd. Uspeh
sodelovanja s podpornimi institucijami in mentorji je odvisen od posameznice, njene
iznajdljivosti in vztrajnosti. Ravno slednja sta eni izmed mehkih vesc¢in, ki jih intervjuvanke
izpostavijo kot pomembne pri podjetniskem uspehu.

Glavni prispevek magistrskega dela je povezovanje teorije o podjetniSkem ucenju S
podjetniskimi mrezami s poudarkom na podjetnicah. Na novo je ugotovljeno, da podjetniske
mreze spodbujajo proces ucenja, saj se izkusnje hitreje pretvorijo v znanje. Izmed vseh teorij
ucenja je za slovenske podjetnice najbolj znacilno izkustveno ucenje. Iz raziskave je razvidno,
da sta najbolj priljubljeni obliki izkustvenega uéenja pri podjetnicah ucenje iz napak in u¢enje
iz izkuSenj drugih. Pomembno vlogo na podjetniski poti imajo tudi mentorski programi, saj
spodbujajo dvosmerno ucenje na vi§ji ravni, refleksivno in generativno ucenje. Ucenje
podjetnic znotraj mreZ je pogosto kolektivno, drzi pa, da je od posameznice odvisno, kako bo
pridobljene informacije pretvorila v znanje. Kljub vsem tehnoloSkim spremembam, hitrim
spremembam na trgu in inovacijam so Zenskam najpomembne;jsi zasebni in poslovni odnosi.
Podjetnice mrezijo na drugacen nacin kot moski, saj pogosto v mrezah gradijo poglobljene
odnose. Prav tako obstajajo razlike v sestavi mrez med podjetnicami in podjetniki, saj imajo
zenske otezen dostop do formalnih mrez, pogosto pa jim primanjkuje tudi samozavesti v poslu.
Zenske mreZe so tako veginoma sestavljene iz oseb, ki se med seboj dobro poznajo. Pomembno
je, da se podporne institucije zavedajo razlik med podjetnicami in podjetniki ter da narave
zenskega vodenja podjetij ne spreminjajo, temve¢ zanje pripravijo drugacne oblike spodbud,
saj se bo le tako vse ve¢ zensk odloc¢ilo za samostojno podjetnisSko pot.
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Priloga 1: Primerjava osebnostnih znacilnosti med spoloma

Tabela 5: Primerjava osebnostnih znacilnosti podjetnikov in podjetnic

Podjetniki

Podjetnice

Motivacija

dosezki (teznja po tem, da se
stvari zgodijo)

osebnostna neodvisnost
(samopodoba, status)
zadovoljstvo z delom, ki izhaja iz
zelje po nadzoru

- dosezki (doseganje
zastavljenega cilja)

- neodvisnost (stvari opraviti
sama)

Izhodis¢éna to¢ka

konec sluzenja vojaskega roka
izguba sluzbe

priloznost za nakup
nezadovoljstvo z dosedanjo
zaposlitvijo

nadgradnja dosedanjega dela in
znanja

- sprememba ostalih okolis¢in

- frustracija iz strani sedanjega
dela

- prepoznavanje priloZnosti na
znanem podrocju

Viri sredstev

prihranki in osebna sredstva
vlagatelji

ban¢no posojilo

posojila prijateljev in druzine

- prihranki in osebna sredstva
- osebna posojila

Predhodna - podobno delo - izku$nje na poslovnem
zaposlitev - priznan specialist podrocju
- znanja iz raznovrstnih poslovnih | - izkuSnje iz storitev
funkcij - izkuSnje na ravni srednjega
managementa, administracije
Osebne - prepricljiv in trdega mnenja - tolerantna in fleksibilna
znacilnosti - usmerjen v cilje - ciljno usmerjena
- inovativen in idealisti¢en - realisti¢na in ustvarjalna
- entuziazem in energija - entuziazem in energija
- visoko samozaupanje - srednja raven samozaupanja
- sam svoj gospodar - zmoznost soocanja s poslovnim
in druzbenim okoljem
Zgodovina - starost ob ustanovitvi podjetja: - starost ob ustanovitvi podjetja:
25-35 let 35-45 let
- oce je/bil imel samozaposlen - oce je/bil imel samozaposlen
- visoka Sola — tehni¢na ali - visoka Sola — druzbene vede
poslovna usmeritev - prvorojenka
- prvorojenec
Podporne - prijatelji, strokovni znanci - druzina, bliznji prijatelji
skupine - poslovni partnerji - zakonski partner
- zakonski partner - zenska strokovna zdruzenja
- panoZna zdruZenja
Tip - gradbenis$tvo in industrija - storitve
ustanovljenih
podjetij

Prirejeno po Antoncic in drugi (2002).




Priloga 2: Konceptualizacija 5M

Slika 7: Konceptualizacija 5M

Makro okolje

v

Denar \
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Mezo okolje

Prirejeno po Brush, De Bruin in Welter (2009).



Priloga 3: Foto dokazilo o udelezbi na dogodku

Slika 8: Foto dokazilo o udelezbi na dogodku

foto: fotkar.si

@ 500 PODJETNIC 06.04.2023

Vir: lastno delo.



Priloga 4: Protokol za intervju
PROTOKOL ZA INTERVIJU - MAGISTRSKO DELO

Mateja Makuc (mentorica: izr. prof. dr. Alenka Slavec Gomezel)

Zaporedna Stevilka intervjuja:

Datum in ura intervjuja:

Trajanje intervjuja (se izpolni na koncu):

Ime in priimek intervjuvanca:

Tip intervjuanca  (Zenska  podjetnica, predstavnik  podjetniske = mreze,
mentor):

Druge opombe:

Lepo pozdravljeni.

Sem Mateja Makuc, Studentka na magistrskem Studiju na Ekonomski fakulteti v Ljubljani.
Za ta pogovor sem vas prosila, ker potrebujem vase mnenje v povezavi s temo, ki jo
obravnavam v okviru magistrske naloge. V nalogi preucujem proces ucenja znotraj
podjetniskih mreZ za Zenske podjetnice.

Pogovor bo potekal predvidoma 30 do 60 minut. Vkljuéeval bo predvsem vprasanja odprtega
tipa, pri ¢emer me bo zanimalo vase mnenje oziroma pogled na obravnavano tematiko. To
pomeni, da ni pravilnih ali napa¢nih odgovorov.

Preden zacneva, me zanima, ali se strinjate, da najin pogovor snemam, saj mi bo to pri
kasnej$i obdelavi podatkov v veliko pomoc¢. Ob tem naj poudarim, da intervju ne bo
objavljen, poleg tega pa tudi ne bo nikomur posredovan.

Dovoli snemanje: DA NE

Imate morda Se kakSno vpraSanje, preden zaneva s pogovorom?




no

10.

11.

12.

13.

14.
15.

16.
17.

18.

19.

20.

21.
22.

Opomnik (okvirna vprasanja)

Kako bi definirali podjetnisko uc¢enje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?
Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?
Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Menite, da podjetnice mreZijo na enak na¢in kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in Zenskami opazate vi?

Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Kaj vam nudijo podjetniSke mreze? Torej, katere so po vaSem mnenju glavne
prednosti povezovanja v podjetniske mreze?

Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez,
stikov z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj nauéijo v interakciji
z drugimi v podjetniskih mrezah?

Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniSke mreze.

Kako so po vaSem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij,
nasvetov in podpora med podjetniki?

Kaksno je vaSe mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju?

Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u€enja znotraj podjetniskih
mrez na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Dodatna vprasanja za mentorice:

Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

Na kateri tocki vase poslovne poti ste zacutili, da ste pripravljeni na mentoriranje
drugim?

Ste mentorica tako Zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice
razlikujejo od moskih? (Ali potrebujejo ve¢ podpore, daljse roke zaradi materinstva
itd)

Mi lahko opisete kako zgleda mentorski program pri vas?

Kaj je po vasem mnenju glavni benefit mentorskega programa — za vas in za
podjetnika na drugi strani?

Na kaksen nacin se odlocite, katerega podjetnika boste mentorirali?

Se mentorji povezujete v mreze?




Priloga 5: Transkript intervjuja 1
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Jaz bi rekla, da je podjetniSko ucenje nekaj kar podjetnik rabi, neko znanje pri svojem delu,
ki ga $e nima in potem to znanje dobi ali preko svojih prijateljev, interneta, poznanstev,
sodelavcev.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Odvisno v kateri panogi je podjetnik, torej rabi znanje te panoge. Potem, kako se znajde med
ljudmi, da dobro komunicira, da se zna povezati z drugimi, da ga ni strah in si upa vprasati...
da tudi ¢e podjetnik necesa ne zna, mu ni nerodno, ampak si to prizna in vprasSa za pomoc
oz. poskusa najti ¢im ve¢ informacij in potem nekako pride do zastavljenega cilja skozi
povezovanje z drugimi, iskanjem informacij na internetu... v glavnem mora se znajti.

3. Menite, da se podjetnice drugaée ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaksne so razlike?

To bi tezko rekla, ker nikoli nisem toliko opazovala moskih podjetnikov, ko so sami. Mogoce
so moski podjetniki bolj sprosceni glede nekaterih stvari, ker zenske se mi zdi da vc¢asih
preve¢ razmisljamo o stvareh, ki bi bilo boljSe da ne bi, ker se bodo v vsakem primeru
zgodile in bomo Ze potem videli rezultat... ker ve¢ kot to, da se potrudimo ne moremo
narediti. Zdi se mi, da smo Zenske na zacetku bolj zadrzane, se ne tako prepustimo toku, kot
bi se sicer lahko. Mislim, da ko nam enkrat uspe, smo potem bolj samozavestne, medtem ko
moski ne razmisljajo toliko o vseh detajlih.

4. Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetniSko
mrezenje?

Podjetnisko mrezenje mi predstavlja neko druZenje, neko povezovanje — lahko je tudi na
daljavo, v zivo, preko skupnih projektov z drugimi podjetniki... mogoce, da se kaj skupaj
naredi, tudi b2b. To, da imas z partnerji dobre odnose, da si dostopen.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

V Zivo, na kak$nih dogodkih, kosilih, ki jih prirejajo podjetja, ki so med seboj povezana ali
pa s poslovnim partnerjem ob skupni kampanji/akciji. Velikokrat mrezim tudi preko
druzbenih omrezij — npr. ko kaj objavim, odgovarjam na vprasanja od sledilcev oz. tudi od
podjetnikov (kje naSe podjetje kaj kupuje, kako smo naredili kakSen video...). Pravzaprav
sem preko druzbenih omrezij veliko v kontaktu z drugimi podjetniki. Zdi se mi, da smo s
druzbenimi omreZzji postali bolj dostopni, da zdaj ni ve¢ ovir, tudi komunikacija je danes
hitrejsa.



6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Jaz mislim, da so podjetniske mreZe zelo pomembne za uspeh podjetja. Ce si sam in nimas
dobih povezav okrog, se mi zdi da ima§ manj moznosti odprtih. Ce pa ima§ neka poznanstva
okrog, dobre odnose z ljudmi, si dostopen in samozavesten potem imas veliko vec vrat
odprtih, ker imajo tudi posamezni podjetniki svoje mreze in te lahko hitro povezejo z nekom.
Pomembno je iz vidika informacij, pridobivanja kapitala in tudi stikov, ki lahko vodijo v
nova sodelovanja.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetnisSkem mrezenju med moskimi in zenskami opazate vi?

Ne vem, na zaletku so moski manj zadrzani. Zenske smo manj samozavestne in bolj
zadrzane, sploh na zacetku, ampak se mi zdi da se to sCasoma spreminja na boljsSe. Zdi se
mi, da bolj pristopimo ena do druge.

Podvprasanje — To, da da pristopimo ena do druge, potem menite, da se Zenske bolj
povezujemo z zenskami?

Ne vem, mogoce ali pa sem samo jaz taka (smeh). Mogoce samo jaz lazje pristopim do
zenske, kot do moskega. Tega se prej sploh nisem zavedala, zdaj, ko si ti izpostavila in ko
pomislim za nazaj mi je do zensk veliko laZje pristopiti — mogoce zaradi empatije in podpore.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Ne, v formalne mreZe zaenkrat Se ne.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vaS§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Sama bi izpostavila predvsem notranje informacije, ki jih npr. na internetu ne dobis.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj nauéiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Po moje sem se sproti kar nekaj stvari nauéila. Ze o samem poslovanju — glede stroskov,
zaposlovanja, prodaje. Rekla bi, da sem se naucila kako pomembne so informacije iz prve
roke, ki jih na internetu ne najdes. Recimo doloceno podjetje nekaj dela dobro in lahko to
prenesem na svoj posel in probam, ¢e tudi pri meni to deluje. To je miSljeno glede trzenjskih
in prodajnih strategij. Pa sigurno bi tukaj izpostavila povezave z drugimi podjetniki, ker se
mi zdi, da ¢e te nekdo priporoca, potem ta oseba drugace gleda nate, kot pa Ce prides
formalno do njega. Sploh ¢e sta dva partnerja, ki nista povezana med sabo in sta z mano v
dobrih odnosih in eden od teh da dobro besedo zame, se mi zdi da je to zelo dobro in pomeni
neko legitimnost.



11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniske mreze.

Veliko opazujem, mogoce celo zaradi druzbenih omrezij in interneta — vidi§ kaks$no
strategijo ima nekdo in ga potem lahko vprasas, kaj in kako to deluje. Mogoce pa je tudi
kakSen povod iz lastne potrebe, da jaz nekaj rabim za svoje podjetje in potem skozi mreze
poznanstev pridem do resitve oz. pomoci.

12. Kako so po vaSem mnenju na podjetnisSki poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo so pomembni in se mi zdi, da se podjetniki vse bolj zavedamo, da ni dobro da vse
drzimo zase, ampak, da ¢e delimo informacije z drugimi, ne bomo imeli ni¢ manj. Ce ti
dobro delas, bos Se vedno tam kjer si 0z. bos postajal Se boljsi in se mi zdi, da je vec deljenja
informacij. Torej, podjetniki se ne drzijo ve¢ toliko zase, zdi se mi da ni ve¢ toliko strahu
pred tem, da te bo konkurenca skopirala oz. izkoristila. Verjamem, da se v doloc¢enih
primerih to Se vedno dogaja, bi pa rekla da se je miselnost med podjetniki spremenila. Tej,
ki dobro delajo, jih ni strah, da jim bo kdo kaj vzel. Pa tudi, ¢e imas zveste kupce, dobre
mreze in poslovne partnerje oz. da imas trdno zgrajeno mrezo okoli sebe, je strah odvec.

13. Kaksno je vaSe mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Ja, mislim, da se podjetnik lahko na zacetku veliko nauci v inkubatorjih in pospesevalnikih.
Pomembna je podpora, ki jo v primeru, da si prepuiéen sam sebi, nimas. Ce ima$ mentorja,
imas nekoga, ki verjame vate in ti pomaga na tvoji poti... zdi se mi, da ti to veliko pomaga
v doloCenih trenutkih. Mentoriranje in podpora sta definitivno pomembna. Sama sicer
mentorja nimam, zato ker sem redna Studentka na Ekonomski fakulteti in sem imela veliko
predmetov in vsega, da sem to dojemala kot neko mentorstvo. Dobila sem tudi podporo od
dolocenih profesorjev, zato nisem iskala zunanjega mentorja.

14. Kdo je po vaSem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Da te uci, ampak da te hkrati spodbuja, da sam proba$ stvari. Da ti ne vse pove kako in kaj
narediti, ampak, da te bolj usmerja in odpira poti, deli svoja poznanstva, odpira moznosti v
podjetnistvu in povezovanju. Bi rekla, da je to oseba, ki ti daje nasvete, te spodbuja, da
naredi§ Se veC in ti vliva samozavest. Sigurno je mentor ze veliko dozivel in ima veliko
izkusenj, ki jih lahko podeli.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces uc¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Jaz mislim, da se ucenje dogaja ze s samim druzenjem, mreZenjem in dogodki. Mogoce bi
se morale Ze vzpostavljene mreze sreCevati enkrat na dva do tri mesece v Zivo ali na daljavo,
kjer bi se odpiralo razli¢ne tematike in bi podjetniki drug z drugim delili pogled na doti¢no



situacijo, svoje izkusnje... da bi delili informacije med sabo in bi potem vsak udelezenec v
mreZzi podal svoj uvid. Se mi zdi, da ti s takim nac¢inom lahko nekdo odpre o¢i, da je drugo
mnenje/pretekla izkuSnja nekoga lahko zelo pomembna in ti na podjetniski poti zelo pomaga.



Priloga 6: Transkript intervjuja 2
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Jaz sem mnenja, da so to izobrazevanja, Ki se jih lahko kot podjetnik udelezi§. Sama sem
bolj pristas nekih Youtube videov ali nekih krajsih tujih spletnih tecajev. Se mi pa zdi, da se
podjetnik najvec¢ nauci iz lastnih napak oz. z izkusnjami, kar je po mojem mnenju tudi najbolj
efektivno.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Finan¢na pismenost, o kateri nas nikjer nobeden ne uéi (smeh). Ce se samo sam malo
pozanimas, npr. z racunovodstvom, sam nekaj raziskujes ali si privos$¢i§ mentorja, je to
sigurno dobra podlaga, ki jo nujno potrebujes. Potem so potrebne komunikacijske veséine,
kako komunicirati z zaposlenimi in poslovnimi partnerji. Kar se pa tice specifi¢nih znanj, so
tukaj mehke vescine, ki jih ima$ v sebi; na drugi strani so pa trde vesc¢ine, Ki se jih lahko
priudis, &e si to zelis. Ce si vzames ¢as, se lahko veliko nauéi§ in pridobi§ nova znanja.
Sigurno je dobro poznati svoje podrocje, npr. ¢e se ti ukvarjas z digitalnimi vsebinami, potem
moras$ poznati programe za video produkcijo, kako se snema itd. Odvisno od podroc¢ja in
panoge v kateri delujes.

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Po mojem mnenju smo Zenske veliko bolj odprte za u€enje, znamo tudi same bolj pridobiti
informacije. Pri moskih mogoce to vpliva na ego. Zdaj je odvisno tudi od posameznika,
ampak sigurno neka razlika je. Mogoce smo Zenske tudi bolj Custvene v poslu in navezane
nanj, kar moski niso. To je lahko kdaj slabost, kdaj pa prednost (smeh).

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Lahko se to zgodi skozi neke dogodke, katerih se udelezi$ — ki so temu namenjeni 0z. v to
usmerjeni. Meni je vSe¢, da so Zenske v poslu, tudi ¢e ne v istem ali pa da imajo enako
funkcijo/so na isti poziciji... s takimi ljudmi je definitivno zanimivo deliti neke informacije
in izkusnje. Pri nas velik del mrezenja poteka tudi preko vplivnic, ker se kar nekaj od njih
ukvarja z lastnim produktom ali imajo svojo storitev. Tako, da na ta dva nacina — preko
dogodkov ali ko se dobimo na kavi in se malo pomenimo. Ce mi &as dopus¢a se z velikim
veseljem odzovem povabilom na dogodke, ne grem pa na vse.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Spet je odvisno od panoge, sama se ne rabim toliko mreziti z ljudmi, ker imam spletno
trgovino in konéne kupce. Ce bi imela storitev, bi verjetno drugace pristopila do tega.

Podvprasanje — kako poteka mrezenje z poslovnimi partnerji, npr. z dobavitelji?
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Sama imam malo manj tega na ¢ez, ker je ta del prevzela nabavnica. S tem, ko smo se razsirili
in dolo¢ili funkcije in zadolZitve ima zdaj ona ve¢ stika z njimi. S slovenskimi dobavitelji se
vcasih dobimo na kavi ali kosilu in imamo debato, s tujimi je ve¢inoma preko Zoom-a 0zZ.
video klicev. Drugace pa na sejmih. Gremo na enega do dva sejma na leto. Februarja smo
bili na sejmu v Nemciji, kjer smo se sestali z dobavitelji, nekatere smo tudi prvic videli v
Zivo, z drugimi smo se srecali Ze vecCkrat.

Podvprasanje — kako poteka mrezenje na daljavo in preko druzbenih omrezij? Se vam zdi,
da je lazje?

Ja, definitivno je lazje in zelo dostopno, na daljavo je super. Mene me preko druzbenih
omrezij spremlja tudi kar nekaj tujih dobaviteljev, se mi zdi da malo dobi$ zaupanja in
spozna$ Cloveka, brez da bi ga videl najprej v zivo. Potem se je laZje 0 nekih stvareh
dogovarjati.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Ja, definitivno. Zmeraj je dobro koga poznati. To je zmeraj lahko prednost, dvomim, da bi
to lahko bila slabost. Predstavlja dolgorocno konkurenc¢no prednost. Sploh se mi zdi
pomembno, ko imas za sprejeti kaksne klju¢ne odlocitve za podjetje. Ta oseba v prihodnosti
lahko vpliva na odlocitve, sej se bo lahko nagnila bolj v moj prid, kot v prid nekoga, ki ga
ne pozna.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nadin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in zenskami opaZzate vi?

Po moje je pri moskih malenkost ve¢ alkohola (smeh). Ne, se hecam. Ja, so razlike. Moski
imajo drugaden pristop, npr. skozi $port ali pa »se dobimo na pija¢i«. Zenske imamo bolj
osebne debate.

Podvprasanje — se zenske bolj mreZimo z Zenskami?

Mogoce, sicer sama nimam tezav z tem ali mreZim z Zenskami ali moSkimi. Prej bi pri
zenskah obcutila neko tekmovalnost, sploh ¢e je v podobni panogi. Po mojem je tukaj tudi
od vsakega posameznika odvisno, nekateri so bolj sramezljivi... jaz sem precej druzabna in
komunikativna in mi sploh ni problem navezati stika z nepoznanimi ljudmi. Tudi hitro lahko
navezem stik, verjamem pa, da nekdo, ki ni toliko samozavesten ali pa nima takega pristopa,
se mogoce lazje poveze z istim spolom. Zdi se mi tudi, da bi si Zenske prej zacele dopisovati
preko druzbenih omrezij, moski so bolj tako »dejva se slisat in se dobivax.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Ja, saj se morem (smeh). Ce si nek podjetnik oz. direktor imas toliko nekih nalog in stvari
za reSevati, da moras biti v stiku z ostalimi ljudmi. Velikokrat mora$ za razli¢ne stvari
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poskrbeti, ali je to ra¢unovodstvo, zaposleni, dobavitelji...vedno so to neki ljudje, ki so
vpleteni v podjetje.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniske mreze?

Meni osebno je najvecji plus, da ¢e kdaj rabim kakSen kontakt... npr. ¢e ena oseba pozna
neko tretjo osebo. To se mi zdi zelo dobro imeti. Se mi zdi dobro, da osebo pokli¢es in poves,
imam ta in ta problem, vem, da ti poznas$ tega in tega, mi lahko das njegov kontakt oz. dal
dobro besedo zame. Tako je veliko lazje pristopiti do neznanca, v obeh primerih ali gre za
uslugo ali samo informacijo. Tudi neka pogajanja lahko dosezes s tem, ¢e je vpletenih ve¢
podjetij. Mogoce vcasih potrebujes samo kakSen nasvet in pokli¢e$ nekoga, ki ima vec
izkuSenj kot ti. Sama sem se Ze znasla v nekih takih situacijah, ko sem izkoristila poznanstva,
ki sem jih imela. Gre pa tudi v obratni smeri, me tudi mene veckrat kdo kaj vprasa in z
veseljem pomagam, ¢e le upam. Tako bom rekla, ne bom mogla vsem vrniti usluge, bom pa
kako drugace pomagala.

10. Mi lahko podate kak$en primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Naucila sem se marsikaj, veliko tudi iz lastnih izkuSenj in napak. Naucila sem se, koliko je
pomembna razlika v ceni in ne samo, kako dobro se prodaja produkt — pomembno je tudi,
koliko ti na koncu ostane. Potem, kako poteka dobava lastnih proizvodov, na koga se obrniti.
Ali pa Se smo kdaj rabili kasne certifikate, sem vedla koga poklicati in vprasati kako to
poteka, ker so sami dali Ze ta proces skozi in te potem ta oseba lahko opozori na kaj je treba
biti pozoren in pazljiv. Z dostavno sluzbo smo se ze pogajali ve¢ podjetij skupaj — istocasno
smo zaceli vsi in smo danes na enaki tocki v poslu, potem smo zdruzili mo¢i in izkoristili.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniske mreze.

Bom povedala kar na primeru, kako je bilo z naSo blagovno znamko. Sodelavka je dolgo
Casa vztrajala, da se ji zdi ta produkt zelo dober in bi se dobro prodajal. Podala je tudi primer
podjetja na Hrvaskem s podobnim produktom. Zdel se mi je zanimiv, zato smo naredili svoj
dizajn. Proces je trajal eno leto, preden sem se odlocila za lastno blagovno znamko — najprej
sem razmiSljala o samem produktu in o tem, kaj lahko izboljsamo oz. drugace, da bi bilo po
moje (smeh). Iskala sem proizvajalca, primerjala, §la sem v detajle produkta, dizajn itd.
Potem smo dobili to izdelke in kvaliteta ni bila tako dobra, kot smo pricakovali. Sledilo je
ponovno dogovarjanje z proizvajalcem o izboljSavah. Potem smo se dogovorili in zaceli
razmisljati o nadaljnjih dodelavah, novih dizajnih in produktih. Proces se potem bolj ali man;
ponavlja. Zdaj imamo npr. tudi tisk na otroske nahrbtnike, ki smo ga opazili pri konkurenci.
Pred leti smo zaceli podjetje s tiskom na otroSke bodije in maj€ke in imamo opremo Se vedno
tukaj, ki je zdaj tri leta pocivala in nabirala prah (smeh) in smo se na podlagi tega odlo¢ili,
da probamao. Sledilo je testiranje, odziv je bil zelo dober in zdaj imamo tudi mi to v ponudbi.
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Se nam res lepo prodajajo in sem zelo vesela, da smo realizirali to zadevo. Dejansko smo
glede stroja razmisljali kaj narediti, ali prodati kot rabljeno opremo, zdaj ga pa uporabljamo
ves ¢as (smeh).

12. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo pomembna, ampak je tukaj treba biti zelo previden, Ce si ti v stiku oz. kontaktu s
konkurenco. Tukaj je pretok informacij malo bolj previden, ker Se vedno je lahko na koncu
tebi nekdo lahko konkurenca, kljub temu, da je poslovni partner in mu noce$ izdati vseh
informacij. Ce pa nekdo, ki nima veze z mojo panogo, potem nimam tezav z predajanjem
informacij. Sama tudi od drugih, nisem nikoli dobila obc¢utka, da nebi Zeleli dati nekih
informacij ali biti v debati. Zdi se mi, da so podjetniki/ce danes bolj odprti, verjetno tudi
zaradi vpliva druzbenih omrezij, ker lahko nekoga spoznas $e preden ga vidi$ in spozna$ v
Zivo.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Tukaj bom spet rekla, da odvisno v kaksni panogi si. Nikoli nisem imela mentorja. Mogoce
tudi zato, ker je ofe podjetnik in imam kanal za razli¢ne teme, tudi moj partner ima svoje
podjetje in nas je tako vec, kar pomeni, da je lazje s temi bliznjimi dejansko komunicirati o
tem. Ce ne bi imela nobenega, bi bilo verjetno druga¢e. Zdaj, da bi prav nekomu placala, da
bi me mentoriral, ne vem ¢e bi se kdaj odlocila. Sama ne ¢utim potrebe po mentorju, po¢utim
se dovolj samozavestna in se zavedam svojih dolocitev, ki so dobro premisljene.

14. Kdo je po vaSem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Najbolj pomembno je to, da se posveti tebi in tvojemu produktu/storitvi. Najboljse je, da ima
izku$nje na tem podroc¢ju, ker mene osebno motijo tej mentorji, ki samo hodijo na neka
izobrazevanja pa nimajo lastnih izkuSenj. Ce bi si sama zbirala mentorja, bi si definitivno
izbrala nekoga, ki je starejsi in ima neko kilometrino za sabo. Ne verjamem v guruje, ki
obiscejo stiri, pet konferenc in potem sploh ne vejo kako funkcionira prodaja ali sami niso
lansirali Se nobenega produkta.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces ucenja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Odvisno ali si nek zacetnik, da nima$§ nobenih stikov, potem bi definitivno priporocala
udelezevanje na dogodkih in to, da si aktiven. Lahko tudi nekomu pises, npr. si mi v navdih,
se lahko dobiva na kavi, ker me zanima to in to/imas dober pristop do stvari, ki jih po¢nes.
Ce pa 7e imas neke kontakte, potem priporodam bolj dogodke, usmerjene v tvoj posel. Da si
komunikativen in odprt, ne pa da pride§ nekam in si potem tiho. Velikokrat naleti$ na ljudi,
ki si ne vem kaj vse zelijo ali bi nekoga radi spoznali in potem v zivo zmrznejo. Tukaj ima
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verjetno vsak neko bitko sam s seboj, ampak je treba pustiti predsodke, ker nobeden ne grize
(smeh). Treba je vlozit kar nekaj truda, ne pride ni¢ kar k tebi. Led je treba prebiti, dobro je
da imas$ pripravljenih par osnovnih vprasanj, potem pa se debata razvije sama. Kdaj dobis
tudi kakSnega sogovornika, ki ni najbolj odprt, ampak zaradi njega se ne smeS sekirati
(smeh). Za zenske pa - jaz sem veliko ljudi spoznala tako, da so mi pisali na Instagram in so
me povabili na kavo. Pravzaprav so to bile samo Zenske, Se noben moski podjetnik ni na tak
nacin pristopil do mene. Druzbena omrezja omogocajo enostaven in hiter dostop do oseb. Z
nekaterimi sem tako $la enkrat na kosilo in smo zdaj prijateljice. Sploh nima veze s tem, da
koga kaj od koga rabi, se druzimo za druzbo in to je to.
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Priloga 7: Transkript intervjuja 3
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Jaz mislim, da je podjetnisko ucenje proces skozi katerega gre vsak podjetnik in traja vec
casa. UCi$ se na zaCetku glede osnov in uci§ se sproti, glede prilagajanja trgu, trzenja in
vsega. Hkrati pa mora$ slediti vsem spremembam, ki se dogajajo na trgu, zakonodaji itd.
Mislim, da je to proces, ki se nikoli ne zakljuci. Pa niso to misljena samo izobrazevanja,
ampak vsakodnevno delo, ko se znajdeS v razlicnih situacijah in mora$ stvari reSiti
pravilno... je pravzaprav nacin zivljenja. Ucenje je del podjetnistva.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Tukaj bi rekla, da ni znanje, ki ga mi pojmujemo kot znanje, pomembno za podjetniski
uspeh, ampak so bolj lastnosti. Torej prilagodljivost, odprtost, vztrajnost... ker kar se znanja
tice, se mi zdi da se vsak ¢lovek lahko marsi¢esa nauci. Seveda je super, da ima$ neka
osnovna znanja — o trzenju, racunovodstvu, poslovni komunikaciji itd., ampak to se lahko
priudis skozi podjetniski proces. Ce pa teh lastnosti nimas, ki sem jih prej omenila, imas pa
veliko vecjo tezavo, kot ¢e imas primanjkljaj znanja. Primanjkljaj znanja lahko nadomestis,
tako da se naucis ali pa nekoga najames — tam, kjer tebi primanjkuje necesa. Lastnosti, da Si
ti pozitiven, vztrajen in trmast se pa tezko priucis. Torej, bolj lastnosti, kot pa znanja so
pomembne za podjetniski uspeh.

3. Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Ja, vsekakor. Za zenske je veliko teh mehkih vsebin, ki so veliko boljse sprejete, kot pri
moskih. Moski so v tej svoji energiji — naravnost k bistvu. Oni rabijo kratko jedrnato
informacijo. Zenske rabimo veliko teh mehkejsih vesin $e za osvojiti oz. jim dajemo ve&jo
veljavo, kot moski. Tudi kot vodje se moski veliko drugace obnasajo, kot Zenske. Pa ni ne
en nacin boljsi kot drugi, ampak enostavno razlike, ki so privzgojene oz. karakterne, ker pac
smo razlicni spoli in tukaj nimas$ kaj. Pri Zenskah je veliko veC analiziranja, predpriprav,
premlevanja, v€asih je to tudi posledica potem boljsa in bolj premisljena odlocitev (sicer ni
nujno), ampak predvsem koli¢ina informacij, ki smo jih pripravljene naenkrat sprejeti in
koliko €asa posvetiti neCemu.

4. Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Kot povezovanje. Povezovanje v smislu, kot sodelovanje med seboj na poslovni ravni in
mrezenje v smislu povezovanja na neki bolj prijateljski ravni, kjer se podpiras, ceprav ni
nekega konkretnega efekta v financnem smislu — je pa podpora ki jo lahko dobis od tega
mrezenja. Mislim, da je to zelo Sirok pojem, ko gre lahko ali za druZenje ali pa striktno
poslovne sestanke. Pri Zenskah mislim, da je veliko ve¢ in enega in drugega, ker se znajdemo
v ve¢ razli¢nih vlogah in tudi pricakovanja druzbe do nas so drugacna in mogoce rabimo
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malenkost boljso podporo — da si povemo, da je OK, ¢e se odlo¢i$ za kariero, da kdaj ni
doma skuhano... ker pri moskih tega ni toliko. Ko sem sama §la v podjetnistvo, sem
velikokrat dobila vprasanja »Kaj pa tvoj otrok? Koliko ¢asa bo$ njemu posvetila, zakaj si Se
doktorat vpisala? Meni se pa tvoj otrok izredno smilix. Medtem, ko ¢e moski isto stvar
naredi, ga tega nihée ne vprasa. Zato je pomembna podpora drugih podjetnic, da si
pokazemo, da je OK, da smo karierno usmerjene.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Mislim, da to po¢nem ves &as. Ze z dostopnostjo med predavanji — Ze to je $iroka mreza
podjetnic, ko vem, da bom tudi tebe lahko poklicala, ¢e bom nekaj rabila. Podjetnisko se
mrezim na razli¢nih dogodkih, sestankih, v razli¢nih projektih... pa veliko dam na to, da
dejansko naredim nek povzetek pri vsaki stvari. Torej, ¢e pridem v kontakt, dodam na
LinkedIn-u, na vseh druzbenih omreZjih se odzivam, ko me kdo kontaktira, ker to je vse
mrezenje, kljub temu, da mogoce v prvem koraku ni nekega efekta, lahko pa bo ¢ez eno ali
dve leti. Mislim, da se mora$ na ve¢jih ravneh udelezevati stvari oz. biti dostopen, da se tudi
drugi priblizajo tebi. Jaz recimo po vsakem predavanju dobim 10-20 proSenj na LinkedIn-u
ali Facebooku od udelezencev in to je tudi tisto mrezenje, ki mi veliko pomeni. Mogoce bi
to koga drugega, kot predavatelja obremenjevalo, jaz pa na to pogledam iz vidika, da si §irim
svojo mrezo Zenskih in moskih podjetnikov ter somisljenikov, s katerimi se energetsko
ujamemo. Ce jim nebi bilo vSe¢ to, kar so slidali oz. tvoja energija, te ne bi dodajali na
druzbenih omrezjih.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Ja, jaz mislim, da so izredno pomembne. Nisem pa pristas tistth mrez, ki so organizirane.
Zdi se mi, da jih je preve€ in na nek nacin ne razkropijo po razli¢nih skupinah ljudi. Bolj so
mi vSe¢ te mehke, ki sem jih prej omenila — tiste, ki si jih sam zgradi$. Torej ne rabis§ biti
¢lan »ne vem Cesa vsega«, da imas ti podjetniSko mrezo, ampak je bolj poanta v temu kakSno
mrezo imas ti okoli sebe. Ne rabi$ se vkljucevati v razli¢na zdruzenja.

Podvprasanje — bolj podpirate mrezenje v neformalnih, kot formalnih mrezah?

Ja, sicer je tudi formalno povezovanje dobro, ker je organizirano. Mogo¢e nekdo nima taksne
moznosti, kot jaz, prideti do neke mreze. Ti verjetno veliko tezje pride$ do takSne koliCine
kontaktov, kot jaz. Sem v drugem poloZaju in ljudje pristopijo do mene. Ti bo§ verjetno
morala veliko ve¢ narediti, da bodo pristopili do tebe ali pa bos celo ti tista, ki pristopi do
nekoga. Tako, kot si tudi ti do mene pristopila. Jaz ne vem, kdaj sem nazadnje do nekoga
pristopila — iz tvojega vidika je verjetno pomembnejse, da si mogoce v nekih organiziranih
krogih. Trenutno jaz tega ne potrebujem, lahko pa, da kdaj bom. Tako da, oboje — formalne
in neformalne mreZe, ni pa zdaj nujno, da bi moral vsak podjetnik v¢€laniti v razli¢na
zdruzenja, ki obstajajo, vabijo ¢lane in nacrtno delajo na mrezenjih. Se mi zdi veliko bolj
pomembno, da ko se z nekom ujames, da se povezes na neki osebni ravni, kot pa na neki
formalni.
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7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nagin kot mogki kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniskem mrezenju med moskimi in Zzenskami opazate vi?

To pa ne vem, ker $¢ nisem bila v moskih mrezah (smeh). Sigurno malenkost razlike je. Jaz
dvomim, da bi se moski recimo oblekli tako kot me, na 500 podjetnicah v rdeco, oni pa
recimo v modro. Misim, da tega ni, niti ni toliko teh vsebin — zmores, zna$ ali kot smo na
dogodku skupaj dvigale roke v zrak. Mislim, da je vse bolj naravnost k bistvu, tako kot sem
ze prej rekla. Po mojem nimajo tako organizirano, vsaj nisem Se nikoli sliSala. Mislim, da je
potrebe manj, ker imamo Zenske drugacne vloge kot moski in drugacen pristop k poslu in
rabimo te stvari na drugacen nacin, kot moski. Oni jih mogoce sploh ne rabijo, oni so
business to business, grejo na sestanke, naredijo svoje in grejo. Nisem $e sliSala, da bi sploh
obstajal dogodek, ki bi bil namenjen moskim podjetnikom.

Podvprasanje — bi rekli, da moski mreZijo ob pijaci?

Vecino mojega posla izhaja iz tega, da sem ljudi spoznala, ker sem druzabna oseba — na
popoldanskih aktivnostih po razliénih projektih, ko pa¢ zakljuci§ z delom in gres§ na pijaco
in si se tam povezal. VeCino vsega se je na ta nacin pripeljalo do mene, ali pa skupna
potovanja, mednarodna zdruZenja razli¢nih partnerjev v projektih... tam sem si nabrala
ogromno mednarodnih povezav, ne zaradi samega srecanja, ampak zaradi tistega, kar je bilo
po srecanju. Sli smo skupaj na veerjo, pijaco, se zabavati. Jaz sem tudi mnenja, da se veliko
poslov sklepa ob pijaci. Pomembna je tudi osebna raven, da ne govori$ samo o poslu.

8. Kaj vam nudijo podjetniske mreZe? Torej, katere so po vaS§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniske mreze?

To je dobro vprasanje, ker sem zdaj jaz v drugacni poziciji — zdaj sem podjetnica, ampak
sem prej bila podjetniska svetovalka, torej tista, ki ustvarja neke mreze oz. povezuje
podjetnice med sabo, predava in izobraZuje. Meni osebno veliko manj ponudijo, ker sem Ze
del vsega tega. V bistvu sem bolj v vlogi, ko pomagam in podpiram, kot pa v vlogi, ko nekaj
potrebujem. To je bil zdaj moj primer, kar se pa na splosno lahko podjetniske mreze ponudijo
— dostop do podobno mislecih ljudi, s katerimi se potem podjetnik/ce lahko potem formalno
ali neformalno, tudi v zasebnem zivljenju poveZzejo. Zdi se mi, da je izredno pomembno, da
to obstaja.

9. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Jaz mislim, da sem dobila najve¢ samozavesti in potrditve od ostalih podjetnic, da sem dobra
v tistem kar delam. Ko vidis$, da cenijo tvoje delo, ti da nek dodaten zagon in potrditev, da
je OK, ker mislim, da nisem edina, ki se v&asih bori s tem. Se zdaj v&asih, pa res delam to
7e leta in leta, se vprasam: »sem dejansko dovolj vsebine dala, bi mogla Se kaj povedat, kaj
pa, €e si bojo mislili, da nakladam? «. In potem se vsaki¢ znova, znotraj tega, dobim povratno
informacijo - znas to, obvladas kar po¢nes... pa vem, da obvladam po eni strani, pa ¢ vedno
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imas kdaj tisti obcutek, da nisi dovolj. Pa verjetno nisem edina, je kar nekaj takih. Potem, ko
prides na eno tako prireditev, kot je 500 podjetnic in zenske pridejo do tebe, potem je to tako,
res dobro delam. Podpora je nujno potrebna, sploh na zacetku.

Jaz sem Ze toliko samozavestna, da se ukvarjam s tem, ali bi koga zaposlila, na kakSen nacin
bi zapeljala podjetje. Tudi toliko ¢asa sem ze v poslu, da rabim druge stvari zdaj v tej fazi,
rabim nekaj bolj strokovnega zdaj ali b2b sestanke, bolj moski princip Ze (smeh). Danes se
ne obremenjujem vec¢ s tem, kaj drugi mislijo, kako komunicirajo. Danes imam toliko stika
z ostalimi zenskimi podjetnicami, da bi jih lahko 500 nabrala Ze samo iz mojega Facebooka
(smeh) in sem ves ¢as v tem mrezenju. Vsak dan imam vsaj eno, dve, tri sporocila iz te strani,
ko sem predavala (SPOT svetovanje). Danes mi tak dogodek, kot je 500 podjetnic ne pomeni
ved toliko. Ce pa teh mreZ nebi imela, bi verjetno drugaée jemala vse skupaj. Kot SPOT
svetovalka sem bila iz druge strani vpeta v to, sem bila bolj podporno okolje. Pri meni se je
zmesalo biti podporno okolje in pa podjetnik. Ko si enkrat podporno okolje, si ti tisti, ki nudi
podporo in se tezko dam v polozaj, da jaz rabim podporo.

10. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uéenja preko podjetniske mreze.

To ti pa tezko odgovorim, ker sem bila prej podporno okolje. Jaz sem bila tista, ki je predajala
znanje, koncepte, gledala poslovne nacrte od drugih in sem potem iz tega, z vsem znanjem
in vedenjem kako drugi poslujejo Sla Sele v podjetnistvo. Tako, da sem mogoce proces
ucenja nekako preskocila in sem potem skocila direkt v podjetnistvo. Ni bilo toliko vezano
na mreze same, ampak bolj, da sem se ucila skozi proces dela. Eno je teorija, drugo pa praksa.
Ko sem stopila v podjetnistvo in sem bila na kak$nih dogodkih je bilo pa vseeno tisto
Custveno, zdaj si pa podjetnica. Skozi tisto fazo pa sem $la, da sem bila ponosna, ko sem
lahko dala svojo vizitko... se mi je dobro zdelo, ko me je nekdo potem kontaktiral. Kar se
tice pa konceptualizacije in vimesnih faz, pa sem predavala ze prej, kako se oblikuje poslovno
idejo, o poslovnih nacrtih in tem, tako da sem iz Custvenega dela preskocila na podjetnistvo
Samo.

11. Kako so po vaSem mnenju na podjetniSki poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Jaz mislim, da zelo pomembni. Formalna in neformalna druzenja so izredno pomembna, da
si ena drugi pomagamo, da si damo informacije. Zdi se mi, da si ena drugi lahko damo veliko
vec, kot kakrsno koli drugo okolje ali pa branje na internetu, izobrazevanje... ker vseeno SO
to neke informacije in izkusnje iz prve roke ali pa napake, ki smo jih naredile. Da si napake
pove$ z namenom, da druga ne naredi iste napake. Tudi sama sem kot predavateljica
predavala o napakah, ampak, ko sem $la v podjetniStvo, sem jih vseeno mogla probati
(smeh). Ocitno sem se mogla naucit na svoji lastni kozi, pa ¢eprav sem prej toliko ¢asa o
tem predavala in izobraZevala.
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12. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Odvisno od tega, kaksno osebo imas na drugi strani. Jaz mislim, da te podporne institucije
morajo biti, ker ponujajo vsaj tisto osnovo. Ker vsak ko gre v podjetni$tvo, ni nujno, da ima
izkus$nje, spleteno mrezo in so v bistvu prva vstopna tocka in do znanja in do tega kako
speljati svari. Zdi se mi dobro izkoristiti ta znanja, ki jih podporne institucije imajo. Ker tudi
¢e vCasih sami niso podjetniki in nimajo izkuSenj, poznajo podrocje iz birokratskega vidika,
dajo ti nek drug pogled, ki je neobremenjen s tvojim uspehom. Medtem, ko si sam v
podjetnistvu obremenjen s svojim uspehom. Nekdo zunanji drugace pogleda na stvari, bolj
skozi neke realne oci in ti lahko da nekaj, kar sam mogoce ne bi opazil. Po mojem se
podjetniki premalo posluzujejo vsega tega, kar je ponujeno. Torej, bi se mogli bolj
posluzevati tega in pograbiti mentorje, ki so ponujeni, zagrabit svetovanja... namesto, da se
trudijo sami in zapravijo pet ur, da najdejo neko informacijo na internetu, naj dvignejo
telefon in pokli¢ejo svetovalca, ki je za to usposobljen. Vecina teh stvari je brezplacnih,
financiranih iz strani drzave in projektov. Dober primer je SPOT, ki sem ga jaz tudi delala —
tako informacijo, ko jo bom jaz stresla iz rokava, bos§ ti lahko tri ure iskala po internetu.
Izjemno pomembno je, da to podporno okolje obstaja in Se bolj pomembno je, da ga
podjetniki izkoristijo.

13. Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Mislim, da je to odvisno od tega, kako se mentor ujame s tem ¢lovekom, s katerim dela.
Lahko je mentor ekstra strokoven pa cudovit osebnostno, ampak, ¢e se z drugo osebo (in
obratno, gre v obe smeri) ne bo ujel ne bo pravega procesa ucenja. Predvsem mora imeti
mentor prakti¢ne izkusnje oz. vsaj vpogled v prakti¢ne izkuSnje, da lahko ponudi tisto
konkretno podporo. Komunikacija in kompatibilnost sta klju¢nega pomena.

14. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u€enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Na splosno bi lahko z nekimi strukturiranimi znanji, da bi se organizirala neka izobrazevanja
ali okrogle mize za izmenjavo mnenj, za tiste podjetnike/ce, ki so vklju€eni v te mreZe in
imajo nek primanjkljaj znanja oz. potrebujejo neka univerzalna znanja, kot npr. trzenje.
Mislim, da se lahko strukturirano pristopi k temu, kaj jim manjka in se potem tiste vsebine
ponudi. Za podjetnice velja isto, ampak je tukaj pomembno dati poudarek Se na mehkejSe
veséine — motivacijo, organiziranje urnika. Organizacija urnika je za vse pomembna, ampak
pri Zenskah, ki imamo res veliko vlog in se ogromno pric¢akuje, je Se toliko bolj. Primer:
vloga mame in vloga oceta — saj sta obe pomembni, ampak se od vloge mame drugacne
stvari pricakuje, kot od o¢eta. Vse te stvari uskladiti med sabo in na kakSen na¢in — to se mi
zdi pomembno znanje. Torej, ponuditi neka konkretna orodja, konkretne primere. Ali, da si
podjetnice izmenjajo med sabo razli¢ne pristope, ki jih imajo in potem nekomu lahko
pomagajo, da to udejanjijo pri sebi.

19



Priloga 8: Transkript intervjuja 4
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Ce izhajam iz sebe, podjetnisko uéenje je to, da stvari probas. Ce si naredil napako, da probas
iz tega nekaj pobrati... da kar informacij dobis, jih posrkas, kriti¢no pogledas in to zadevo
probas spraviti v podjetnisko idejo.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Mislim, da je komunikacija ena od pomembnejSih. To sicer niti ni neko znanje, ampak
mogoce to, da ti ni nekih stvari strah probati. Kar se pa znanj tice pa je razlika ali si »deklica
za vse« ali pa ti ze v Startu uspe imeti ve¢ ljudi pod sabo, da imas za posamezno podrocje
zaposlenega svojega Cloveka.

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Po moje ni samo pri podjetniStvu tako, ampak je kar povsod. Moski naredijo in potem
razmisljajo, zenske pa najprej razmislimo in potem naredimo. Zato so tudi stvari veliko bolj
premisljene in ne sprejemamo naglih odloc€itev. In tudi kar se ti¢e ucenja, zenske najpre;j
pretehtamo ali rabimo to, zakaj to rabimo... ker moski so bolj »briga me, probam, kar bo
bo« in se verjetno na podlagi tega potem ucijo. Mogoce moski drugace pristopijo k
problemu.

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Ce izhajam ravno iz dogodka 500 podjetnic — spoznavanje drugih podjetnikov, da lahko
opazi$ kje bi bila lahko zmagovalna situacija. Tudi pri vsakem mrezenju ni nujno, da imata
obe strani nekaj od tega. Pomeni izmenjavo izku$enj, da tudi pri mrezenju nekdo odgovori
na tvoja vpraSanja, da ti pomaga dolo€ene stvari lazje izpeljati.

Podvprasanje — bistvo je potem v podpori in izmenjavi informacij?

Ja, pa tudi npr., ¢e bi jaz rabila nekoga za vodenje Instagram profila, bi v sklopu nekih
mrezenj lahko spoznala nekoga, ki bi mi to peljal naprej. Se pravi tudi, da spozna$ nekoga
za najem.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Ena stvar so dogodki, kot je npr. 500 podjetnic. Jaz mrezim Se v spletni Soli Katje Breznik,
ki deluje po principu mrezenja preko Zooma, deluje podobno kot hitri zmenki. Imamo par
minut, da se predstavimo in se spoznamo in Ce ti je oseba interesantna jo potem lahko
kontaktiras in najdeta skupno pot, na kateri bi lahko sodelovala. Mrezim tudi v Kovacnici
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(podjetniski inkubator Kranj), kjer sem bila v sklopu enega projekta in grem zdaj Se na
kaks$na predavanja in tam spoznam koga, s katerim si lahko pomagamo.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Odvisno od podro&ja. Ceprav bi verjetno bil pravilen odgovor, da so ja. Mrezis se lahko tudi
na kavi, ko nekoga slu¢ajno spoznas. Pomembne so ravno zaradi vez, poznanstev in izkusenj,
ki ti jih oseba na drugi strani mreze lahko da. Tako lahko dobi$ tudi odgovore na vprasanja,
zaradi katerih se »ze dolgo ¢asa praskas po glavi« in ne najdes resitve.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetnisSkem mrezenju med moskimi in zenskami opazate vi?

Moski se ob pivu (smeh). Moski veliko stvari resijo na pijaci ali na neki Sportni aktivnosti.
Zdi se mi, da tudi v prostem ¢asu znajo moski stvari predebatirati, ne tako, kot da je sluzba,
ampak tako bolj neobremenjeno. Se mi zdi, da ko gremo Zenske na pijaco hitro preklopimo
na poslovno in na prosti ¢as. Kot da ne znamo nekako zdruziti obojega. Mrezenje ob kavi
spodbudi to, da se pogovarja§ z nekom na bolj osebni in Custveni ravni, se z njim bolj
poistoveti$, ker obnasanje ni strogo formalno in je vzdusje bolj sproséeno.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Mrezim v sklopu bara in funkcionalne telovadnice, kjer imam dobavitelje za opremo. To je
pa to, drugace pa se ne povezujem v formalne skupine ali zveze.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Ravno to, da dopolnjujejo tvoj primanjkljaj. V teh mrezah mogoce na lazji nacin prides do
informacij in znanja, kot ¢e bi enako stvar iskal po internetu. Pa direkt ena na ena, oseben
odnos oz. oseben kontakt, ker se je tako veliko lazje povezati, kot pa po nekem mailu ali
klicu po telefonu. Ko enkrat vidi§ osebo in imas stik ena na ena je veliko lazje. Zdi se mi, da
je tako uspeh zagotovljen, po mailih in telefonu se informacije porazgubijo. Pomembne so
emocije in mogoce to, da osebo lahko zacutis.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Naucila sem se predvsem, kako si postaviti ceno in pa to, da neglede na vse, zenske v
podjetnistvu morajo ostati zveste same sebi in ostati to, kar smo. Ker nenazadnje to tudi
predstavlja srce nasega podjetja. Ravno na dogodku 500 podjetnic — jaz res nisem clovek za
v obleko, za eleganco in na dogodek sem prisla obleCena tako, kot predstavlja mene;
kavbojke in ¢evlje. In ceprav se v dolocenem trenutku nisem pocutila v redu ob vsej eleganci
in uglajenosti, so mi punce okoli mene dale vedeti »lej, to si ti, to je tvoja znamka in taka
mora$ ostati«. Bolj kot formalne informacije in neka znanja so mi pomembne neformalne
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stvari, ki jih izve$ pri mrezenjih. Pa tudi, da se je treba pohvaliti in biti vesel za opravljene
stvari, tudi ¢e nisi vseh uspela opraviti, tako kot si si zadala. Se pravi najpomembneje — treba
je ostati zvest sam sebi na podjetniski poti.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uc¢enja preko podjetniSke mreze.

Moja rdeéa nit je vedno taka; probam in potem vidim ali je zadeva uspesna. Ce je zadeva
uspesna, potem super, ¢e je neuspesna potem pozabim nanjo. Tako ob uspesni kot neuspesni
zadevi probam govoriti z drugimi — ali je to s strankami, ali je to v Kovacnici na srecanjih
ali preko druzbenih omrezij z drugimi podjetnicami. Da se prepri¢am, ali je bilo dobro ali ni
bilo dobro. OK, je bilo dobro, kaj lahko tukaj Se izboljSam, kaj bi se lahko Se naucila, da bi
bila stvar Se boljsa oz. bi napako popravila in ne takoj zavrgla tiste ideje, ki se je najprej
izkazala za napacno. In potem spet probam, ko mi pa dvakrat ali trikrat spodleti, potem pa
idejo opustim. Ce pa zadeva tee, se sproti u¢im, kako zadevo spraviti $e na boljse. Tako se
npr. v¢lanim v spletno Solo za boljSe trzenje, probam najti nove informacije za izboljSanje
spletne strani, grem na kak$no izobrazevanje iz podro¢ja financ itd. Pomembno je tudi to, da
svojih napak ne jemljes$ kot neuspeh.

12. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Jaz sem januarja v svojem baru organizirala podjetniski zajtrk. Organizirala sem ga z
namenom, ker mi je v vsakdanjem zivljenju manjkal nekdo, ki bi me razumel, da jaz ne
morem narediti vsega... da ¢eprav delam, ni tak$nih prihodkov, kot sem si jih zelela ali pa
npr. da ¢e gre partner na bolniSko in je on zaposlen, bo Se vedno dobil prihodek, ¢e sem pa
jaz na bolniski zaradi otrok lahko ne bom dobila prihodka. Na zajtrkih smo se s takimi ljudmi
srecali, da smo o tem debatirali in ugotovila sem, da ljudje to rabijo. Nehala sem jih
organizirati zato, ker sem na koncu ugotovila, da sem jaz ves svoj ¢as dala drugim, jaz od
njih pa niti del¢ka nisem dobila nazaj in ker je veliko podjetnikov v mojem lokalnem okolju
negativno nastrojenih, v smislu tega se ne da resiti. Dobro je bilo, ker smo na teh dogodkih
tudi viharili mozgane in si tako pomagali pri idejah. Manjkalo mi je to, ker v¢asih nimam s
kom govoriti in mi zato manjka kasno podporno okolje. Dobro je, da ti nekdo da vpogled v
tvoj posel Se iz kakSnega drugega zornega kota in da se s tem kaj novega naucis in mogoce
ugotovis, kaj ti v poslu manjka.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Imajo pomembno vlogo. Jaz sem se lani prijavila v Kovac¢nico na nek projekt in tam sem
prila do takih znanj, da sem pozornost iz enega svojega posla prestavila na drugega. Ce sem
imela prej kot primaren posel telovadnico, osebno trenerstvo, vadbe in bar; sem posel z
nogavicami imela za hobi. Zaradi znanja, ki sem ga v Kovac¢nici dobila sem presla na to, da
bo telovadnica in bar za zraven in da si bom placo prisluzila z naslova kjer imam produkte
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in ne storitve. Tam sem pridobila neka sploSna znanja in ne tako poglobljena znanja, torej iz
podroc¢ja financ, trzenja preko e-maila, Google analitike...vsega, kar podjetnik rabi na
zacetku podjetniske poti. Ampak pridobili smo ravno toliko znanja, da Ce te je Se zanimalo,
si lahko preko zaposlenih priSel do veC informacij oz. kontaktov. Priznam, da brez
Kovacnice bi bila s svojo zgodbo tam, kjer sem bila eno leto nazaj. Dejansko sem se tam
naucila marsikatero stvar, na katero sama sploh ne bi pomislila in tudi dajo ti tudi argumente,
da za¢ne§ mogoce drugace razmisljati o doloc¢enih stvareh. Sicer pa me pri teh brezplacnih
svetovanjih, ki jih podporno okolje organizira moti to, da so vsa
predavanja/seminarji/delavnice v popoldanskih urah. Sama se zaradi narave dela in otrok zal
ne morem udeleziti ve€ino teh delavnic.

14. Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaks$ne lastnosti mora imeti?

Sama sem imela dva mentorja. Pomembno je, da si z mentorjem delita podobne vrednote in
prioritete. Pomembno se mi zdi, ni pa nujno, da se ukvarja z podobnim podro¢jem kot ti 0z.
da mu je to podrocje blizu.

Podvprasanje — mora imeti neke prakti¢ne izku$nje, da razume podjetniski proces? Kaj pa
dostopnost?

Tudi to ja, seveda. Sama nisem nikoli iskala mentorja, meni se je opcija ponudila in sem jo
sprejela. Ne vem kako je z iskanjem mentorja, je pa po mojem pomembno, da si
komunikativen in tako lazje prides do mentorja.

Podvprasanje — se vam zdi pomembno, da ¢e se pojavi opcija glede mentorja, jo tudi
1zkoristis§?

Ja, vsakemu svetujem naj opcijo izkoristi, ampak ne se mentorjevega mnenja drzati kot
pijanec plota. Jaz sem se na zacetku drzala tega, da sem to kar je mentorica rekla, jemala za
sveto, kmalu sem pa ugotovila, da temu ni tako. Dobro je, da iz mentorstva potegnes tisto,
kar tebi dejansko pomaga na poslovni poti.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u€enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Na podlagi izkuSenj. Meni so osebno najbolj zanimiva predavanja in te stvari, ko nekdo
govori iz svojih izkuSenj. Zenske velikokrat mislimo, da nam ne bo uspelo. Potem pa gres
na kaks$na taka predavanja in nekdo deli svoje uvide in zgodbo in potem vidis, kaj je vse
mogoce. Pomembno je tudi, da vidi§, da ce ti spodleti ni konec sveta. Torej, s takimi
predavanji, kjer bi bilo vec¢ deljenja izkuSen;j in osebne zgodbe. Z mnogimi stvarmi se lahko
tako potem poistovetis, se znajdes v podobni situaciji, diskutiras in dobi§ neko objektivno
mnenje od zunanjega opazovalca, ki ni ¢ustveno vpleten v tvoj posel. Pa tudi, da ti ne bo
tezko spustiti otroka (beri posel) iz rok, ¢e je potrebno.
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Priloga 9: Transkript intervjuja 5
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Rekla bi, da je to proces, ki se nikoli ne zakljuci (smeh). Definicija bi pa bila, enako kot
¢lovekov individualisti¢ni razvoj — od rojstva do smrti. Je pot ucenja, ki jo najprej zacnes
kot dojencek pri mamici, na varnem. Nadalje se v vrtcu uci§ uporabljati »orodja, ki jih bos
uporabljal v Zzivljenju in potem sledi preskok v osnovno Solo, na katerega sploh nisi
pripravljen. Pri nama, na najini podjetniski poti, se je zgodilo, da sva iz 3. razreda preskocile
na faks. Pot ucenja je bila zelo hitra in neusmiljena. Vse napake, ki sva jih naredili na tej
podjetniski poti oz. vecina od njih so nas drago stale. V bistvu manjsi, kot si kot podjetje,
manj vredne so napake. Vecji kot si, ve¢ vredne so napake. Govoriva napake v smislu
denarja. Proces ucenja se nikoli ne konca, tudi ko misli$, da nekaj ze znas, ugotovis, da se
bos kar naprej moral uciti.

2. Katera podjetniska znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Jaz mislim, da so bolj kot podjetniska znanja pomembni pogum, komunikacija, poniznost (v
smislu, da se zavedas, da ni¢ ne ves), da te nikoli ni sram vprasati. Pomembno je, da ne dobis
obcutka, da vse zna$, ker potem za¢ne podjetje stagnirati. Od specificnih znanj bi pa rekla
finance, malo psihologije (smeh), racunalni$ka znanja, jeziki, matematika (smeh).

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Absolutno! Zenske se u¢imo cel ¢as podjetnistva. Mislim, da nobeni $e ni uspelo in verjetno
Ji tudi ne bo, da bi izvzele Custva ven iz posla. Moski se znajo distancirati od svojih Custev,
pregledajo Excel, prestudirajo, potegnejo ¢rto in se na podlagi tega odlocijo — zelo
objektivno. Pri nas zenskah pa so vkljuceni Se vsi ostali zunanji faktorji iz okolja — odnos do
poslovnih partnerjev, odnos do sodelavcev, odnos do produkta in podjetja kot takega... in ta
Custva potem vplivajo popolnoma na vse, da delamo drugace, kot delajo moski.

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

V bistvu bi rekla, da poleg denarja, ki predstavlja kri podjetja, je mreza, ki jo ustvarjas isto
kot kri. Receva, da so bele krvnicke denar, rdece krvnicke pa mreza. Vemo, da brez ljudi ni
nobenega posla, tako kot rabi$ poslovne partnerje, rabi§ sodelavce in kupce, da sploh lahko
poslujes. PodjetniSka mreZa je ena najpomembnejsih stvari podjetniStva.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Mrezimo se na razline nacine. Pred leti sva bili v¢lanjeni v zdruzenje YES, SID in v
Gospodarski zbornici. Danes sva le Se v Gospodarski zbornici, ostali dve sva prekinili.
Potem hodiva na razne sejme, ki so za naSo panogo zelo pomembni. MreZimo se na
LinkedIn-u, Instagram-u, Google-u. Potem, ko sva midve v vlogi kupca surovin, ze s tem
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ustvarjava svojo mrezo, ker dobavitelj sadja pozna dobavitelja druge surovine itd. in na
koncu lahko ustvarimo mrezo, kjer lahko najdes svojega kupca.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Ja, so. Ravno zaradi tega, ker predstavljajo rdec¢e krvnicke poslovanja. Ker ve¢ ljudi kot
poznas, ve¢ja mreza je. Vsaki¢ ko pride$ do situacije in rabis biti ponizen, ker rabi§ pomoc,
ves na koga se lahko obrnes. Ker ¢e nimas zgrajene mreze, si sam — sam moras$ reSevati
probleme, sam vstopati na tuje trge, sam najti najboljse ponudnike itd. To je nemogoce in bi
se lahko samo s tem ukvarjal (smeh).

Podvprasanje — vecja podjetniska mreza predstavlja vecjo konkuren¢no prednost?
Ja, definitivno.

Podvprasanje — kako je pa s casom, katerega je potrebno nameniti za vzdrzevanje odnosov,
¢e je mreza zelo velika?

Po mojem mnenju je potrebno kar 50 % casa nameniti ohranjanju in negovanju odnosov.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nadin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetnisSkem mrezenju med moskimi in zenskami opazate vi?

Ja, bi rekla, da se mrezimo drugace. Moski grejo na pivo (smeh). Moski se dobijo na pivu,
se zmenijo v petih minutah in se potem pogovarjajo o drugih stvareh. Zenske pa najpre;
povabimo v pisarno na sestanek, potem na kavo ali poslovno kosilo...tako, pocCasnejse vse
poteka in malo z rezervo.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Ja, zdaj smo vkljuceni v Gospodarsko zbornico. Povezujemo se tudi z dobavitelji in na
sejmih. Na sejmih bistvo vsega predstavlja mrezenje.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vaS§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Pomod¢, hitrejsi dostop do informacij in znanje.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki?

Ko smo bile na SID-u, so naredili skupino, v kateri smo bili podjetniki v podobni fazi rasti
z namenom podpore pri pravilni rasti podjetja. Se pravi, ni bil toliko poudarek na tem, da
spoznavas nove ljudi v isti panogi, ampak da svoje podjetje poskusas spraviti na naslednji
nivo. SID je bil podporen steber, ki te je opremil z znanjem. Jaz sem se srecala s to teZavo,
da je prehrambna industrija res druga¢na panoga, kot vse ostale. V tisti skupini so bile
vecinoma storitvene dejavnosti in je Ze iz vidika fiksnih stroskov podjetja drugace voditi
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podjetje. Storitvene dejavnosti imajo zdrave marze, prehrambna industrija pa ima najnizje
mozne, zato nisem mogla vztrajati tam. Prvi¢ zato, ker je §lo za to veliko ¢asa, rezultat tudi
ni bil ne vem kakSen, niti znanja, ki sem ga potrebovala tam nisem dobila, tako da to ni bila
najboljsa izkusnja. Mislim ni¢ ni bilo narobe z njimi, imajo dobro strukturiran program in
vse, samo meni ni ustrezalo. V zdruZzenju YES je bil poudarek na druzenju in ne toliko na
znanju, ampak so se aktivnosti dogajale v ¢asu, ko imamo mi najve¢ dela — sezona od marca
do avgusta. Nisem se imela ¢asa udeleZevati, tako da tudi to ni §lo. Na Gospodarski zbornici
pa v bistvu ne organizirajo prav dogodkov mrezenja, ampak izobrazujejo npr. preko mailov
— posiljajo aktualne informacije in jih lahko preberes takrat, ko imas ¢as. V kolikor imas
kakr$nokoli vprasanje to¢no ves na koga se lahko obrnes in potem na ta nacin za¢ne$ mreZiti.
Torej ni tako, da oni tebi dajejo informacije in usmeritve, ampak te le obvescajo in potem
ima$§ moznost izkoristiti to. Lahko pa iz lastne izku$nje povem, da ima najvec¢jo korist
mentor, odnos 1:1 se je pri nas izkazal za najbolj efektivnega, tako ¢asovno kot finan¢no.

Podvprasanje - Cesa se obiajno podjetnice najbolj nauéiti v interakciji z drugimi v
podjetniskih mrezah?

Ce ne drugega, moski odnos do posla. Vegino podjetnikov je moskega spola in Zenske, Ze
ko stopimo v interakcijo sklepanja poslov imamo drugacen poloZzaj, kakorkoli obrnemo nima
nobene veze enakopravnost med spoloma. Vedno smo malo v podrejenem polozaju, Ze
zaradi moci. Zdi se mi, da je dobro, da vidi§, kako moski delujejo drugace in dobi§ na
samozavesti. Pri nama se je izkazalo, da je samozavest v poslu res najbolj pomembna, zato
da lahko »bikovske rogove« tudi ti usmeris, ko jih je treba.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniSke mreze.

Pri nama se za¢ne z reSevanjem problema, se pravi ta Custvena komponenta — zakaj bi si
nekaj sploh Zelele poceti. Potem bi bil koncept, kjer bi vse pripravile tako, kakor midve
dozivljava in vidiva. Potem bi Sele zaceli o tem govoriti z drugimi in potem bi
eksperimentirali.

12. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Absolutno nujno potrebni. Sama sem zivela pet let v Ameriki in se je izkazalo, da sinergija
res kljucnega pomena, torej 1+1=3 — sami zmoremo veliko, skupaj zmoremo vse.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Ja, imajo pomembno vlogo. Ce bi $e enkrat §la na podjetnisko pot, bi definitivno §la v nek
inkubator, ker midve sva ¢isto naivno vstopile v svet podjetnistva (smeh). Ce bi danes zaceli
Se enkrat, poslovnega nacrta — takega, kot ga poznamo v teoriji sploh ne bi imeli. Mislim, da
bi nama pomo¢ inkubatorja res prav prisla, sploh na podroc¢ju financ.
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Moje osebno mnenje je, da vsi podporni sistemi preve¢ ¢asa namenijo razvoju produkta,
trznim strategijam, raziskavam trga itd.... v resnici nih¢e ne ve kako bo, dokler ni produkt
na trgu in pride potro$nik v stik z njim. Na koncu potro$nik pove ali je produkt dober ali ne.
Da prides do tega, je dobro, da se z nekom o tem pogovarjas in prides do strategije in
prepredis§ usodne napake, ki so povezane izkljuéno samo z denarjem. Ce bi obstajal sistem,
kjer bi se res osredotocali na zdravo kmecko pamet financ, zato da podjetnik dobi obcutek
kaj vse to pomeni in da ne rabi§ ekonomije Studirati, da razume$ osnovne pojme. Ampak, da
ti nekdo zna res po kmecko povedati, da lahko na zacetku dolocene korake naredis sam. Pa
da bi spodbujali to, da se obdas z ekipo ljudi, ki ti pomaga in da vsak najde svoje res moc¢ne
toCke — ker na zacetku hocemo biti vsi vse in potem zmanjka Casa in fokusa. Midve sva to
prve Stiri leta, pa Se vedno mogoce to pocneva, da probava narediti vse same, da znizava
stroske, ker misliva, da nobeden ne zna toliko kot midve, ker je to najino podjetje, ker sva
navezane in smo Zenske (smeh) in je tezko stvari predati in delegirati. Ce bi obstajal program,
ki bi mel poudarek na temu, bi bilo vrhunsko. Zdi se mi $e, da bi bilo dobro, da preden
podjetnik vlozi denar in ustanovi podjetje, da gre skozi neko kratko intenzivno izobrazevanje
in potem, da na eni toc¢ki dobi§ 1:1 mentorja. Vsak posel je specifi¢en, vsaka znamka je
specifi¢na in vsaka ekipa je specifi¢na in ne more kar nek sploSen program vsem ustrezati.

PodvpraSanje - ste bile vidve kdaj Ze v vlogi mentorice?

Ja, sva bili. Izku$nja je bila sicer kratka in bi tezko podala objektivno mnenje, ker sva imeli
samo 10 ur brezpla¢nega mentorstva drugim podjetnikom. V bistvu pri tem vidis, koliko si
se tekom podjetniSke poti Ze naucil in je to neka samopotrditev.

14. Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Mora biti zaupanja vreden, to se mi zdi, da je najbolj pomembno. Dobro je, da je iz iste
panoge, ¢e ne drugega tudi zaradi mreze in da lazje razume tvoj posel. Potem mora biti
delaven, se pravi da ne samo govori ampak tudi kaj naredi. Biti mora izkuSen, zanesljiv,
odprt in dostopen.

Podvprasanje — kakSna je pa vajina izkusnja z mentorjem?

Z soustanoviteljico sva imeli na zacetku vsaka svojega mentorja in enega skupnega, ki je bil
zelo odprt. Skupen mentor naju je naucil veliko stvari. Njemu sva najbolj hvalezni, da naju
je naucil katere so najine moc¢ne tocke, tako da sva si potem jasno razdelile delovne naloge.
Ko sva si delovne naloge razdelile je postalo vse zelo lazje. Zdaj imava enega, ki ga
pokli¢eva kadar je res tezko (smeh). On je Cloveski, vse napake, ki jih delava, je on Ze sam
naredil. Vse razume, nikoli ne rece kaj morava narediti in to najbolj ceniva. Vedno pove
svoje izkus$nje in kako je on naredil oz. kako so drugi v isti situaciji reagirali. On samo deli
svoje znanje na nacin »to se je zgodilo meni in mojim prijateljem, kaj bosta vidve naredili?
Razmislita, pridita do ugotovitve, potem se bomo skupaj odlocili ali je to prava reSitev za
vaju.
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Zdaj imava tudi enega, ki pa ni iz najine panoge, je pa Ze dve podjetji prodal. Obe je zgradil
iz nule do 70 ljudi, kar pomeni, da ima izku$nje kako od start-upa do velikega podjetja,
ampak na drugem podro¢ju (IT, igrice). Osnove so v vsakem poslu enake — reSevanje
problemov v ekipi, komunikacija itd. — to je pri njemu na najvisjem nivoju in naju u¢i kako,
kaj in komu. Potem nas uci prepoznavati kje imava midve v odnosu tezavo, kje midve ne
dozivljava isto najinega podjetja, pomaga nam tudi pri financah.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u€enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Da bi se usmerjalo v to, kaj je vsem poslom skupnega in dobis neke osnove in potem na tem
naprej gradiS. Dobre osnove bi vsem prav prisle (smeh).
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Priloga 10: Transkript intervjuja 6
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

To je proces razvoja sposobnosti, pridobitev znanja, katerega je cilj nek poslovni uspeh. Da
se skozi neke izkusnje, izkusnje drugih podjetnik uci.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Meni iskreno so bolj pomembne sposobnosti. Jaz sem introvertirana in se ne rada
pogovarjam z ljudmi in vidim, da so najboljsi podjetniki vsi bolj ekstrovertirani. Zdi se mi,
da je prav komunikacija tista klju¢na, ki vpliva na podjetniski uspeh. Prav tako, se morajo
podjetniki Se posebej na zacetku znajti — biti mora§ racunovodja, pravnik, operativec,
finanéni manager, prodajalec, trznik... vse skupaj. Zdi se mi, da je to ogromen spekter znanj
in sposobnosti in je vse to skupaj pomembno za uspeh. Prav tako menim, da morajo biti
podjetniki inovativni in predvsem vizionarji, da lahko predvidijo prihodnje trende.

3. Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Nisem sicer nikoli opazila, da bi se na drugacen nacin ucili. Jaz drugace skupaj z partnerjem
vodim podjetje in nisem opazila, da bi se on kako drugace ucil, ampak predvidevam, da
obstajajo razlike.

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Izmenjava informacij, znanj in izkusenj. Podjetnisko mrezenje je pomembno za razvoj
podjetja, za pridobitev novih kontaktov in novih poslov. MrezZenje je pomembno Se posebe;j
na zacetku, ko nima$ obstojecih strank. Zdi se mi, da je veliko bolje se mreZiti in potom
mreZenja dobiti stranke, kot, da sam kontaktira$ potencialne stranke, ker te ljudje ne poznajo.
Ce pa dobis podporo od drugega podjetnika je potem dosti laZje, ker ti stranke bolj zaupajo.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Jaz ne mrezim v formalni obliki, zdi se mi, da bolj mrezim neformalno. Imam veliko
prijateljev, ki so podjetniki in mogoce se z njimi najlazje pogovarjam. Lahko podam primer
tega, kako je mrezenje pomembno na zacetku. Na zacetku sem imela racunovodstvo, ki ni
bilo najbolj proaktivno (imela sem tezave z oddajo dokumentov na e-davke) in sem
potrebovala pomo¢ pri temu. Dobila sem pomo¢ od prijatelja, bilo je relativno enostavno.
Sli smo slu¢ajno na kavo, se zaceli pogovarjati in sem tako mimogrede vprasala in dobila
sem super podporo, vse so mi razlozili. Takrat mi je postalo jasno, kako je pomembno
druZenje, da imas prijatelje, ki so tudi podjetniki, ker ti lahko veliko pomagajo.
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6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?
Definitivno. Pomembni so zaradi izmenjave znanj, kontaktov in informacij.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in zenskami opazate vi?

Ne vem kako se moski podjetniki mrezijo, sem pa opazila, da obstaja skupina prav za
mrezenje zensk. Na Facebooku poznam skupino Druga ob drugi in Se par takSnih. Zdaj razlik
med moskimi in zenskami nisem videla, mogoce samo v tej obliki — obstajajo skupine prav
za zenske. Nisem zasledila, da bi obstajale skupine prav za moske. Opazam pa, da se moj
partner lazje poveze z ostalimi ljudmi. Je bolj sproscen, pove kaj smeSnega in je takoj bolj
spros¢ena atmosfera. Jaz sem pa bolj resna in moram takoj iti v poslovne teme (smeh).

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

V bistvu imam primer, BNI skupina. To je bilo leto in pol nazaj in prav v Facebook skupini
Druga ob drugi sem zasledila, ko je ena zenska objavila da se organizira dogodek Dan
zenskega podjetnistva. Rekla sem, da bom probala. Potem so me ¢lani skupine povabili, da
se jim pridruzim. Tam smo sestankovali, zdi se mi, da sem §la na 3 ali 4 sestanke in tam sem
spoznala ogromno novih ljudi. Bilo je zelo zanimivo, ker sem dobila tudi en kup interesentov
za mojo storitev. Ampak te formalne skupine... vse je bilo super, ampak njihova pravila
meni niso ustrezala. Na zacCetku placas enkraten stroSek za prijavo, potem pa je potrebno
placevati letno ¢lanarino. V pogojih je pisalo, da ¢e oni najdejo boljSega kandidata od mene,
me lahko takoj zamenjajo. Torej jaz nisem imela nobene garancije, da bom v skupini lahko
ostala. Pravilo je bilo tudi, da v skupini ni bilo ve¢ ljudi, ki poslujejo v isti industriji oz.
imajo isti poklic. Zdi se mi, da je problem formalnih mrez tudi to, da ¢e ti nekdo »zrihta«
posel, je praviéno, da ga ti sprejmes. Ce ti stranka ne odgovarja, jo ti vseeno mora§ sprejeti.
Tako, da potem sem se jaz odlocila, da grem ven iz skupine.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vaS§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Imela sem $e en primer — imamo stranko iz Nemcije. Povezali smo se z nemskim
podjetnikom, ki je sodeloval s to stranko in smo tako skupaj veliko viharili mozgane in
sestankovali. On je meni in partnerju pomagal boljSe razumeti nemski trg, kako pridobiti
nove stranke iz Nemcije. V bistvu nam je on nudil podporo in pomo¢, nam pomagal pri
raziskavi in pripravi strategije. To podjetniSko mrezenje ti lahko res veliko pomaga, ne samo
zaradi kontaktov, ampak tudi za kakSen nasvet. Bilo je res super, ker sva imela nekoga, ki
nam je lahko povedal, kaj se dogaja na nemskem trgu in kaksni so Nemci kot stranke itd.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki?
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Konkretno za zenske ne bi znala povedati. Sama sem se naucila, da skozi proces razvijam
nove sposobnosti — interakcija z ljudmi, veliko se naucis$ o sebi. Naucila sem predstaviti sebe
in svoje podjetje.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uéenja preko podjetniske mreze.

Zdaj si lahko lazje predstavljam, kako je ta proces potekal (smeh). Je podobno potekal, kot
si ti predstavila te faze. Definitivno so ¢ustva v ospredju, stres na zacetku. Potem pa postane
vse skupaj zanimivo, spoznas nove ljudi in slisi§ nove ideje, nacine razmisljanja. Za¢nes se
pogovarjati z ljudmi, zgodi se viharjenje mozganov in izmenjava informacij/idej... se mi
zdi, da s tem razs8iri$ svoj vidik razmisljanja skozi pogovore z drugimi ljudmi. Ti odprejo oci
ali pa ti odprejo novo stalise, potem pa se sam odlocCis, ali bo§ to zacel uporabljati.
Definitivno sem kdaj zacela uporabljati nove metode, taktike in uvide, ki sem se jih naucila.
Sledi ekspreimentacija s temi novimi pristopi.

12. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo pomembna. Moja tasca je tudi podjetnica in se mi zdi, da me je ona tudi veliko naucila.
Podpora je na zaletku zelo pomembna, saj sva bila na zac¢etku podjetniske poti brez izkusen;.
S pomocjo nasvetov, informacij in podpore drugih izkusenih podjetnikov je bilo veliko lazje.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju?

Ja, imajo pomembno vlogo. Jaz sem imela priloznost delati s svetovalci iz Pomurskega
tehnoloskega parka, ko sva s partnerjem dobila idejo za izdelavo produkta. Prijavila sva se
na vavcer za izdelavo prototipa in so nas povezali prav s Pomurskim tehnoloskim parkom in
od takrat naprej sodelujemo. Svetovalci so super, so razgledani in znajo pomagati na ve¢
podro¢jih. Ponudili so nam finanéno podporo, podporo in nasvete pri izdelavi trzenjske in
prodajne strategije, glede izdelave produkta, tehni¢no podporo — oni so res vsestranski, sva
bila zelo zadovoljna. Dobro je vedeti in spoznati taksne ljudi, ki delajo v taksnih institucijah.
Bila je super izku$nja in Se vedno sodelujemo z njimi. Smo zmenjeni, da imamo mesec¢ne
sestanke, kjer poveva kako sva napredovala, koliko novih strank sva pridobila in nam potem
svetujejo, skupaj iS€emo nove pristope za pridobivanje novih strank itd.

Podvprasanje — ste bili kdaj v vlogi mentorice? Kaj ste od tega odnesli?

Ja, enkrat, praktikantki. Ko res dobro razumes svoje podro¢je in ga lahko preneses na druge
— to pomeni, da obvladas svoj posel. Zdi se mi, da sem se tudi jaz veliko naucila takrat, ker
sem vse znanje, ki ga imam v glavi mogla strukturirat v nacrt oz. program. To je bil izziv,
moje znanje strukturirati na tak nacina, da bo nekomu drugemu enostavno in razumljivo.
Pomembno je, da to z veseljem delas in potem to tudi drugi opazijo.
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Podvprasanje — bi rekli, da je bilo to mentoriranje dobra samopotrditev, da dobro delate in
obvladate svoj posel? Bi rekli, da ste s tem pridobili tudi na samozavesti?

Definitivno, to na prvem mestu. Potem pa je pomembno to, da je lepo pomagati drugim.
Tudi jaz sem se od te osebe nekaj naucila, saj je prinesla nek svoj karakter in vidik. Glede
samozavesti pa - ja, sem pridobila, ker je bila to neka nenavadna situacija in se mi zdi, da
sem se dobro odrezala in znasla v tej situaciji.

14. Kdo je po vaSem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Mentorja mora veseliti uciti druge. Mora imeti rad interakcije z ljudmi, to se mi zdi, da je na
prvem mestu. Mora biti potrpezljiv, mora znati razloziti stvari — ker se ljudje u¢imo na
razlicne nacine. To sem opazila ze na faksu, da ima vsak drugacen nacin ucenja, zato je
dobro, da profesor razlozi na razli¢ne nacine. Eksperimentacija z razli¢nimi nacini razlage
je kljucna, zato mora dober mentor znati razloziti na prakticnem primeru, ker sama teorija
ni dovolj. Potrebno je vedeti, kako poteka to v praksi. Pomembno je tudi, da so te prakti¢ne
izkus$nje iz panoge, v kateri mentoriranec deluje.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

To pa res ne vem. Ne poznam toliko podjetniskih mrez in procesa ucenja, da bi znala
priporocati kako stvar izboljsati.
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Priloga 11: Transkript intervjuja 7
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Jaz delujem po reku, da se vrzes v vodo in splavas. Ni nekega plana in to¢nih ves¢in, ki jih
mora$ osvojiti kot podjetnik in zdaj vidim pri sebi, da se najvec¢ nauci$ na sami poti. Samo
zaceti mora$ in potem se uci$ od drugih, ki jih poznas, iz svojih uspehov in neuspehov...
tako, da bi rekla, da samo »pojdi in samo gas« (smeh).

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Jaz bi rekla, da je na prvem mestu pogum in vztrajnost, da si upa$ riskirati in gres izven
svojih okvirjev in cone udobja. Zdi se mi, da se tam zac¢nejo tisti premiki. Kar bi pa rekla, ¢e
greva na specifi¢na znanja — na eni tocki je potrebno biti dober manager, potrebno je dobro
znati voditi ljudi, potrebno je biti dober z financami, ker je denar hrana tvojega podjetja.
Zdaj razumem, ko pravijo, da je podjetje tvoj otrok — hrana tvojega otroka so v tem primeru
finance (smeh). Potrebno je znati upravljati s financami in biti likviden, da ne pride mesec
okoli in si ok, kaj pa zdaj. Jaz sama pri sebi vidim, da rabim neko mero organiziranosti in
nek sistem znotraj firme — to so stvari, s katerimi se zadnje ¢ase z partnerjem kar veliko
ukvarjava. Da vzpostavi§ nek sistem, idealno neko avtomatiko, ki tece v 0zadju in da to ni
vse na stotih koncih. Saj na zacetku to ni tako pomembno, vendar v najinem primeru, ko
imas 4 podrocja znotraj podjetja in 20 ljudi na teh podrocjih, ¢e ni nekega sistema in reda
znotraj podjetja, potem je to noriSnica (smeh).

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaksne so razlike?

Ja in o tem je kar veliko govora. Jaz sem v enem zdruZenju Zenskih podjetnic in smo na
prvem srecanju imele tematiko o tem, kako delujemo zenske in kako delujejo moski. Me
zelo delujemo po intuiciji, zelo gremo po obcutku, veliko stvari zautimo in ne znamo
razloziti zakaj bi tako naredile — smo bolj jaz ¢utim, da je prav tako. Na drugi strani so moski,
ki vse gledajo skozi Stevilke, so bolj analiti¢ni, bolj za grafe in strukture. To se kaze tudi pri
nama. Jaz sem posel, preden sem spoznala mojega partnerja vodila z obcutkom, ni¢ se nisem
izobrazevala na tem podrocju, on je pa po drugi strani veliko prebral, Sel je skozi Stevilke,
grafe itd. Pa tudi tukaj se zelo kaze razlika med moskimi in Zzenskami, da imajo moski cikel,
ki traja 24 ur in so bolj stabilni in se vsakih 24h resetirajo. Me zenske pa imamo 28 dni,
potem pride menstruacija, pms, zato nam niha razpolozenje. In jaz to vidim pri nama z
partnerjem, veliko ¢asa sem mu skusala slediti pri tem, npr. ¢e on vstaja ob 5ih, potem moram
tudi jaz vstati takrat ali pa kdaj sem bila jaz v dnevu utrujena, on je bil pa spocit. Na zacetku
sem se veliko primerjala z njim in mu Zelela slediti. Pozabila pa sem na to, da npr. Zenske v
¢asu menstruacije rabimo uro, dve ve¢ spanja ali pa imamo ve¢ Custvenih nihanj ¢ez dan.
Zdi se mi, ko enkrat razumes moska vs. zenska energija, potem malo spusti$ to. Definitivno
se mi zdi, da Zenske drugace vodimo in da mogoce Zenske nismo toliko stabilne kot moski
in zato mogoce razumem, zakaj je podjetniski svet tako poln moskih.
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4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Meni podjetniS$ko mrezenje predstavlja to, da se angaziram in povezujem z ljudmi, ki so v
podjetniskem svetu. Dolgo ¢asa sem delala to napako, da sem za mnenje sprasevala od svojih
prijateljev do svojih starSev, ki sicer so ljudje, ki ti Zelijo najbolj$e, ampak se moras na eni
toCki zavedati, koga spraSevati za podjetniske nasvete. Za podjetniske nasvete ne bos nikoli
spraseval nekoga, ki ni ustvaril svojega podjetja — k starSem in prijateljem greS po objem in
podporo, ljubezen. Iz vidika podjetniStva, me je partner naucil, da poslusati moras ljudi, ki
so ze prehodili to, kar ti zdaj hodis in lociti kateri nasvet ja in kateri ne.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Jaz sem vc€lanjena v SID, potem sem pa bila izbrana za aspiring women entrepreneurs — to
je program, ki je samo za Zenske, traja pol leta, sreCujemo se 1x na mesec. Nekaj sva imela
tudi preko inkubatorja, ampak na teh zadevah je bolj moj partner. Imava pa tudi kar nekaj
kontaktov podjetnikov, ki nam pomagajo in se z njimi povezujemo. Imava prijatelje, ki smo
se preko posla spoznali in si izmenjujemo izkusnje, ker smo v podobni panogi. Zacela sva
se udelezevati tudi sejmov.

6. Aliso podjetniSke mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;?

So pomembne, ne bom pa rekla, da so pogoj za uspeh podjetja. Dobrodosle so predvsem iz
vidika, da se druzi$ in povezujes, da se o temah pogovarjas z ljudmi, ki so na isti poti 0z. so
idealno ze prehodili to pot in ti lahko 1z izkuSenj povejo. Nekaj je, Ce ti nek teoretik svetuje,
kaj je prebral, drugo pa je, ko ti nekdo govori iz svojih izkuSen;.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nadin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in Zenskami opazate vi?

Lahko nam delam krivico, ampak kot sem jaz uspela spoznati — zdi se mi, da so moski bolj
pripravljeni pomagati drug drugemu in so bolj odprti, manj je neprivoséljivosti. Jaz, ko sem
bila do oktobra $e make-up artistka, to ni bilo podpore med nami, ¢e si koga kaj vprasal —
nobeden ni delil svojih izkuSenj, priporo€il. Prej sem bila solo band, zdaj ko sem pa z
partnerjem, on rece, bom poklical tega in tega. Jaz sem pa tako, ampak on je nasa
konkurenca. Partner ga pokli¢e in mu pomaga, z nama deli kako so oni to stvar resili, kaj je
delovalo itd. Zdaj smo ravno bili na sestanku z eno in nam je povedala, kje dobavlja Skatle. ..
jaz nisem bila tega navajena prej, da si pomaga$ med sabo. Tudi na SID-u mi je vSec ta
oseben pogled, med sabo si delimo $tevilke, trenutke Sibkosti... jaz sem navdusena, kako
dobro, da so ljudje pripravljeni deliti svoje stvari. Zdi se mi, da je pri nas Zenskah bolj
prisotna neprivoscljivost. Zdi se mi, da se moski bolj zavedajo, da ¢e »jaz pomagam tebi, ne
bom zaradi tega nic¢ slabSi«.
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8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

SID, ABC pospesevalnik, Tehnoloski park, imava dolo¢ene mentorje. Povezujemo se tudi z
podjetjem, za katerega smo dobavitelj — sicer manj, kot bi sama zelela. V prihodnosti se bi
zelela spoznati tudi v zivo z njimi, zaenkrat se dobivamo preko Zooma in maila.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vaSem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniske mreze?

Kar sem se jaz naucila na SID-u — ko imava kaksen izziv ali pa kaksen spodrsljaj, ko kaj ne
gre po planu, se pocuti$ »pa kaj jaz delam narobe, kaj je z mano?«; potem pa vidis, da imamo
vsi precej podobne izzive in vidi§ vzorce, ki se ponavljajo. Ni¢ ni narobe z mano, normalno
je, da je podjetniska pot polna vzponov in padcev. Kot drugo mi je super, ker tam niso tiste
klasi¢ne zavidljive zenske, ampak si med sabo veliko pomagamo, se spodbujamo... pa
predvsem to, da dobim nasvet od nekoga, ki je v podjetnistvu in me razume. Velikokrat se
pocutim med vecino ljudmi, da nisem razumljena oz. tudi jaz njih ne razumem, ker zivimo
drugacna zivljenja. Tam pa se pocutim sliSano, zacuteno, razumljeno in ¢utimo ena drugo.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetnisSkih mrez, stikov
z drugimi podjetniki?

Glej zgornji odgovor. Podvprasanje — kaj se pa po tvojem mnenju Zenske na splo$no naucijo
preko podjetniskih mrez?

Jaz upam, da se vse Zenske naucimo tega, da ne rabimo biti tako zaprte in neprivos¢ljive.
Skupaj lahko rastemo, preko deljenja izkuSenj in znanja. Predvsem pa, da te intuicija,
obcutek in Sustva pripeljejo samo do ene tocke. Ce pa hodes iti stopnicko vije, pa rabis imeti
pregled nad financami, vzpostavljene sisteme, plane, analiti¢ne stvari, katerih se mogoce
izogibamo.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uc¢enja preko podjetniSke mreZze.

Kot primer lahko navedem to, kako deluje SID in sreCanja tam. NaSe ucenje je vedno
zastavljeno na nacin, da pride gost, ki pove svojo zgodbo. Potem mi predstavimo svoje
izzive, sledi diskusija in potem vedno na koncu po sre¢anju gremo v krogu, kjer vsak pove
kaj je njegov povzetek sre¢anja. Potem pa sam sebi da$ nalogo, na kateri bo§ delal do
naslednjega sre¢anja — temu re¢emo domade veselje. Ce smo na zadnje imeli gostjo, ki je
predavala o financabh, si ti do naslednji¢ naredil pregled in plan finance. Naslednje srec¢anje,
predno za¢nemo, vsak predstavi svoje »domace veselje.

12. Kako so po vaSem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo, zelo pomembni. Ali je to od kolegov, ki so v isti situacijah/vlogah ali pa v obliki
mentorstva.
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13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Midva imava ve¢ mentorjev. Sama imam mentorje preko SID-a, nekaj sva jih dobila preko
raznih razpisov, kamor sva se veliko prijavljala Ze na zac¢etku poslovne poti — jaz sem noro
zadovoljna z vsemi in kar jaz odnesem od tega je zlata vredno. To je noro, koliko nasvetov
midva dobiva, eno uro imamo pa imava dva a4 lista popisana, kar pomeni, da imava potem
dva tedna Se toliko veliko dela... to je tako dobro, to so ljudje, ki so prodali podjetje, imajo
gigantska podjetja, ki so ne vem koliko vredna. Midva sva z najinim primerom majhna ribica
in imajo vedno dobre nasvete, plane, strategije. Jaz se vedno veselim sestankov, vedno ko
imava izzive si piSeva, na srecanje vedno prideva zelo pripravljena. Pravijo, da sva pridna in
naju vedno pohvalijo, ker sva res dosledna in posiljava kaj sva dosegla. Tudi z ABC
pospesevalnikom smo sodelovali na enem razpisu in sedaj se redno udelezujeva predavanj
in delavnic.

Podvprasanje — sta bila kdaj v vlogi mentorja?

Ne, ker kot prvo se $e ne pocutim. Zdi se mi, da se imam $e ogromno za nauciti. Jaz imam
rada vse na 1000 % ali ni¢ in dokler ne bom imela za sabo res uspesne zgodbe ali pa bom
podjetje uspesno prodala. Drugace sem taka, da rada svetujem, ¢e me kdo kaj vprasa mu
pomagam...tudi greva z partnerjem vsake toliko na kak$no kavo in dava komu kaksne
smernice. S kolegi, ki so podjetniki si izmenjujemo informacije... na tak nacin, mimogrede
rada pomagam, da bi pa imela neko storitev — mentorstvo ali pa da bi za to raunala, to pa
ne. Trenutno imava tudi toliko dela s svojim podjetjem, da niti nimam casa se ukvarjati Se s
kom drugim.

14. Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Na prvem mestu se mi zdi pomembno, da ti naredi§ raziskavo o mentorju — ali je to neka
prava oseba zate, se vpraSas kaj bo$ to osebo spraSeval. Po drugi strani je pomembno, da
tudi mentor naredi raziskavo o tebi. Pomembno je zaupanje, da ves, da mu res lahko poves
in da je na drugi strani nek sprejem, da te ne obsoja. Na splosno pa, energija, da se ujames z
njim, ker so potem tej srecanja lahko zelo zabavna in sproscena, ué¢inkovita. Pomembno je,
da mentor ni teoretik, ampak, da ima neke prakticne izkuSnje. Vidim, da je zelo dobrodoslo,
da so iz enake panoge — nasi mentorji so vsi iz kozmetike. Poznamo situacijo vsi in lahko
aktivno delamo na zadevah, ni tistega, da se kdo ukvarja s ¢im drugim in ga moras Se o svoji
panogi poucevati. Zdi se mi pravi¢no, da mentor pove — jaz nisem prava oseba zate, to ni v
moji domeni, imam pa to in to priporocilo, lahko dam besedno naprej temu in temu, lahko
te povezem s pravimi ljudmi.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces uc¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?
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Nehaj sprejemati mnenja in za mnenje sprasevati ljudi, ki niso na poti, ki jo hodis ti 0z. niso
prehodili te poti. Pojdi po nasvet k ljudem, ki so jo. Te ljudi bo$ naSel v okoljih, kot so
podjetniske mreze. Pusti o¢ija, mami in prijatelje za objem, za ramo, za se zjokati in za se
smejati skupaj, ampak za neke strateSke zadeve znotraj podjetja in podjetniSke nasvete
vprasaj ljudi, ki vejo in imajo izkusnje. Za Zenske pa, da je ok, da gres prositi za pomoc.
Tako kot so fantje veckrat ego v zivljenju, znamo pa me tukaj biti vecji ego. Ugotavljam, da
nam je Zzenskam tezje priznati napako — to sem zasrala, tega ne vem, tukaj rabim pomoc.
Moski ne obsojajo drug drugega, ¢e ree nekdo, da nekaj ne zna. Oni so »dej stari, ti bom
jaz pomagal«. Pomembno je, da se otresemo tega ega in da verjamemo, da ¢e gre sosedi
dobro, lahko gre tudi nam dobro. Pa, da si skupaj pomagamo. Potrebno je tudi, da verjamemo
vase, sprejmemo pohvalo in nehamo sebe obsojati — v smislu kaj vse bi $e lahko naredile.
Pomembno je, da se znamo tudi same sebe pohvaliti. Midva z partnerjem sva si v koledar
dala poleg tedenskega sestanka kjer planiramo kako naprej, sestanek 1x na mesec, Kjer se
pogovarjava samo o tem, kaj sva dobrega naredila in kaj sva dosegla. Pogovarjava se kaj sva
dosegla in ne kaj bi mogla Se in kaj Se bomo.
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Priloga 12: Transkript intervjuja 8
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Bi rekla, da je to nek sklop teorije in prakse, kjer je vecji poudarek na praksi. S teorijo dobis§
neke temelje — v Soli, na nekih tec¢ajih itd. in potem moras$ to prenesti v prakso. Praksa se
stalno spreminja in Sele ko zacne§ delati, vidi§ kaj vse rabi$ za svoj posel oz. podjetniski
poklic. S prakso vidis kako Siroka znanja rabis, koliko vsaj nekaj znanja na vsakem podrocju,
ker ne mores§ za vsako podroc¢je najemati delavcev — finan¢no na zacetku ne gre. Podjetnik
potrebuje kar Sirok spekter znanj, ne vseh poglobljenih, ampak vsaj nekaj moras vedeti 0
vsakem podro¢ju — trzenje, prodaja, raCunovodstvo, finance, pravo itd. Potem pa se
povezujes s strokovnjaki, ¢e potrebujes nekaj poglobljenega.

2. Katera podjetniska znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Odvisno na katerem podrocju delas, vsekakor racunovodstvo, finance, prodaja, trzenje,
Cujec¢nost in odnos do ljudi —ni znanje sicer, komunikacija, da se znas§ hitro obrniti, da poznas
kaj dela konkurenca, da zna$ stvari poiskati in si fleksibilen. Pomembna je odprtost,
pripravljenost na spremembe, dobro je poznati tudi pravne zadeve. Na tvojem strokovnem
podro¢ju pa moras iti v globine.

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Jaz sicer sem ustanoviteljica 500 podjetnic, ampak ne maram delitve moski-zenske. Raje
slisim, da smo vsi podjetniki. Seveda smo zenske drugacne kot moski, pa spet ne vse (smeh).
Moski so mogo&e bolj pogumni, bolj drzni in si ve¢ upajo. Zenske smo bolj zadrzane, malo
nas je strah in sram pokazati, kaj imamo, kaj delamo itd., vsaj po mojih dolgoletnih izkusnjah
delanja z Zenskami. Kar se ti¢e ekipe, je pa nujno zame, da je mesana ekipa. Zenske dajo
mogoce bolj ta mehki del (¢ujecnost in empatijo), moski dajo drznost, zagon in skupaj lahko
ustvarijo sinergijo. Da bi se drugace Zenske ucile je pa verjetno odvisno od posameznika,
kaksen tip si, ali si bolj studiozen ali bolj za prakso.

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Mrezenje je super zadeva, ¢e se nanjo pripravi§ — ne gre§ na mrezenje samo zato, da gres.
Mrezenje je lahko zelo u€inkovito in ti veliko pomaga na tvoji poti, moras pa vedeti na kateri
dogodek iti in se prej pripraviti. To pomeni, da razmisli§ o sebi, kako se bos predstavil. V
treh minutah mores znati povedati, kdo si, kaj delas, kaj je tvoj posel itd. in Ce iS¢e$ kaksno
pomoc¢, da tudi namignes Ze na licu mesta. Pomembno je, da ima$ vizitke pripravljene pri
roki in da niso nekje na dnu torbice. Moj najboljsi nasvet, ki sem ga dobila pred 20 leti je
bil, da ko prides domov, si na zadnjo stran vizitke napises kateri dogodek je bil, torej kdaj in
kje in posebnost o osebi, ki si jo spoznala. Drugace ¢ez eno leto ne bos vec vedla, kdo je bil
kdo. Mrezenje je res lahko zelo uéinkovito, ampak ne brez priprave.
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5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Jaz se zdaj zelo malo, v€asih sem se veliko vec. Zdaj grem na dogodke z podjetniki, s
katerimi ze delam — tehnoloski parki, inkubatorji itd. Z njimi Ze delam in potem grem na
kak$en njihov dogodek, da spoznam so-mentorje, predavatelje itd. Potem, ¢e je kakSen prav
dogodek, kot je 500 podjetnic oz. kakSen dogodek, ki me res pritegne (smeh). Zadnji¢ so me
povabili iz drustva FAM na regionalno srecanje in sem $la tja, jih malo spoznati, ker sem
prej bila v drustvu. Zdaj, da bi se pa prav hodila mreziti, ne hodim vec¢, v€asih sem se pa
ogromno.

Podvprasanje — je mrezenje bolj pomembno na zacetku podjetniske poti?

Ja, pa spet odvisno kaj delas. Ko imas enkrat dovolj razvejano mrezo, je tebi pomembno, da
vzdrzujes te stike (napiSes Cestitko za novo leto, jim vmes kaj napises, da ko si v njihovih
koncih, se oglasi$ pri njih v pisarni itd.). Pomembno je vzdrzevati stike s tistimi, ki ti dajejo
delo in z njimi sodelujes. Ce potrebujes veliko povezav, potem mora$ poiskati ta mrezenja
in hoditi okoli. Potem gre ze tako, poklicem tega, ker on pozna drugega itd. Pomembno je,
da si na zacetku zgradi$ veliko mrezo, da potem lahko dvignes telefon in ti ljudje na drugi
strani pomagajo.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Zelo, zelo, zelo pomembne. Ravno zaradi tega, ko rabi$ nasvet, pomo¢, kontakt od nekoga
in imas$ posrednika vmes in dobre odnose... dvignes telefon, reces rabim, mi lahko pomagas
in se povezeS. Mreza je zelo pomembna, jaz sam si jo gradila Ze v srednji Soli. Precej Siroko
mreZo sem imela Ze 1z prej$nje sluzbe, predno sem sploh odprla svoje podjetje in potem sem
samo nadaljevala.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nagin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mreZenju med moskimi in Zenskami opaZzate vi?

Zenske imamo rade bolj blablabla (smeh). Mogki so bolj ciljni, pridejo in povejo kaj bi radi.
Saj tudi moski kaj poklepetajo, ampak Zenske imamo vec¢ balasta okoli sebe. V¢asih od vsega
tega balasta izgubis bistvo, zakaj si sploh prisel in zakaj si Zelel spoznati to osebo. Po drugi
strani pa lahko z klepetanjem naveze$ globje stike — bolj poglobljene, pristne, ze skoraj
prijateljske odnose.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Da bi bila prav ¢lanica ne vec. Bila sem ¢lanica FAM, potem smo skozi 500 podjetnic gradile
to res Siroko mrezo. Drugace pa ne, razen s temi, s katerimi sodelujem — tehnoloski parki,
inkubatorji, regijske agencije — nisem ¢lanica, sem njihova zunanja sodelavka in tam gradim
mreze.
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9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Da imas nek krog ljudi, ki jih lahko vprasas za nasvet, pomoc, ¢e se nekje zataknes, nekaj
ne ves. Ko je bila korona, je bilo za nas organizatorje dogodkov ogromno nekih novosti,
pravila so se ves ¢as spreminjala in mi smo si med seboj ves ¢as pomagali. In potem se
poklices, si pomagas in to se mi zdi da je najve¢ja dodana vrednost. Res, ta pomo¢, nasveti,
izmenjava. Moram reci, da do zdaj nisem imela slabih izkuSenj, da bi Zelel kdo kaj skrivati
0z. da mi nebi zelel pomagati.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetnisSkih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Naucila sem se bolj konkretnega mrezenja. Meni na zacetku je bilo blazno tezko, kljub temu,
da sem »gobec«. Na mreZenje sem vedno prisla s kak$no prijateljico oz. poslovno partnerko,
ki si je veC upala in se tiS¢ala nje. Potem sem $e jaz kaj povedala ali pa sem brskala po
telefonu, ker mi je bilo nerodno. Potem, pa sem rekla, da je dovolj tega in sem zacela
namerno sama hoditi na sre¢anja z miselnostjo, da ¢e bom $la sama, bom tudi kaj naredila.
Na zacetku mi je bilo »za umret« in potem sem videla, da ni tako hudo, ker je bil vedno
nekdo tam, ki je bil sam. Se mi zdi, da sem se naucila malo bolj tega konkretnega mrezenja
— da prides, poves kdo si, kaj ZeliS... ni mi ve¢ nerodno, pristopim in vprasam, poslusam.
Naucila sem se prav te mrezarske komunikacije oz. na kakSen nacin se najbolj uc¢inkovito
mreZiti.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniSke mreze.

Najprej sem $la z nekom na mreZenje in se ucila ves¢in mrezenja. Veliko smo imeli tudi
seminarjev na to temo, kjer si poslusal kako, kaj in na kakSen nacin narediti in se pripraviti
doma. Vsak seminar te je nekaj naucil in si lahko probal kaj pri tebi deluje in kaj ne. Najprej
je bilo bolj opazovanije, kaj drugi delajo, potem znanja neverbalne komunikacije (drza telesa,
ton glasu). Potrebno je razumeti, da je mreZenje namenjeno temu, da spozna$ ¢im vec ljudi
in ne mores ti nekoga egoisti¢no okupirati samo zase za recimo eno uro. Potrebno je razumeti
mimiko in kretnje pri sogovorniku in spostovati komunikacijo tudi od drugih. Na seminarjih
in v knjigah dobis$ neko teorijo, ki jo je zdaj glede mrezenja res veliko, potem pa se skozi
prakso te stvari naucis. In potem pocasi vse te stvari peljesS v prakso, pogledas malo kako to
drugi delajo, testiras kaj deluje zate in potem za¢ne$ to tudi uporabljati in s tem pomagas
tudi drugim.

12. Kako so po vaSem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo pomembni. Spet odvisno kaj delas, ampak karkoli delas, vedno si bo§ nekje nekaj
izmenjal. Vedno rabi$ Se nekoga, ni cloveka, ki bi delal nekaj kar nobeden drug ne dela.
Vedno je dobro imeti nekoga, ki ti je pripravljen pomagati. Imeti dobro podjetnisko
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podporno okolje je zlata vredno. Da se ima$ na koga obrniti, vzajemna pomoc je zelo
pomembna in dobrodosla.

13. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces ucenja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Zenske si morajo najprej sploh Zeleti in upati. Nekje morajo dobiti ta pogum, preseéi v glavi,
da nisem samo zenska ampak sem podjetnica enakovredna moskemu. To kakSnega spola,
barve, rase smo ni pomembno, vsi smo podjetniki. Upam, da mlade generacije niste tako kot
moja generacija — ponizne in zaprte, ki velikokrat govorijo, da so manj kot moski in kako
nam je tezko. Dobro je, da si dobi§ mentorja ali nekoga, ki te usmerja. Brezpla¢nih
svetovalcev in mentorjev je zdaj Ze veliko, lahko se poveze$ preko ABC pospeSevalnika,
Alumni Kkluba, prav tako veliko brezpla¢nih stvari ponujajo regijske agencije, inkubatorji in
pospesevalniki.

14. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Imajo zelo pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju. Zdi se mi super, da drzava daje toliko
sredstev v to in da institucije sredstva znajo izkoristiti. Ce Zeli§ in rabi§ je brezplacnih
priloznosti res veliko in ¢e zna$ izkoristiti kar ti je ponujeno je super. Seveda je pa potem na
podjetniku, da nekaj naredi. Mentor je tam, da ti preda svoje znanje, izkusnje in te podpre,
potem pa je na tebi, da ti naprej delas. Tukaj je mogoce ta konflikt 0z. nerazumevanje, ker
mentoriranec misli, da bo mentor za njega nekaj naredil — ne bo. Zdi se mi, da so institucije
naredile res velik premik na podjetniski sceni.

Vprasanja vezana na mentoriranje:

15. Katere lastnosti mora imeti dober mentor?

Da zna poslusati in se zna Vziveti — empatija. Mora biti odlo¢en, iskren (da pove, tudi ¢e kaj
ni ok), mora biti toliko odprt, da nima zavor pri predajanju znanja in izkuSenj. Da
mentoriranca spodbuja na podjetniski poti, ga motivira, ga povezuje s pravimi osebami. Da
prenasa svojo prakso, ker teorijo bo podjetnik Ze dobil.

16. Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

Od vedno sem svoje znanje rada delila z drugimi. Tudi predavam na razli¢nih fakultetah in
z veseljem svoje znanje iz prakse delim s Studenti. Najprej sem imela svoj tri urni coaching
in potem so postopoma Zenske zacele hoditi na moje coaching-e, kasneje pa se je zazelo
sodelovanje s SPIRIT Slovenija. Najprej sem predavala, potem so me povabili, da bi postala
mentorica in potem se je to kar zacelo Siriti... ko se enkrat razve, ¢e si dober, potem te imajo
mentoriranci radi (smeh).
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17. Na kateri tocki vaSe poslovne poti ste zacutili, da ste pripravljeni na mentoriranje
drugim?

Svoj posel nikoli ne obvlada$ v nulo, nikoli nisi 100 % pripravljen, ker se stvari zelo
spreminjajo na trgu. Tudi z mentoriranjem se ucis, to je daj-dam, ni samo daj-daj. To je
obojestranski odnos, jaz se veliko nau¢im od mojih mentorirancev in oni se u¢ijo od mene.
To je del skupinskega ucenja. Torej to se ni zgodilo na zaCetku kariere, ampak kasneje... da
bos pa ti v nulo zgrajen in 100 % pripravljen na menotriranje pa ne bos. Si pa z izku$njami
bolj suveren in mora$ prav zacutiti kdaj si pripravljen. Oziroma ne zac¢utis, da si pripravljen
mentorirati, ker se ti vedno zdi da nisi — se sprasujes ali ima$ dovolj znanja itd... ker
mentoranje je Sirok spekter, tako kot podjetni$tvo. Jaz sem toliko iskrena do sebe in do
drugih, da tistega podro¢ja, ki ga ne poznam ne bom vzela. Mentor mora biti iz tvojega
podrocja, torej mentor in mentoriranec morata imeti neke skupne znacilnosti.

18. Ste mentorica tako zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo
od moskih? (Ali potrebujejo ve¢ podpore, daljSe roke zaradi materinstva itd)

Obojim. Na zacetku sem imela same Zenske in me je bilo strah, kako bom funkcionirala z
moskimi. Z enim projektom preko SPIRIT-a sem potem dobila tudi moske in mi je bilo
super, sem se dobro z njimi ujela. Tam sem prebila ta led in zdaj delam z komerkoli. Ni
odvisno od spola, odvisno je od Zelje in zagnanosti posameznika. Se mi zdi, da moski bolj
rinejo naprej. Odvisno koliko je posameznik pripravljen vlozit truda, ¢asa in denarja v svojo
podjetnisko pot.

19. Kaj je po vasem mnenju glavni benefit mentorskega programa — za vas in za podjetnika
na drugi strani?

Zame — biti v stiku z novimi tehnologijami, novim nacinom razmisljanja, ker so ve¢inoma
mladi. Neka svezina, novi pristopi, nauci§ se veliko od drugih, vedno bolj pili$
komuniciranje, sprejemas drugacnost. Menotiranec — ima nekoga, ki ga vodi skozi proces,
nekoga na katerega se lahko obrne, predaja svoje znanje in izkusnje, da me lahko pokli¢ejo
tudi potem, ko gre obdobje mentoriranja mimo. Z enimi postanemo prijatelji in se potem
druZimo (smeh).

20. Na kaksen nacin se odlocite, katerega podjetnika boste mentorirali?

Preko ABC podjetnistva jih pride vsako leto okoli 100, potem vodja vprasa koliko jih lahko
vzame vsak — nas je 5 mentorjev. In potem si jih glede na nas ¢as razdelimo Steviléno, potem
se sami poklikamo koga zelimo — glede na panogo, lokacijo. Ni pa to tako, da imas
podjetnike samo iz tvoje okolice. Jaz npr. imam uvodno uro na daljavo, drugo uro se usedem
v avto in grem po celi Sloveniji mentorirance spoznati v Zivo.

Drugace tehnoloski parki in inkubatorji ti pa recejo v smislu »imamo podjetnika iz tega
podrocja, zdi se nam, da bi vidva dobro sodelovala« in potem imas spoznavno srecanje, kjer
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vidi§ ali je kemija ali ni. Ce se mentoriranec in mentor odlo¢ita, da je to to, potem se sklene
pogodba.

21. Se mentorji povezujete v mreze?

Ja, pri ABC-ju se dobimo, predno zaénemo z nate¢ajem. Drugace se povezujem z ljudmi,
takrat ko predavam, ocenjujem tekmovanja itd. Veckrat so zeleli organizirati srecanje vseh
mentorjev, vendar Zal neuspesno, ker se mentorji niso prijavili. Skoda, jaz bi se rada ved
mrezila, da se spoznas med sabo, delis izkusnje itd.

22. Kaksno bi bilo vaSe priporocilo, kako spodbuditi proces ucenja preko mentorskih
programov na splosno in za podjetnice?

To more zrasti pri posamezniku. Ti bo§ tezko nekomu vsilil mentorja, to ne deluje tako.
Posameznik mora to pri sebi zacutiti in ne sme biti vzvisen, ampak mora sam prositi za
pomoc, izraziti Zzeljo po usposabljanju na razliénih podrocjih, kjer ima primanjkljaj znanja.
Posameznik mora biti toliko samokriti¢en, da rece, rabim pomoc¢, nisem dovolj usposobljen
za to in to. Obstajajo Youtube, Google in Chat gpt, Kjer lahko dobis neke napotke ampak to
ni to. Pomembno je, da najdes nekoga, ki je to pot ze prehodil in sam prezvecil, padel in se
pobral — od tega dobi$ ogromno koristi, znanja, izkusenj. Dobro bi bilo, da bi to spodbujali
ze na faksu, kot je npr. Alumni, Kjer Ze na faksu Studentje vejo, da se lahko prijavijo v
mentorski program. Spodbujati v Solah, lokalnem okolju — ob¢ina, zdruzenja podjetnikov,
tako da ¢im vec ljudi pride do informacije.
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Priloga 13: Transkript intervjuja 9
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Podjetnisko ucenje je pomemben del podjetniStva. Podjetnisko ucenje bi povezala z
prakti¢nim delom. Torej, res je, da se podjetnistva lahko uc¢imo tudi skozi teorijo — branje
knjig, izobrazevanja, Studij podjetnistva, delavnice, heckaton-i, izobrazevanja v inkubatorjih
itd. Ampak dejansko ucenje, da lahko reCem, zdaj postajam podjetnik se pa pridobi z
prakti¢nim delom. Kot prakti¢no delo imam v mislih raziskovanje trga. Ni raziskovanje trga,
da mi po spletu samo iS¢emo stvari, da se pogovarjamo o tem z znanci, da delamo neke
ankete, ampak da dejansko gremo na teren, da dobimo obcutek utripa na terenu med ljudmi,
pri konkurenci itd. S tem res vidis, kako to v praksi deluje. 1z tega pa naprej, razvijanje
izdelka in storitev, ¢im ve¢ prakti¢nega dela. Se mi zdi, da do sedaj je bilo razmerje 70-30
0z. 60-40 v prid ucenja v ucilnicah, ampak ve¢ kot sam izkusi$, boljsi podjetnik lahko
postanes, ker pridobivas res prave izkusnje glede ucenja.

2. Katera podjetniska znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Odvisno v kaksno vrsto podjetniStva se podajas. Ali je to podjetnistvo — razvijala bom nekaj
samostojnega ali je to druzinsko podjetnistvo, kjer nadaljujes poslovno tradicijo, ali je to, da
gre$ v fransizo, start-up... Glede na to, podjetnik potrebuje razli¢na znanja. Osnovo pa po
moje mnenju zagotovo predstavlja vescina podjetniskega nacina razmisljanja. Dejstvo je, da
najmanj do dokoncanja srednje Sole ni nekega podjetniskega nacina razmisljanja. Plasti¢no,
da se nauci$ snov v Soli, pa jo napises v test/izpit v Soli, to ni podjetniski nac¢in miselnosti.
Podjetniski nacin razmiSljanja bi se spodbudil v testih/preizkusih, ¢e bi to potekalo nekako
tako: na papirju dobimo izziv o0z. nalogo in potem bi ti rekli, da zdaj se pa znajdi. Na voljo
imas celo mizo gradiva, ampak zdaj poisci, kaj bi tebi pomagalo, da bi ti to ¢im bolje resil.
In to miselnost lahko komaj na fakulteti razvijes, npr. ¢e gre$ Studirati podjetnistvo.
Pomembno je, da zna§ k stvarem pravilno pristopiti in da ima$ neko Sirino — da razumes
kako stvari funkcionirajo v zivljenju, da nobena stvar ni samoumevna. Podjetnik mora biti
Sirok v razmis$ljanju.

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaksne so razlike?

Po mojih izkusnjah se Zenske drugace uc¢imo. En faktor, ki igra vlogo pri tem je, da so moski
bolj pogumni v podjetnistvu, kot ve¢ina podjetnic. Moski si bolj drznejo testirati nove stvari,
bolj hodijo po robu, da res vidijo ali to podjetnisko deluje. Manj se posvecajo teoriji in vec
prakti¢nemu, oni se res iz prakse uéijo. Zenske smo bolj naravnane, da gremo v uéilnico, da
zvemo osnove, da vemo kaj pri¢akovati, da dobimo obc¢utek, potem pa pocasi zaénemo —
gremo na teren, testiramo itd. Pogresam, da bi bile malo bolj pogumne tam, ko je potrebno
skoCiti v vodo. Ce dam simulacijo z uenjem plavanja v bazenu. Zenske hodimo okoli
bazena, se sprasujemo kaksna je temperatura vode, kako je globok, ali imam prave kopalke
itd. Vse si prej pripravimo in potem gremo v vodo. Moski pa, rabim kopalke in brisac¢o, bom
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potem videl ali je mrzla ali topla voda. Zenske smo zelo pridne in premalo pogumne, moski
so pa manj pridni ampak zelo pogumni.

4. Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Glede mrezenja imam veliko izkuSenj, vendar redko imam pa izkusnjo tako, da bi se ljudje
mrezili z nekim poslovnim namenom. MreZenje po mojih izkusnjah v tujini poteka drugace
—najprej si si pogledal na kakSen dogodek gres, potem si si skusal prebiti do podatka kdo bo
na dogodku z namenom razumevanja, kakSen tip ljudi bo na dogodku. Potem pa definitivno
je treba biti opremljen z vizitkami in iti na dogodek sam. Ne z znanci, ker se potem vecino
Casa njih drZi$ in nisi odprt za nova poznanstva. Gre$ na dogodek z miselnostjo — tja grem,
da spoznam ¢im ve€ ljudi in se mrezim. Na dogodku se usede$ zraven nekoga, ki ga ne
poznas — to je ze prvi stik, kjer se lahko rokujes in predstavis kdo si, izmenjas vizitko. Ko so
odmori, gre§ do ljudi, si odprt. Na dogodkih pri nas zelo pogreSam to odprtost. Tudi ¢e
nimam Koristi za svoj posel, je pomembno poslusati, saj lahko dobim kaksen nasvet, sli§im
izkusnje drugih, grem z njimi na kavo in lahko viharimo mozgane. MreZenje je fina stvar,
ampak mora biti dobro zastavljeno, ¢e ne celo vodeno, saj drugace nima ucinka, ker Slovenci
nismo tako odprti kot ljudje v tujini.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Moja zelo dobra in tudi najbolj uspesna izkusnja mrezenja je bila ta, da ko sem prebrala od
podjetnice/ka intervju na spletu in me je navdusilo razmisljanje, sem preprosto ji/mu pisala
na mail. V smislu — prebrala sem vas ¢lanek, ki je bil objavljen tam, poistovetim se z vasimi
vrednotami, razmisljam pa, da bi morda skupaj nasli kak$no sinergijo v sodelovanju, ali ste
za, da se dobimo na kavi. In potem sem §la na kavo in lahko recem, da v 90 % je bil odgovor
pozitiven. Ni bilo sicer vedno, da smo potem kaj sodelovali ampak so bili vedno pripravljeni
se z mano dobiti na kavi. Na kavi sem povedala kdo sem, s ¢im se ukvarjam in smo se veliko
bolj uspesno tako zmenili za sodelovanje, kot pa, €e bi jih na dogodkih videla. Mislim, da to
priti¢e temu, da je bil zelo oseben pristop, nasli smo se v razmisljanju. Na dogodku ne vem
kako kdo razmislja, bi mogla kar nekaj ¢asa govoriti z njim, da bi to izvedela.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Za uspeh ne. Ne bi rekla, da je podjetje neuspesno, ker se ne ukvarja z mrezenjem. Prej bi
rekla, da ¢e pravilno in u¢inkovito mreZis, to lahko predstavlja dodano vrednost. MreZenje
ni v odvisnosti od uspeha podjetja. Podjetje lahko uspe, tudi ¢e se ne mrezi na tak$ne in
drugacne nacine. Odvisno je tudi kaksen produkt ali storitev ima.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in Zenskami opazate vi?

Definitivno obstajajo razlike. Moski pridejo na mreZenje bolj ciljno usmerjeni in ciljno
naravnani. Moski ne pridejo na dogodke zato, da bi se fino imeli, ampak na nacin, da morajo
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nek rezultat od mreZenja imeti. Ali to pomeni toliko kontaktov, vizitk, sestanki itd. Vecina
zensk se gre mreziti, vendar se potem na dogodku druzimo in »¢ebljamo«. To je potem
druzabni dogodek, redko pride do tega, da na koncu res lahko reCemo, da sem na tem
dogodku toliko in toliko posla dobila. Obstaja tudi nekaj ciljno usmerjenih Zensk, ki se znajo
dobro mreziti, po mojih izkusnjah pa to ni tako. Torej, Zenske se bolj druzimo, moski so pri
mreZenju bolj ciljno usmerjeni.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Bila sem Ze vrsto let nazaj v business inteligence club od Danijele Kotolenko in v BNI,
ampak sem bila takrat v tistem nivoju, ko sem bila majhna riba v podjetnistvu. Imam mikro
podjetje in se nisem zaznala v tej mrezi noter, ker so se v take mreze vkljucevala velika
podjetja ali pa managerji. Trenutno nisem v nobeni formalni mrezi.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetnisSke mreze?

Vprasanje kako te formalne mreze delujejo. BNI ima zaprte skupine, kjer je noter po ena
oseba iz doloc¢ene panoge in potem delajo posel. Jaz nisem pristas formalnih mrez, ker jaz
pri svojem poslu vedno izhajam iz kvalitete. Recimo, imela sem izkusnjo s tem, da sem
dobila priporoc¢ilo za skupno sodelovanje z nekom iz formalne mreze, konkretno z
podjetjem, ki se ukvarja s tiskanjem trzenjskega materiala. Bili smo v neki korelaciji takrat,
ampak to podjetje ni bilo najboljse ali najbolj optimalno, ker ¢e sem dala povprasevanje na
trg, sem nasla bolj stroSkovno ucinkovitega, optimalnega in strokovnega kandidata. Bila sem
v mrtvem kotu, saj so iz skupine rekli, da morem z njim sodelovati, ker je to namen skupine,
da se med seboj povezujemo. To pri meni ne gre ¢ez, ker Zelim sodelovati z nekom, s katerim
bom zadovoljna z izdelkom in hkrati mora biti cenovno zame sprejemljiv. Podjetnik mora
imeti svobodno izbiro poslovnega partnerja. Tudi drugi formalni centri za mrezenje —
vprasanje kako imajo zastavljen program, kaj je namen tega.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Naucis se, da gres iz cone udobja. Fantje so bolj odprti za to, Zenske imamo vecje tezave s
tem. Mrezenja so mi dala notranjo samozavest, organiziranosti in ciljne naravnanosti. Imela
sem sreco, da sem imela okoli sebe tudi moske podjetnike in sem jih opazovala, videla sem,
da oni delujejo drugade in sem si rekla, da jaz moram tudi tako. Sla sem iz cone udobja, sicer
mi je bilo takrat grozno, ampak s¢asoma ti to postane vSe¢, ker veliko ljudi spoznas. Zdaj
nas nazaj porivajo telefoni, ker so vsi na mreZenju med odmori potem na telefonu. To ni v
redu, telefone bi mogli pustiti v torbici/avtu, ker gre§ na mreZenje zaradi ljudi. Ce gres na
mreZenje zaradi izobrazevanja, bi to lahko tudi preko Zooma ali si sam nekaj preberes.
MreZenje je zaradi ljudi, z njimi se mora§ pogovarjati in mreZiti. Danes mi ni problem
pristopiti do ljudi, se predstaviti, zato ker sem ciljno usmerjena.
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11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uc¢enja preko podjetniSke mreze.

Jaz sem kar zacela z zadnjima dvema korakoma, ki si jih opisala, prva dva koraka sta prisla
kasneje. V podjetnistvo sem vstopila tako, da sem Ze kar delala, malo sem morala umestiti
znanje — kaj znam in kaj ne. Potem sem $la v akcijo in Sele potem sem Custveno dozivljala
0z. umescala kaj to zdaj zame pomeni in kako se pri tem pocutim (ali sem stopila iz cone
udobja, ali sem §la preko svojih zmoznosti). Vem, da je bilo pri meni na zacetku tako, da
sem obljubila neko storitev naro¢niku, za katero Se sama nisem vedela kako jo bom to¢no
izpeljala. Sla sem za tem, da nekako bom Ze. Ko sem dobila privolitev sodelovanja sem
sproti razvijala kako bo zadeva tekla. Iz tega sem se udila, ker se nisem ugila iz teorije. Sla
sem direkt v prakso in sproti teorijo Studirala in to se mi zdi veliko boljSe, ker testiras sebe
koliko si zares ucljiv in pogumen. Prav je, da se na podjetniski poti delajo napake, ker se s
tem nauci$ $e eno pomembno lekcijo — napaka ne pomeni, da si ti nekaj narobe naredil oz.
si nesposobno naredila. Napaka je samo odgovor aha, tole ni bilo pravo, torej morem takole.
Tvoja vrednost je Se vedno ista, ¢e ne boljsa, zato ker imas novo izkusnjo. Podjetnica mora
to nujno ozavestiti, da so napake sestavni del podjetniStva. Mores znati iti ¢ez to in
nadaljevati svojo podjetnisko pot. To bi nas mogli ze tako vzgajati, da napaka ni usodna,
ampak je samo lekcija. Tudi sama sem na zacetku imela tezave s tem, kako napake premostit
in jih loc¢iti od sebe, v smislu, da moja vrednost ni zaradi tega nizja.

12. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo, to meni predstavlja vecjo dodano vrednost kot mrezenje. Zato sem tudi jaz pristopala
na nacin, da sem raje brala ¢lanke in se potem s podjetniki/cami s katerimi sem se zelela
dobiti, raje potem 1 na 1 menila in jih vpraSala to, kar me je zanimalo. Ker dejstvo je, da ¢e
nekoga povabim na kavo imam odgovornost, da on ne zapravlja Casa, zato povem, da bom
vesela kakSnega nasveta, usmeritve, opozorila itd. Moja izkus$nja je, da ¢e sem pristopala na
ta nac¢in do ljudi, so bili zelo odprti in so z veseljem delili, sploh uspesni, prekaljeni
podjetniki. Manj so to delili z mano ljudje, kateri so bili v podobnih panogah kot jaz.
Verjetno so to jemali kot konkurenco, ker smo bili vsi Se bolj na zacetku podjetniSke poti.
Po eni strani razumem, sem pa vedno bila mnenja, da tudi ¢e nekdo dela v isti panogi kot
jaz, to ne pomeni, da sva enaka. Slovenci nismo tak narod, da si zaupamo in sodelujemo.
Moski bolj zaupajo, Zenske pa zal manj. Definitivno, da si med sabo delimo izkusnje, to je
pa meni dodana vrednost.

13. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces uc¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Sama sem dala ze nekaj predlogov takrat, ko sem sodelovala na izobrazevanjih za podjetnice.
Bi spremenila to na slede¢ nacin: namrec¢, ko gres ti v podjetnistvo je res klju¢no, da se kot
oseba pravilno razvijas, torej tvojo miselnost (kako bos$ na stvari gledal, kaj je pomembno,
kam se bo$ obrnil, kje bos iskal podatke, koga bo§ prosil za informacijo/nasvet, kako bos
komuniciral s poslovnimi partnerji, kupci itd.). Pomembno je, da sebe najprej spozna$, ker
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smo si ljudje zelo razli¢ni in imamo razli¢ne osebnosti. Podjetnik mora poznati sebe — svoje
varilne in Sibkosti, da to zna uravnavati. Drugi del je pa to o ¢emer se skoraj ni¢ ne govori.
Ko si podjetnica, si sama od sebe odvisna. Nima$ bolniSke, regresa, nadomestil, v primeru,
da ne mores delati. Jaz sem poudarjala, da ko vstopas v podjetniski svet, moras najprej imeti
narejeno nezgodno zavarovanje, zavarovanje za bolezni, zavarovanje za daljSo bolnisko
odsotnost — vse to, kar ti bo pomagalo, ¢e se ti bog ne daj zgodi, da ne bi morala opravljati
svojega posla. Tukaj zenske spus¢amo velik del finan¢ne pismenosti in socialne varnosti. To
mora$ imeti urejeno, predno Startas podjetje, da si zas¢itena. Potem bi Se dodala, da bi morala
biti vsa izobraZevanja narejena tako, da je 40 % teorije in 60 % prakse. Praksa v smislu na
to, da gremo tudi na teren in testiramo stvari.

14. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospesevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

To bi pa rekla, da ja. Poznam kar nekaj zgodb, ki se je razvijalo s pomoc¢jo teh institucij oz.
subjektov, ki pomagajo pri razvoju podjetja in hkrati nudijo veliko podpore tam, Kjer jo
podjetnik zacetnik nima. Zdi se mi, da se tako pocuti§ bolj varno, ¢e z inkubatorji,
pospesevalniki ali mentorjem skupaj gradi§ to zgodbo. Bi pa tukaj samo izpostavila, da
pogreSam in sem si osebno zelo Zelela — 2011 sem bila v Bruslju, kjer imajo podjetniski
center za zenske. Pogresam, da bi to imeli pri nas. 2011 meni ni uspelo tega izpeljati, ker ni
bilo sredstev ali razpisov, banke se niso zelele vkljuditi pri investiciji. Vseeno smo Zenske v
poslu drugacne od moskih, potem imamo pa Se razpon ali se za podjetniStvo odlo¢i mlajsa
oseba, srednje starosti ali starej$a. Podjetnica, ki ima druzino potrebuje podporo Se iz
druZinskega Zivljenja. V Bruslju imajo inkubator, kjer imajo Zenske vso podporo na enem
mestu — menoriranje, finan¢no in psiholoSko svetovanje itd. V spodnjem nadstropju pa se
nahaja pralnica, kamor Zenske lahko prinesejo oprati in zlikati cunje, otroski vrtec in jasli,
kuhinjo, menzo, kjer lahko narocijo obrok in ga potem nesejo domov — torej vsa podpora,
da zenska lahko res Cas posveti poslu in ne rabi razmisljati 0 tem kaj bo pripravila za vecerjo
ali, da mora po otroka v vrtec. Pogresam, da bi v Sloveniji imeli ve¢ takih inkubatorjev.

Vprasanja vezana na mentoriranje:

15. Katere lastnosti mora imeti dober mentor?

V prvi vrsti se mora mentor zavedati, da ne sme nikoli zavzeti vloge, da mentorirancu govori
kaj je dobra ideja in kaj ni. Nikoli se ne sme postaviti v pozicijo, da je on presojevalec.
Mentor mora imeti sposobnost dobrega poslusanja, postavljanja vpraSanj, zato da razume
kako oseba na drugi strani razmislja in pomaga kristalizirati stvari 0 Katerih podjetnik/ca
razmis$lja. Ko ima mentor neko $irino in izkusnje, potem zna postavljati prava vprasanja.
Pomembno je, da ima izkuSnje in da zna voditi oz. da zna mentoriranca peljati naprej na
nacin, da verjame vanje, takrat ko sami ne verjamejo vase. Mentor mora znati mentoriranca
peljati skozi nivoje razvoja. Dobro je tudi, da ima mentor kakSna poznanstva, da lahko
pomaga povezati ali mreZiti mentorirancu.
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16. Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

Prva stvar je ta, da ko sem jaz Startala podjetniStvo nisem imela tega privilegija, da bi imela
ze na samem Startu nekoga. Kasneje sem si pridobila odlicne mentorje, ampak predvsem
zato sem se odloc¢ila biti mentorica, ker sem videla, koliko to meni pomeni. Veliko bolj varno
sem se pocutila, najbolj pa sem cenila to, da sem si lahko izmenjevala izkusnje in da sem se
na ta nacin marsikaj naucila, kar mi Se danes koristi. Danes jaz lahko mentorirancem isto
stvar naprej predajam in vidim, koliko jim pomeni. Torej, lastna izku$nja in dodana vrednost.

17. Ste mentorica tako zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo
od moskih? (Ali potrebujejo ve¢ podpore, daljSe roke zaradi materinstva itd)

Ja, obojim. Sem pa zdaj bolj zenskam, ker so zdaj tej razpisi zunaj. Ko je bil razpis za mlade
podjetnike, sem mentorirala tudi moskim. Meni ne igra vloge, moski ali zenska, veliko mi
pomenita Zar in odprtost za uéenje in delo. Pri Zenskah v sklopu mentoriranja — one so bolj
pridne, one naredijo popoln poslovni nacrt do naslednjega srecanja. Potem pa jim zmanjka
ta del, ko more nastopiti pogum — ko je treba na terenu idejo preveriti, testirati in realizirati.
Druga plat pri zenskah je pa ta, da ne zelijo sliSati drugega zornega kota, mislijo, da lahko
kar same vse zmorejo. Ali so ekstremno bojece ali ekstremno samozadostne. Moski so po
mojih izkusnjah dostavili pomanjkljive poslovne nacrte, so pa takoj §li na teren testirati idejo.
Oni so bolj prakti¢no naravnani, pri njih so formalne stvari bolj problem. Zenske so bolj
teoreti¢ne, problem je praksa.

18. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces ucenja preko mentorskih
programov na splosno in za podjetnice?

Mentoriranja, taka kot so danes, trajajo premalo ¢asa. Jaz bi spodbudila na nacin, da bi
mentor lahko Sel na teren s svojim mentoriracem, da vidita stvari v praksi. Mogoce bi
mentorji mogli imeti neka vodila, kaj moramo z mentoriranjem pokriti — osebnostna rast,
finan¢na pismenost, razvoj ideje itd. Lahko bi se mentor in mentoriranec zmenila, da gresta
skupaj na dogodek mrezenja. Skupaj prideta tja in vsak zase skusa neke veze in poznanstva
pridobiti. Potem si res vrzen v vodo in ko je konec dogodka, gresta na kavo in se pogovorita
o0 tem, za koliko sestankov so se zmenili, od koga so pridobili vizitke, komu so se predstavili
itd. Zdaj vsak mentor po svoje pelje, po mojem mnenju bi bilo dobro, da bi imeli nek ustroj.
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Priloga 14: Transkript intervjuja 10
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Odrasla sem v taksni druzini, da smo se ves ¢as pogovarjali o tem in tam sem dobila osnovna
znanja — ob ocetu, mami in bratu. Mi smo bili ves ¢as druzina in smo se ves ¢as samo o poslu
pogovarjali. Potem sem se sama na svojih napakah ucila in jaz mislim, da jih mora$ delati,
da se naucis in v vsaki situaciji razmisliti kaj si naredil narobe. Jaz sem 67 leta zacela s svojo
prvo obrtjo, takrat nas je bilo zelo malo, da bi imeli sploh kak$no mrezenje ali karkoli. Pri
nas smo bili v glavnem nasa druzina. Potem, ko sem Ze bila v Ljubljani smo imeli nedeljska
kosila, kjer smo se pogovarjali. Dokler je bil oc¢e Ziv sem jaz imela resnicno mentorja oz.
svetovalca in to je bilo res neprecenljivo. Jaz sem v vsakem obdobju naredila eno stopnjo
izobrazbe, §la sem na Ekonomsko fakulteto, magisterij MBA, Harvard, Stanford in zdaj
delam doktorat. Jaz mislim, da je to nujno. Ceprav mi smo za u¢enje imeli univerze, vasa
generacija ima zdaj na voljo podcaste, toliko stvari na internetu in se lahko iz tega ugite. Ce
se bos Zelela podjetniStva uciti poglej Steve-a Blank-a, kjer na svoji spletni strani objavlja
videoposnetke, kjer se lahko veliko sam naucis.

2. Katera podjetniska znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Ce si kot podjetnik sam, potem more$ toliko razliénih podro¢ij obvladati. Od kreacije
produkta, prodaje, nabave, HR, trzenja, raCunovodstva in prava. Sam si in pri vsakem
podro¢ju mora$ vsaj malo vedeti. Vsaj malo, vsaj na povr§ju mora$ malo vedeti, da znas
vpraati in da zna§ prave strokovnjake potem dobiti. Ce Zeli§ kreirati dober produkt ali
storitev mora$ biti inovativen. To podroc¢je v katerem bo§ delal mora$ tudi potem dobro
poznati. Jaz vedno pravim, da te najve¢ naucijo dobavitelji in stranke. Dobavitelji, ker ti
zelijo nekaj prodati, stranke pa ti pripovedujejo probleme. Ti vmes si pa tisti kreator, ki resi
problem. Za primer lahko uporabimo Steve Jobs-a, ki je Zelel narediti telefon na dotik. On
je dobil idejo in steklarje pripravil do tega, da so razvili tako steklo — on je bil podjetnik,
inovativen kreator.

3. Menite, da se podjetnice drugace ugijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Jaz mislim, da ja. Mislim, da smo Zenske drugadne. Zenske smo bolj previdne, bolj vse
premislimo in preden karkoli naredimo mislimo, da nismo dovolj dobre. Zenska bo rekla:
»joj, jaz nisem Se dovolj dobra za ta polozaj, moski bo pa rekel, da je super in zna vse«.
Moski so veliko bolj samozavestni, to je dokazano. Zenske manj riskiramo, bolj mora biti
vse sigurno. Druga stvar pa je, da je Zenska podjetnica tako kot mama z otrokom. Mama
otroku ne dovoli umreti, ga bo obdrzala pri Zivljenju do konca. Tako tudi Zenske gledajo na
podjetje in svoje zaposlene, veliko bolj materinsko. Moski delujejo tako, ne deluje — bankrot,
odprejo drugo podjetje.

50



4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Kot sem Ze omenila, v mojih ¢asih nas ni bilo veliko. Zato je meni tako ogromno pomenilo,
ko sem $la v Ameriko in sem naredila Harvard Business school. Tam nas je bilo 172 iz celega
sveta, 117 nas je na koncu diplomiralo in to je bilo zame najboljsa izkusnja. Biti s temi
ljudmi, delati v skupinah, se pogovarjati, Se zdaj smo prijatelji. Pa to, da smo Studijske
primere prebirali. 800 $tudij primerov sem prebrala na Harvardu in to je bilo zame najboljse
ucenje, na direktnem primeru enega podjetja. Pomemben je bil tudi pogovor s temi soSolci,
ker so bili iz celega sveta, ker sem lahko dobila druge poglede. Takrat nas je bilo samo 7
zensk v tej skupini, jaz sem bila ena izmed njih in mene so izbrali. Na Harvard sem bila
izbrana samo zaradi tega, ker sem bila zenska iz komunizma. Jaz nisem imela dovolj
velikega podjetja, da bi bila sprejeta med njih, ampak sem tako dobro motivacijsko pismo
napisala in sem si tako Zelela med njih, da so me sprejeli. Zame je to bila prelomnica v
Zivljenju, da sem na Harvardu lahko to posluSala, ampak sem potem dobila to samozavest,
da sem bila dobra. Dobila sem samozavest, toliko znam, toliko izkuSenj imam, zato ker se
je bilo v nasem jugoslovanskem sistemu zaradi preprek treba znajti. Mogel si biti iznajdljiv,
kreativen, ostali so imeli dobro podporno okolje, ker so jih drzave podpirale in jim je bilo
veliko lazje. Debatirali smo od $tudij primerov, mogli smo iskati resitve in jaz sem velikokrat
zablestela, zato ker sem imela druga¢no miselnost.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Po Harvardu sem bila tako vesela v Ameriki in sem potem postala Alumni Univerze Harvard,
vélanila sem se v poslovni klub Harvard New York in sem tja hodila na predavanja in se
srecevala z ljudmi. V bistvu sem se tam ogromno naucila, sliSala in se mrezila. Mrezila sem
se z najboljSim razredom v Ameriki in tam sem se ogromno naucila in dobila veliko
informacij. Zdaj ko sem v Sloveniji, sem povezana kot mentorica na vseh mogocih stvareh,
povabljena sem na veliko dogodkov, kjer se mrezimo. Zdaj vratam, ker mlade u¢im. Hodila
sem tudi na MBA na poslovno Solo na Bled, kjer smo se s soSolci srecevali. Jaz sem vedno
¢ez te Sole dobila soSolce, podjetnike itd.

6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Jaz mislim, da je dobro, da se druzi§ in povezujes, dobiva$ informacije in se ucis. Vse to
dobi§ v podjetniskem okolju. Zmeraj je dobro navezovati stike in kontakte, sprasevati in
Siriti obzorje. Pomembno pa je tudi vzdrzevati stike, tudi takrat, ko ni¢ ne rabi§ od drugih.
Ni dobro, da se na ¢loveka spomni§ samo takrat, ko potrebujes uslugo ali nasvet, ampak je
odnos treba gojiti. Ce Zeli§ imeti s kom dober in kvaliteten odnos, potem moras toliko ur
nameniti za vzdrZzevanje odnosa. Jaz mislim, da je bolje imeti manj kontaktov in tiste pristne
— tako, kot prijatelje.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in Zenskami opazate vi?
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Zenske smo drugaéne, kot moski. Jaz sem se dobro pocutila v teh Solah, ker sem lahko bila
sama, kot zenska. Jaz sem bila prvi¢ sprejeta kot Zenska podjetnica, kar je bilo redko v tistih
casih pa $e locena sem bila. Jaz sem bila res sama, zato je v kaksno druzbo tezko priti kot
sama zena, ker so potem druge Zene ljubosumne ali se bojijo za svoje moze itd. V Solah je
bilo to jasno, smo soSolci — v Solo ne mores priti s partnerjem. Jaz na veliko dogodkov nisem
hodila, ker sem bila sama. Za moske je to drugace. Moski se hitro zmenijo. Jaz vedno recem,
moski grejo na pivo in se zmenijo in to drzi. Zenske so v&asih preved manipulativne,
zahrbtne... vcasih je zelo tezko z Zenskami biti. Tudi na lestvici za visji polozaj, moski si
pomagajo, zenske si nagajajo. Madeleine Albright je dejala »there is a special place in hell
for women who don't help other woman.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Jaz zdaj ne vec.

Podvprasanje: Dobila sem obcutek, da so podjetniSke mreZze bolj pomembne na zacetku
poslovne poti, kasneje, ko je podjetje stabilno te ne igrajo ve¢ tako pomembne vloge. To
drzi?

Ja, v bistvu ima$ toliko enih kontaktov — z dobavitelji, strankami, Solami, profesorji in
soSolci. Potem med njimi zbres tiste kontakte, ki jih goji§ in potem toc¢no ves kdaj koga rabis
ali pa kaj bi rad. Potrebno pa se je ves Cas uciti in biti up to date. Zato pa jaz moja otroka
uporabljam, jih sprasujem kaj je novega in naj me naucijo. Jaz jima postavljam vprasanja,
zato ker se Zelim nauciti novih stvari.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniske mreze?

Potrebno je, da gres in da se uci§, nabira$ znanja, izkusnje in nove stvari. Da si polni§ svoje
mozZgane z idejami. Ce imas veliko informacij v svoji glavi, potem gre to tako kot rac¢unalnik
— 1z podatkov najdes reSitev. Ce imaS$ pa prazno glavo, pa nima od kod vzeti.

10. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uc¢enja preko podjetniSke mreZze.

Najprej nekaj zacuti$, potem zac¢ne$ raziskovati, eksperimentirati in delati napake in se iz
tega ucis. Potem probas in najdes reSitev ven. Start-up je tako kot pesek, se premika. Ne
more§ vedeti za eno leto naprej kaj bo, ko za¢ne$ eksperimetirati je vsak dan lahko nekaj
drugega. Nekaj dela, nekaj ne in so potrebne spremembe. Zato pa kot podjetnik mora$ imeti
toliko enih lastnosti, ker ne mores iti samo po eni poti. Kot podjetnik moras$ biti prilagodljiv,
potrebno je znati sprejemati hitre odlocitve, na nek nac¢in moras biti prilagodljiv in vztrajen.
Veliko jih obupa na pol poti, zato je tako malo resni¢no dobrih podjetnikov. Stave Blake je
lepo povedal, da je podjetnik tisti, ki gre na vrh prepada se vre¢i dol v neznano, vmes pa
zacne graditi letalo. Med potjo, ko leti§ dol razmisljas kaj bo§ naredil in iS€e$ reSitev.
Tistemu, ki to uspe, poleti 10.000m visoko, polno je pa takih, ki jih pade dol. Rid Hoffman

52



pa pravi za velika podjetja, da je treba v to letalo treba dati Se reaktivni pogon (smeh), ker
tako hitro rasejo.

11. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo pomembni. To je pa spet ta slovenska mentaliteta, ker se vsi tako bojijo in skrivajo, da
ne bi kdo ukradel ideje. V Ameriki je to tako zelo drugace, tam si vsi pomagajo med sabo.
Pri nas vsi ljudje mislijo, da vse lahko sami naredijo od zacetka do konca, sploh ne Zelijo
imeti vmes kak$nih ljudi, da bi jim placali. V Ameriki je jasno, 30 % gre za distribucijo in
kalkuliras to v stroske in potem za to eden skrbi. Jaz mislim, da smo v Sloveniji Se prevec
zaprti, skrivamo in ne delimo znanja, kar je pa zelo narobe.

12. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Najprej moras biti en poseben karakter, da si sploh podjetnik, ker podjetnistvo ni za vsakega.
Potem si pa moras res pomagati med seboj. V Sloveniji politika in drzava Se vedno gleda na
podjetnika kot nekaj slabega. Pri nas bi podjetniki morali biti bolj spostovani, potem bi bilo
potrebno narediti ve¢ teh zvezd — role modelov, tako kot so iz Steve Jobs-a naredili zvezdo,
njega vsi ljudje obcudujejo. Politika, okolje, mnenje — to bi po mojem mnenju bilo treba
spremeniti. Sportnike $e podpiramo, podjetnike pa ne.

13. Kaksno je vaSe mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju?

Ja, imajo in hvala bogu da so. Zelo so se spremenili, zdaj je veliko pomoci iz te strani. Na
teh uradih je preve¢ uradnikov, ki tam delajo. Oni razumejo birokracijo in ne podjetnikov,
zato mislim, da smo mentorji dobra protiutez. Na uradih je tista birokracija, ki jo vodijo in
morejo speljati zaradi razpisov, mentorji so pa zares dobri, da s svojimi izkuSnjami pomagajo
mladim podjetnikom. Ne samo da podjetnik dobi denar, ampak, da se potem tudi iz tega
nekaj naredi in da se jih razume. Zelo lepo se mi je zdelo od SPS, ko je direktorica spomladi
naredila sestanek za mentorje in smo se tam uskladili — diskutirali smo kaj bodo oni na novih
razpisih delali in kaj mladi podjetniki zares potrebujejo.

Vprasanja vezana na mentoriranje:

14. Katere lastnosti mora imeti dober mentor?

Da zna poslusati in slisati. Ko ti podjetnik nekaj pripoveduje, mora$ takrat kot mentor res
poslusati, ne pa ves Cas razmisljati kaj mu bos ti povedal. Ko ga poslusas, moras sliSati med
vrsticami kakSen problem ima, da ga potem zna$ usmeriti. Pri teh, ki jih jaz mentoriram
vidim, eno je razviti poslovni model, ampak vedno pridemo na to, da se zaCnemo pogovarjati
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0 osebnih stvareh. Najprej je treba osebnost zgraditi, dobiti notranjo samozavest in glavo
postimati, komaj potem lahko delas poslovni model.

15. Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

Po pravici povedano, dva otroka sem dala skoz, bila sem mama in mentorica. Danes sta
odrasla in uspesna, jaz pa rada to delam. Rekla sem si, da zdaj sem doma to naredila, zdaj bi
pa rada Se drugim pomagala. V teh letih sem, dobro mi je, vidim koliko znanja lahko dam
nazaj, kako jih lahko motiviram in spodbudim. Jaz res uzivam v tem in sem zelo rada
mentorica. Z mentoriranci ostanem $e naprej v stiku, ker rada vidim kako uspevajo.

16. Na kateri tocki vaSe poslovne poti ste zacutili, da ste pripravljeni na mentoriranje
drugim?

Ko sem prisla v ta leta in se zavedala, da je treba tudi komu kaj dati nazaj. Pride tako obdobje,
ko tvoji otroci zrastejo. Moram reci, da je skozi celo moje zivljenje kdo hodil k meni po
kak$en nasvet in takrat nisem mislila, da sem mentorica. Jaz sem mislila, da samo nudim
malo podpore.

17. Ste mentorica tako Zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo
od moskih?

Ja, obojim. Meni je zdaj par podjetnic povedalo, da niso zelele imeti moskega mentorja,
temvec¢ zensko. To mi je bilo zelo zanimivo in sem s tem seznanila tudi inkubatorje, da ¢e
bojo imeli Zenske podjetnice naj premislijo o tem, da jih predhodno vprasajo ali si zelijo
zenskega ali moSkega mentorja. Nekatere tega ne povedo, nekatere se z Zensko pocutijo
veliko boljse. Verjetno mislijo, da bojo z zensko bolj razumljene. Drugace so pa zenske manj
samozavestne in mislijo, da ne znajo dovolj. MoSkim je takoj vse jasno in bojo vse znali.

18. Mi lahko opisete kako zgleda mentorski program pri vas?

Jaz imam calendly, da se same lahko vpiSejo v koledar, kadar Zelijo. To je dobra pomoc¢, da
si ne dopisujemo in menimo. Potem je pa od vsake posebej odvisno, kaj si Zeli. Imamo tudi
osebne stike, da se sre¢amo ko smo v Sloveniji, drugace je srecanje na daljavo. Imamo nacrt
— zacne se z spoznavnim pogovorom, potem imam jaz nekaj klasi¢nih orodij, naredimo nacrt
itd. Jaz na koncu mentoriranja vedno dam nalogo do naslednjega srecanja. Zmeraj jim dam
kaksno knjigo, film za pogledati. Potem sledi osebno spoznavanje — naredimo wheel of life
za podro¢ja v Zivljenju, potem pa zatnemo delati na tem, da so vsa podro¢ja priblizno enako
polna. Jaz sem se veliko izobraZevala v tujini glede tega in imam kar nekaj orodij, ki jih
uporabljam.

19. Kaj je po vaSem mnenju glavni benefit mentorskega programa — za vas in za podjetnika
na drugi strani?

Oni veliko pridobijo s tem, da jih mi razumemo in pomagamo, stojimo ob strani. Mentor ima
izkusnje, ker je to Ze dal skozi. Na zacetku ure po navadi tarnajo kako je vse tezko, na koncu
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ure so pa vsi evfori¢ni kaj bodo naredili. Mentor je zato tukaj, da problem naredi resljiv. Ti
se mora$ 20 % ukvarjati s problemom in 80 % z reSitvijo, ne pa ves Cas mleti o problemu.
Jaz jih spravim ven iz ¢rne luknje in jim pokaZem lu¢ na koncu tunela. Na koncu so res
veseli, kar je zame najvecje darilo, ker vidim kaj se je dogajalo v tej eni uri.

20. Se mentorji povezujete v mreze?

Vidimo se, ko ocenjujemo kaksne projekte, na kaksnih dogodkih.

21. Kaksno bi bilo vaSe priporo¢ilo, kako spodbuditi proces ucenja preko mentorskih
programov na splosno in za podjetnice?

Najprej mentorje naucit kaj in kako — da imajo res znanja. Nekoga, ki ni motiviran za ucenje
tezko premaknes. Tudi pri skladih tveganega kapitala ne gledajo toliko produkta/storitve,
kot osebe kot take — koliko energije ima, ali je vztrajen in ali bo svoj projekt speljal. Produkt
in poslovni model lahko spremenis, ¢loveka pa tezko spremenis, ¢e nima tistega pravega
motiva noter. Jaz vedno re¢em, ¢e samo mislite da boste bogati s podjetnistvom, potem
pozabite, ni¢ vam ne bo ratalo. Ti mores imeti res rad kar po¢nes. Pomembna je energija in
samozavesten nastop.
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Priloga 15: Transkript intervjuja 11
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Jaz bi rekla, da je ucenje nekaj kljucnega, ker drugace ne rastes. Ne rastes ne osebno, niti
podjetje ne more rasti, tako da se mi zdi klju¢na stvar v podjetnistvu, katere se ne sme
zanemariti.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Marsikdo rece, da predno zacne$§ podjetnisko pot moreS znati ne vem koliko stvari. Jaz
mislim, da ni potrebno. Ko se enkrat loti§ podjetniStva vidi§ katere so tiste stvari, ki so
pomembne in se jih je treba nauciti. Za zacetek podjetniStva niso pomembna neka
predznanja, ampak potem, ko enkrat zacnes, je pomembno, da se naucis tiste stvari, ki so
pomembne za tvoj posel. Splosna znanja, ki so pomembna za vsak posel so razumevanje
trzenja, ker se pogosto zgodi da ima podjetje zelo dobre izdelke/storitve in slabo trzenje 0z.
potem ne zna prodati tega. Pomembno je razumevanje financ in ratunovodstva — tukaj po
mojem mnenju pogosto pesa znanje podjetnikov. Pomembno je razumevanje financnega
ozadja, kako stvari delujejo. Naslednja je vodenje. Se mi zdi, da vsak podjetnik, ko za¢ne
siriti ekipo je zelo pomembno, da ima dobro ekipo. Dobra ekipa naredi dobro podjetje.
Pomembno je, da se podjetniki izobrazujemo na podro¢ju vodenja in razumevanja
psihologije ljudi. To so klju¢na znanja, potem so pa seveda za vsako podjetje posamezna
podrocja, ki jih mora imeti pokrite.

3. Menite, da se podjetnice drugace ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaksne so razlike?

Tezko recem, ker ne vem kako se moski ucijo. Jaz mislim, da se Zenske veliko izobrazujemo
na podroc¢ju podjetniStva. Na prvo zZogo bi rekla, da celo mogoce ve¢ kot moski. Ko vidim
kaks$na izobrazevanja, je tam veliko podjetnic, ¢eprav jih je v resnici manj kot moskih.
Mislim, da smo se zenske zelo pripravljene uciti, moski pogosto mislijo, da Ze znajo stvari
ali pa, da so stvari samoumevne. Zdi se mi, da se Zenske u¢imo vec¢ teh mehkih ves¢in npr.
razumevanje ljudi, psihologija, trzenje. Moske se mi zdi, da zanimajo druga¢ne tematike. T
je samo moje predvidevanje oz. kar opazam.

4. Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Mrezenje je eden izmed kljuénih dejavnikov v podjetni§tvu, ker si na tak nacin lahko
izmenjujes informacije, znanja, ideje, Siri§ svoj posel. Mrezenje je pomemben faktor v
podjetnistvu, ki ga mora vsak podjetnik prej kot slej osvojiti — tudi, Ce je bolj introvertiran
ali zaprt. Pomembno je, da je podjetnik za voljo posla pripravljen sklepati neka nova
poznanstva, prijateljstva itd.
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5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

V osnovi nisem bila za ta mrezenja, mi to ni bilo blizu in sva se S solastnico podjetja morale
kar malo prisiliti v to. Meni mreZenje na dogodkih, ki se zgodi spontano, mi je super. Tisto
naértovano mrezenje, ki je véasih tudi nujno potrebno mi pa ni tako blizu. Midve sva se
potem lotile tega na tak nacin, da sva se pridruzile razlicnim klubom in zdruzenjem — SID,
SBC, Obrtna zbornica. Tukaj se udelezujeva razlicnih dogodkov, srec¢anj in v okviru tega se
dogajajo mrezenja. En del teh izobrazevanj je tudi mrezenje. Se trudiva in najlazji nacin je
ta, da se pridruziva razlicnim zdruZenjem in drustvom, kjer so ljudje, ki so v podjetnistvu in
s katerimi bi se lahko ujeli in dobro razumeli. To je primer nacrtovanega in ne spontanega
mrezenja.

6. Ali so podjetniSke mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Mislim, da so, ker se pogosto zgodi, da nimas izkuSenj, kaksne stvari ne znas, nimas ob sebi
prave osebe, ne najdes ustreznega proizvajalca ali dobavitelja itd. V tem primeru ti pogosto
pridejo prav ta poznanstva, veze... da poznas ¢im vec¢ ljudi, da se lahko na neko osebo obrnes
za pomo¢. Na zacetku podjetniske poti je nama zelo pomagalo, da sva podjetnike, ki sva jih
poznale sprasevale za izkusSnje, mnenja, nasvete kako zaceti, spraSevale sva jih kaksne
napake so oni delali itd. 1z izkusenj ostalih podjetnikov lahko veliko ven potegnes — da se na
njihovih napakah kaj nauéis, da ne ti sam ponovis istih. Ceprav se iz lastnih napak najveé
nauci$. Meni se mreze zdijo pomembne ves ¢as na poslovni poti, se mi pa zdi, da so Se bolj
pomembne takrat, ko podjetje rase. Nam so $e najbolj prav prisle v fazi, ko smo s podjetjem
ze nekaj dosegli in potem za tisti preskok naprej — za rast, Siritev na tuje trge, tukaj so nam
najbolj prisla prav poznanstva. Zdi se mi, da je treba mreZenja dolgoro¢no jemati. Osebo, ki
sem spoznala par let nazaj, mogoce danes potrebujem. Ni to iz danes na jutri, to so
dolgorocne povezave, kjer delas in gradi§S odnose, se veCkrat kje sreca$ in enkrat pride
prilika, ko si lahko pomagas oz. sodelujes.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nagin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in zenskami opaZzate vi?

Zenske med seboj se hitro ulovimo in razumemo. Bistvenih razlik nisem opazila. Mogode
se moski bolj sprostijo, ko kaj popijejo. Zenske se hitreje same od sebe sprostimo, ker rade
¢vekamo. Moski so bolj ciljno usmerjeni, Zenske bolj ¢vekamo in sklepamo prijateljstva.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?
Ja, sva jih ze prej omenile.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

Medsebojna pomoc, sodelovanja, Siritev posla, sklepanje nekih novih prijateljstev. Meni je
zelo dobro, ko v¢asih spozna$ kaksno osebo, ki ima enake tezave kot ti, ker drugace tezko
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najdes sogovornika, ki bi te razumel. Preko mrez lahko sklepa$ tudi globoka prijateljstva, ko
se med sabo razumes, tako da si kot psihoterapevt eden drugemu. Spoznala sem kar nekaj
takih ljudi, ko se usedes dol in si kolega, si lahko zaupas$ stvari, se razume$ — oni so edini, Ki
te zares razumejo.

10. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetnisSkih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Konkretno, ko smo imeli zadnjo Siritev na tuje trge. Vprasali smo nekaj podjetnikov, kaj oni
mislijo o tem, kako so se oni tega lotili. Na koncu ugotovimo, da mogoce ta ideja v tem
trenutku ni bila najbolj prava in zato, ker smo dobili mnenje od parih podjetnikov, se nismo
odlo¢ili v tistem trenutku za Siritev na tuje trge. Se mi zdi, da je bil to eden od pomembnih
trenutkov, da smo iz teh mrezenj sprejemali tak$ne vecje odlocitve, za katere nismo bili
prepricani. S pomocjo podjetnikov in mentorjev smo se tudi odlocali na kakSen nacin
usmeriti podjetje, ker smo prodajali razli¢ne blagovne znamke in razvijali svojo znamko.
Bili smo na dveh polih in takrat nismo vedeli kaj naj naredimo, ker je bilo vsega prevec.
Takrat smo upostevali mnenje Sandija Ceika (studio Moderna), ko je rekel, naj se
fokusiramo na lastno blagovno znamko, ostale blagovne znamke pa naj damo pocasi stran.
On oz. njegov nasvet je bil res pomemben faktor v tem, da smo se res odlodili iti v to smer
in spremeniti strategijo, ker midve s solastnico se nekako nisva znale odlo¢iti, katera bi bila
prava smer.

11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniSke mreze.

Pri nas sta opazovanje in eksperimentiranje najbolj izraziti znacilnosti teh u¢nih sposobnosti.
V osnovi najprej poslusamo in absorbiramo, potem pa stvari izpelje$ v praksi. Se posebej pri
ucenju, ko se u¢im iz knjig ali podcastov, potem gre res po teh korakih (doZivljanje,
opazovanje, konceptualizacija, eksperimentiranje).

12. Kako so po vaSem mnenju na podjetniSki poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Jaz to zelo podpiram Ze od prvega dneva, ko sva posel zacele. Velikokrat imam kakS$na
predavanja ali seminarje ravno na to temo, da sem delila vse informacije, znanja in izkusnje,
ki sem jih skozi podjetnisko pot pridobila. Zdi se mi ta prenos informacij zelo pomemben in
to, da si eden drugemu pomagamo. Verjamem, da se dobro z dobrim vraca in slabo s slabim
(smeh). Mi smo zelo odprti to tega, v¢asih mi celo solastnica rece, da jaz vse povem, da ni
treba ravno vsega deliti z ostalimi. Jaz sem glede tega zelo odprta in se mi zdi, da vedno
potem, ko kaj rabim ali imam kak$no vpraSanje, vedno vem za osebo, ki mi zna pomagati.
To je super, predvidevam pa da je to zaradi tega, ker sem jaz vedno pripravljena pomagati
in potem dobim nazaj isto. Ta izmenjava je ena najbolj pomembnih stvari in mi je Skoda, da
marsikateri podjetniki vse skrivajo in zadrzujejo za sebe. Konec koncev mi sodelujemo tudi
s nekaj konkurenti, ki prodajamo prakti¢no enake izdelke, ampak mi si med sabo pomagamo,
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ker imamo direktno iste tezave, ker delamo iste stvari. Niso pa vsi tako odprti za take stvari.
Sicer pa v teh krogih, v katerih se jaz vrtim, so vsi podjetniki zelo odprti.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Jaz mislim, da ja, ker so lahko v veliko pomo¢ Ze na zacetku poti — da ima$ nek zagon,
zacetna znanja ali kapital. LetoS smo zaceli sodelovati z enim novim mentorjem, imamo
tedenske klice. Zdi se mi, da ko imas svoje podjetje, ne vidis tako Siroko stvari ampak si ujet
V svoje izzive, razvoj izdelkov, trzenje itd. in v¢asih ne vidi$ SirSe slike. Takrat potrebuje$
nekoga zunanjega, ki ima veliko izkuSenj, da te malenkost usmeri pri razmisljanju. Iz tega
vidika se mi zdi sodelovanje z mentorji zelo pomembno, imeti osebo, s katero dela§ na
tedenski ravni. To pravzaprav rabis$, ¢e zeli§ rasti kot oseba in kot podjetnik, tudi zato, da
potem zna$ delati z ljudmi in zaposlenimi. Tudi te institucije so zelo pomembne. V¢asih so
oni nam pomagali, zdaj mi njim — smo mentorji kak§Snemu mlajsemu podjetju, imamo
izobrazevanja v SASA inkubatorju itd. Velikokrat me inkubatorji ali druge institucije
povabijo k sodelovanju in ¢e le imam ¢as, se seveda odzovem.

14. Katere lastnosti mora imeti dober mentor?

Prvo, da je zelo odprt — mu ni problem deliti svojih izkusenj, znanja in informacij, da ga ni
strah, da bo to kdo izkoristil. Pomembno je, da zna poslusati, da vidi kak$ne izzive ima
oseba, katero mentorira. Da se zna postaviti v vlogo podjetnika, da ima ¢ut za soljudi. Hkrati
mora znati stvari jasno povedati, zato ker morajo mladi podjetniki slisati tudi kak$no stvar,
ki ni preve¢ lepa — mentor mora to znati jasno in samozavestno komunicirati in dati povratno
informacijo.

15. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u€enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Jaz sem v drustvu spletnih trgovcev (ima cca. 100 ¢lanov), kjer smo razmisljali kako
spodbuditi ucenje, izmenjavo informacij znotraj skupnosti. Naredili smo manjSe skupine
npr. vsi tisti, ki uporabljajo enak racunovodski sistem skupaj itd. po razli¢nih sklopih.
Formirali smo manjSe skupine (3-4 ¢lani), znotraj katerih se osebe skupaj dobivajo na nekih
srecanjih. Zdruzili smo osebe, ki jih zanimajo enake stvari, oblikuje§ manjSe skupine in se
potem srecujeS 1x na mesec in resujes izzive, ki jih ima vsak posameznik. To zgleda tako,
da coach-as eden drugega. Sem tudi v eni drugi skupini, kjer so razli¢ni podjetniki, slisali
smo se 1x na mesec, 4-5 nas je bilo v skupini in vsak mesec je eden izpostavil problem ali
izziv, ki ga ima in potem smo se cela skupina o tem izzivu pogovarjali.
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Priloga 16: Transkript intervjuja 12
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

V bistvu iz vseh danih dogodkov iz vsakega trenutka, ker je toliko razli¢nih dejavnikov iz
katerih se ucimo. Jaz se ves ¢as ucim, najvec iz same prakse, dogodkov, ki se dogajajo
vsakodnevno — mrezenje, sreCanje, delo samo po sebi, iz vsakega dogodka, ki spontano tece
v okviru podjetnistva. Ko Ze mislis, da si doloCena znanja osvojil, se vedno pojavi nekaj
novega in mislim, da je ¢ar podjetniStva, da vse kar vidi$ lahko uporabljas.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Jaz osebno mislim, da je za podjetje najboljse, da poznas sebe. Koliko si sposoben narediti,
da ne obljubis prevec oz. da poznas svoje kapacitete. Na podlagi tega se mi zdi, da vse ostalo
steCe. Po navadi ali se precenimo ali podcenimo, v€asih mislimo, da nismo za kaks$no stvar,
si ne upamo skociti. Zdi se mi, da poznavanje sebe kot podjetnika — kako se bos$ odlo¢il, kaj
bos naredil.

3. Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Smo drugacne. Bolje opazujemo okolje, veliko bolj smo dovzetne, da mogoce hitreje kaj
skopiramo. Ne na grd nacin, ampak, da preko drugih dobivamo ideje in implementiramo v
svoj posel. Primer — iz frizerskega salona dobimo neko idejo, ki jo implementiramo v
popolnoma drugo panogo. Imamo to spretnost bolj razvito, ker moski se nacrtno ucijo.
Zenske ¢akamo na popolnost, katere Zal ni. Cakamo na popoln trenutek, v smislu ne damo
izdelka na trg, ne objavimo novice itd., ker ni popolno. Ampak to se mi zdi, da je na splo§no
v nas. Polovi¢nih izdelkov ne damo in potem, ko nas udari po Zepu, tezki izkusnji ali ko nas
nekdo prehiti s pol manj kvalificiranim, manj izku$njami ali slab§im izdelkom, takrat nas
prizemlji. Kje smo bile me — ¢akale smo na popolnost.

4. Kako bi definirali podjetniSko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

To je ¢arobni VIP, brez katerega jaz ne obstajam. Mislim, da si toliko mocen, kot je mocna
tvoja mreZa. Sama kot podjetnica nikoli ne bi obstajala, ¢e nebi imela dovolj mo¢ne mreZe.
Mislim, da je mreZa klju¢na za posel, pridobivanje in obstoj na trgu in za $irjenje posla.

5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetnisko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Jaz si reCem, da sem ustvarjalka priloZnosti. V danih trenutkih prepoznam, s kom bi lahko
moj sogovornik sodeloval. Ko se z ljudmi pogovarjam zaznavam te priloznosti in na tak
nacin povezujem in nesebi¢no delim kontakte in ljudi, za katere nikoli ne jemljem provizije
(smeh). Zelo sem transparentna in odkrito povezujem ljudi, za katere vidim priloZnost, da bi
lahko sodelovali. Ve¢jo mreZzo kot ima$, ve¢ ljudi lahko zdruZis.
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6. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?
Za obstoj na trgu, Sirjenje posla in nadgradnjo posla.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mrezenju med moskimi in Zenskami opazate vi?

Moski imajo boljsi fokus, medtem ko smo mi pri tem Se vedno nedozorele, ker ne vidimo v
tem priloznosti in ne znamo to tako dobro delati kot moski. Primer dam, ko smo organizirale
dogodek 500 podjetnic — na vseh drugih dogodkih se po koncu programa vsi mreZijo, kar
smo zelele preslikati k nam. Zgodilo se nam je, da ob treh je ena letela po otroka, druga v
sluzbo, tretja domov in od nadega mreZenja ni bilo ni¢. Zenske ne prepoznamo te moéi
mreZenja ali pa ne znamo pogumno pristopiti in povedati kaj si Zelimo. Se vedno ne znamo
v eni minuti povedati kdo smo in kakSen izziv reSujemo. Pogovarjamo se o vsem drugem,
samo o poslu ne. Manjka nam fokus, da se znamo v kratkem ¢asu predstaviti in prodati.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Ne, se ne. Sama poskrbim za mrezenje. BNI mrezenja so mi prevec prisilna in ne zmorem.
Tam si v zaprtem krogu ljudi, vsak je iz ene panoge. Ti si prisiljen samo iz te skupine ponujati
npr. grafi¢nega oblikovalca. Ce ona nima mojega stila, jo jaz ne morem prodati, ker bi bila
ona razocCarana nad tem, kaj sem ji prodala. Prisile ne odobravam in se mi zdi, da energija
prevladuje, ker nima barve, okusa, vonja in vsi jo zadutimo. Zenske tezko delamo z ljudmi,
ki jih ne zacutimo in se mi zdi, da prisiljenih poslov ne speljemo do konca tako, kot bi jih
lahko, ker nam ne pusti osebnega zadovoljstva.

9. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vaS§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

V vsakem primeru vedno nudijo prednost $e dodatnega Sirjenja, dodatne rasti. Nikakor niso
slabe, mislim, da so dobrodoSle za vsak obstoj in posel. Ne poznam nobenega, ki bi bil
samozadosten (smeh), ker konec koncev vsi delamo zaradi drugih, vsak posel je zaradi
drugih, nih¢e ni samo zaradi sebe, ker moramo nekako zaokroziti v gospodarstvo — da bi
nekaj prodali, da bi nekdo to od nas kupil. Ves ¢as moramo tako delovati in mreZa je
pomembna.

10. Mi lahko podate kak$en primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj naugiti v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Kaj ne smemo biti. To je to opazovanje, vsaki¢ ko se znajdem v nekem krogu, si reCem,
takSna pa ne zelim biti. To je ta vsiljivost, ko ti nekdo Zeli obleci plas¢, eprav Zze ima$ en
plas¢ na sebi.
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11. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniske mreze.

Najprej zacutim, potem opazujem. O opazovanju sva ze prej govorili, da imamo zenske bolj
razvit ¢ut za opazovanje. Opazovanju potem sledi konceptualizacija — vkljucevanje teorije
in koncepte v prakso in zakljuci se z eksperimentiranjem.

12. Kako so po vaSem mnenju na podjetnisSki poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Klju¢nega pomena. Velikokrat se mi zgodi, da me iz iste panoge pokli¢ejo in vprasajo za
mnenje in enako naredim jaz — zelo rada podelim. Nikoli nisem skopa z informacijami, tudi
velikokrat sem mentor. Zdi se mi, da e tega ne delas, si lahko samo siromak. Kadarkoli me
je kdo poklical, vedno sem podelila svoje znanje, kontakte itd. Ceprav sem tudi Ze naletela
na povratno informacijo od drugih, naro¢i se na eno uro in placaj, ampak se mi zdi, da Ce si
v tej podjetniski mrezi v kateri delujemo in te nekdo v stiski poklice, jaz iz topa povem tisto
kar vem in znam, ¢e ne pa pokli¢em Se koga in vprasam, da dobim povratno informacijo in
enako se mi vraca. Pomembo je, da ves s kom delas, ¢e sodelujemo ali sva v preteklosti
sodelovale — ljudem iz moje mreze bom takoj pomagala, za neke zunanje nisem odprta
knjiga.

13. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Ja, mislim, da se vsi lahko tam veliko naucijo in hitreje pridejo do Zeljenih rezultatov, znanj,
izkusenj. Ne vem zakaj bi odkrivali toplo vodo, &e bojler imamo. Ce ga ne Zeli§ uporabiti in
bos Sel sam odkrivati, potem je to po mojem mnenju velika napaka. Premalo se posluzujemo,
tudi sama premalokrat vprasam koga za pomoc.

14. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces uc¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Zdi se mi, da se premalo povezujemo v smislu, ko dobis§ en posel, se ne znamo vpletati in
prepletati. Npr. poroka. Poznam fotografinjo, cvetli¢arko, maskerko, frizerko, snemalca in
se ne znamo povezati v tem smislu, da bi se ucili eden od drugega — da bi se prepoznali in
skupaj dobro sodelovali. Imamo razli¢na znanja, ki bi jih lahko povezovali oz. da bi bila
izobraZevanja v 8irsi sliki, ker ne vidimo Sirine.

Vprasanja vezana na mentoriranje:

15. Katere lastnosti mora imeti dober mentor?

Mora te znati pripeljati do cilja, ampak ne z dvigalom, temvec po stopnicah. Mora te peljati,
da prehodi§ vsako stopnico in to je spretnost in to ni lahko, ker ti kot mentor morda vidi$
bliZnjico, ampak ni vse bliZnjica.
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16. Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

V bistvu prosnje. Nisem se izpostavljala, ampak ko so me prosili, ¢e bi sem bila naprej
pocascena, ker se nisem prepoznala v tej vlogi, potem pa sem videla iz mojega spektra znanj
in izkusenj. Ljudje so me prepoznali in iz tega razloga — uspesnih sodelovanj, zaradi stvari,
ki so bile kot posledica mentorstva tako uspesne, sem se potem odlocila. Se pa ne
izpostavljam, da sem mentorica, pa me vseeno vedno najdejo.

17. Na kateri tocki vaSe poslovne poti ste zacutili, da ste pripravljeni na mentoriranje
drugim?

Nisem se tako zaznala, na neki tocki poslovne poti ali pa se zavedno odlo¢ila, da bom
mentorica, ampak so me drugi spodbudili k temu.

18. Ste mentorica tako Zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo
od moskih?

Ja, obojim. Najeli so me v Inkubatorju v Rogaski Slatini in tam velikokrat predavam in
delujem kot mentor. Start-up mi potem dolo¢a komu pomagam, ampak to je izklju¢no zaradi
povabila — kadar potrebujejo kasno znamcenje, pospesevanje prodaje za kakSen izdelek.
Pokli¢ejo me ljudje, s katerimi sodelujemo in me poznajo. Zenske se od moskih razlikujejo
v tem, da niso tako drzne, si veliko manj upajo. Moski si vse upajo, naredili bojo vse kar jim
re¢es. Zenske je treba prej prepricati, opogumiti in dajati mog, energijo in podporo, da si
upajo.

19. Se mentorji povezujete v mreze?

Ne zares. Jaz nisem zaznala, da bi se . Ni to tako mo¢na mreza, se mi zdi, da se Se vseeno
vsak bori za svoj koS¢ek kruha. Ne ¢utim te povezanosti, zal. Zdi se mi, da Se vedno ne
dojamemo, da je najvecja konkurenca lahko zelo dober partner. Veckrat se je potrebno
pohvaliti eden drugega in dati vedeti, da ima vsak svoj prostor na trgu, ker prostora je dovolj
Za VSe.

20. Kaksno bi bilo vaSe priporocilo, kako spodbuditi proces ufenja preko mentorskih
programov na splosno in za podjetnice?

Jaz bi delala malo na timskem povezovanju, vkljucevala v razlicne projekte. Zdi se mi, da
ze tako smo podjetniki/ce, ki Smo s.p.-ji one man band in nam manjka timskega sodelovanja.
Kot mentorji bi morali timsko povezovati na razli¢nih projektih. Mentorji se premalo
povezujemo z drugimi mentorji, se mi zdi da vsak skrbi za svojega mentoriranca, medtem
ko bi lahko prepoznali potenciale mentorirancev in jih skupaj povezali v sodelovanje.
Ostajamo one man band in se ne povezujemo preko mentorjev in preko projektov. Sploh se
ne zavemo, koliko se lahko nau¢imo eden od drugega skozi en projekt.
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Priloga 17: Transkript intervjuja 13
1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

Zame to pomeni, da dela napake in se na tem uci. Tezko je tudi, ¢e ima$ ze neko obstojece
znanje — npr. ko prides iz $ole v sluzbo, tudi ¢e imas neko znanje iz iste panoge, se ucis vse
na novo. V podjetnistvu pa poslusas druge, podcaste, gledas kako delajo podjetniki v tujini
in doma, pogovarjas se s prijatelji podjetniki, ki delajo napake in se probas iz njihovih napak
uciti. Ko si sam na tem, se mi zdi, da te izkusnje ucijo.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Ne vem ¢e ravno znanja, bolj neke osebne ves¢ine. Super je imeti znanje ekonomije, davkov,
racunovodstva, ker ¢e tega nimas je veliko tezje — mora$ imeti nekoga, ki mu zelo zaupas,
da ti pri temu pomaga. Drugace pa bi izpostavila vodenje ljudi, vzdrzevanje dobrih odnosov
in osebne vescine, kot so spopadanje s stresom, reSevanje izzivov. Pri znanjih bi dodala Se
trzenje, ampak za to imas$ lahko ekipo.

3. Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Mogoce moski bolj dajo na neke realne Stevilke, statistike, medtem ko zenske veliko damo
na energijo, intuicijo.

4. Kako bi definirali podjetnisko mrezenje? Torej, kaj za vas predstavlja podjetnisko
mrezenje?

Jaz bom kar na svojem primeru povedala. Ne izhajam iz podjetniske druzine, nisem imela
podjetniSkega predznanja, po izobrazbi sem Zivilska tehnologinja. Na zacetku sem bila del
SID skupnosti, samo zato, da sem se gibala v podjetniskih krogih, ker tudi med prijateljih
nisem imela podjetnikov. V¢lanila sem se z namenom, da ujamem to druga¢no miselnost.
Eno leto sem bila ¢lanica, potem pa nisem videla ve¢ neke vrednosti v tem. Ena stvar, ki bi
jo mogoce izpostavila — nisem se toliko Cutila povezane s Clani, ker so bili tam vecinoma
moski z zelo druga¢nim pogledom. Jaz delujem s Custvi in je velikokrat prislo do trenj, ko
smo govorili svoje zgodbe in sem dobila obcutek, da me nobeden ne razume. Na trenutke se
mi je zdelo, da mogoce ne znam in da moram njih posluSati, ampak se mi je zdaj skozi leta
(6 let) izkazalo, da ne, samo njihov nacin je bil drugacen. Imela sem moznost mentorja. Na
zacetku poti, ko si sam in nima$ predznanja je v bistvu zelo tezko postaviti vprasanja, vedeti
tocno zakaj potrebuje§ pomoc¢. To mentorstvo ni bilo, da re€emo npr. da se 1x na teden
dobimo, se pogovarjava in skupaj vidiva kje so tezave, ampak je bilo bolj tako — jaz imam
tezavo, kaj naj naredim? Oni so na podlagi tezave nasli mentorja. Sploh pa kasneje, pred
tremi leti, smo si najeli managerja oz. nekoga, ki nam je pomagal z vsem Kar se je dogajalo.
1x na teden smo se dobili, pomagal nam je narediti plan, pogledali smo Stevilke in naredili
plan za naprej. Eno leto smo delali s tem gospodom, ki je prihajal k nam in je bil v bistvu
kot nas§ mentor.

64



5. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetniSko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

V zadnjem ¢asu se namerno ne mrezim veliko. Obcasno sem povabljena na kaksne dogodke,
okrogle mize itd., da bi pa prav tako namerno in kontinuirano se nekam hodila mreziti, to pa
ne. Veliko smo razmisljali, da bi to poceli preko trzenja na druzbenih omrezjih, ampak smo
V panogi, ki je zasi¢ena z vsem — prehranska dopolnila in je tezko najti nekoga. Tudi kar smo
naredili, se na koncu ni izSlo. Neka podjetja se povezujejo preko druzbenih omrezij med
sabo, se mi zdi, da je super. V zadnjih treh letih se je zivljenje tako spremenilo, da imam
okrog sebe same podjetne prijateljice in to je zame mrezenje, na kavah, zasebnih druzenjih.
To mi je super, ker smo vse v tem in si tako ena drugi pomagamo in poslusamo. Torej, lahko
re¢em, da se neformalno mrezim. Ce samo e enkrat omenim SID, je tudi zelo drag za nekega
podjetnika zacetnika in ima zaradi tega slab priokus. Zdi se mi, da je tudi SID cel posel. Na
zaCetku sem veliko hodila na start-up vikende in take zadeve, Cemur bi se tudi lahko reklo
mrezenje. V Sloveniji je veliko takih brezplacnih stvari in mi je to na zacetku sigurno ve¢
dalo, kot SID. Bolj se cuti, da to delajo ljudje z nekim svojim entuziazmom.

6. Ali so podjetniSke mreze pomembne za uspeh podjetja? Zaka;j?

Za uspeh podjetja, verjetno so, vendar bolj v smislu trzenjskega mreZenja, ne kot podjetnika
samega. Ce se z nekom povezes, tvoje stranke k njim, njihove k tebi, potem pad iris
zavedanje blagovne znamke.

7. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nacdin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetniSkem mreZenju med moskimi in Zzenskami opaZzate vi?

Po mojem obstajajo razlike. Moski so bolj formalni v teh zadevah, pri Zenskah prevladujejo
Custva. Jaz sem direktorica v tem podjetju in moj moz je tudi tukaj zaposlen, Ze tukaj vidim
kako sva si razlicna, ¢eprav se veliko pogovarjava. On pove svoj pogled in jaz svoj in Ze
tukaj opazim razliko — jaz vedno vzamem osebno, on pa loc¢i posel in osebno zivljenje. Jaz
ne znam drugace, ker je posel kot moj otrok in se zavedam, da je to lahko zelo stresno in so
nekatere situacije bolj bolece mogoce. Zdi se mi, da Zenske bolj ena¢imo podjetje s samimi
s sabo. Ravno sem bila povabljena na Fuckup nights, kar je tudi mreZenje, kjer sem bila
govorka in govorila o svojih napakah. Poslusalci so bili sami podjetniki in eden od govorcev
je prav govoril, kako moski posla ne enacijo s seboj. Zdi se mi, da je to za zenske zelo tezje
doseci, kot za moske, ravno zaradi Custev.

8. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Sedaj ne vec, bila sem v SID-u.

9. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj nauéijo v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?
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Mogoce to, da imamo vsi neke izzive in da to pa¢ podjetnistvo je in da nisem sama. Na
zaCetku mi je bilo zelo tezko, ker nisem vedela, da je podjetnistvo tako polno izzivov. Zdaj
zaCutim mir, ker vem, da se to dogaja vsem. Bi rekla, da je v podjetniStvu vsak dan nekaj
novega in da je to pri vseh, ne samo pri meni.

10. Mi lahko opisete, kako je potekal proces ucenja preko podjetniske mreze.

Ja, vedno se zacne z dozivljanjem preko Custev. Ta prvi obcutek, ¢e zacutim je to to. Jaz ze
ko mail preberem zacutim ja ali ne. Mogoce to ni vedno pravi nacin, ampak kar sem se iz
preteklih odlo¢itev naucila je to, da morem vedno poslusati prvi obéutek. Zdi se mi, da potem
kar presko¢imo na eksperimentiranje in se tam u¢imo iz napak. Ce gre za neke vedje stvari,
npr. ve¢je financne vlozke ali vecje odlocitve, potem najveckrat vprasam solastnika podjetja.
Gospod je ekonomist in ima veliko podjetje, zato ga prosim za nasvet. Drugace se pa
posvetujemo z zaposlenimi — od tistih, ki pakirajo pakete, do trzenja in prodaje, da se vsi
pogovarjamo o dolo¢eni zadevi in se potem skupaj odlo¢imo.

11. Kako so po vasem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?

Zelo pomembni. Velikokrat, ko moje podjetne prijateljice niso na voljo, takrat imam
potrebo, da me nekdo poslusa oz. razume. Pomembno je, da si v krogu podobno mislecih
ljudi ali vsaj ljudi, ki se veckrat znajdejo v podobnih situacijah.

12. Kaksno je vase mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetnisSki poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniSkem ucenju?

Iskreno, jaz nimam neke dobre izkusnje. Bila sem na SID-u, pa ne bom rekla, da je bilo vse
slabo tam, mogoce jaz nisem bila pripravljena na tak nacin dela. Sem pa preko SPIRIT-a,
lani, v okviru projekta Startaj Slovenija, §la v Dubaj na mreZenje na EXPO. Sle smo samo
zenske podjetnice. Organizacija je bila zelo slaba. Bilo je dobro, ker smo §le samo Zenske,
ampak tam ni bilo ni€ od tega, kar je bilo predstavljeno, da bo. Na zac¢etku sem bila v ABC
pospesevalniku, kjer sem imela pisarno najeto. Tja sem $§la iz potrebe, da grem v okolje, kjer
so tudi podjetniki, ampak sem si napacno predstavljala. Doma, ko sem bila sama, mi je zelo
manjkal socialni stik. Tam je vsak imel svojo pisarno in bil za svojim racunalnikom. Potem
sem bila Se v Kamniku, v Kik Starterju. Tam je bilo malo boljse, se vidi, da je man;jsi kraj,
ampak pomembno je, da moras biti ekstrovertiran. Jaz nisem in meni je bilo pristopiti do
drugih. Kot introvertiran ¢lovek sem pogresala spodbudo od tistih, ki so bilj odprti, k
sodelovanju. Introvertom je zelo tezje pri mreZenju.

13. Kdo je po vaSem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Zelo dobro mora poznati poslovanje, zelo velika prednost je to, da je tudi sam podjetnik. Da
ima podjetje in da ima podjetje na neki podobni tocki ali pa je v preteklosti imel enake tezave,
kot jih imas ti. Ta na§ mentor je sicer podjetnik, ampak iz Cisto druge panoge, zato so bili

66



marsikdaj kaksni predlogi, ki so bili neuresnicljivi. Je Starejsi gospod in ni razumel kako je
zdaj pomembno trzenje in druZbena omrezja in na tem delu si nismo mogli veliko pomagati
z njim. Mentor mora se mora ujeti z panogo v kateri delas, pa da je tudi sam prehodil to pot.
Zdaj je na trgu poplava teh coach-ov, od katerih se jaz ne morem uciti, ker niso prehodili
podjetniske poti. Zdaj je tezko najti dobrega mentorja.

14. Kaksno bi bilo vase priporocilo, kako spodbuditi proces u¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Mogoce res, da so mrezenja locena oz. vsaj delno locena, ker imamo res druga¢no misljenje.
Nekaj se Ze dela v tej smeri, sem videla. Zenske sigurno delujemo drugade, rabimo ve
podpore in to, da smo sliSanje. Super je imeti sicer tudi moske, ker se mi zdi, da ¢e je na
drugi strani moski, se bosta prej zmenila dva moska, kot pa moski in Zenska in obratno.
Hitreje pridemo na isto valovno dolzino in se prej zautimo. Je pa res, da ene Zenske delujejo
zelo po moskem principu in to tudi takoj zacutis.
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Priloga 18: Transkript intervjuja 14

1. Kako bi definirali podjetnisko ucenje? Torej, kaj pomeni, da se podjetnik uci?

To, da podjetnik vidi, da edina stalnica v zivljenju so spremembe, ki jih jemlje kot priloznost
za 0sebno in poslovno rast. Podjetnik raste na nacin, da se ne ustrasi izzivov. Podjetnisko
ucenje bi definirala tako; upam si, vem, da sem strasten pri tem kar po¢nem in vem, da to
zmorem. Zmorem, tudi takrat, ko drugi tega ne zmorejo. Strast pomeni, da moras imeti neko
konkurencno prednost oz. kaj je tisto, kar te dela drugacnega od ostalih.

2. Katera podjetniSka znanja so potrebna za podjetniski uspeh?

Najprej to, da si odprt in ucljiv. Potem, da si iznajdljiv in si dovoli§ raziskovanja. Nujno
potrebujes vztrajnost in potrpeZljivost, saj marsikatera ideja ne uspe takoj. Ce pa ti verjames
vanjo, lahko uspe ¢ez nekaj ¢asa. Pa definitivno vera vase in samodisciplina. Samodisciplina
je tista, ki te vodi, da nekaj konsistentno po¢nes in ne obupas nad tem, kar imas.

3. Menite, da se podjetnice drugade ucijo, kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo
razlike oz. kaks$ne so razlike?

Jaz nebi loCevala med Zenskimi in moskimi podjetniki, ker neglede na spol, potrebujes
upanje, strast, nekaj kar bo drugacnega od drugih in to, da ve$ sam pri sebi, da zmores.
Razlika je, da smo podjetnice bolj usmerjene v grajenje odnosov, kar pomeni, da skozi
odnose lahko pridemo do najboljsih rezultatov. Medtem, ko moski imajo jasen fokus in cilj.
Ce si zenska dovoli bolj poslugati svojo intuicijo, sem prepri¢ana, da je lahko bolj uspesna
in Se vedno ostane v Zenski vlogi. To pomeni, da nima vloge tekmovalnosti, temvec se
zaveda, da samo z opolnomocenjem, sodelovanjem in povezovanjem lahko dela najvecje
premike. Predvsem zna slediti svoji intuiciji.

4. Mi podate nekaj primerov, ko vi podjetniSko mrezite? Kje, kako, kdaj se to dogaja?

Ko zenska podjetnisko mreZi ne sme biti napadalna. Zenska subtilno pristopi k mreZenju,
subtilno pristopa k temu, da se oseba odpre. Ko jaz mreZim, poskuSam z zelo neznimi
pristopi; najprej ne hvalim sebe, ampak naredim ¢vek, ki gre bolj v smeri, da se sogovorec
pocuti varno z mano. Sogovornik ne sme misliti, da ga bomo takoj napadali, ampak da se
pocuti varno in da se zaveda, da jo/ga sprejemam tako kot je. Ne gledam na razlike, ali je
boljsa ali slabSa od mene, ampak je tocno taksna, kot sem jaz. Mrezenje je veliko bolj nezno,
Zenstveno, subtilno, ve¢ predigre v smislu, da ni takoj fokus na posel ampak ve¢ zacetnega
spoznavanja na osebnem podrocju. Najprej je potrebno osebo spoznati, kaksne so njene
vrednote, kak$na je njena misija in poslanstvo, zakaj to sploh po¢ne. Pri Zenski je tako, da
jo je potrebno najprej spoznati in potem delati posel. Pri Zenskah se mreZenje ne dogaja v
gostilnah, ampak na konferencah, izobraZevanjih, srecanjih — bolj je to nekaj lahkotnega,
kjer se lahko naredijo neki premiki. Najprej mora Zenska zacutiti, da se vrednote s
sogovorcem skladajo in Ce se, se Zenske zelo hitro najdejo med seboj. Smo pa Zenske veliko
bolj nezaupljive kot moski, ker se bojimo, da bomo prizadete in potem imamo veliko dvoma
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Vv sebi. Zavedati se je potrebno, da smo vse ranljive, vse imamo izzive in vsaka lahko ena
drugi pomaga. Bolj kot se bomo znali opolnomociti in povezati, bolj bomo sodelovale.

5. Ali so podjetniske mreze pomembne za uspeh podjetja? Zakaj?

Ja, definitivno so mreze pomembne, s tem namenom, da ima$ nekoga za poklicati in ga
vprasati za pomo¢. Pomembno je, da se lahko pogovoris z nekom, da ves, da lahko prosis za
pomo¢. Uspesni ljudje imajo zelo mocen strah pred neuspehom in potem zelo tezko delijo
svoje bolecine. Ko se pa ti druzis$ v takih krogih, pa nekako spoznas, da smo si vsi enaki in
prej, ko das svojo masko dol, lazje pridemo do svojega uditelja.

6. Menite, da podjetnice mreZijo na enak nadin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere
razlike v podjetnisSkem mrezenju med moskimi in zenskami opazate vi?

Jaz tudi gradim Zensko mrezo, da se lahko opolnomocijo in zacutijo ena drugo. Samo na tak
nacin je zenska lahko opolnomocena in nastopa z zensko vlogo in ne mosko. Ne gre v borbo,
ampak se zaveda, da je potrebno dose¢i zmagovalno situacijo.

7. Ali se povezujete v formalne podjetniske mreze? Ce da, v katere?

Jaz se povezujem z Gospodarsko zbornico Slovenije, Slovenija business club, povezujem se
z Zdruzenjem managerk in FAM. Povezujem se, ker se mi zdi, da je dobro biti povezan v
mrezah, ker potem lazje dobi$ informacije in je to odli¢no izhodisce, ¢e imas kakSen izziv in
lahko hitro preveris kaj se dogaja.

8. Kaj vam nudijo podjetniske mreze? Torej, katere so po vas§em mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniske mreze?

Predvsem to, ko imas izzive, lahko dobi§ informacije. Da so neke koristi od zakonodaj —
pravne, davene, inSpekcijske, vsa pravila in standardi so del tega in da res lahko poiSces
pomog, Ce jo potrebujes in ves na koga se lahko v dani situaciji obrnes. Torej, da si dejansko
zna$ poiskati pomoc takrat, ko jo potrebujes.

9. Mi lahko podate kakSen primer tega, kar ste se vi naucili preko podjetniskih mrez, stikov
z drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj nau¢ijo v interakciji z drugimi
v podjetniskih mrezah?

Predvsem to, da se odprejo in postanejo bolj Zenstvene, v smislu, da si dovolijo priznati
1zzive, da zacutijo, da niso edine in da smo razli¢ne.

10. Mi lahko opisete, kako je potekal proces uéenja preko podjetniske mreze.

Bila sem tudi mentorica na Zdruzenju manager, na SBC in Gea collage. Proces ucenja poteka
tako, da imas osebo, ki jo zanima nekaj. Odgovarjas na njen primer, da ona dobi ta znanja.
To pomeni, da podas ¢im ve¢ orodij, s katerimi lahko oseba postane podjetnica.

11. Kako so po vaSem mnenju na podjetniski poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov
in podpora med podjetniki?
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Zelo pomembna. Zelo rada uporabim ta stavek: »Ce Mateja Zeli postati bogata, se mora
druziti z bogatimi ljudmi. Ce Mateja Zeli biti uspe$na, se mora druziti z uspe$nimi ljudmi,
kar pomeni, bolj uspesnimi, kot je ona, da jo naucijo pristope, da bo lahko postala uspesna.
Ce Mateja zeli biti sre¢na, potem se mora druziti s sre¢nimi ljudmi. « Vedno, ko i§¢emo tisto
kar Zelimo, rabimo nekaj kar je ve¢, kar imamo mi sami. Ce zelimo rasti, vedno i§¢emo
boljse od sebe na vseh podrocjih. Pri sodelavcih reCemo, tukaj sem dober, tukaj pa rabim
osebo, ki zna to boljSe od mene in tako osebo zaposlimo.

12. Kaks$no je vaSe mnenje glede mentorjev, poslovnih svetovalcev in drugih podpornih
institucij (inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na podjetniski poti? Imajo ti
pomembno vlogo pri podjetniskem ucenju?

Tukaj bom izrazila svoje mnenje. Jaz sem prepricana, da oni imajo izredno mocen tok
informacij, ki bi ga lahko nam podali. Vse pa je odvisno od delodajalca, zaposlenih, vodij v
podjetju, ali znajo oni poiskati to pomoc. Jaz mislim, da imamo izredno velik nabor ljudi, ki
nam bi lahko pomagali, ampak, ¢e mi tega ne znamo, potem nimamo s tem kaj poceti. To je
odvisno od samoiniciativnosti, iznajdljivosti, od tega ali res Zelimo zacutiti to, da rabimo
pomoc in jo tudi pois¢emo.

13. Kdo je po vasem mnenju dober mentor? Kaksne lastnosti mora imeti?

Zame je dober mentor tisti, ki upa deliti svoje napake in upa povedati svoje dosezke in skozi
kaksne izzive je Sel, da je danes priSel do tocke na kateri je. Upa priznati vse bolece tocke in
povedati, da ga je strah pred neuspehom oz. da ga ni sram priznati, katere strahove ima.
Predvsem, kar je pomembno, da mentoriranec vidi mentorja kot zgled. Da je optimisticen,
da verjame, vidi upanje, ve, da vse zmore. Da ni izziva, temvec¢ priloZnost, ki je pri§la in ob
tej priloznosti bo postal Se boljsi. Tudi sama sem imela kar nekaj mentorjev, sicer bolj
moske. VSe¢ mi je bilo, ker sem imela za mentorje pristne ljudi, ki ko niso bili v najboljsi
kozi, so mi to znali tudi pokazati. Mogoce sem se tudi jaz tega naucila, te pristnosti. Da ko
nisi dober, poves, da nisi dober. Vedno sem pa cutila, da so vsi moji mentorji v vlogi
zmagovalca. Vsi se zavedajo, da ne morejo biti v vlogi Zrtve, ampak da so lahko v vlogi
zmagovalca, da so lahko ranljivi, ampak potem je treba iti naprej.

14. Kaksno bi bilo vaSe priporocilo, kako spodbuditi proces u¢enja znotraj podjetniskih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

Predvsem, kar bi izpostavila je dejstvo, da zenskih podjetnic ni veliko. Pa to nima nobene
veze z moSkimi, ampak Zenska po duSi ni podjetnica, ampak mama, Zena, prijateljica,
povezovalka, vodja. Ona nima tako mocno zasidrane te podjetniske vloge v sebi in ciljne
usmerjenosti. Predvsem bi zelela, da se podjetnice zavedajo, da ¢e bojo gradile odnose lahko
postanejo najboljSe. To pa zato, ker si bojo znale najti prave ljudi, ki pa bodo to poceli.
Najprej je dobro, da si podjetnica prizna, da ni najbolj ciljno usmerjena, se zave da zna
poslusati sama sebe in verjame v svojo intuicijo, zato bo nasla prave ljudi, kjer se bojo gradili
dobri odnosi in skupna rast. Moje priporocilo bi bil kar moj slogan. Pot k sebi, ko se vrnes
noter k sebi in pozabi§ na mnenja drugih, je edina pot do srece in uspeha. To pomeni, ko si
dovolis slisati in upoStevati sebe, verjeti v svoje ideje in imeti ljubezen do sebe, takrat ves,
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da ni Sans, da ne bo$ uspel. Takrat si preprican, da boS uspel. Pravijo, da so uspesne
podjetnice 10x bolj zahtevne do sebe, kot moski. Res je, zenskam se pogosto zdi, da niso
dovolj dobre in ¢e ne bojo delale vse perfektno, da to ni ok. Perfekcija ne omogoca
sprememb, omogoc¢a samo da drugi vidijo da si na zunaj dober. Treba si je dovoliti pasti, saj
samo na tak nacin lahko ¢lovek rase.

VpraSanja vezana na mentoriranje:

15. Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste postala mentorica?

Prav, to, da sem dobila ljudi, ki so mi bili pripravljeni pomagati, deliti z mano, da bojo na
podjetniski poti vzponi in padci. Mogoce je bilo to, da sem videla ta zar in upanje — da ne
rabi biti popolno in da lahko grem naprej in mislim, da mi je to naredilo premik v glavi. Ce
je meni nekdo lahko pomagal, zakaj nebi tudi jaz drugim.

16. Ste mentorica tako Zenskim, kot moskim podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo
od moskih?

Samo bolj zahtevne so same do sebe, ve¢ Zelijo narediti. Nikoli ne bojo dale polovico, vedno
zelijo biti popolne. Medtem, ko moski rece, to sem naredil in to je dobro. Moski so veliko
prej zadovoljni, kot pa Zenske.
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Priloga 19: Pregled odgovorov in pojmov pri prvem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kako bi definirali podjetniSko ucenje?

Torej, kaj pomeni, da se podjetnik u¢i? pojmi kategorije nadkategorije
Intervjuvanka 1: Jaz bi rekla, da je podjetniS8ko ucenje spretnostl spretnostl
nekaj kar podjetnik rabi, neke spretnosti, neko znanje pri e : :

pridobivanje znanja znanje

svojem delu, ki ga Se nima in potem to znanje dobi ali

preko svojih  prijateljev, interneta, poznanstev, kanali za

sodelavcev. idobivanj j
pridobivanje znanja
izobrazevanja

Intervjuvanka 2: Jaz sem mnenja, da so to izobraZevanja,
ki se jih lahko kot podjetnik udelezi§. Sama sem bolj
prista$ nekih Youtube videov ali nekih krajSih tujih
spletnih tecajev. Se mi pa zdi, da se podjetnik najvec
nauci iz lastnih napak oz. z izkuSnjami, kar je po mojem
mnenju tudi najbolj efektivno.

Youtube videi
spletni tecaji
ucenje iz napak

pridobivanje
1zkuSenj

Intervjuvanka 3: Jaz mislim, da je podjetnisko ucenje
proces skozi katerega gre vsak podjetnik in traja vec Casa.
U¢iS se na zacetku glede osnov in ucis se sproti, glede
prilagajanja trgu, trzenja in vsega. Hkrati pa moras slediti
vsem spremembam, ki se dogajajo na trgu, zakonodaji
itd. Mislim, da je to proces, ki se nikoli ne zakljuci. Pa
niso to miSljena samo izobraZevanja, ampak
vsakodnevno delo, ko se znajdes v razli¢nih situacijah in
mora$ stvari reSiti pravilno... je pravzaprav nacin
zivljenja. Ucenje je del podjetnistva.

daljsi proces
sprotno ucenje

prilagajanje
razmeram

izobrazevanja

iznajdljivost

razli¢ni kanali za
pridobivanje znanja

ucenje iz napak
ucenje iz izkuSenj
daljsi proces
nenehno ucenje

sledenje
spremembam

proces, ki se nikoli
ne konca

izobrazevanja
nacin zZivljenja

sprotno ucenje

proces, Ki se nikoli
ne konca

sprotno ucenje

ucenje iz lastnih
napak

ucenje iz napak

drugih
ucenje 1z izkuSenj

ucenje iz uspehov in
neuspehov
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nacin zivljenja

Intervjuvanka 4: Ce izhajam iz sebe, podjetnisko ucenje
je to, da stvari probas. Ce si naredil napako, da probas iz
tega nekaj pobrati... da kar informacij dobis, jih posrkas,
kriticno pogledas in to zadevo proba$ spraviti v
podjetnisko idejo.

poskusiti nekaj
ucenje iz napak

uporaba informacij
okoli sebe

Intervjuvanka 5: Rekla bi, da je to proces, ki se nikoli ne
zaklju¢i. Definicija bi pa bila, enako kot clovekov
individualisti¢ni razvoj — od rojstva do smrti. Je pot
ucenja, ki jo najprej zacnes kot dojencek pri mamici, na
varnem. Nadalje se v vrtcu uci§ uporabljati orodja, Ki jih
bos uporabljal v zivljenju in potem sledi preskok v
osnovno Solo, na katerega sploh nisi pripravljen. Pri
nama, na najini podjetniski poti, se je zgodilo, da sva iz
3. razreda preskocile na faks. Pot ucenja je bila zelo hitra
in neusmiljena. Vse napake, ki sva jih naredili na tej
podjetniski poti oz. vec€ina od njih so nas drago stale. V
bistvu manjsi, kot si kot podjetje, manj vredne so napake.
Vedji kot si, ve¢ vredne so napake. Govoriva napake v
smislu denarja. Proces ucenja se nikoli ne konca, tudi ko
misli§, da nekaj Ze znas in si se nekaj naucil, ugotovis, da
se bos§ kar naprej moral uciti.

proces, ki se nikoli
ne zakljuci

¢lovekov razvoj
pot ucenja

preskakovanje faz
ucenja

ucenje iz napak

finan¢ne posledice
napak

nenehno, sprotno
ucenje

Intervjuvanka 6: To je proces razvoja sposobnosti,
pridobitev znanja, katerega je cilj nek poslovni uspeh. Da
se skozi neke izku$nje, izkuSnje drugih podjetnik uci.

proces razvoja
sposobnosti za
dosego cilja

ucenje iz izkuSenj
drugih

Intervjuvanka 7: Jaz delujem po reku, da se vrze$ v vodo
in splavas$. Ni nekega plana in tocnih ves¢in, ki jih mora$

sprotno ucenje

ucenje od drugih
ucenje z delom
razvoj
pot uCenja
sprotno ucenje
doseg ciljev

ucenje iz uspehov in
neuspehov

prenos teorije v
prakso

povezovanje s
strokovnjaki

nacini ucenja

preverjanje ideje v
praksi

izkusnje
prenos znanja

mrezenje
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osvojiti kot podjetnik in zdaj vidim pri sebi, da se najvec
nauci$ na sami poti. Samo zaceti mora$ in potem se ucis
od drugih, ki jih pozna§, iz svojih uspehov in
neuspehov... tako, da bi rekla, da samo »pojdi in sam
gas« (smeh).

ucenje skozi
podjetniski proces

ucenje od drugih

ucenje iz uspehov in
neuspehov

Intervjuvanka 8: Bi rekla, da je to nek sklop teorije in
prakse, Kjer je ve¢ji poudarek na praksi. S teorijo dobis§
neke temelje — v Soli, na nekih te¢ajih itd. in potem moras
to prenesti v prakso. Praksa se stalno spreminja in Sele ko
zacne§ delati, vidi§ kaj vse rabi§ za svoj posel oz.
podjetniSki poklic. S prakso vidi§ kako Siroka znanja
rabis, koliko vsaj nekaj znanja na vsakem podrocju, ker
ne mores za vsako podrocje najemati delavcev — finan¢no
na zacetku ne gre. Podjetnik potrebuje kar Sirok spekter
znanj, ne vseh poglobljenih, ampak vsak nekaj mores
vedet 0 vsakem podro¢ju — trZenje, prodaja,
racunovodstvo, finance, pravo itd. Potem pa se povezujes
s strokovnjaki, ¢e rabi§ nekaj poglobljenega.

prenos teorije v
prakso

ucenje z delom
sprotno ugotavljanje
katera znanja

potrebujes

poglobljena in ne
poglobljena znanja

povezovanje s
strokovnjaki

Intervjuvanka 9: PodjetniSko ucenje je pomemben del
podjetniStva. PodjetniSko ucenje bi povezala z prakti¢nim
delom. Torej, res je, da se podjetnistva lahko u¢imo tudi
skozi teorijo — branje knjig, izobraZevanja, Studij
podjetnistva, delavnice, izobrazevanja v inkubatorjih itd.
Ampak dejansko ucenje, da lahko recem, zdaj postajam
podjetnik se pa pridobi z prakticnim delom. Kot
prakticno delo imam v mislih raziskovanje trga. Ni
raziskovanje trga, da mi po spletu samo i§¢emo stvari, da
se pogovarjamo o tem z znanci, da delamo neke ankete,
ampak da dejansko gremo na teren, da dobimo obcutek

del podjetnistva
prakti¢no delo

razli¢ni nadini
ucenja

raziskovanje trga

preverjanje ideje v
praksi

mentor
svetovalec
osebna rast
poslovna rast
ucenje iz napak
drugih

osebna in poslovna
rast
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utripa na terenu med ljudmi, pri konkurenci itd. S tem res
vidis, kako to v praksi deluje. 1z tega pa naprej, razvijanje
izdelka in storitev, ¢im ve¢ prakti¢nega dela. Se mi zdi,
da do sedaj je bilo razmerje 70-30 0z. 60-40 v prid uc¢enja

testiranje

pridobivanje

v ucilnicah, ampak vec¢ kot sam izkusis, boljsi podjetnik izkuSenj
lahko postanes, ker pridobiva$ res prave izkusnje glede
ucenja.

pogovor v

Intervjuvanka 10: Odrasla sem v taksni druzini, da smo
se ves ¢as pogovarjali o tem in tam sem dobila osnovna
znanja — ob ocetu, mami in bratu. Mi smo bili ves ¢as
druzina in smo se ves ¢as samo o poslu pogovarjali.
Potem sem se sama na svojih napakah ucila in jaz mislim,
da jih mora$ delati, da se nauci§ in v vsaki situaciji
razmisliti kaj si naredil narobe. Jaz sem 67 leta zacela s
SV0jo prvo obrtjo, takrat nas je bilo zelo malo, da bi imeli
sploh kakS$no mreZenje ali karkoli. Pri nas smo bili v
glavnem nasa druzina. Potem, ko sem Ze bila v Ljubljani
smo imeli nedeljska kosila, kjer smo se pogovarjali.
Dokler je bil o€e Ziv sem jaz imela resni¢no mentorja oz.
svetovalca in to je bilo res neprecenljivo. Jaz sem v
vsakem obdobju naredila eno stopnjo izobrazbe, §la sem
na Ekonomsko fakulteto, magisterij MBA, Harvard,
Stanford in zdaj delam doktorat. Jaz mislim, da je to
nujno. Ceprav mi smo za udenje imeli univerze, vasa
generacija ima zdaj na voljo podcaste, toliko stvari na
internetu in se lahko iz tega ucite.

druzinskem podjetju
mentor
svetovalec
izobrazba
sprotno ucenje

primerjava ucenja v
preteklosti in danes

izobrazevalne
ustanove

podcasti

internet

Intervjuvanka 11: Jaz bi rekla, da je ucenje nekaj
kljucnega, ker drugace ne rastes. Ne rastes ne osebno, niti
podjetje ne more rasti, tako da se mi zdi klju¢na stvar v
podjetnisStvu, katere se ne sme zanemariti.

osebna rast

poslovna rast
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Intervjuvanka 12: V bistvu iz vseh danih dogodkov iz
vsakega trenutka, ker je toliko razli¢cnih dejavnikov iz
katerih se u¢imo. Jaz se ves Cas ucim, najvec iz same
prakse, dogodkov, ki se dogajajo vsakodnevno —

vsakodnevno ucenje

ucenje iz prakse

mrezenje, sreCanje, delo samo po sebi, iz vsakega mrezenje
dogodka, ki spontano tece v okviru podjetnistva. Ko Ze

misli§, da si doloCena znanja osvojil, se vedno pojavi delo na sebi
nekaj novega in mislim, da je ¢ar podjetniStva, da vse kar

vidi§ lahko uporabljas. dogodki

Intervjuvanka 13: Zame to pomeni, da dela napake in se
na tem uci. Tezko je tudi, ¢e ima$ ze neko obstojece
znanje — npr. ko prides iz Sole v sluzbo, tudi ¢e imas neko
znanje iz iste panoge, se ucis vse na novo. V podjetnistvu
pa poslusa§ druge, podcaste, gledas kako delajo
podjetniki v tujini in doma, pogovarja$ se s prijatelji
podjetniki, ki delajo napake in se proba$ iz njihovih
napak uciti. Ko si sam na tem, se mi zdi, da te izkuSnje
ucijo.

ucenje iz napak
nenehno ucenje
ucenje od drugih
podcasti
opazovanje

ucenje iz izkuSenj

Intervjuvanka 14: To, da podjetnik vidi, da edina stalnica
v Zivljenju so spremembe, ki jih jemlje kot priloznost za
osebno in poslovno rast. Podjetnik raste na nacin, da se
ne ustrasi izzivov. PodjetniSko ucenje bi definirala tako;
upam si, vem, da sem strasten pri tem kar po¢nem in vem,
da to zmorem. Zmorem, tudi takrat, ko drugi tega ne
zmorejo. Strast pomeni, da mora§ imeti neko
konkuren¢no prednost oz. kaj je tisto, kar te dela
drugacnega od ostalih.

spremembe v
Zivljenju so stalnica

osebna in poslovna
rast

pogum, vera vase
strast

vztrajnost
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Priloga 20: Pregled odgovorov in pojmov pri drugem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Katera podjetniSka znanja so potrebna za
podjetniski uspeh?

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Odvisno v kateri panogi je podjetnik,
torej rabi znanje te panoge. Potem, kako se znajde med
ljudmi, da dobro komunicira, da se zna povezati z
drugimi, da ga ni strah in si upa vprasati... da tudi ¢e
podjetnik necesa ne zna, mu ni nerodno ampak si to
prizna in vprasa za pomo¢ oz. poskusa najti ¢im vec
informacij in potem nekako pride do zastavljenega cilja
skozi povezovanje z drugimi, iskanjem informacij na
internetu... v glavnem mora se znajti.

odvisno od panoge
iznajdljivost
komunikacija

prosnja za pomoc¢

z informacijami do
cilja

povezovanje z
drugimi

Intervjuvanka 2: Finan¢na pismenost, o kateri nas nikjer
nobeden ne uéi (smeh). Ce se samo sam malo pozanimas,
npr. z racunovodstvom, sam nekaj raziskuje$ ali si
privos¢i§ mentorja, je to sigurno dobra podlaga, ki jo
nujno potrebujeS. Potem so potrebne komunikacijske
vescine, kako komunicirati z zaposlenimi in poslovnimi
partnerji. Kar se pa tiCe specificnih znanj, so mehke
vescine, ki jih ima§ v sebi; na drugi strani so pa trde
ves&ine, ki se jih lahko priugis, e si to Zelis. Ce si vzames
Cas, se lahko veliko nauc¢i§ in pridobi§ nova znanja.
Sigurno je dobro poznati svoje podrocje, npr. e se ti
ukvarja§ z digitalnimi vsebinami, potem more§ poznati
programe za video produkcijo, kako se snema itd.
Odvisno od podro¢ja in panoge v kateri delujes.

finan¢na pismenost
racunovodstvo
mentor

komunikacijske
veséine
mehke in trde

vescine

odvisno od podroc¢ja,
panoge

potrebna znanja
odvisna od panoge

znanje iz panoge
iznajdljivost

komunikacijske
vescéine

prosnja za pomoc¢

povezovanje z
drugimi

finan¢na pismenost
racunovodstvo
mehke ves¢ine

sprotno pridobivanje
znanja glede na
proces razvoja

podjetja

prilagodljivost

mehke vescéine
posameznika

finan¢na pismenost

0SnovNo znanje
podjetniStva

specifi¢na znanja
odvisna od panoge
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Intervjuvanka 3: Tukaj bi rekla, da ni znanje, ki ga mi
pojmujemo kot znanje, pomembno za podjetniski uspeh,
ampak so bolj lastnosti. Torej prilagodljivost, odprtost,
vztrajnost... ker kar se znanja tice, se mi zdi da se vsak
clovek lahko marsicesa nauci. Seveda je super, da imas
neka osnovna znanja — o trzenju, racunovodstvu,
poslovni komunikaciji itd., ampak to se lahko priuci$
skozi podjetniski proces. Ce pa teh lastnosti nimas, ki
sem jih prej omenila, imas pa veliko veéjo tezavo, kot ¢e
ima$ primanjkljaj znanja. Primanjkljaj znanja lahko
nadomestis, tako da se nauci$ ali pa nekoga najames —
tam, kjer tebi primanjkuje neCesa. Lastnosti, da si ti
pozitiven, vztrajen in trmast se pa tezko priucis. Torej,
bolj lastnosti, kot pa znanja so pomembne za podjetniski
uspeh.

lastnost posameznika

prilagodljivost,
odprtost

vztrajnost
osnovna znanja
primanjkljaj znanja

pomo¢ drugih
specialistov

Intervjuvanka 4: Mislim, da je komunikacija ena od
pomembnejSih. To sicer niti ni neko znanje, ampak
mogoce to, da ti ni nekih stvari strah probati. Kar se pa
znanj tice pa je razlika ali si »deklica za vse« ali pa ti ze
v Startu uspe imeti ve¢ ljudi pod sabo, da ima§ za
posamezno podrocje zaposlenega svojega ¢loveka.

komunikacija
pogum

vodenje ekipe

Intervjuvanka 5: Jaz mislim, da so bolj kot podjetniska
znanja pomembni pogum, komunikacija, poniZnost (v
smislu, da se zavedas, da ni¢ ne ves), da te nikoli ni sram
vprasati. Pomembno je, da ne dobis obcutka, da vse znas,
ker potem zacne podjetje stagnirati. Od specifi¢nih znanj
bi pa rekla finance, malo psihologije (smeh),
racunalniSka znanja, jeziki, matematika (smeh).

pogum
komunikacija
poniznost

specifi¢na znanja

Intervjuvanka 6: Meni iskreno so bolj pomembne
sposobnosti. Jaz sem introvertirana in se ne rada
pogovarjam z ljudmi in vidim, da so najboljsi podjetniki
vsi bolj ekstrovertirani. Zdi se mi, da je prav

spretnosti

komunikacija

odprtost

osnovna znanja
podjetnistva

osebne lastnosti
posameznika

primanjkljaj znanja
pogum

znanja o vodenju
ekipe

organizacija ekipe

specifi¢na znanja

glede panoge
inovativnost
vizionarstvo
izven cone udobja
cujecnost

odprtost za
spremembe
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komunikacija tista klju¢na, ki vpliva na podjetniski
uspeh. Prav tako, se morajo podjetniki Se posebej na
zaCetku znajti — biti mora$ racunovodja, pravnik,
operativec, finan¢ni manager, prodajalec, trznik... vse
skupaj. Zdi se mi, da je to ogromen spekter znanj in
sposobnosti in je vse to skupaj pomembno za uspeh. Prav
tako menim, da morajo biti podjetniki inovativni in
predvsem vizionarji, da lahko predvidijo prihodnje

iznajdljivost

oshovna znanja
podjetnistva

inovativnost

predvidevanje

trende. trendov
Intervjuvanka 7: Jaz bi rekla, da je na prvem mestu
) . ) DA . pogum
pogum in vztrajnost, da si upa$ riskirati in gre§ izven
svojih okvirjev in cone udobja. Zdi se mi, da se tam .
vztrajnost

zacnejo tisti premiki. Kar bi pa rekla, ¢e greva na
specificna znanja — na eni tocki je potrebno biti dober
manager, potrebno je dobro znati voditi ljudi, potrebno je
biti dober z financami, ker je denar hrana tvojega
podjetja. Zdaj razumem, ko pravijo, da je podjetje tvoj
otrok — hrana tvojega otroka so v tem primeru finance
(smeh). Potrebno je znati upravljati s financami in biti
likviden, da ne pride mesec okoli in si ok, kaj pa zdaj. Jaz
sama pri sebi vidim, da rabim neko mero organiziranosti
in nek sistem znotraj firme — to so stvari, s katerimi se
zadnje Case z partnerjem kar veliko ukvarjava. Da
vzpostavi§ nek sistem, idealno neko avtomatiko, ki tece
v ozadju in da to ni vse na stotih koncih. Saj na zacetku
to ni tako pomembno, samo v najinem primeru, ko imas

izven okvirjev
izven cone udobja
vodenje ljudi

osnovna znanja
podjetniStva

finan¢na pismenost

organizacija dela in

4 podrocja znotraj podjetja in 20 ljudi na teh podrocjih, ekipe

¢e ni nekega sistema in reda znotraj podjetja, potem je to

norisnica (smeh).

Intervjuvanka 8: Odvisno na katerem podrocju delas, | osnovna podjetnisSka
vsekakor racunovodstvo, finance, prodaja, trZenje, znanja
CujeCnost in odnos do ljudi — ni znanje sicer,

podjetniski nacin
razmiSljanja

ucenje od

dobaviteljev in
strank

predznanje

podjetnistva ni
potrebno
sprotno ucenje
psihologija vodenja
sestava ekipe
vzdrzevanje odnosov

spopadanje s stresom

reSevanje izzivov
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komunikacija, da se znas$ hitro obrniti, da poznas kaj dela
konkurenca, da zna$ stvari poiskati in si fleksibilen.
Pomembna je odprtost, pripravljenost na spremembe,
dobro je poznati tudi pravne zadeve. Na tvojem
strokovnem podroc¢ju pa moras iti v globine.

cujecnost
odnos do ljudi
komunikacija
iznajdljivost

odprtost za
spremembe

poznavanje
strokovnega
podrocja

Intervjuvanka 9: Odvisno v kaksno vrsto podjetnistva se
podajas. Ali je to podjetnistvo - razvijala bom nekaj
samostojnega ali je to druzinsko podjetnistvo, kjer
nadaljujes poslovno tradicijo, ali je to, da gres v franSizo,
start-up... Glede na to, podjetnik potrebuje razlicna
znanja. Osnovo pa po moje mnenju zagotovo predstavlja
vesc¢ina podjetniSskega nacina razmisljanja. Dejstvo je, da
najman] do dokoncanja srednje Sole ni nekega
podjetniskega na¢ina razmisljanja. Plasticno, da se nauci§
snov v Soli, pa jo napiSe§ v test/izpit v Soli, to ni
podjetniski nafin  miselnosti.  PodjetniSki  nacin
razmiSljanja bi se spodbudil v testih/preizkusih, ¢e bi to
potekalo nekako tako: na papirju dobimo izziv oz. nalogo
in potem bi ti rekli, da zdaj se pa znajdi. Na voljo imas
celo mizo gradiva, ampak zdaj pois¢i, kaj bi tebi
pomagalo, da bi ti to ¢im bolje resil. In to miselnost lahko
komaj na fakulteti razvije§, npr. ¢e gre§ Studirati
podjetniStvo. Pomembno je, da zna$ k stvarem pravilno

odvisno od vrste
podjetnistva

razli¢na znanja
ves¢ina
podjetniSkega nacina
razmisljanja
iznajdljivost

pravilen pristop do
stvari

Siroko oz. odprto
razmiSljanje
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pristopiti in da imas neko $irino — da razumes kako stvari
funkcionirajo v zivljenju, da nobena stvar ni
samoumevna. Podjetnik mora biti $irok v razmisljanju.

Intervjuvanka 10: Ce si kot podjetnik sam, potem mores
toliko razli¢nih podrocij obvladati. Od kreacije produkta,
prodaje, nabave, HR, trzenja, racunovodstva in prava.
Sam si in pri vsakem podrocju moras vsaj malo vedeti.
Vsaj malo, vsaj na povr$ju mora$ malo vedeti, da zna$
vprasati in da zna$ prave strokovnjake potem dobiti. Ce
zeli§ kreirati dober produkt ali storitev moras biti
inovativen. To podroc¢je v katerem bos$ delal mora$ tudi
potem dobro poznati. Jaz vedno pravim, da te najvec
naucijo dobavitelji in stranke. Dobavitelji, ker ti Zelijo
nekaj prodati, stranke pa ti pripovedujejo probleme. Ti
vmes si pa tisti kreator, ki resi problem. Za primer lahko
uporabimo Steve Jobs-a, ki je Zelel narediti telefon na
dotik. On je dobil idejo in steklarje pripravil do tega, da
so razvili tako steklo — on je bil podjetnik, inovativen
kreator.

razli¢na podroc¢ja

osnovno podjetnisko
znanje

ucenje od
dobaviteljev in
strank

inovativnost

Intervjuvanka 11:Marsikdo rece, da predno zacne$
podjetniSko pot more§ znati ne vem koliko stvari. Jaz
mislim, da ni potrebno. Ko se enkrat loti§ podjetnistva
vidi§ katere so tiste stvari, ki so pomembne in se jih je
treba nauciti. Za zacetek podjetniStva niso pomembna
neka predznanja, ampak potem, ko enkrat zacnes, je
pomembno, da se naucis tiste stvari, ki so pomembne za
tvoj posel. Splosna znanja, ki so pomembna za vsak posel
so razumevanje trzenja, ker se pogosto zgodi da ima
podjetje zelo dobre izdelke/storitve in slabo trZenje oz.
potem ne zna prodati tega. Pomembno je razumevanje
financ in racunovodstva — tukaj po mojem mnenju
pogosto pesSa znanje podjetnikov. Pomembno je

predznanje
podjetnistva ni
potrebno

sprotno ucenje
stvari, ki so
pomembne za posel

osnovna podjetniSka
znanja

sestava dobre ekipe
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razumevanje finan¢nega ozadja, kako stvari delujejo.
Naslednja je vodenje. Se mi zdi, da vsak podjetnik, ko
zacne $iriti ekipo je zelo pomembno, da ima dobro ekipo.
Dobra ekipa naredi dobro podjetje. Pomembno je, da se
podjetniki izobrazujemo na podro¢ju vodenja in
razumevanja psihologije ljudi. To so klju¢na znanja,
potem so pa seveda za vsako podjetje posamezna
podrocja, ki jih mora imeti pokrite.

izobrazevanja glede
vodenja in
psihologije ljudi

Intervjuvanka 12: Jaz osebno mislim, da je za podjetje
najboljse, da poznas sebe. Koliko si sposoben narediti, da
ne obljubi§ preve¢ oz. da pozna$ svoje kapacitete. Na
podlagi tega se mi zdi, da vse ostalo steCe. Po navadi ali
se precenimo ali podcenimo, v€asih mislimo, da nismo za
kaks$no stvar, si ne upamo skocCiti. Zdi se mi, da
poznavanje sebe kot podjetnika — kako se bos odlo¢il, kaj
bos naredil.

poznavanje sebe

Intervjuvanka 13: Ne vem c¢e ravno znanja, bolj neke
osebne vesCine. Super je imeti znanje ekonomije,
davkov, raCunovodstva, ker ¢e tega nimas je veliko tezje
— mora$ imeti nekoga, ki mu zelo zaupas, da ti pri temu
pomaga. Drugace pa bi izpostavila vodenje ljudi,
vzdrzevanje dobrih odnosov in osebne vescine, kot so
spopadanje s stresom, reSevanje izzivov. Pri znanjih bi
dodala Se trzenje, ampak za to ima$ lahko ekipo.

0SnovNo znanje
podjetniStva

vodenje ekipe,
vzdrzevanje 0dnosov

spopadanje s
stresom, reSevanje
izzivov

Intervjuvanka 14: Najprej to, da si odprt in ucljiv. Potem,
da si iznajdljiv in si dovoli§ raziskovanja. Nujno
potrebujes vztrajnost in potrpezljivost, saj marsikatera
ideja ne uspe takoj. Ce pa ti verjame$ vanjo, lahko uspe
¢ez nekaj casa. Pa definitivno vera vase in
samodisciplina.

ucljivost
iznajdljivost
potrpezljivost

samodisciplina
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Priloga 21: Pregled odgovorov in pojmov pri tretjem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Menite, da se podjetnice drugace ucijo,

kot moski podjetniki? Ce da, kje se pojavljajo razlike pojmi kategorije nadkategorije
oz. kaksne so razlike?
Intervjuvanka 1: To bi tezko rekla, ker nikoli nisem toliko moski sprosceni reved razmislian; razmisljanje,
opazovala moskih podjetnikov, ko so sami. Mogoce so prevee raziisijanja premisljevanja
moski podjetniki bolj sprosc¢eni glede nekaterih stvari, zenske prevec drvanost
ker zenske se mi zdi da vc€asih preve¢ razmisljamo o razmisljajo zacrzanos zadrzanost
stvareh, ki bi bilo boljse da ne bi, ker se bodo v vsakem

. . N sy - . v samozavest rase z . .
primeru zgodile in bomo Ze potem videli rezultat... ker | Zenske so zadrzane uspehom pomanjkanje
vec kot to, da se potrudimo ne moremo narediti. Zdi se na zacetku P samozavesti

mi, da smo Zenske na zacetku bolj zadrzane, se ne tako
prepustimo toku, kot bi se sicer lahko. Mislim, da ko nam
enkrat uspe, smo potem bolj samozavestne, medtem ko
moski ne razmisljajo toliko o vseh detajlih.

vpliv uspeha na
samozavest

po uspehu manj
razmiSljajo o detajlih

Intervjuvanka 2: Po mojem mnenju smo Zenske veliko
bolj odprte za ucenje, znamo tudi same bolj pridobiti
informacije. Pri moskih mogoce to vpliva na ego. Zdaj je
odvisno tudi od posameznika, ampak sigurno neka
razlika je. Mogoce smo Zenske tudi bolj ¢ustvene v poslu
in navezane nanj, kar moski niso. To je lahko kdaj
slabost, kdaj pa prednost (smeh).

zenske bolj odprte za
ucenje

zenske same
pridobivajo
informacije

odvisno od
posameznika

zenske Custvene in
navezane na posel

Intervjuvanka 3: Ja, vsekakor. Za Zenske je veliko teh
mehkih vsebin, ki so veliko boljSe sprejete, kot pri

mehke vsebine bolj
sprejete pri Zenskah

odprte za ucenje

pridobivanje
informacij

navezanost na posel
Custva v poslu
mehke ves¢ine
drugacéno vodenje
karakterne razlike
sprejemanje

premisljenih
odlocitev

custvena vpletenost
v posel

drugac¢no vodenje
posla

empatija
sprejemanje
premisljenih

odlocitev

nagnjene k
teoreticnemu ucenju

manj analitike

gradnja odnosov
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moskih. Moski so v tej svoji energiji —naravnost K bistvu.
Oni rabijo kratko jedrnato informacijo. Zenske rabimo
veliko teh mehkejsih vescin Se za osvojiti 0z. jim dajemo
vecjo veljavo, kot moski. Tudi kot vodje se moski veliko
drugace obnasajo, kot Zenske. Pa ni ne en nacin boljsi kot
drugi, ampak enostavno razlike, ki so privzgojene oz.
karakterne, ker pac¢ smo razli¢ni spoli in tukaj nimas ka;.
Pri zenskah je veliko veC analiziranja, predpriprav,
premlevanja, vcasih je to tudi posledica potem boljsa in
bolj premisljena odlo€itev (sicer ni nujno), ampak
predvsem koli¢ina informacij, ki smo jih pripravljene
naenkrat sprejeti in koliko ¢asa posvetiti neCemu.

moska energija —
naravnost k bistvu

moski potrebujejo
jedrnato informacijo

zenske potrebujejo
mehke vesc¢ine

moski so drugaéni
vodje

zenske sprejemajo
premisljene
odlocitve na podlagi
analize

Intervjuvanka 4: Po moje ni samo pri podjetnistvu tako,
ampak je kar povsod. Moski naredijo in potem
razmisljajo, Zenske pa najprej razmislimo in potem
naredimo. Zato so tudi stvari veliko bolj premisljene in
ne sprejemamo naglih odlocitev. In tudi kar se tice
ucenja, zenske najprej pretehtamo ali rabimo to, zakaj to
rabimo... ker moski so »bolj briga me, probam, kar bo
bo« in se verjetno na podlagi tega potem ucijo. Mogoce
moski drugace pristopijo k problemu.

moski najprej
naredijo, potem
razmisljajo

zenske najprej
razmislijo, potem
naredijo

sprejemanje
premisljenih
odlocitev

Intervjuvanka 5: Absolutno! Zenske se u¢imo cel ¢as
podjetniStva. Mislim, da nobeni Se ni uspelo in verjetno
ji tudi ne bo, da bi izvzele Custva ven iz posla. Moski se
znajo distancirati od svojih Custev, pregledajo Excel,

zenske se ucijo cel
¢as podjetnistva

veliko
premisljevanja

ucenje cel Cas
podjetnistva

manj analiti¢ne
pomembni odnosi
empatija
intuicija
zenski cikel
Zenska energija
zadrzanost
manj poguma

odvisno od
posameznika

pomembna sinergija
spolov

drugacno ucenje

teoreti¢no usmerjene

materinski nagon

intuicija
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prestudirajo, potegnejo Crto in se na podlagi tega odlocijo
— zelo objektivno. Pri nas Zenskah pa so vkljuceni Se vsi
ostali znanji faktorji iz okolja — odnos do poslovnih
partnerjev, odnos do sodelavcev, odnos do produkta in
podjetja kot takega... in ta Custva potem vplivajo
popolnoma na vse, da delamo drugace, kot delajo moski.

zenske vpletajo
custva

moski se znajo

distancirati od

Custev, S0 bolj
analiti¢ni

zenskam pomembni
odnosi

Intervjuvanka 6: Nisem sicer nikoli opazila, da bi se na
drugacen nacin ucili. Jaz drugace skupaj z partnerjem
vodim podjetje in nisem opazila, da bi se on kako drugace
ucil, ampak predvidevam, da obstajajo razlike.

ni opazila razlik

Intervjuvanka 7: Ja in o tem je kar veliko govora. Jaz sem
v enem zdruZenju Zenskih podjetnic in smo na prvem
sre¢anju imele tematiko o tem, kako delujemo zenske in
kako delujejo moski. Me zelo delujemo po intuiciji, zelo
gremo po obcutku, z tokom, veliko stvari za¢utimo in ne
znamo razloziti zakaj bi tako naredile — smo bolj jaz
cutim, da je prav tako. Na drugi strani so moski, ki vse
gledajo skozi Stevilke, so bolj analiti¢ni, bolj za grafe in
strukture. To se kaZe tudi pri nama. Jaz sem posel, preden
sem spoznala mojega partnerja vodila z obcutkom, ni¢ se
nisem izobrazevala na tem podroc¢ju, on je pa po drugi
strani veliko prebral, Sel je skozi Stevilke, grafe itd. Pa
tudi tukaj se zelo kaze razlika med moskimi in Zenskami,
da imajo moski cikel, ki traja 24 ur in so bolj stabilni in
se vsakih 24h resetirajo. Me Zenske pa imamo 28 dni,
potem pride menstruacija, pms, zato nam niha
razpolozenje. In jaz to vidim pri nama z partnerjem,
veliko Casa sem mu skuSala sledit pri tem, npr. ¢e on

zenske delujejo po
intuiciji, z
obcutkom, ¢ustvi
moski bolj analiti¢ni
vpliv Zenskega cikla

na podjetniStvo

drugacno vodenje
podjetja

zenska vs. moska
energija

pomanjkanje
samozavesti

materinski nagon
poniznost
manj riskirajo
previdnost
opazovanje

kopiranje ideje v
drugo panogo

¢akanje na popoln
trenutek

manj analitike
gradnja odnosov
intuicija

zenska vloga
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vstaja ob 5ih, potem moram tudi jaz vstati takrat ali pa
kdaj sem bila jaz v dnevu utrujena, on je bil spocit. Na
zaCetku sem se dosti primerjala z njim in mu Zelela
slediti. Pozabila pa sem na to, da npr. Zenske v Casu
menstruacije rabimo uro, dve vec spanja ali pa imamo vec
Custvenih nihanj ¢ez dan. Zdi se mi, ko enkrat razumes
moska vs. zenska energija, potem malo spustiS to.
Definitivno se mi zdi, da zenske drugace vodimo in da
mogoce zenske nismo toliko stabilne kot moski in zato
mogocCe razumem, zakaj je podjetniski svet tako poln
moskih.

Intervjuvanka 8: Jaz sicer sem ustanoviteljica 500
podjetnic, ampak ne maram delitve moski-zenske. Imam
rajSe, da smo vsi podjetniki. Seveda smo zenske drugacne
kot moski, pa spet ne vse (smeh). Moski so mogoce bolj
pogumni, bolj drzni in si bolj upajo. Zenske smo bolj
zadrzane, malo nas je strah in sram pokazati, kaj imamo,
kaj delamo itd., vsaj po mojih dolgoletnih izkus$njah
delanja z zenskami. Kar se tice ekipe, je pa nujno zame,
da je mesana ekipa. Zenske dajo mogode bolj ta mehki
del (Cujecnost in empatijo), moski dajo drznost, zagon in
skupaj lahko ustvarijo sinergijo. Da bi se drugace zenske
ucile je pa verjetno odvisno od posameznika, kakSen tip
si, ali si bolj studiozen ali bolj za prakso.

moski pogumni
zenske zadrzane

zenske imajo mehke
veséine
moski drzni in
zagnani

sinergija obeh
spolov

odvisno od
posameznika

Intervjuvanka 9: Po mojih izkusnjah se Zenske drugace
uc¢imo. En faktor, ki igra vlogo pri tem je, da so moski
bolj pogumni v podjetnistvu, kot vecina podjetnic. Moski
si bolj drznejo testirati nove stvari, bolj hodijo po robu,
da res vidijo ali to podjetnisko deluje. Manj se posvecajo
teoriji in veC prakticnemu, oni se res iz prakse ucijo.

moski pogumni

moski testirajo,
hodijo po robu
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Zenske smo bolj naravnane, da gremo v uéilnico, da
zvem osnove, da vem kaj pricakovati, da dobimo
obCutek, potem pa pocCasi zanemo — gremo na teren,
testiramo itd. Ampak se mi zdi, da vseeno manj kot
moski. Pogresam, da bi bile malo bolj pogumne tam, ko
je potrebno sko¢iti v vodo. Ce dam simulacijo z uéenjem
plavanja v bazenu. Zenske hodimo okoli bazena, se
sprasujemo kaksna je temperatura vode, kako je globok,
ali imam prave kopalke itd. Vse si prej pripravimo in
potem gremo v vodo. Moski pa, rabim kopalke in brisaco,
bom potem videl ali je mrzla ali topla voda. Zenske smo
zelo pridne in premalo pogumne, moski so pa manj pridni
ampak zelo pogumni.

moski prakti¢no
usmerjeni

zenske teoreti¢no
usmerjene

zenske premisljujejo

moski grejo v akcijo

Intervjuvanka 10: Jaz mislim, da ja. Mislim, da smo
7enske drugaéne. Zenske smo bolj previdne, bolj vse
premislimo in preden karkoli naredimo mislimo, da
nismo dovolj dobre. Zenska bo rekla: »joj, jaz nisem Se
dovolj dobra za ta polozaj, moski bo pa rekel, da je super
in zna vse«. Moski so veliko bolj samozavestni, to je
dokazano. Zenske manj riskiramo, bolj mora biti vse
sigurno. Druga stvar pa je, da je Zenska podjetnica tako
kot mama z otrokom. Mama otroku ne dovoli umreti, ga
bo obdrzala pri Zivljenju do konca. Tako tudi Zenske
gledajo na podjetje in svoje zaposlene, veliko bolj
materinsko. Moski delujejo tako, ne deluje — bankrot,
odprejo drugo podjetje.

zenske bolj previdne,
sprejemajo
premisljene
odlocitve

moski bolj
samozavestni

zenske bolj ponizne

Zenske manj
riskirajo

zenske posel vodijo
materinsko

Intervjuvanka 11: TeZko recem, ker ne vem kako se
moski ucijo. Jaz mislim, da se Zenske veliko
izobrazujemo na podroc¢ju podjetniStva. Na prvo Zogo bi
rekla, da celo mogoce vec kot moski. Ko vidim kaksna

zenske se vec
izobrazujejo na
podrocju
podjetnistva
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izobrazevanja, je tam veliko podjetnic, Ceprav jih je v
resnici manj kot moskih. Mislim, da smo se Zenske zelo
pripravljene uciti, moski pogosto mislijo, da Ze znajo
stvari ali pa, da so stvari samoumevne. Zdi se mi, da se
zenske ucimo vec¢ teh mehkih ves¢in npr. razumevanje
ljudi, psihologija, marketing. Moske se mi zdi, da
zanimajo drugaéne tematike. TO je samo moje
predvidevanje oz. kar opazam.

moski stvari jemljejo

Za samoumevne

zenske se ucijo o
mehkih vescinah

Intervjuvanka 12: Smo drugacne. Bolje opazujemo
okolje, veliko bolj smo dovzetne, da mogoce hitreje kaj
skopiramo. Ne na grd nacin, ampak, da preko drugih
dobivamo ideje in implementiramo v svoj posel. Primer
— iz frizerskega salona dobimo neko idejo, ki jo
implementiramo v popolnoma drugo panogo. Imamo to
spretnost bolj razvito, ker moski se naértno uéijo. Zenske
¢akamo na popolnost, katere zal ni. Cakamo na popoln
trenutek, v smislu ne damo izdelka na trg, ne objavimo
novice itd., ker ni popolno. Ampak to se mi zdi, da je na
splo$no v nas. Polovi¢nih izdelkov ne damo in potem, ko
nas udari po Zepu, tezki izkusnji ali ko nas nekdo prehiti
s pol manj kvalificiranim, manj izku$njami ali slab$im
izdelkom, takrat nas prizemlji. Kje smo bile me — ¢akale
sSmo na popolnost.

zenske bolje
opazujejo

zenske hitreje
skopirajo idejo in
prenesejo v drugo
panogo

moski se naértno
ucijo

zenske Cakajo na
popoln trenutek

Intervjuvanka 13: Mogoce moski bolj dajo na neke realne
Stevilke, statistike, medtem ko Zenske veliko damo na
energijo, intuicijo.

moski analizirajo

Zenskam pomembna

energija in intuicija

Intervjuvanka 14: Jaz nebi locevala med Zenskimi in
moskimi podjetniki, ker neglede na spol, potrebujes
upanje, strast, nekaj kar bo druga¢nega od drugih in to,
da ve§ sam pri sebi, da zmoreS. Razlika je, da smo
podjetnice bolj usmerjene v grajenje odnosov, kar

upanje
strast

vera vase
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pomeni, da skozi odnose lahko pridemo do najboljsih
rezultatov. Medtem, ko moski imajo jasen fokus in cilj.
Ce si zenska dovoli bolj poslusati svojo intuicijo, sem
prepricana, da je lahko bolj uspesna in Se vedno ostane v
zenski vlogi. To pomeni, da nima vloge tekmovalnosti,
temve¢ se zaveda, da samo z  opolnomocenjem,
sodelovanjem in povezovanjem lahko dela najvecje
premike. Predvsem zna slediti svoji intuiciji.

gradnja odnosov
intuicija

zenska vloga
opolnomocenje

sodelovanje
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Priloga 22: Pregled odgovorov in pojmov pri ¢etrtem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kako bi definirali podjetniSko mreZenje?

Torej, kaj za vas predstavlja podjetniSko mreZenje? pojmi Kategorije nadkategorije
Intervjuvanka 1: Podjetnisko mrezenje mi predstavlja druZenje druzenje druzenje
neko druzenje, neko povezovanje — lahko je tudi na
daljavo, v zivo, preko skupnih projektov z drugimi povezovanje z povezovanje povezovanje
podjetniki... mogoce, da se kaj skupaj naredi, tudi b2b. ljudmi
To, da imas z partnerji dobre odnose, da si dostopen. gradnja odnosov
dobri odnosi gradnja odnosov
dogodki
dostopnost dostopnost
Intervjuvanka 2: Lahko se to zgodi na dogodkih, katerih povezovanje na dogodki deljenje informacij
se udelezi§ — ki so temu namenjeni 0z. v to usmerjeni. dogodkih in izkusenj z ljudmi

Meni je vSe€, da so Zenske v poslu, tudi ¢e ne istem ali pa
da imajo enako funkcijo/so na isti poziciji... s takimi
ljudmi je definitivno zanimivo deliti neke informacije in
izkuSnje. Pri nas velik del mreZenja poteka tudi preko
vplivnic, ker se kar nekaj od njih ukvarja z lastnim
produktom ali imajo svojo storitev. Tako, da na ta dva
nac¢ina — preko dogodkov ali ko se dobimo na kavi in se
malo pomenimo. Ce mi ¢as dopuséa se z velikim
veseljem odzovem povabilom na dogodke, ne grem pa na
Vse.

deljenje informacij

in izkuSenj z ljudmi

na enaki poziciji ali
funkciji

mrezenje preko
vplivnic

mreZenje na kavi

Intervjuvanka 3:Kot povezovanje. Povezovanje v smislu,
kot sodelovanje med seboj na poslovni ravni in mreZenje
v smislu povezovanja na neki bolj prijateljski ravni, kjer
se podpiras, Ceprav ni nekega konkretnega efekta v
finan¢nem smislu — je pa podpora, ki ga lahko dobi$ od
tega mrezenja. Mislim, da je to zelo Sirok pojem, ko gre
lahko ali za druzenje ali pa striktno poslovne sestanke. Pri
Zenskah mislim, da je veliko vec in enega in drugega, ker

povezovanje
sodelovanje na

poslovni in
prijateljski ravni

podpora

deljenje informacij

in izkuSen;j z ljudmi

na enaki poziciji ali
funkciji

mrezZenje preko
druZbenih omreZij

mrezenje na kavi
sodelovanje na
poslovni in
prijateljski ravni

podpora

medsebojna pomo¢

na enaki poziciji ali
funkciji

mrezenje preko
druzbenih omreZij

mrezenje na kavi
sodelovanje na
poslovni in
prijateljski ravni
podpora

pomoc¢

pridobivanje
kontaktov, strank
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se znajdemo v vec razli¢nih vlogah in tudi pricakovanja
druzbe do nas so druga¢na in mogoce rabimo malenkost
boljso podporo — da si povemo, da je OK, ¢e se odloci$
za kariero, da kdaj ni doma skuhano... ker pri moskih
tega ni toliko. Ko sem sama §la v podjetniStvo, sem
velikokrat dobila vpraSanje »kaj pa tvoj otrok? Koliko
casa boS njemu posvetila, zakaj si Se doktorat vpisala?
Meni se pa tvoj otrok izredno smili.« Medtem, ko ce
moski isto stvar naredi, ga tega nihce ne vprasa. Zato je
pomembna podpora drugih podjetnic, da si pokazemo, da
je OK, da smo karierno usmerjene.

zenske potrebujejo
ve¢ podpore

lahko strogo
poslovno ali
prijateljsko

Intervjuvanka 4: Ce izhajam ravno iz dogodka 500
podjetnic — spoznavanje drugih podjetnikov, da lahko
opazi$ kje bi bila lahko zmagovalna situacija. Tudi pri
vsakem mreZenju ni nujno, da imata obe strani nekaj od
tega. Pomeni izmenjavo izkusenj, da tudi pri mrezenju
nekdo odgovori na tvoja vprasanja, da ti pomaga
dolocene stvari lazje izpeljati.

Podvprasanje — bistvo je potem v podpori in izmenjavi
informacij?

Ja, pa tudi, ¢e bi jaz rabila nekoga za vodenje Instagram
profila, bi v sklopu nekih mreZenj lahko spoznala nekoga,
ki bi mi to peljal naprej. Se pravi tudi, da spozna$ nekoga
za najem.

spoznavanje drugih
podjetnikov

sodelovanje
medsebojna pomo¢
podpora
izmenjava informacij

priporocila

Intervjuvanka 5:V bistvu bi rekla, da poleg denarja, ki
predstavlja kri podjetja, je mreza, ki ga ustvarjas isto kot
kri. Reciva, da so bele krvnic¢ke denar, rdece krvnicke pa
mreza. Vemo, da brez ljudi ni nobenega posla, tako kot
rabi§ poslovne partnerje, rabi§ sodelavce in kupce, da
sploh lahko poslujeS. Mreza je ena najpomembnejSih
stvari podjetniStva.

kri podjetja
brez ljudi ni posla

sodelovanje

priporocila
ena
najpomembnejsih
stvari podjetniStva

sodelovanje

pridobivanje
kontaktov, strank

priporocila
mnenja

podjetniski nasveti
formalne mreze
deljenje znanja
predhodna priprava
na ucinkovito

mrezenje

pomo¢ na poslovni
poti

predstavitev sebe in
posla v treh minutah

vizitke

priporocila
predhodna priprava
na ucinkovito

mrezenje

predstavitev sebe in
posla

mrezenje brez
poslovnega namena

podporno okolje
obcutek razumevanja

omogocajo drugacen
nacin razmis$ljanja

mentor

pridobivanje znanja
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Intervjuvanka 6: Izmenjava informacij, znanj in izkusen;.
Podjetnisko mrezenje je pomembno za razvoj podjetja, za
pridobitev novih kontaktov in novih poslov. Mrezenje je
pomembno Se posebej na zacetku, ko nimas obstojecih
strank. Zdi se mi, da je veliko bolje se mreziti in potom
mrezenja dobiti stranke, kot, da sam kontaktira§
potencialne stranke, ker te ljudje ne poznajo. Ce pa dobis
podporo od drugega podjetnika je potem dosti lazje, ker
ti stranke bolj zaupajo.

izmenjava
informacij, znanj,
izkuSenj

pridobivanje
kontaktov, strank

povezovanje
priporocila

gradnja zaupanja

Intervjuvanka 7: Meni podjetniS§ko mreZenje predstavlja
to, da se angaziram in povezujem z ljudmi, ki so v
podjetniSkem svetu. Dolgo ¢asa sem delala to napako, da
sem za mnenje spraSevala od svojih prijateljev do svojih
starSev, ki sicer so ljudje, ki ti Zelijo najboljSe, ampak se
mora§ na eni tocki zavedati, koga spraSevati za
podjetniSke nasvete. Za podjetniske nasvete ne bos nikoli
spraseval nekoga, ki ni ustvaril svojega podjetja — K
starSem in prijateljem gre§ po objem in podporo,
ljubezen. 1z vidika podjetnistva, me je partner naucil, da
poslusati mora$ ljudi, ki so ze prehodili to, kar ti zdaj
hodi$ in lociti kateri nasvet ja in kateri ne.

povezovanje z
podjetniki

sprasevanje za
mnenja

spraSevanje za
podjetniSke nasvete

povezovanje v
formalne mreze

deljenje znanja

Intervjuvanka 8: MreZenje je top zadeva, e se nanjo
pripravi§ — ne gre§ na mreZenje samo zato, da gres.
MreZenje je lahko zelo u€inkovito in ti veliko pomaga na
tvoji poti, moras pa vedeti na kateri dogodek iti in se prej
pripraviti. To pomeni, da razmisli§ o sebi, kako se bos
predstavil. V treh minutah mores§ znat povedati, kdo si,

vV v

kaj delas, kaj je tvoj posel itd. in ¢e i8¢es kak$no pomoc,

potrebna predhodna
priprava

pomo¢ na poslovni
poti

efektivno mrezenje
mrezenje brez
poslovnega namena
pri Zenskah
brainstorming
vodeno mrezenje
mrezenje v
izobrazevalnih
ustanovah
podporno okolje
iznajdljivost

klju€en dejavnik v
podjetnistvu

Siritev posla
moc¢ mreze

klju€ za obstoj posla

omogocajo drugac¢no
miselnost

povezava med ¢lani

obCutek razumevanja
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da tudi namignes Ze na licu mesta. Pomembno je, da imas
vizitke pripravljene pri roki in da niso nekje na dnu
torbice. Moj najboljsi nasvet, ki sem ga dobila pred 20
leti je bil, da ko pride§s domov, si na zadnjo stran vizitke
napiSe$ kateri dogodek je bil, kdaj je bil in kje je bil in
posebnost o osebi, ki si jo spoznala. Drugace ¢ez eno leto
ne bos ve¢ vedla, kdo je bil kdo. MrezZenje je res lahko
zelo ucinkovito ampak ne brez priprave.

predstavitev sebe in
posla v treh minutah

pros$nja za pomoc
vizitke

nasvet za efektivno
mrezenje

Intervjuvanka 9: Glede mreZenja imam veliko izkuSenj,
vendar redko imam pa izkuSnjo tako, da bi se ljudje
mrezili z nekim poslovnim namenom. Po mojih
izkusnjah iz tujine, najprej si si pogledal na kakSen
dogodek grem, potem si si skusal prebiti do podatka kdo
bo na dogodku z namenom razumevanja, kaksen tip ljudi
bo na dogodku. Potem pa definitivno je treba biti
opremljen z vizitkami in iti na dogodek sam. Ne z znanci,
ker se potem vecino ¢asa njih drzi$ in nisi odprt za nova
poznanstva. Gre$ na dogodek z miselnostjo — tja grem, da
spoznam ¢im ve¢ ljudi in se mrezim. Na dogodku se
usedes zraven nekoga, ki ga ne pozna$ —to je Ze prvi stik,
kjer se lahko rokuje§ in predstavi§ kdo si, izmenja$
vizitko. Ko so odmori, gre§ do ljudi, si odprt. Na
dogodkih pri nas zelo pogresam to odprtost. Tudi, Ce
nimam koristi za svoj posel, je pomembno posluSati, saj
lahko dobim kakSen nasvet, sliSim izkuSnje drugih, grem
z njimi na kavo in lahko viharimo moZgane skupaj.
MreZenje je fina stvar, ampak mora biti dobro
zastavljeno, ¢e ne celo vodeno, saj drugace nima ucinka,
ker Slovenci nismo tako odprti kot ljudje v tujini.

pogosto mrezenje
brez poslovnega
namena

predhodna priprava
na mrezenje

vizitke
na mrezenje sam za
efektivno
spoznavanje novih
ljudi
deljenje izkuSen

viharjenje mozganov

vodeno mreZenje za
vecji efekt

mentor

podjetnisko znanje
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Intervjuvanka 10: Kot sem Ze omenila, v mojih ¢asih nas
ni bilo veliko. Zato je meni tako ogromno pomenilo, ko
sem §la v Ameriko in sem naredila Harvard Business
school. Tam nas je bilo 172 iz celega sveta, 117 nas je na
koncu diplomiralo in to je bilo zame najboljSa izkusnja.
Biti s temi ljudmi, delati v skupinah, se pogovarjati, Se
zdaj smo prijatelji. Pa to, da smo Studije primerov
prebirali. 800 Studij primerov sem prebrala na Harvardu
in to je bilo zame najboljse uéenje, na direktnem primeru
enega podjetja. Pomemben je bil tudi pogovor s temi
soSolci, ker so bili iz celega sveta, ker sem lahko dobila
druge poglede. Takrat nas je bilo samo 7 zensk v tej
skupini, jaz sem bila ena izmed njih in mene so izbrali.
Na Harvard sem bila izbrana samo zaradi tega, ker sem
bila Zenska iz komunizma. Jaz nisem imela dovolj
velikega podjetja, da bi bila sprejeta med njih, ampak sem
tako dobro motivacijsko pismo napisala in sem si tako
zelela med njih, da so me sprejeli. Zame je to bila
prelomnica v Zivljenju, da sem na Harvardu lahko to
poslusala, ampak sem potem dobila to samozavest, da
sem bila dobra. Dobila sem samozavest, toliko znam,
toliko izkuSenj imam, zato ker se je bilo v nasem
jugoslovanskem sistemu zaradi preprek treba znajti.
Mogel si biti iznajdljiv, kreativen, ostali so imeli dobro
podporno okolje, ker so jih drzave podpirale in jim je bilo
veliko lazje. Debatirali smo od $tudij primerov, mogli
smo iskati reSitve in jaz sem velikokrat zablestela, zato
ker sem imela druga¢no miselnost.

mrezenje v
izobrazevalnih
ustanovah
mrezenje s soSolci

delo v skupinah

ucenje na primerih

podjetij
samozavest
iznajdljivost
kreativnost
podporno okolje
iskanje resitev

miselnost

Intervjuvanka 11: MreZenje je eden izmed klju¢nih
dejavnikov v podjetniStvu, ker si na tak nacin lahko
izmenjujes informacije, znanja, ideje, Siri§ svoj posel.
MreZenje je pomemben faktor v podjetniStvu, ki ga mora

kljucen dejavnik v
podjetnistvu
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vsak podjetnik prej kot slej osvojiti — tudi, ¢e je bolj
introvertiran ali zaprt. Pomembno je, da je podjetnik za
voljo posla pripravljen sklepati neka nova poznanstva,
prijateljstva itd.

izmenjevanje
informacij, znanja,
idej, Siritev posla

sklepanje
poznanstev,
prijateljstev

Intervjuvanka 12: To je ¢arobni VIP, brez katerega jaz ne
obstajam. Mislim, da si toliko mocen, kot je mocna tvoja
mreza. Sama kot podjetnica nikoli ne bi obstajala, ¢e nebi
imela dovolj moc¢ne mreze. Mislim, da je mreza kljucna
za posel, pridobivanje in obstoj na trgu in za Sirjenje
posla.

podjetnik je mocan
toliko, kot je njegova
mreza

mreza klju¢na za
obstoj in Sirjenje
posla

Intervjuvanka 13: Jaz bom kar na svojem primeru
povedala. Ne izhajam iz podjetniske druzine, nisem imela
podjetniskega predznanja, po izobrazbi sem Zivilska
tehnologinja. Na zacetku sem bila del SID skupnosti,
samo zato, da sem se gibala v podjetniskih krogih, ker
tudi med prijateljih nisem imela podjetnikov. V¢lanila
sem se z namenom, da ujamem to druga¢no miselnost.
Eno leto sem bila ¢lanica, potem pa nisem videla ve¢
neke vrednosti v tem. Ena stvar, ki bi jo mogoce
izpostavila — nisem se toliko Cutila povezane s ¢lani, ker
so bili tam vecinoma moski z zelo druga¢nim pogledom.
Jaz delujem s Custvi in je velikokrat prislo do trenj, ko
smo govorili svoje zgodbe in sem dobila obcutek, da me
nobeden ne razume. Na trenutke se mi je zdelo, da
mogoce ne znam in da moram njih poslusati, ampak se
mi je zdaj skozi leta (6 let) izkazalo, da ne, samo njihov
nacin je bil drugacen. Imela sem moZnost mentorja. Na
zacetku poti, ko si sam in nima$ predznanja je v bistvu

SID

mreze omogocajo
drugaéno miselnost

povezava med ¢lani
mreze

obcutek razumevanja
mentor
podjetnisko znanje
pomoc pri tezavah

definiranje teZzav
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zelo tezko postaviti vprasanja, vedeti toCno zakaj
potrebujes pomoc¢. To mentorstvo ni bilo, da re¢emo npr.
da se 1x na teden dobimo, se pogovarjava in skupaj
vidiva kje so tezave, ampak je bilo bolj tako — jaz imam
tezavo, kaj naj naredim? Oni so na podlagi tezave nasli
mentorja. Sploh pa kasneje, pred tremi leti, smo si najeli
managerja 0z. nekoga, ki nam je pomagal z vsem kar se
je dogajalo. 1x na teden smo se dobili, pomagal nam je
narediti plan, pogledali smo Stevilke in naredili plan za
naprej. Eno leto smo delali s tem gospodom, ki je prihajal
k nam in je bil v bistvu kot na§ mentor.

pomoc

poslovni plan
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Priloga 23: Pregled odgovorov in pojmov pri petem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Mi podate nekaj primerov, ko vi oimi Kategoriie nadkategoriie
podjetnisko mreZite? Kje, kako, kdaj se to dogaja? POl gory gory
Intervjuvanka 1: V Zivo, na kaks$nih dogodkih, kosilih, ki v Zivo mrezenje v Zivo V Zivo

jih prirejajo podjetja, ki so med seboj povezana ali pa s

poslovnim partnerjem ob skupni kampanji/akciji. na dogodkih na dogodkih na dogodkih

Velikokrat mrezim tudi preko druzbenih omrezij — npr.
ko kaj objavim, odgovarjam na vpraSanja od sledilcev oz.
tudi od podjetnikov (kje nase podjetje kaj kupuje, kako
smo naredili kakSen video...). Pravzaprav sem preko
druzbenih omrezij veliko v kontaktu z drugimi
podjetniki. Zdi se mi, da smo z druzbenimi omrezji
postali bolj dostopni, da zdaj ni ve¢ ovir, tudi
komunikacija je danes hitrejsa.

organizirana
druzenja

mrezenje s
poslovnimi partnerji

druZbena omrezja

Intervjuvanka 2: Spet je odvisno od panoge, sama se ne
rabim toliko mreziti z l[judmi, ker imam spletno trgovino
in konéne kupce. Ce bi imela storitev, bi verjetno druga¢e
pristopila do tega.

PodvpraSanje — kako poteka mreZenje z poslovnimi
partnerji, npr. z dobavitelji?

Sama imam malo manj tega na ez, ker je ta del prevzela
nabavnica. S tem, ko smo se razsirili in dolocili funkcije
in zadolzitve ima zdaj ona ve¢ stika z njimi. S
slovenskimi dobavitelji se v¢asih dobimo na kavi ali
kosilu in imamo debato, s tujimi je veCinoma preko
Zoom-a oz. video klicev. Drugace pa na sejmih. Gremo
na enega do dva sejma na leto. Februarja smo bili na
sejmu v Nemciji, kjer smo se sestali z dobavitelji,
nekatere smo tudi prvi¢ videli v Zivo, z drugimi smo se
srecali ze veckrat.

odvisno od panoge
organizirana
druzenja na kavi ali

kosilu

mrezenja preko
Zooma

sejmi

druzbena omrezja

mrezenje preko
druzbenih omrezij

mrezenje s
poslovnimi partnerji

mrezenje odvisno od
panoge

organizirana
druZenja na kavi ali
kosilu
mreZenja na daljavo
sejmi
dostopnost

sestanki

projekti

preko druzbenih
omrezij

odvisno od panoge
na kavi ali kosilu
mrezenje nNa daljavo

sejmi
sestanki

projekti
500 podjetnic
spletna Sola
inkubator
tehnoloski park

predavanja
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Podvprasanje — kako poteka mrezenje na daljavo in preko
druzbenih omrezij? Se vam zdi, da je lazje?

Ja, definitivno je laZje in zelo dostopno, na daljavo je
super. Mene me preko druzbenih omrezij spremlja tudi
kar nekaj tujih dobaviteljev, se mi zdi da malo dobis§
zaupanja in spoznas ¢loveka, brez da bi ga videl najpre;j
v zivo. Potem Se je lazje se o nekih stvarech dogovarjati.

Intervjuvanka 3: Mislim, da to po¢nem ves Cas. Ze z
dostopnostjo med predavanji — Ze to je Siroka mreza
podjetnic, ko vem, da bom tudi tebe lahko poklicala, ¢e
bom nekaj rabila. PodjetniSko se mrezim na razlicnih
dogodkih, sestankih, v razli¢nih projektih... pa veliko
dam na to, da dejansko naredim nek povzetek pri vsaki
stvari. Torej, ¢e pridem v kontakt, dodam na Linkedin-u,
na vseh druzbenih omrezjih se odzivam, ko me kdo
kontaktira, ker to je vse mrezenje, kljub temu, da mogoce
v prvem koraku ni nekega efekta, lahko pa bo ¢ez eno ali
dve leti. Mislim, da se moras na vecjih ravneh udelezevati
stvari oz. biti dostopen, da se tudi drugi priblizajo tebi.
Jaz recimo po vsakem predavanju dobim 10-20 prosen;j
na Linkedin-u ali Facebooku od udeleZencev in to je tudi
tisto mrezenje, ki mi veliko pomeni. Mogoce bi to koga
drugega, kot predavatelja obremenjevalo, jaz pa na to
pogledam iz vidika, da si Sirim svojo mrezo Zenskih in
moskih podjetnikov ter somiSljenikov, s katerimi se
energetsko ujamemo. Ce jim nebi bilo vieé to, kar so
slisali oz. tvoja energija, te ne bi dodajali na druzbenih
omreZjih.

dostopnost

zanesljivost

na dogodkih
sestankih
projektih

povzetek po vsakem
mrezenju

Linkedin
druZzbena omrezja
energetsko ujemanje

Sirjenje mreze

Intervjuvanka 4: Ena stvar so dogodki, kot je npr. 500
podjetnic. Jaz mreZim Se v spletni Soli Katje Breznik, ki
deluje po principu mrezenja preko Zooma, deluje
podobno kot hitri zmenki. Imamo par minut, da se

dogodki

500 podjetnic

povzetek po vsakem
mrezenju

energetsko ujemanje
500 podjetnic
spletna Sola
inkubator
predavanja
Zdruzenja YES,
SID, Gospodarska
zbornica
Linkedin
neformalno mreZenje
prijatelji podjetniki

aspiring women
entrepreneurs

zensko mrezenje
koli¢ina mreZenja

odvisna od faze
katerem je podjetje

zdruzenja YES, SID,
Gospodarska
zbornica, SBC,
drustvo FAM
Linkedin
startu-up vikendi

mentor

subtilen pristop k
mrezenju
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predstavimo in se spoznamo in e ti je oseba interesantna
jo potem lahko kontaktira§ in najdeta skupno pot, na
kateri bi lahko sodelovala. Mrezim tudi v Kovacnici
(podjetniski inkubator Kranj), kjer sem bila v sklopu
enega projekta in grem zdaj Se¢ na kak$na predavanja in
tam spoznam koga, s katerim si lahko pomagamo.

spletna Sola
inkubator
projekti

predavanja

Intervjuvanka 5: Mrezimo se na razli¢ne nacine. Pred leti
sva bili vélanjeni v zdruzenje YES, SID in v Gospodarski
zbornici. Danes sva le Se v Gospodarski zbornici, ostali
dve sva prekinili. Potem hodiva na razne sejme, ki so za
naso panogo zelo pomembni. Mrezimo se na Linkedin-u,
Instagram-u, Google-u. Potem, ko sva midve v vlogi
kupca surovin, Ze s tem ustvarjava svojo mrezo, ker
dobavitelj sadja pozna dobavitelja druge surovine itd. in
na koncu lahko ustvarimo mrezo, kjer lahko najdes
svojega kupca.

Zdruzenja YES,
SID, GZS

sejmi
Linkedin
druZbena omrezja

lastna mreza

Intervjuvanka 6: Jaz ne mreZim v formalni obliki, zdi se
mi, da bolj mrezim neformalno. Imam veliko prijateljev,
ki so podjetniki in mogoce se z njimi najlazje
pogovarjam. Lahko podam primer tega, kako je mreZenje
pomembno na zacetku. Na zafetku sem imela
racunovodstvo, ki ni bilo najbolj proaktivno (imela sem
tezave z oddajo dokumentov na e-davke) in sem
potrebovala pomo¢ pri temu. Dobila sem pomo¢ od
prijatelja, bilo je relativno enostavno. Sli smo slu¢ajno na
kavo, se zaceli pogovarjati in sem tako mimogrede
vprasala in dobila sem super podporo, vse so mi razlozili.
Takrat mi je postalo jasno, kako je pomembno druzenje,
da imas prijatelje, ki so tudi podjetniki, ker ti lahko veliko
pomagajo.

neformalno mrezenje
prijatelji
mreZenje na kavi
prijatelji podjetniki

medsebojna pomoc¢

tehnoloski park
mentorji
drustvo FAM
vzdrzevanje mreze
gradnja mreze
oseben pristop do
podjetnikov, ki
navdusujejo
mrezenje s soSolci
poslovni klub
mrezenje v tujini
nacrtovano mrezenje
SBC
sreCanja
start-up vikendi

brezpla¢no mreZenje
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Intervjuvanka 7: Jaz sem v¢lanjena v SID, potem sem pa
bila izbrana za aspiring women entrepreneurs — to je
program, ki je samo za Zenske, traja pol leta, sreCujemo
se 1x na mesec. Nekaj sva imela tudi preko inkubatorja,
ampak na teh zadevah je bolj moj partner. Imava pa tudi
kar nekaj kontaktov podjetnikov, ki nam pomagajo in se
z njimi povezujemo. Imava prijatelje, ki smo se preko
posla spoznali in si izmenjujemo izkusnje, ker smo v

podobni panogi.

SID, aspiring women
entrepreneurs

inkubator

mrezenje z

podjetniki
sejmi

dogodki

Intervjuvanka 8: Jaz se zdaj zelo malo, vCasih sem se
veliko ve€. Zdaj grem na dogodke z podjetniki, s katerimi
ze delam — Tehnoloski parki, inkubatorji itd. Z njimi ze
delam in potem grem na kakSen njihov dogodek, da
spoznam so-mentorje, predavatelje itd. Potem, Ce je
kakSen prav dogodek, kot je 500 podjetnic oz. kakSen
dogodek, ki me res pritegne (smeh). Zadnji¢ so me
povabili iz drustva Fam na regionalno srec¢anje in sem §la
tja, jih malo spoznati, ker sem prej bila v drustvu. Zdaj,
da bi se pa prav hodila mreZiti, ne hodim ve¢, v€asih sem
se pa ogromno.

Podvprasanje — je mrezenje bolj pomembno na zacetku
podjetniske poti?

Ja, pa spet odvisno kaj delas. Ko ima$ enkrat dovolj
razvejano mrezo, je tebi pomembno, da vzdrzujes te stike
(napises Cestitko za novo leto, jim vmes kaj napises, da
ko si v njihovih koncih, se oglasi$ pri njih v pisarni itd.).
Pomembno je vzdrzevati stike s tistimi, ki ti dajejo delo
in z njimi sodelujes. Ce potrebujes veliko povezav, potem
mora$ poiskati ta mreZenja in hoditi okoli. Potem gre ze
tako, pokli¢em tega, ker on pozna tega itd. Pomembno je,

koli¢ina mrezenja
odvisna od faze
katerem je podjetje
dogodki
tehnoloski park

inkubator

predavatelji,
mentorji

Drustvo Fam
vzdrzevanje stikov
medsebojna pomoc¢

gradnja mreZe
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da sin a zaCetku zgradi$ veliko mrezo, da potem lahko
dvignes telefon in ti ljudje na drugi strani pomagajo.

Intervjuvanka 9: Moja zelo dobra in tudi najbolj uspesna
izkuSnja mreZenja je bila ta, da ko sem prebrala od
podjetnice/ka intervju na spletu in me je navdusilo
razmiSljanje, sem preprosto ji/mu pisala na mail. V
smislu — prebrala sem vas ¢lanek, ki je bil objavljen tam,
poistovetim se z vaSimi vrednotami, razmisljam pa, da bi
morda skupaj nasli kaksno sinergijo v sodelovanju, ali ste
za, da se dobimo na kavi. In potem sem §la na kavo in
lahko re¢em, da v 90 % je bil odgovor pozitiven. Ni bilo
sicer vedno, da smo potem kaj sodelovali, ampak so bili
vedno pripravljeni se z mano dobiti na kavi. Na kavi sem
povedala kdo sem, s ¢im se ukvarjam in smo se veliko
bolj uspesno tako zmenili za sodelovanje, kot pa, ¢e bi jih
na dogodkih videla. Mislim, da to pritice temu, da je bil
zelo oseben pristop, nasli smo se v razmisljanju. Na
dogodku ne vem kako kdo razmislja, bi mogla kar nekaj
Casa govoriti z njim, da bi to izvedela.

pristop do
podjetnikov/ic, ki
navdusujejo

povabilo na kavo

oseben pristop

Intervjuvanka 10: Po Harvardu sem bila tako vesela v
Ameriki in sem potem postala Alumni Univerze Harvard,
v€lanila sem se v poslovni klub Harvard New York in
sem tja hodila na predavanja in se srecevala z ljudmi. V
bistvu sem se tam ogromno naucila, sliSala in se mrezila.
Mrezila sem se z najbolj§im razredom v Ameriki in tam
sem se ogromno naucila in dobila veliko informacij. Zdaj
ko sem v Sloveniji, sem povezana kot mentorica na vseh
mogocih stvareh, povabljena sem na veliko dogodkov,
kjer se mrezimo. Zdaj vratam, ker mlade u¢im. Hodila
sem tudi na MBA na poslovno $olo na Bled, kjer smo se
s soSolci sreCevali. Jaz sem vedno Cez te Sole dobila
soSolce, podjetnike itd.

mreZenje z soSolci
poslovni klub
predavanja
mrezenje v tujini
mentorji

dogodki
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Intervjuvanka 11: V osnovi nisem bila za ta mrezenja, mi
to ni bilo blizu in sva se s solastnico podjetja morale kar
malo prisiliti v to. Meni mreZenje na dogodkih, ki se
zgodi spontano, mi je super. Tisto nac¢rtovano mrezenje,
ki je vc¢asih tudi nujno potrebno mi pa ni tako blizu.
Midve sva se potem lotile tega na tak nacin, da sva se
pridruzile razlicnim klubom in zdruzenjem — SID, SBC,
Obrtna zbornica. Tukaj se wudelezujeva razlicnih
dogodkov, srecanj in v okviru tega se dogajajo mrezenja.
En del teh izobrazevanj je tudi mrezenje. Se trudiva in
najlazji nacin je ta, da se pridruziva razli¢énim zdruzenjem
in drustvom, kjer so ljudje, ki so v podjetnistvu in s
katerimi bi se lahko ujeli in dobro razumeli. To je primer
nacrtovanega in ne spontanega mrezenja.

nacrtovano mrezenje
poslovni klubi,
SID, SBC, Obrtna
zbornica
dogodki
srecanja

izobrazevanja

zdruZenja

Intervjuvanka 12: Jaz si reCem, da sem ustvarjalka
priloznosti. V danih trenutkih prepoznam, s kom bi lahko
moj sogovornik sodeloval. Ko se z ljudmi pogovarjam
zaznavam te priloZnosti in na tak nacin povezujem in
nesebi¢no delim kontakte in ljudi, za katere nikoli ne
jemljem provizije (smeh). Zelo sem transparentna in
odkrito povezujem ljudi, za katere vidim priloZnost, da bi
lahko sodelovali. Ve¢jo mrezo kot ima$, ve¢ ljudi lahko
zdruzis.

sama povezuje ljudi
med sabo

Intervjuvanka 13: V zadnjem ¢asu se namerno ne mreZim
veliko. Obcasno sem povabljena na kakSne dogodke,
okrogle mize itd., da bi pa prav tako namerno in
kontinuirano se nekam hodila mreziti, to pa ne. Veliko
smo razmis$ljali, da bi to poceli preko trzenja na druzbenih
omrezjih, ampak smo v panogi, ki je zasi¢ena z vsem —
prehranska dopolnila in je teZko najti nekoga. Tudi kar
smo naredili, se na koncu ni iz§lo. Neka podjetja se

dogodki
mrezenje na kavi

medsebojna pomoc¢

SID
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povezujejo preko druzbenih omrezij med sabo, se mi zdi,
da je super. V zadnjih treh letih se je Zivljenje tako
spremenilo, da imam okrog sebe same podjetne
prijateljice in to je zame mreZenje, na kavah, zasebnih
druzenjih. To mi je super, ker smo vse v tem in Si tako
ena drugi pomagamo in poslusamo. Torej, lahko reCem,
da se neformalno mrezim. Ce samo e enkrat omenim
SID, je tudi zelo drag za nekega podjetnika zacetnika in
ima zaradi tega slab priokus. Zdi se mi, da je tudi SID cel
posel. Na zacetku sem veliko hodila na start-up vikende
in take zadeve, ¢emur bi se tudi lahko reklo mrezenje. V
Sloveniji je veliko takih brezpla¢nih stvari in mi je to na
zacetku sigurno ve¢ dalo, kot SID. Bolj se cuti, da to
delajo ljudje z nekim svojim entuziazmom.

start-up vikendi

brezplacno mrezenje

Intervjuvanka 14: Ko zenska podjetniSko mrezi ne sme
biti napadalna. Zenska subtilno pristopi k mreZenju,
subtilno pristopa k temu, da se oseba odpre. Ko jaz
mrezim, poskuSam z zelo neznimi pristopi; najprej ne
hvalim sebe, ampak naredim ¢vek, ki gre bolj v smeri, da
se sogovorec pocuti varno z mano. Sogovornik ne sme
misliti, da ga bomo takoj napadali, ampak da se pocuti
varno in da se zaveda, da jo/ga sprejemam tako kot je. Ne
gledam na razlike, ali je boljsa ali slabSa od mene, ampak
je to¢no takSna, kot sem jaz. MreZenje je veliko bolj
nezno, zenstveno, subtilno, ve¢ predigre v smislu, da ni
takoj fokus na posel ampak ve¢ zaCetnega spoznavanja
na osebnem podrocju. Najprej je potrebno osebo
spoznati, kakSne so njene vrednote, kakSna je njena
misija in poslanstvo, zakaj to sploh po¢ne. Pri Zenski je
tako, da jo je potrebno najprej spoznati in potem delati
posel. Pri zenskah se mreZenje ne dogaja v gostilnah,
ampak na konferencah, izobraZevanjih, sreCanjih — bolj je

subtilen pristop k
mrezenju

nezni pristopi
najprej spoznavanje
osebe, potem
posloven pogovor
ujemanje vrednot
ujemanje energij
vse zenske so enake

opolnomocenje

sodelovanje
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to nekaj lahkotnega, kjer se lahko naredijo neki premiki.
Najprej mora zenska zacutiti, da se vrednote s
sogovorcem skladajo in Ce se, se zenske zelo hitro najdejo
med seboj. Smo pa zenske veliko bolj nezaupljive kot
moski, ker se bojimo, da bomo prizadete in potem imamo
veliko dvoma v sebi. Zavedati se je potrebno, da smo vse
ranljive, vse imamo izzive in vsaka lahko ena drugi
pomaga. Bolj kot se bomo znali opolnomoc¢iti in povezati,
bolj bomo sodelovale.
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Priloga 24: Pregled odgovorov in pojmov pri $estem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Ali so podjetniSke mreze pomembne za
uspeh podjetja? Zakaj?

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Jaz mislim, da so podjetniske mreze zelo
pomembne za uspeh podjetja. Ce si sam in nima§ dobih
povezav okrog, se mi zdi da ima$ manj moznosti odprtih.
Ce pa ima$ neka poznanstva okrog, dobre odnose z
ljudmi, si dostopen in samozavesten potem imas veliko
ve¢ vrat odprtih, ker imajo tudi posamezni podjetniki
svoje mreze in te lahko hitro povezejo z nekom.
Pomembno je iz vidika informacij, pridobivanja kapitala
in tudi stikov, ki lahko vodijo v nova sodelovanja.

zelo pomembne za
uspeh podjetja

dobri odnosi
samozavest

povezovanje s
podjetniki

dostop do kapitala
dostop do stikov

nova sodelovanja

Intervjuvanka 2: Ja, definitivno. Zmeraj je dobro koga
poznati. To je zmeraj lahko prednost, dvomim, da bi to
lahko bila slabost. Predstavlja dolgoro¢no konkurencno
prednost. Sploh se mi zdi pomembno, ko ima$ za sprejeti
kakSne klju¢ne odloc¢itve za podjetje. Ta oseba v
prihodnosti lahko vpliva na odlocitve, saj se bo lahko
nagnila bolj v moj prid, kot v prid nekoga, ki ga ne pozna.

mreZe pomembne za

uspeh podjetja
poznanstva
dolgoro¢na
konkurenc¢na

prednost

vpliv na odlocitve

mreze so pomembne
za uspeh podjetja

odprte opcije
dobri odnosi
samozavest
dostop do kapitala
dostop do stikov
poznanstva
dolgoro¢na
konkurenc¢na
prednost
vpliv na odlocitev

neformalne mreze

odvisno od podroc¢ja

mreze so pomembne
za uspeh podjetja

dostop do kapitala,
stikov, sodelovanja,
Siritev posla
dolgoro¢na
konkurenc¢na
prednost
gradnja odnosa
vzdrZevanje stikov
neformalno mreZenje
izmenjava znanj,
kontaktov,

informacij

mreZe niso pogoj za
uspeh podjetja

pomen mrez odvisen

Intervjuvanka 3: Ja, jaz mislim, da so izredno pomembne. | mreze pomembne za | medsebojna pomoc od panoge
Nisem pa prista$ tistih mrez, ki so organizirane. Zdi se uspeh podjetja
mi, da jih je preve¢ in na nek nacin ne razkropijo po sodelovanje podjetnisko okolje
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razli¢nih skupinah ljudi. Bolj so mi v§e¢ te mehke, ki sem
jih prej omenila — tiste, ki si jih sam zgradis. Torej ne
rabi§ biti Clan »ne vem cCesa vsega«, da imas ti
podjetnisko mrezo, ampak je bolj poanta v temu kaksno
mrezo imas ti okoli sebe. Ne rabi§ se vkljuCevati v
razli¢na zdruZenja.

ni pristas
organiziranih mrez

gradnja lastne mreze
z ljudmi okoli sebe

Intervjuvanka 4: Odvisno od podrodja. Ceprav Dbi
verjetno bil pravilen odgovor, da so ja. Mrezis se lahko
tudi na kavi, ko nekoga slu¢ajno spoznas. Pomembne so
ravno zaradi vezi, poznanstev in izkusenj, Ki ti jih oseba
na drugi strani mreze lahko da. Tako lahko dobi$ tudi
odgovore na vprasanja, zaradi kateri se »ze dolgo Casa
praskas po glavi« in ne najdes resitve.

odvisno od podrocja
spontano mrezenje

medsebojna pomo¢
sodelovanje

Intervjuvanka 5: Ja, so. Ravno zaradi tega, ker
predstavljajo rdece krvnicke poslovanja. Ker ve¢ ljudi
kot poznas, ve¢ja mreza je. Vsaki¢ ko pride§ do situacije
in rabi$ biti ponizen, ker rabi§ pomoc¢, ves na koga se
lahko obrnes. Ker ¢e nimas zgrajene mreze, si sam — Sam
moras reSevati probleme, sam vstopati na tuje trge, sam
najti najboljSe ponudnike itd. To je nemogoce in bi se
lahko samo s tem ukvarjal (smeh).

vecja kot je mreza,
lazje je

medsebojna pomoc¢
sodelovanje

iskanje reSitev

Intervjuvanka 6: Definitivno. Pomembni so zaradi
izmenjave znanj, kontaktov in informacij.

izmenjava znanj,
kontaktov,
informacij

Intervjuvanka 7: So pomembne, ne bom pa rekla, da so
pogoj za uspeh podjetja. Dobrodosle so predvsem iz
vidika, da se druzi§ in povezujeS, da se o temah
pogovarjas$ z ljudmi, ki so na isti poti oz. so idealno ze
prehodili to pot in ti lahko iz izkuSenj povejo. Nekaj je,
Ce ti nek teoretik svetuje, kaj je prebral, drugo pa je, ko ti
nekdo govori iz svojih izkuSen;.

S0 pomembne, niso
pa pogoj za uspeh
povezovanje,
druZenje

deljenje informacij,
izkuSenj, znanj z
podjetniki

izmenjava znanj,
kontaktov,
informacij

S0 pomembne, niso
pa pogoj za uspeh

druZenje

niso pomembne za
uspeh

pomembno pravilno
in uéinkovito mreziti

dodana vrednost
podjetnisko okolje
vzdrZevanje stikov
pristen odnos
ucenje iz izkuSenj
drugih

ucenje iz napak
drugih

dolgoroc¢en pogled
na mreze

ucenje iz izkuSenj
drugih

ucenje iz napak

drugih

dolgoroc¢en pogled
na mreze
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Intervjuvanka 8: Zelo, zelo, zelo pomembne. Ravno
zaradi tega, ko nekaj rabi§, ko rabi§ nasvet, pomoc,
kontakt od nekoga in ima$§ posrednika vmes in dobre
odnose... dvigne$ telefon, re¢e§ rabim, mi lahko
pomagas in se povezeS. Mreza je zelo pomembna, jaz
sam si jo gradila Ze v srednji Soli. Precej Siroko mrezo
sem imela Ze iz prejsSnje sluzbe, predno sem sploh odprla
svoje podjetje in potem sem samo nadaljevala.

zelo pomembne
nasvet
medsebojna pomo¢

kontakti

Intervjuvanka 9: Za uspeh ne. Ne bi rekla, da je podjetje
neuspesno, ker se ne ukvarja z mrezenjem. Prej bi rekla,
da ¢e pravilno in u¢inkovito mrezi$, to lahko predstavlja
dodano vrednost. Mrezenje ni v odvisnosti od uspeha
podjetja. Podjetje lahko uspe, tudi ¢e se ne mrezi na
takSne in drugacne nacine. Odvisno je tudi kakSen
produkt ali storitev ima.

niso pomembne za
uspeh

pomembno pravilno
in uéinkovito mreziti

dodana vrednost

Intervjuvanka 10: Jaz mislim, da je dobro, da se druzis in
povezujes, dobivas informacije in se ucis. Vse to dobis v
podjetniSkem okolju. Zmeraj je dobro navezovati stike in
kontakte, sprasevati in $iriti obzorje. Pomembno pa je
tudi vzdrzevati stike, tudi takrat, ko ni¢ ne rabi§ od
drugih. Ni dobro, da se na ¢loveka spomni$§ samo takrat,
ko potrebuje§ uslugo ali nasvet, ampak je odnos treba
gojiti. Ce Zeli§ imeti s kom dober in kvaliteten odnos,
potem mora$ toliko ur nameniti za vzdrzevanje odnosa.
Jaz mislim, da je bolje imeti manj kontaktov in tiste
pristne — tako, kot prijatelje.

dobro imeti mreze

podjetnisko okolje

navezovanje stikov
vzdrzevanje stikov
gojenje kvalitetnega

odnosa - bolje manj
stikov, pristen odnos

Intervjuvanka 11: Mislim, da so, ker se pogosto zgodi, da
nima$ izkuSenj, kakSne stvari ne zna§, nima$ ob sebi
prave osebe, ne najdeS ustreznega proizvajalca ali
dobavitelja itd. V tem primeru ti pogosto pridejo prav ta
poznanstva, veze... da pozna$ ¢im vec ljudi, da se lahko
na neko osebo obrne$ za pomoc. Na zacetku podjetnisSke

mreZe pomembne za
uspeh podjetja

medsebojna pomoc¢

veze, poznanstva

dolgorocne povezave
gradnja odnosa

pomembne za obstoj
na trgu, Siritev posla

gradnja zavedanja
blagovne znamke

strah pred
neuspehom
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poti je nama zelo pomagalo, da sva podjetnike, ki sva jih
poznale sprasevale za izkuSnje, mnenja, nasvete kako
zaceti, sprasevale sva jih kaksne napake so oni delali itd.
1z izkuSenj ostalih podjetnikov lahko veliko ven potegnes
— da se na njithovih napakah kaj naucis, da ne ti sam
ponovis istih. Ceprav se iz lastnih napak najveé¢ naugis.
Meni se mreze zdijo pomembne ves Cas na poslovni poti,
se mi pa zdi, da so $e bolj pomembne takrat, ko podjetje
rase. Nam so Se najbolj prav prile v fazi, ko smo s
podjetjem ze nekaj dosegli in potem za tisti preskok
naprej — za rast, Siritev na tuje trge, tukaj so nam najbolj
prisla prav poznanstva. Zdi se mi, da je treba mrezZenja
dolgoro¢no jemati. Osebo, ki sem spoznala par let nazaj,
mogoce danes potrebujem. Ni to iz danes na jutri, to so
dolgorocne povezave, kjer dela§ in gradi§ odnose, se
veckrat kje sreca$ in enkrat pride prilika, ko si lahko
pomagas oz. sodelujes.

ucenje iz izkuSenj

drugih

ucenje iz napak

drugih
mreze Se posebej
pomembne v fazi
rasti podjetja

dolgoroc¢en pogled
na mreze

dolgoro¢ne povezave

gradnja odnosa

Intervjuvanka 12: Za obstoj na trgu, Sirjenje posla in
nadgradnjo posla.

pomembne za obstoj
na trgu, Siritev posla

Intervjuvanka 13: Za uspeh podjetja, verjetno so, vendar
bolj v smislu trZzenjskega mrezenja, ne kot podjetnika
samega. Ce se z nekom poveZzes, tvoje stranke k njim,
njihove k tebi, potem pa¢ Siri§ zavedanje blagovne
znamke.

gradnja zavedanja
blagovne znamke

Intervjuvanka 14: Ja, definitivno so mreZe pomembne, s
tem namenom, da imas nekoga za poklicati in ga vpraSati
za pomoc¢. Pomembno je, da se lahko pogovori§ z nekom,
da ves§, da lahko prosi§ za pomo¢. Uspesni ljudje imajo
zelo mocen strah pred neuspehom in potem zelo tezko
delijo svoje bolecine. Ko se pa ti druzi§ v takih krogih, pa
nekako spozna$, da smo si vsi enaki in prej, ko das svojo
masko dol, laZje pridemo do svojega ucitelja.

pogovor

strah pred
neuspehom

deljenje bolecin

108




Priloga 25: Pregled odgovorov in pojmov pri sedmem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Menite, da podjetnice mreZijo na enak
nacin kot moski kolegi? Ce so razlike, katere razlike

C . . WLt s % . ojmi kategorije nadkategorije

v podjetniSkem mreZenju med moskimi in Zenskami POl gory gory
opaZate vi?
Intervjuvanka 1: Ne vem, na zaCetku so mosSki manj s y

O ! . . moski na zacetku . . . y
zadrzani. Zenske smo manj samozavestne in bolj . .. zenske bolj zadrzane zadrzanost

y < A manj zadrzani
zadrzane, sploh na zacetku, ampak se mi zdi da se to
sCasoma spreminja na boljSe. Zdi se mi, da bolj senske man; pomankanje pomankanje
pristopimo ena do druge. ) samozavesti samozavesti

Podvprasanje — To, da da pristopimo ena do druge, potem
menite, da se zenske bolj povezujemo z zenskami?

Ne vem, mogoce ali pa sem samo jaz taka (smeh).
Mogoce samo jaz lazje pristopim do Zenske, kot do
moskega. Tega se prej sploh nisem zavedala, zdaj, ko si
ti izpostavila in ko pomislim za nazaj mi je do Zensk
veliko lazje pristopiti — mogoce zaradi empatije in
podpore.

samozavestne
potreben Cas

zenska lazje pristopi
do Zenske

empatija in podpora

Intervjuvanka 2: Po moje je pri moskih malenkost vec¢
alkohola (smeh). Ne, se hecam. Ja, so razlike. Moski
imajo drugacen pristop, npr. skoz Sport ali pa »dej se
dobimo na pijagi«. Zenske imamo bolj osebne debate.
Podvprasanje — se Zenske bolj mreZimo z zenskami?
Mogoce, sicer sama nimam tezav z tem ali mreZim z
Zenskami ali moSkimi. Prej bi pri Zenskah obcutila neko
tekmovalnost, sploh ¢e je v podobni panogi. Po mojem je
tukaj tudi od vsakega posameznika odvisno, nekateri so
bolj sramezljivi... jaz sem precej druzabna in
komunikativna in mi sploh ni problem navezati stika z
nepoznanimi ljudmi. Tudi hitro lahko navezem stik,
verjamem pa, da nekdo, ki ni toliko samozavesten ali pa

moSki se zmenijo na
pijaci, ob Sportu

zenske imajo osebne
debate

tekmovalnost med
zenskami

navezovanje stikov

samozavest

Zenska lazje pristopi
do Zenske

empatija in podpora

moski se zmenijo na
pijaci, ob Sportu
Zenske imajo osebne

debate

tekmovalnost med
zenskami

zenske niso ciljno
usmerjene

zenske mesajo
zasebno in poslovno
Zivljenje

Zenska lazje mrezi z
zensko

empatija, podpora

moski se zmenijo na
pijaci, Sportu

tekmovalnost med
zenskami

gradnja
poglobljenega
odnosa
pomanjkanje ciljne
usmerjenosti

nepoznavanje moci
mrezenja
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nima takega pristopa, se mogoce lazje poveze z istim
spolom. Zdi se mi tudi, da bi si Zenske prej zacele
dopisovati preko druzbenih omrezij, moski so bolj tako,
»dejva se sliSat in se dobiva«.

komunikacija preko
druzbenih omrezij

Intervjuvanka 3: To pa ne vem, ker Se nisem bila v
moskih mrezah (smeh). Sigurno malenkost razlike je. Jaz
dvomim, da bi se moski recimo oblekli tako kot me, na
500 podjetnicah v rdeco, oni pa recimo v modro. Misim,
da tega ni, niti ni toliko teh vsebin — zmores, znas ali kot
smo na dogodku skupaj dvigale roke v zrak. Mislim, da
je vse bolj naravnost k bistvu, tako kot sem ze prej rekla.
Po mojem nimajo tako organizirano, vsaj nisem $e nikoli
slisala. Mislim, da je potrebe manj, ker imamo Zenske
drugacne vloge kot moski in drugacen pristop k poslu in
rabimo te stvari na drugacen nacin, kot moski. Oni jih
mogoce sploh ne rabijo, oni so business to business, grejo
na sestanke, naredijo svoje in grejo. Nisem Se sliSala, da
bi sploh obstajal dogodek, ki bi bil namenjen moskim
podjetnikom.

PodvpraSanje — bi rekli, da moski mrezijo ob pijaci?
Vecino mojega posla izhaja iz tega, da sem ljudi
spoznala, ker sem druzabna oseba — na popoldanskih
aktivnostih po razli¢nih projektih, ko pac¢ zakljuci§ z
delom in gres na pijaco in si se tam povezal. Vecino vsega
se je na ta nain pripeljalo do mene, ali pa skupna
potovanja, mednarodna zdruzenja razli¢nih partnerjev v
projektih... tam sem si nabrala ogromno mednarodnih
povezav, ne zaradi samega sreCanja, ampak zaradi
tistega, kar je bilo po sre¢anju. Sli smo skupaj na vederjo,
pijaco, se zabavati. Jaz sem tudi mnenja, da se veliko
poslov sklepa ob pijaci. Pomembna je tudi osebna raven,
da ne govori§ samo o poslu.

moski so drugacni

moski so direktni
moski nimajo
organiziranih

mrezenj

moski bolj ciljno
usmerjeni

mrezenje ob pijaci
sprosceno druZenje

osebna raven, ne
samo posel

sklepanje dobrih
odnosov

gradnja prijateljstev
in dobrih odnosov

osebna, Custvena
raven povezovanja

moski hitreje

predebatirajo
sluzbene stvari in se
potem pogovarjajo o

drugih stvareh

zenske previdnejse

moski sodelujejo
med seboj

zenske so pogosto
neprivoscljive
zenske raje klepetajo
zenske niso ciljno
usmerjene
moski pri¢akujejo od
mreZenja rezultat
zenske se na

mrezenja pridejo
druziti

pomankanje fokusa

mesanje zasebnega
in poslovnega
zivljenja

pomankanje
formalnosti
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Intervjuvanka 4: Moski se ob pivu (smeh). Moski veliko
stvari resijo na pijaci ali na neki Sportni aktivnosti. Zdi se
mi, da tudi v prostem cCasu znajo moski stvari
predebatirati, ne tako, kot da je sluzba, ampak tako bol;
neobremenjeno. Se mi zdi, da ko gremo Zenske na pijaco
hitro preklopimo na poslovno in na prosti ¢as. Kot da ne
znamo nekako zdruziti obojega. Mrezenje ob kavi
spodbudi to, da se pogovarjas z nekom na bolj osebni in
custveni ravni, se z njim bolj poistovetis, ker obnasanje
ni strogo formalno in je vzdusje bolj spros¢eno.

moski se mrezijo ob
pijaci, Sportni
aktivnosti
zenske ne znajo

zdruziti posla in
prostega Casa

osebna, Custvena
raven povezovanja

Intervjuvanka 5: Ja, bi rekla, da se mrezimo drugace.
Moski grejo na pivo (smeh). Moski se dobijo na pivu, se
zmenijo v petih minutah in se potem pogovarjajo o drugih
stvareh. Zenske pa najprej povabimo v pisarno na
sestanek, potem na kavo ali poslovno kosilo...tako,
pocasnejSe vse poteka in malo z rezervo.

moski se mrezijo na
pijaci

Intervjuvanka 6: Ne vem kako se moski podjetniki
mreZijo, sem pa opazila, da obstaja skupina prav za
mreZenje Zensk. Na Facebooku poznam skupino Druga
ob drugi in Se par takSnih. Zdaj razlik med moskimi in
zenskami nisem videla, mogoce samo v tej obliki —
obstajajo skupine prav za Zenske. Nisem zasledila, da bi
obstajale skupine prav za moske. Opazam pa, da se moj
partner lazje poveze z ostalimi ljudmi. Je bolj sproscen,
pove kaj smeSnega in je takoj bolj sproscena atmosfera.
Jaz sem pa bolj resna in moram takoj iti v poslovne teme.

Facebook skupina za
mreZenje Zensk

moski bolj sprosceni

zenske bolj zadrZane

Intervjuvanka 7: Lahko nam delam krivico, ampak kot
sem jaz uspela spoznati — zdi se mi, da so moski bolj
pripravljeni pomagati drug drugemu in so bolj odprti,
manj je zavidljivosti. Jaz, ko sem bila do oktobra Se
make-up artistka, to ni bilo podpore med nami, ¢e si koga
kaj vprasal — nobeden ni delil svojih izkuSenj, priporo¢il.

moski bolj
pripravljeni
pomagati eden
drugemu

zenske ne poznajo
moci mrezenja
zenske se ne znajo
predstaviti v eni
minuti

Zenskam manjka
fokus

moski bolj formalni

zenske vpletajo
Custva

zenske napake
enacijo same s seboj
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Prej sem bila solo band, zdaj ko sem pa z partnerjem, on
rece, bom poklical tega in tega. Jaz sem pa tako, ampak
on je nasa konkurenca, partner ga pokli¢e in mu pomaga,
z nama deli kako so oni to stvar resili, kaj je delovalo itd.
Zdaj smo ravno bili na sestanku z eno in nam je povedala,
kje dobavlja Skatle... jaz nisem bila tega navajena prej,
da si pomagas med sabo. Tudi na SID-u mi je vSec ta
oseben pogled, med sabo si delimo Stevilke, trenutke
Sibkosti. Jaz sem, navduSena, da so ljudje pripravljeni
deliti svoje stvari. Zdi se mi, da je pri nas zenskah bolj
prisotna zavidljivost in neprivos¢ljivost. Zdi se mi, da se
moski bolj zavedajo, da ¢e »jaz pomagam tebi, ne bom
zaradi tega ni¢ slabsi«.

moski bolj odprti,
manj zavidljivi

moski sodelujejo
med seboj

zenske so pogosto
zavidljive

deljenje izkuSenj v
formalni mrezi

Intervjuvanka 8: Zenske imamo rade bolj blablabla
(smeh). Moski so bolj ciljni, pridejo in povejo kaj bi radi.
Saj tudi moski kaj poklepetajo, ampak Zenske imamo vec
balasta okoli sebe. V¢asih od vsega tega balasta zgubi$
bistvo, zakaj si sploh prisel in zakaj si Zelel spoznati to
osebo. Po drugi strani pa lahko z klepetanjem navezes§
globje stike — bolj poglobljene, pristne, ze skoraj
prijateljske odnose. Moski grejo bolj ciljno — tega rabim,
bom pristopil, se predstavil in povedal kaj rabim. Spet ne
vsi, ve€ina pa pristopi na tak nacin.

zenske raje klepetajo
moski so ciljno
usmerjeni

s klepetanjem do
sklepanja
poglobljenih
odnosov

pristni prijateljski
odnosi

Intervjuvanka 9: Definitivno obstajajo razlike. Moski
pridejo na mreZenje bolj ciljno usmerjeni in ciljno
naravnani. Moski ne pridejo na dogodke zato, da bi se
fino imeli, ampak na nacin, da morajo nek rezultat od
mrezenja imet. Ali to pomeni toliko kontaktov, vizitk,
sestanki itd. Vecina Zensk se gre mreziti, vendar se potem
na dogodku druzimo in »Cebljamo«. To je potem
druzabni dogodek, redko pride to tega, da na koncu res

moski so ciljno
usmerjeni
moski pri¢akujejo od
mreZenja rezultat
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lahko re¢emo, da sem na tem dogodku toliko in toliko
posla dobila. Obstaja tudi nekaj ciljno usmerjenih Zensk,
ki se znajo dobro mreziti, po mojih izkusnjah pa to ni
tako. Torej, zenske se bolj druzimo, moski so pri
mrezenju bolj ciljno usmerjeni.

Zenske se na
mrezenja pridejo
druziti

Intervjuvanka 10: Zenske smo druga¢ne, kot moski. Jaz
sem se dobro pocutila v teh Solah, ker sem lahko bila
sama, kot zenska. Jaz sem bila prvi¢ sprejeta kot zenska
podjetnica, kar je bilo redko v tistih ¢asih pa Se locena
sem bila. Jaz sem bila res sama, zato je v kak$no druzbo
tezko priti kot sama zena, ker so potem druge Zene
ljubosumne ali se bojijo za svoje moze itd. V Solah je bilo
to jasno, smo soSolci — v Solo ne mores priti s partnerjem.
Jaz na veliko dogodkov nisem hodila, ker sem bila sama.
Za moske je to drugace. Moski se hitro zmenijo. Jaz
vedno re¢em, moski grejo na pivo in se zmenijo in to drzi.
Zenske so v&asih preved manipulativne, zahrbtne...
vc€asih je zelo tezko z Zenskami biti. Tudi na lestvici za
vi§ji polozaj, moski si pomagajo, Zenske si nagajajo.
Madeleine Albright je dejala »there is special place in
hell for women who don't help other women«.

ljubosumje zensk

moski se hitreje
zmenijo

moski se zmenijo na
pijaci

zenske prevec
manipulativne,
zahrbtne

moSski si pomagajo

Intervjuvanka 11: Zenske med seboj se hitro ulovimo in
razumemo. Bistvenih razlik nisem opazila. Mogoce se
moski bolj sprostijo, ko kaj popijejo. Zenske se hitreje
same od sebe sprostimo, ker rade ¢vekamo. Moski so bolj
ciljno usmerjeni, Zenske bolj ¢vekamo in sklepamo
prijateljstva.

energetsko ujemanje

moSki se zmenijo na
pijaci

zenske sklepajo
prijateljstva

Intervjuvanka 12: Moski imajo boljsi fokus, medtem ko
smo mi pri tem Se vedno nedozorele, ker ne vidimo v tem
priloZnosti in ne znamo to tako dobro delati kot moski.
Primer dam, ko smo organizirale dogodek 500 podjetnic

moski bolj
fokusirani
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— na vseh drugih dogodkih se po koncu programa vsi
mreZzijo, kar smo Zelele preslikati k nam. Zgodilo se nam
je, da ob treh je ena letela po otroka, druga v sluzbo, tretja
domov in od naSega mreZenja ni bilo ni¢. Zenske ne
prepoznamo te moci mrezenja ali pa ne znamo pogumno
pristopiti in povedati kaj si Zelimo. Se vedno ne znamo v
eni minuti povedati kdo smo in kakSen izziv reSujemo.
Pogovarjamo se o vsem drugem, samo 0 poslu ne.
Manjka nam fokus, da se znamo v kratkem Ccasu
predstaviti in prodati.

zenske ne poznajo
moc¢i mrezenja

pomankanje poguma
zenske se ne znajo

predstaviti v eni
minuti

Intervjuvanka 13: Po mojem obstajajo razlike. Moski so
bolj formalni v teh zadevah, pri zenskah prevladujejo
Custva. Jaz sem direktorica v tem podjetju in moj moz je
tudi tukaj zaposlen, Ze tukaj vidim kako sva si razli¢na,
Ceprav se veliko pogovarjava. On pove svoj pogled in jaz
svoj in Ze tukaj opazim razliko — jaz vedno vzamem
osebno, on pa loc¢i posel in osebno Zivljenje. Jaz ne znam
drugace, ker je posel kot moj otrok in se zavedam, da je
to lahko zelo stresno in so nekatere situacije bolj bolece
mogoce. Zdi se mi, da Zenske bolj enacimo podjetje s
samimi s sabo. Ravno sem bila povabljena na Fuckup
nights, kar je tudi mreZenje, kjer sem bila govorka in
govorila o svojih napakah. PosluSalci so bili sami
podjetniki in eden od govorcev je prav govoril, kako
moski posla ne enacijo s seboj. Zdi se mi, da je to za
zenske zelo tezje doseci, kot za moske, ravno zaradi
Custev.

moski bolj formalni

zenske vpletajo
Custva
moski lo¢ijo posel in
zasebno Zivljenje

zenske enacijo
podjetje same s seboj

zenske napake
enacijo same s seboj

Intervjuvanka 14: Jaz tudi gradim Zensko mreZo, da se
lahko opolnomocijo in zacutijo ena drugo. Samo na tak
nacin je Zenska lahko opolnomocena in nastopa z Zensko
vlogo in ne mosko. Ne gre v borbo, ampak se zaveda, da
je potrebno dosec¢i zmagovalno situacijo.

gradnja mreZe
opolnomocenje

zenska vloga
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Priloga 26: Pregled odgovorov in pojmov pri osmem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Ali se povezujete v formalne podjetniSke

mreze? Ce da, v katere? pojmi kategorije nadkategorije

Intervjuvanka 1: Ne, v formalne mreze zaenkrat Se ne. sene povezu1ev v Gospodgrska
formalne mreze . zbornica

Intervjuvanka 2: Ja, sej se morem (smeh). Ce si nek potrebno sene povezu1evv

podjetnik oz. direktor imas toliko nekih nalog in stvari za povezovanje v formalne mreze BNI

reSevati, da more§ biti v stiku z ostalimi ljudmi. formalne mreze

Velikokrat mora$ za razli¢ne stvari poskrbeti, ali je to pomembno SID

racunovodstvo, zaposleni, dobavitelji...vedno so to neki
ljudje, ki so vpleteni v podjetje.

skrb za podjetje in
ljudi v njem

Podjetnica 3: Tako da, oboje — formalne in neformalne
mreze, ni pa zdaj nujno, da bi moral vsak podjetnik
vclaniti v razli¢na zdruzenja, ki obstajajo, vabijo ¢lane in
na¢rtno delajo na mreZenjih. Se mi zdi veliko bolj
pomembno, da ko se z nekom ujames, da se povezes na
neki osebni ravni, kot pa na neki formalni.

formalne in
neformalne mreze

povezovanje na
osebni ravni

Intervjuvanka 4: MreZim v sklopu bara in funkcionalne
telovadnice, kjer imam dobavitelje za opremo. To je pa
to, drugace se pa ne povezujem v formalne skupine ali
zveze.

se povezuje v
neformalne mreze

Intervjuvanka 5: Ja, zdaj smo vkljuceni v Gospodarsko GZS
zbornico. Povezujemo se tudi z dobavitelji in na sejmih.

Na sejmih bistvo vsega predstavlja mrezenje. sejmi
Intervjuvanka 6: V bistvu imam primer, BNI skupina. To BNI

je bilo leto in pol nazaj in prav v Facebook skupini Druga
ob drugi sem zasledila, ko je ena zenska objavila da se
organizira dogodek Dan Zenskega podjetnistva. Rekla
sem, da bom probala. Potem so me c¢lani skupine
povabili, da se jim pridruzim. Tam smo sestankovali, zdi
se mi, da sem §la na 3 ali 4 sestanke in tam sem spoznala

Facebook skupina
druga ob drugi

dan zenskega
podjetniStva

povezovanje v
formalne mreze

formalne in
neformalne mreze

ni potrebno
povezovanje v
mreze, ki
organizirajo
mrezenja

Gospodarska
zbornica

sejmi
BNI

Facebook skupina
druga ob drugi

AWE Slovenija
ABC pospesevalnik
tehnoloski park
mentorji

povezovanje z
dobaviteljem

FAM
500 podjetnic
inkubatorji

regijske agencije
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ogromno novih ljudi. Bilo je zelo zanimivo, ker sem
dobila tudi en kup interesentov za mojo storitev. Ampak
te formalne skupine... vse je bilo super, ampak njihova
pravila meni niso ustrezala. Na zacetku placas enkraten
stroSek za prijavo, potem pa je potrebno placevati letno
¢lanarino. V pogojih je pisalo, da ¢e oni najdejo boljsega
kandidata od mene, me lahko takoj zamenjajo. Torej jaz
nisem imela nobene garancije, da bom v skupini lahko
ostala. Pravilo je bilo tudi, da v skupini ni bilo ve¢ ljudi,
ki poslujejo v isti industriji oz. imajo isti poklic. Zdi se
mi, da je problem formalnih mrez tudi to, da e ti nekdo
»zrihta« posel, je praviéno, da ga ti sprejmes. Ce ti
stranka ne odgovarja, jo ti vseeno moras$ sprejeti. Tako,
da potem sem se jaz odlocila, da grem ven iz skupine.

spoznavanje ljudi

neustrezna pravila
formalnih skupin

¢lanarina

zamenjava
kandidatov

sklepanje poslov
znotraj skupine

Intervjuvanka 7: SID, ABC pospesevalnik, Tehnoloski
park, imava dolocene mentorje. Povezujemo se tudi z
podjetjem, za katerega smo dobavitelj — sicer manj, kot
bi sama zelela. V prihodnosti se bi Zelela spoznati tudi v
Zivo z njimi, zaenkrat se dobivamo preko Zooma in
maila.

SID
AWE Slovenija
ABC pospesevalnik
tehnoloski park
mentorji

povezovanje z
dobaviteljem

Intervjuvanka 8: Da bi bila prav ¢lanica ne ve¢, bila sem
Clanica FAM, skozi 500 podjetnic smo gradile to res
Siroko mrezo. Drugace pa ne, razen s temi, s katerimi
sodelujem — Tehnoloski parki, inkubatorji, regijske
agencije — nisem ¢lanica, sem njihova zunanja sodelavka
in tam gradim mreZe.

FAM
500 podjetnic

tehnoloski parki,
inkubatoriji,

kritike formalnih
mrez

SID
AWE Slovenija
ABC pospesevalnik
tehnoloski park
mentorji

povezovanje z
dobaviteljem

FAM
500 podjetnic
inkubatorji
regijske agencije
business inteligence
club od Danijele
Kotolenko

stranke

Sole

business inteligence
club od Danijele
Kotolenko
stranke
Sole

SBC

Obrtna zbornica
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regijske agencije

Intervjuvanka 9: Bila sem Ze vrsto let nazaj v business
inteligence club od Danijele Kotolenko in v BNI, ampak
sem bila takrat v tistem nivoju, ko sem bila majhna riba
v podjetnistvu. Imam mikro podjetje in se nisem zaznala
V tej mrezi noter, ker so se v take mreze vkljucevala
velika podjetja ali pa managerji. Trenutno tudi v
nobenem nisem.

business inteligence
club od Danijele
Kotolenko

BNI

Intervjuvanka 10: Jaz zdaj ne vec.

Podvprasanje: Dobila sem obcutek, da so podjetnisSke
mreze bolj pomembne na zacetku poslovne poti, kasneje,
ko je podjetje stabilno te ne igrajo ve¢ tako pomembne
vloge. To drzi?

Ja, v bistvu ima$ toliko enih kontaktov — z dobavitelji,
strankami, Solami, profesorji in sosolci. Potem med njimi
izberes tiste kontakte, ki jih goji$ in potem to¢no ves kdaj
koga rabis ali pa kaj bi rad. Potrebno pa se je ves ¢as uciti
in biti up to date. Zato pa jaz moja otroka uporabljam, jih
spraSujem kaj je novega in naj me naucijo. Jaz jima
postavljam vprasanja, zato ker se zelim nauciti novih
stvari.

dobavitelji
stranke
Sole
profesorji
soSolci

ucenje od otrok

Intervjuvanka 11: Ja, sva jih Ze prej omenile. SID, SBC,
Obrtna zbornica. Se trudiva in najlazji nacin je ta, da se
pridruziva razlicnim zdruzenjem in druStvom, kjer so
ljudje, ki so v podjetnistvu in s katerimi bi se lahko ujeli
in dobro razumeli. To je primer nartovanega in ne
spontanega mrezenja.

SID

SBC

Obrtna zbornica

Intervjuvanka 12: Ne, se ne. Sama poskrbim za mrezenje.
BNI mreZenja so mi preve¢ prisilna in ne zmorem. Tam
si v zaprtem krogu ljudi, vsak je iz ene panoge. Ti si
prisiljen samo iz te skupine ponujati npr. graficnega
oblikovalca. Ce ona nima mojega stila, jo jaz ne morem

sama poskrbi za
mrezenje

BNI mrezenja
prevec prisilna

SBC

Obrtna zbornica
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prodati, ker bi bila ona razoCarana nad tem, kaj sem ji
prodala. Prisile ne odobravam in se mi zdi, da energija
prevladuje, ker nima barve, okusa, vonja in vsi jo
zadutimo. Zenske tezko delamo z ljudmi, ki jih ne
zacutimo in se mi zdi, da prisiljenih poslov ne speljemo
do konca tako, kot bi jih lahko, ker nam ne pusti osebnega
zadovoljstva.

zaprt krog ljudi

sklepanje posla

znotraj zaprte
skupine

mora zacutiti ljudi

Intervjuvanka 13: Sedaj ne ve¢, bila sem v SID-u. SID
Intervjuvanka 14: Jaz se povezujem z Gospodarsko Gz5
zbornico Slovenije, Slovenija business club, povezujem SBC

se z zdruzenjem managerk in Fam. Povezujem se, ker se
mi zdi, da je dobro biti povezan v mreZah, ker potem lazje
dobis informacije in je to odli¢no izhodisce, ¢e imas
kakSen izziv in lahko hitro preveri$ kaj se dogaja.

ZdruZenje managerk

FAM
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Priloga 27: Pregled odgovorov in pojmov pri devetem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kaj vam nudijo podjetniSke mreze?
Torej, katere so po vasem mnenju glavne prednosti
povezovanja v podjetniSke mreze?

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Sama bi izpostavila predvsem notranje
informacije, ki jih npr. na internetu ne dobis.

notranje informacije,
Ki niso dostopne na
internetu

Intervjuvanka 2: Meni osebno je najvecji plus, da ¢e kdaj
rabim kakSen kontakt... npr. ¢e ena oseba pozna neko
tretjo osebo. To se mi zdi zelo dobro imeti. Se mi zdi
dobro, da osebo pokli¢es in poves, imam ta in ta problem,
vem, da ti pozna$§ tega in tega, mi lahko da$ njegov
kontakt oz. dal dobro besedo zame. Tako je veliko lazje
pristopiti do neznanca, v obeh primerih ali gre za uslugo
ali samo informacijo. Tudi neka pogajanja lahko dosezes
s tem, Ce je vpletenih ve¢ podjetij. Mogoce vcasih
potrebujes samo kakSen nasvet in poklices nekoga, ki ima
vec izkuSenj kot ti. Sama sem se Ze zna$la v nekih takih
situacijah, ko sem izkoristila poznanstva, ki sem jih
imela. Gre pa tudi v obratni smeri, me tudi mene veckrat
kdo kaj vprasa in z veseljem pomagam, ¢e le upam. Tako
bom rekla, ne bom mogla vsem vrniti usluge, bom pa
kako drugace pomagala.

kontakt

povezovanje med
seboj

sodelovanje
reSevanje problemov

priporocilo od
drugih

nasvet
deljenje izkuSenj

veze in poznanstva

Intervjuvanka 3: To je dobro vprasanje, ker sem zdaj jaz
v drugacni poziciji — zdaj sem podjetnica, ampak sem prej
bila podjetniska svetovalka, torej tista, ki ustvarja neke
mreze oz. povezuje podjetnice med sabo, predava in
izobrazevanje. Meni osebno veliko manj ponudijo, ker
sem ze del vsega tega. V bistvu sem bolj v vlogi, ko
pomagam in podpiram, kot pa v vlogi, ko nekaj

pomoc¢
podpora

dostop do podobno
mislecih ljudi

notranje informacije,

ki niso dostopne na
internetu
kontakte

povezovanje med
seboj

veze in poznanstva
sodelovanja
priporocila
nasvete, izkusnje
podpora
pomoc¢

dostop do podobno
mislecih ljudi

formalno in
neformalno
povezovanje

notranje informacije,

Ki niso dostopne na
internetu
kontakte

veze in poznanstva
podpora

pomoc¢

dostop do podobno
mislecih ljudi

dopolnjevanje
manjka

hitrejsi dostop do
informacij in znanja

informacije iz prve
roke

podjetniSke napake

ucenje iz napak
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potrebujem. To je bil zdaj moj primer, kar se pa na
splosno lahko podjetniske mreze ponudijo — dostop do
podobno mislecih ljudi, s katerimi se potem podjetnik/ce
lahko potem formalno ali neformalno, tudi v zasebnem
zivljenju povezejo. Zdi se mi, da je izredno pomembno,
da to obstaja.

formalno in
neformalno
povezovanje

povezovanje v
zasebnem zivljenju

Intervjuvanka 4: Ravno to, da dopolnjujejo tvoj
primanjkljaj. V teh mrezah mogoce na lazji nacin prides
do informacij in znanja, kot ¢e bi enako stvar iskal po
internetu. Pa direkt ena na ena, oseben odnos 0z. oseben
kontakt, ker se je tako veliko lazje povezati, kot pa po
nekem mailu ali klicu po telefonu. Ko enkrat vidi§ osebo
in ima$ stik ena na ena je veliko lazje. Zdi se mi, da je
tako uspeh zagotovljen, po mailih in telefonu se
informacije porazgubijo. Pomembne so emocije in
mogoce to, da osebo lahko zacutis.

dopolnjevanje
manjka

dostop do informacij
in znanja

oseben odnos
zagotovilo uspeha

odnos

Intervjuvanka 5: Pomoc, hitrejsi dostop do informacij in
znanje.

pomoc¢

hitrejsi dostop do
informacij in znanja

Intervjuvanka 6: Imela sem $e en primer — imamo stranko
1z Nemcije. Povezali smo se z nemSkim podjetnikom, ki
je sodeloval s to stranko in smo tako skupaj veliko
sestankovali. On je meni in partnerju pomagal boljSe
razumeti nemski trg, kako pridobiti nove stranke iz
Nemcije. V bistvu nam je on nudil podporo in pomoc,
nam pomagal pri raziskavi in pripravi strategije. To
podjetniSko mrezenje ti lahko res veliko pomaga, ne
samo zaradi kontaktov, ampak tudi za kakSen nasvet. Bilo
je res super, ker sva imela nekoga, ki nam je lahko

povezovanje
sodelovanje

razumevanje specifik
tujega trga

podpora in pomoc¢

informacije iz prve
roke

dopolnjevanje
manjka

hitrejsi dostop do
informacij in znanja

informacije iz prve
roke

podjetniske napake
ucenje iz napak
vzponi in padci
pomo¢
spodbuda
razumevanje
biti sliSan

cutiti drug drugega
ucenje

nabiranje znanja
Siritev posla

prijateljstvo

deljenje tezav

spodbuda
razumevanje
biti sliSan

sprotno ucenje
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povedal, kaj se dogaja na nemskem trgu in kaksni so
Nemoci kot stranke itd.

Intervjuvanka 7: Kar sem se jaz naucila na SID-u — ko
imava kaksSen izziv ali pa kak$no napako, ko kaj ne gre
po planu, se pocuti§ »pa kaj jaz delam narobe, kaj je z
mano?«; potem pa vidi§, da imamo vsi precej podobne
izzive in vidi§ vzorce, ki se ponavljajo. Ni¢ ni narobe z
mano, normalno je, da je podjetniska pot polna vzponov
in padcev. Kot drugo mi je super, ker tam niso tiste
klasi¢ne zavidljive zenske, ampak si med sabo veliko
pomagamo, se spodbujamo... pa predvsem to, da dobim
nasvet od nekoga, ki je v podjetnis§tvu in me razume.
Velikokrat se pocutim med vecino ljudmi, da nisem
razumljena oz. tudi jaz njih ne razumem, ker zivimo
drugacna zivljenja. Tam pa se pocutim sliSano, zacuteno,
razumljeno in ¢utimo ena drugo.

SID

vsi podjetniki imajo
podobne tezave

ucenje iz napak
pomoc¢
spodbuda
razumevanje

biti sliSan

Intervjuvanka 8: Da ima$ nek krog ljudi, ki jih lahko
vprasas za nasvet, pomo¢, ¢e se nekje zataknes, nekaj ne
ves. Ko je bila korona, je bilo za nas organizatorje
dogodkov ogromno nekih novosti, pravila so se ves ¢as
spreminjala in mi smo si med seboj ves ¢as pomagali. In
potem se poklices, si pomaga$ in to se mi zdi da je
najve¢ja dodana vrednost. Res, ta pomo€, nasveti,
izmenjava. Moram re€i, da do zdaj nisem imela slabih
izkuSenj, da bi Zelel kdo kaj skrivati oz. da si nebi med
seboj zeleli pomagati.

nasvet
pomoc¢

izmenjava informacij

Intervjuvanka 9: VpraSanje kako te formalne mreze
delujejo. BNI ima zaprte skupine, Kjer je noter po ena
oseba iz dolo¢ene panoge in potem delajo posel. Jaz
nisem pristas formalnih mrez, ker jaz pri svojem poslu
vedno izhajam iz kvalitete. Recimo, imela sem izkusnjo
s tem, da sem dobila priporocilo za skupno sodelovanje z

kritika BNI

kritika zaprtim
skupinam

reSevanje 1zzivov

sprotno ucenje
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nekom iz formalne mreze, konkretno z podjetjem, ki se
ukvarja s tiskanjem trzenjskega materiala. Bili smo v neki
korelaciji takrat, ampak to podjetje ni bilo najboljse ali
najbolj optimalen, ker ¢e sem dala povprasevanje na trg,
sem nasla bolj stroskovno ucinkovitega, optimalnega in
strokovnega kandidata. Bila sem v mrtvem kotu, saj so iz
skupine rekli, da morem z njim sodelovati, ker je to
namen skupine, da se med seboj povezujemo. To pri meni
ne gre ¢ez, ker zelim sodelovati z nekom, s katerim bom
zadovoljna z izdelkom in hkrati cenovno zame
sprejemljiv. Podjetnik mora imeti svobodno izbiro
poslovnega partnerja. Tudi drugi formalni centri za
mrezenje — vprasanje kako imajo zastavljen program, kaj
je namen tega.

gradnja kvalitetnega
odnosa

moznost izbire
poslovnih partnerjev

prisilno sklepanje
poslov zaradi pravil
zaprte skupine

Intervjuvanka 10: Potrebno je, da gre§ in da se ucis,
nabira$ znanja, izkusnje in nove stvari. Da si polni$ svoje
mozgane z idejami. Ce ima$ veliko informacij v svoji
glavi, potem gre to tako kot racunalnik — iz podatkov
najdes resitev. Ce imas pa prazno glavo, pa nima od kod
vzeti.

ucenje
nabiranje znanja
informacije

iskanje reSitev

Intervjuvanka 11: Medsebojna pomoc¢, sodelovanja,
Siritev posla, sklepanje nekih novih prijateljstev. Dobro
mi je, ko vcéasih spozna§ kaks$no osebo, ki ima enake
tezave kot ti, ker drugace tezko najdes sogovornika, ki bi
te razumel. Preko mrez lahko sklepas tudi globoka
prijateljstva, ko se med sabo razumes, tako da si kot
psihoterapevt eden drugemu. Spoznala sem kar nekaj
takih ljudi, ko se usedes dol in si kolega, si lahko zaupas
stvari, se razumes — 0Oni so edini, ki te zares razumejo.

medsebojna pomoc¢
sodelovanja
Siritev posla
prijateljstvo
deljenje tezav

razumevanje
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Intervjuvanka 12: V vsakem primeru vedno nudijo
prednost Se dodatnega Sirjenja, dodatne rasti. Nikakor
niso slabe, mislim, da so dobrodosle za vsak obstoj in
posel. Ne poznam nobenega, ki bi bil samozadosten
(smeh), ker konec koncev vsi delamo zaradi drugih, vsak
posel je zaradi drugih, nihée ni samo zaradi sebe, ker
moramo nekako zaokroziti v gospodarstvo — da bi nekaj
prodali, da bi nekdo to od nas kupil. Ves ¢as moramo tako
delovati in mreza je pomembna.

Siritev posla
rast
medsebojna pomoc¢

sodelovanje

Intervjuvanka 13: Mogoce to, da imamo vsi neke izzive
in da to pac podjetniStvo je in da nisem sama. Na zacetku
mi je bilo zelo tezko, ker nisem vedela, da je podjetnistvo
tako polno izzivov. Zdaj zacutim mir, ker vem, da se to
dogaja vsem. Bi rekla, da je v podjetnistvu vsak dan nekaj
novega in da je to pri vseh, ne samo pri meni.

reSevanje izzivov

obcutek, da nisi sam
ucenje novih stvari

sprotno ucenje

Intervjuvanka 14: Predvsem to, ko ima$ izzive, lahko
dobi§ informacije. Da so neke koristi od zakonodaj —
pravne, davcne, in§pekcijske, vsa pravila in standardi so
del tega in da res lahko poisc¢e§ pomoc, €e jo potrebujes
in ves na koga se lahko v dani situaciji obrnes. Torej, da
si dejansko zna$ poiskati pomoc takrat, ko jo potrebujes.

informacije

pomoc
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Priloga 28: Pregled odgovorov in pojmov pri desetem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Mi lahko podate kakSen primer tega, kar
ste se vi naudili preko podjetniskih mrez, stikov z
drugimi podjetniki? Cesa se obi¢ajno podjetnice
najbolj nauditi v interakciji z drugimi v podjetniskih
mreZah?

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Po moje sem se sproti kar nekaj stvari
nau¢ila. Ze o samem poslovanju — glede stroskov,
zaposlovanja, prodaje. Rekla bi, da sem se naucila kako
pomembne so informacije iz prve roke, ki jih na internetu
ne najdes. Recimo dolo¢eno podjetje nekaj dela dobro in
lahko to prenesem na svoj posel in probam, ¢e tudi pri
meni to deluje. To je miSljeno glede trzenjskih in
prodajnih strategij. Pa sigurno bi tukaj izpostavila
povezave z drugimi podjetniki, ker se mi zdi, da ¢e te
nekdo priporoca, potem ta oseba drugace gleda nate, kot
pa Ce pride§ formalno do njega. Sploh e sta dva
partnerja, ki nista povezana med sabo in sta z mano v
dobrih odnosih in eden od teh da dobro besedo zame, se
mi zdi da je to zelo dobro in pomeni neko legitimnost.

pridobivanje znanja
0 poslovanju
podjetja

pomen informacij iz
prve roke

prenos dobrih praks
na lastno podjetje

priporocila
Siritev posla
sodelovanje

gradnja legitimnosti

Intervjuvanka 2: Naucila sem se, koliko je pomembna
npr. razlika v ceni in ne samo, kako dobro se prodaja
produkt — pomembno je tudi, koliko ti na koncu ostane.
Potem, kako poteka dobava lastnih proizvodov, na koga
se obrniti. Ali pa Se smo kdaj rabili kasne certifikate, sem
vedla koga poklicati in vprasati kako to poteka, ker so
sami dali Ze ta proces skozi in te potem ta oseba lahko
opozori na kaj je treba biti pozoren in pazljiv. Z dostavno

razlika v ceni in
dobicek

dobava lastnih
proizvodov

pridobivanje
certifikatov

pridobivanje znanja
0 poslovanju
podjetja

prenos dobrih praks
na lastno podjetje

gradnja legitimnosti
samozavest
potrditev od drugih
podpora od drugih
biti dovolj
kako si postaviti
ceno
biti zvest sam sebi

zenska podpora

ni potrebno ustrezati
drugim

pridobivanje znanja
0 poslovanju
podjetja

prenos dobrih praks
na lastno podjetje

gradnja legitimnosti
samozavest

potrditev od drugih

podpora od drugih
biti dovolj

kako si postaviti
ceno
biti zvest sam sebi

pohvala

efektivnost
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sluzbo smo se ze pogajali vec podjetij skupaj — isto¢asno
smo zaceli vsi in smo danes na enaki tocki v poslu, potem
Smo zdruzili mo¢i in izkoristili.

pomo¢ od drugih

opozorila na kaj biti
pozoren

deljenje izkusenj in
nasvetov

Intervjuvanka 3: Jaz mislim, da sem dobila najvec
samozavesti in potrditve od ostalih podjetnic, da sem
dobra v tistem kar delam. Ko vidis, da cenijo tvoje delo,
ti da nek dodaten zagon in potrditev, da je OK, ker
mislim, da nisem edina, ki se v¢asih bori s tem. Se zdaj
vcasih, pa res delam to Ze leta in leta, se vprasam: »sem
dejansko dovolj vsebine dala, bi mogla Se kaj povedat,
kaj pa, ¢e si bojo mislili, da nakladam?«. In potem se
vsaki¢ znova, znotraj tega, dobim povratno informacijo -
zna$ to, obvladas kar poc¢nes... pa vem, da obvladam po
eni strani, pa Se vedno ima§ kdaj tisti obcutek, da nisi
dovolj. Pa verjetno nisem edina, je kar nekaj takih.
Potem, ko pride§ na eno tako prireditev, kot je 500
podjetnic in zenske pridejo do tebe, potem je, res dobro
delam. Podpora je nujno potrebna, sploh na zacetku.

samozavest
potrditev od drugih
ljudje te cenijo
podpora od drugih

biti dovolj

Intervjuvanka 4: Naucila sem se predvsem, kako si
postaviti ceno in pa to, da neglede na vse, zenske v
podjetniStvu morajo ostati zveste same sebi in ostati to,
kar smo. Ker nenazadnje to tudi predstavlja srce naSega
podjetja. Ravno na dogodku 500 podjetnic — jaz res nisem
¢lovek za v obleko, za eleganco in na dogodek sem prisla
oblecena tako, kot predstavlja mene; kavbojke in cevlje.
In Ceprav se v dolocenem trenutku nisem pocutila v redu
ob vsej eleganci in uglajenosti, so punce okoli mene dale

kako si postaviti
ceno

biti zvest sam sebi
podpora

zenska podpora

pomen neformalnih
informacij

pohvala
efektivnost
¢asovna optimalnost

moski odnos do
posla

polozaj zensk pri
sklepanju poslov

podrejen polozaj
samozavest v poslu
razvijanje
sposobnosti skozi
proces

interakcija z ljudmi

predstavitev sebe in
podjetja

zenske ne
potrebujejo biti

¢asovna optimalnost

moski odnos do
posla

predstavitev sebe in
podjetja
zenske ne
potrebujejo biti
zaprte in

neprivoscjive

intuicija ni dovolj za
rast

vzpostavitev sistema
dela

konkretno mrezenje
nacrtno mrezenje

mrezarska
komunikacija

iti iz cone udobja
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vedeti »lej, to si ti, to je tvoja znamka in taka moras
ostati«. Bolj kot formalne informacije in neka znanja so
mi pomembne neformalne stvari, ki jih izveS pri
mrezenjih. Pa tudi, da se je treba pohvaliti in biti vesel za

ni potrebno ustrezati
drugim

pomen neformalnih

opravljene stvari, tudi ¢e nisi vseh uspela opraviti, tako informacij
kot si si zadala. Se pravi najpomembneje - treba je ostati

zvest sam sebi na podjetniski poti. pohvala
Intervjuvanka 5: Ko smo bile na SID-u, so naredili SID
skupino, v kateri smo bili podjetniki v podobni fazi rasti

z namenom podpore pri pravilni rasti podjetja. Se pravi, rast podjetja

ni bil toliko poudarek na tem, da spoznavas nove ljudi v
isti panogi, ampak da svoje podjetje poskusas spraviti na
naslednji nivo. SID je bil podporen steber, ki te je opremil
z znanjem. Jaz sem se sreCala s to tezavo, da je
prehrambna industrija res druga¢na panoga, kot vse
ostale. V tisti skupini so bile vefinoma storitvene
dejavnosti in je ze iz vidika fiksnih stroskov podjetja
drugace voditi podjetje. Storitvene dejavnosti imajo
zdrave marze, prehrambna industrija pa ima najnizje
mozne, zato nisem mogla vztrajati tam. Prvi¢ zato, ker je
Slo za to veliko Casa, rezultat tudi ni bil ne vem kaksen,
niti znanja, ki sem ga potrebovala tam nisem dobila, tako
da to ni bila najboljsa izkusnja. Mislim ni¢ ni bilo narobe
z njimi, imajo dobro strukturiran program in vse, samo
meni ni ustrezalo.

V zdruzenju YES je bil poudarek na druzenju in ne toliko
na znanju, ampak so se aktivnosti dogajale v casu, ko
imamo mi najve¢ dela — sezona od marca do avgusta.
Nisem se imela ¢asa udelezevati, tako da tudi to ni $lo.

podporni steber

dobro strukturiran
program

zdruZenje YES

Gospodarska
zbornica

1zobrazevanje
mentor
efektivnost

casovna optimalnost

zaprte in
neprivoscljive

intuicija ni dovolj za
rast

vzpostavitev sistema
dela

konkretno mrezenje
nacrtno mrezenje

mrezarska
komunikacija

ucinkovito mreZenje
iti iz cone udobja
notranja samozavest
organiziranost
opazovanje
podjetnikov okoli
sebe
opazovanje

obnasanja moskih
podjetnikov
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Na Gospodarski zbornici pa v bistvu ne organizirajo prav
dogodkov mrezenja, ampak izobrazujejo npr. preko
mailov — posiljajo aktualne informacije in jih lahko
preberes takrat, ko imas ¢as. V kolikor imas$ kakr$nokoli
vprasanje tocno ves na koga se lahko obrnes in potem na
ta nacin za¢ne§ mreziti. Torej ni tako, da oni tebi dajejo
informacije in usmeritve, ampak te le obves¢ajo in potem
imas moznost izkoristiti to.

Lahko pa iz lastne izkuSnje povem, da ima najvecjo korist
mentor, odnos 1:1 se je pri nas izkazal za najbolj
efektivnega, tako ¢asovno kot finan¢no.

Podvprasanje - Cesa se obi¢ajno podjetnice najbolj
nauciti v interakciji z drugimi v podjetniSkih mrezah?
Ce ne drugega, moski odnos do posla. Veéino
podjetnikov je moskega spola in Zenske, ze ko stopimo v
interakcijo sklepanja poslov imamo drugacen polozaj,
kakorkoli obrnemo nima nobene veze enakopravnost
med spoloma. Vedno smo malo v podrejenem poloZaju,
ze zaradi moci. Zdi se mi, da je dobro, da vidis, kako
moski delujejo drugace in dobis§ na samozavesti. Pri nama
se je izkazalo, da je samozavest v poslu res najbolj
pomembna, zato da lahko »bikovske rogove« tudi ti
usmeri$, ko jih je treba.

moski odnos do
posla

polozaj zensk pri
sklepanju poslov

podrejen polozaj

samozavest v posl u

Intervjuvanka 6: Konkretno za Zenske ne bi znala
povedati. Sama sem se naucila, da skozi proces razvijam
nove sposobnosti — interakcija z ljudmi, veliko se nauéis$
o sebi. Naucila sem predstaviti sebe in svoje podjetje.

razvijanje
sposobnosti skozi
proces

interakcija z ljudmi

predstavitev sebe in
podjetja

ciljno usmerjeno
mrezenje

pomo¢ izkusenih
podjetnikov

mnenje
nasvet
sprejemanje
odlocitev na podlagi
izkuSenj drugih
mentorji

usmeritev podjetja

razvoj blagovne
znamke

sprememba strategije

poslusati sebe
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Intervjuvanka 7: Jaz upam, da se vse Zenske nauc¢imo
tega, da ne rabimo biti tako zaprte in neprivoscljive.
Skupaj lahko rastemo, preko deljenja izkuSenj in znanja.
Predvsem pa, da te intuicija, obCutek in Custva pripeljejo
samo do ene totke. Ce pa hodes iti stopni¢ko visje, pa
rabi$ imeti pregled nad financami, vzpostavljene sisteme,
plane, analiti¢ne stvari, katerih se mogoce izogibamo.

zenske ne
potrebujejo biti

zaprte in
neprivoscljive

rast preko deljenja
izkusenj in znanja

intuicija ni dovolj za
rast

pregled nad
financami, analitika

vzpostavitev sistema
dela

Intervjuvanka 8: Naucila sem se bolj konkretnega
mrezenja. Meni na zacetku je bilo blazno tezko, kljub
temu, da sem »gobec«. Na mrezenje sem vedno prisla s
kak$no prijateljico oz. poslovno partnerko, ki si je ve¢
upala in se tiS¢ala nje. Potem sem $e jaz kaj povedala ali
pa sem brskala po telefonu, ker mi je bilo nerodno.
Potem, pa sem rekla, da je dovolj tega in sem zacela
namerno sama hodit na sreanja z miselnostjo, da ¢e bom
Sla sama, bom tudi kaj naredila. Na za¢etku mi je bilo »za
umret« in potem sem videla, da ni tako hudo, ker je bil
vedno nekdo tam, ki je bil sam. Se mi zdi, da sem se
naucila malo bolj tega konkretnega mrezenja — da prides,
poves kdo si, kaj zelis... ni mi ve¢ nerodno, pristopim in
vprasam, posluSam... naucila sem se prav te mrezarske
komunikacije oz. na kakSen nacin se najbolj uéinkovito
mreziti.

konkretno mrezenje
nacrtno mrezenje
sklepanje poslov
proces ucenja

mrezarska
komunikacija

ucinkovito mrezenje
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Intervjuvanka 9: Naucis se, da gres iz cone udobja. Fantje
so bolj odprti za to, Zenske imamo vecje tezave s tem.
Mrezenja so mi dala notranjo samozavest, organiziranosti
in ciljne naravnanosti. Imela sem sreCo, da sem imela
okoli sebe tudi moske podjetnike in sem jih opazovala,
videla sem, da oni delujejo drugace in sem si rekla, da jaz
moram tudi tako. Sla sem iz cone udobja, sicer mi je bilo
takrat grozno, ampak sCasoma ti to postane vseé, ker
veliko ljudi spoznas$. Zdaj nas nazaj porivajo telefoni, ker
so vsi na mreZenju med odmori potem na telefonu. To ni
Vv redu, telefone bi mogli pustiti v torbici/avtu, ker gres na
mreZenje zaradi ljudi. Ce gre§ na mreZenje zaradi
izobrazevanja, bi to lahko tudi preko Zooma ali si sam
nekaj preberes. Mrezenje je zaradi ljudi, z njimi se mora$
pogovarjati in mreziti. Danes mi ni problem pristopiti do
ljudi, se predstaviti, zato ker sem ciljno usmerjena.

zenske imajo tezavo
s tem, da grejo iz
cone udobja

notranja samozavest
organiziranost
opazovanje
podjetnikov okoli
sebe
opazovanje
obnasanja moskih

podjetnikov

ciljno usmerjeno
mrezenje

Intervjuvanka 11: Konkretno, ko smo imeli zadnjo Siritev
na tuje trge. Vprasali smo nekaj podjetnikov, kaj oni
mislijo o tem, kako so se oni tega lotili. Na koncu
ugotovimo, da mogoce ta ideja v tem trenutku ni bila
najbolj prava in zato, ker smo dobili mnenje od parih
podjetnikov, se nismo odlo¢ili v tistem trenutku za Siritev
na tuje trge. Se mi zdi, da je bil to eden od pomembnih
trenutkov, da smo iz teh mreZenj sprejemali takSne vecje
odlocitve, za katere nismo bili prepriani. S pomocjo
podjetnikov in mentorjev smo se tudi odlocali na kakSen
naCin usmeriti podjetje, ker smo prodajali razlicne
blagovne znamke in razvijali svojo znamko. Bili smo na
dveh polih in takrat nismo vedeli kaj naj naredimo, ker je
bilo vsega preve¢. Takrat smo upoStevali mnenje Sandija

pomoc izkusenih
podjetnikov

mnenje
nasvet
sprejemanje
odlocitev na podlagi
izkuSenj drugih
mentorji

usmeritev podjetja
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Ceska (studio Moderna), ko je rekel, naj se fokusiramo
na lastno blagovno znamko, ostale blagovne znamke pa
naj damo pocasi stran. On oz. njegov nasvet je bil res
pomemben faktor v tem, da smo se res odlo¢ili iti v to
smer in spremeniti strategijo, ker midve s solastnico se
nekako nisva znale odlociti, katera bi bila prava smer.

razvoj blagovne
znamke

sprememba strategije

Intervjuvanka 12: Kaj ne smemo biti. To je to
opazovanje, vsaki¢ ko se znajdem v nekem krogu, si
reCem, taks$na pa ne Zelim biti. To je ta vsiljivost, ko ti
nekdo Zeli obleci plas¢, Ceprav ze imas en plas¢ na sebi.

kaj ne sme biti
opazovanje

vsiljivost

Intervjuvanka 14: Predvsem to, da se odprejo in
postanejo bolj zenstvene, v smislu, da si dovolijo priznati
izzive, da zacutijo, da niso edine in da smo razli¢ne.

odprtost
zenstvenost

priznavanje izzivov
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Priloga 29: Pregled odgovorov in pojmov pri enajstem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Mi lahko opiSete, kako je potekal proces
ucenja preko podjetniSke mreze.

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Veliko opazujem, mogoce celo zaradi
druzbenih omreZij in interneta — vidi§ kakSno strategijo
ima nekdo in ga potem lahko vprasas, kaj in kako to
deluje. Mogoce pa je tudi kaksSen povod iz lastne potrebe,
da jaz nekaj rabim za svoje podjetje in potem skozi mreze
poznanstev pridem do resitve oz. pomoci.

opazovanje preko
druzbenih omrezij

strategije drugih
podjetij

testiranje

poznanstva

Intervjuvanka 2: Bom povedala kar na primeru, kako je
bilo z naso blagovno znamko. Sodelavka je dolgo ¢asa
vztrajala, da se ji zdi ta produkt zelo dober in bi se dobro
prodajal. Podala je tudi primer podjetja na Hrvaskem s
podobnim produktom. Zdel se mi je zanimiv, zato smo
naredili svoj dizajn. Proces je trajal eno leto, preden sem
se odlocila za lastno blagovno znamko — najprej sem
razmi$ljala o samem produktu in o tem, kaj lahko
izboljsamo oz. drugace, da bi bilo po moje (smeh). Iskala
sem proizvajalca, primerjala, §la sem v detajle produkta,
dizajn itd. Potem smo dobili to izdelke in kvaliteta ni bila
tako dobra, kot smo pricakovali. Sledilo je ponovno
dogovarjanje z proizvajalcem o izboljSavah. Potem smo
se dogovorili in zaceli razmisljati o nadaljnjih dodelavah,
novih dizajnih in produktih. Proces se potem bolj ali man;j
ponavlja. Zdaj imamo npr. tudi tisk na otroske
nahrbtnike, ki smo ga opazili pri konkurenci. Pred leti
smo zaceli podjetje s tiskom na otroske bodije in majcke
in imamo opremo Se vedno tukaj, ki je zdaj tri leta

blagovna znamka
konkurencno
podjetje
proces ustanovitve
lastne blagovne
znamke trajal eno
leto
razmislek o produktu
iskanje proizvajalca
primerjanje

nabava

dodelava

opazovanje
druzbena omrezja

strategija drugih
podjetij

testiranje
podporno okolje
predajanje znanja

koncepti

ucenje skozi proces
dela

teorija
praksa

dogodki

custvenost

proba

proces ucenja
odvisen od
posameznice
dozivljanje preko
custev
poslusanje sebe
intuicija
podporno okolje

opazovanje strategij
drugih podjetji

opazovanje okolja

najprej poslusati in
absorbirati
informacije

ucenje od drugih

ucenje 1z izkuSenj
drugih

konceptualizacija
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pocivala in nabirala prah (smeh) in smo se na podlagi tega
odlocili, da probamo. Sledilo je testiranje, odziv je bil
zelo dober in zdaj imamo tudi mi to v ponudbi. Se nam
res lepo prodajajo in sem zelo vesela, da smo realizirali
to zadevo. Dejansko smo glede stroja razmisljali kaj
narediti, ali prodati kot rabljeno opremo, zdaj ga pa
uporabljamo ves ¢as (smeh).

proces razvoja se
ponavlja

realizacija ideje

prodaja

Intervjuvanka 3: To ti pa tezko odgovorim, ker sem bila
prej podporno okolje. Jaz sem bila tista, ki je predajala
znanje, koncepte, gledala poslovne nacrte od drugih in
sem potem iz tega, z vsem znanjem in vedenjem kako
drugi poslujejo sla Sele v podjetnistvo. Tako, da sem
mogoce proces ucenja nekako preskocila in sem potem
skocila direkt v podjetnistvo. Ni bilo toliko vezano na
mreze same, ampak bolj, da sem se ucila skozi proces
dela. Eno je teorija, drugo pa praksa. Ko sem stopila v
podjetniStvo in sem bila na kaksnih dogodkih je bilo pa
vseeno tisto Custveno, zdaj sem pa podjetnica. Skozi tisto
fazo pa sem $la, da sem bila ponosna, ko sem lahko dala
svojo vizitko... se mi je dobro zdelo, ko me je nekdo
potem kontaktiral. Kar se ti¢e pa konceptualizacije in
vmesnih faz, pa sem predavala Ze prej, kako se oblikuje
poslovno idejo, o poslovnih nacrtih in tem, tako da sem
1z Custvenega dela preskocila na podjetniStvo samo.

podporno okolje
predajanje znanja
koncepti
podjetniske mreze

ucenje skozi proces
dela

dogodki

custvenost
vizitka

konceptualizacija

Intervjuvanka 4: Moja rdeca nit je vedno taka; probam in
potem vidim ali je zadeva uspes$na. Ce je zadeva uspesna,
potem super, ¢e je neuspesna potem pozabim nanjo. Tako
ob uspes$ni kot neuspeSni zadevi probam govoriti z
drugimi — ali je to s strankami, ali je to v Kovacnici na
sreCanjih ali preko druzbenih omrezij z drugimi
podjetnicami. Da se prepri¢am, ali je bilo dobro ali ni bilo
dobro. OK, je bilo dobro, kaj lahko tukaj Se izboljSam,

testiranje
pogovor z drugimi
izboljSave

opustitev ideje

testira ali je stvar
uspesna

uspeh
neuspeh
pogovor z drugimi
izboljsave
opustitev ideje
sprotno ucenje
informacije
iskanje informacij
1zobrazevanje
napake ne pomenijo
neuspeha
reSevanje problema
Custva
koncept
dozivljanje

Sirjenje novic

uporaba znanja
koncept

sprotno umescanje
znanja

sprotno ucenje
eksperimentiranje
ucenje iz napak
testiranje

sprotno iskanje
resitev

uspeh
neuspeh
pogovor z drugimi
izboljSave

opustitev ideje
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kaj bi se lahko Se naucila, da bi bila stvar Se boljsa oz. bi
napako popravila in ne takoj zavrgla tiste ideje, ki se je
najprej izkazala za napacno. In potem spet probam, ko mi
pa dvakrat ali trikrat spodleti, potem pa idejo opustim. Ce
pa zadeva tece, se sproti u¢im kako zadevo spraviti Se na
boljse. Tako se npr. v€lanim v spletno Solo za boljse
trzenje, probam najti nove informacije za izboljSanje
spletne strani, grem na kaks$no izobraZevanje iz podro¢ja
financ itd. Pomembno je tudi to, da svojih napak ne
jemljes kot neuspeh.

sprotno ucenje
informacije
iskanje informacij
izobrazevanje

napake ne pomenijo
neuspeha

Intervjuvanka 5: Pri nama se zacne z reSevanjem
problema, se pravi ta Custvena komponenta — zakaj bi si
nekaj sploh zelele poceti. Potem bi bil koncept, kjer bi
vse pripravile tako, kakor midve dozivljava in vidiva.
Potem bi Sele zaceli o tem govoriti z drugimi in potem bi
eksperimentirali.

reSevanje problema
koncept
dozivljanje
Sirjenje novic

eksperiment

Intervjuvanka 6: Zdaj si lahko lazje predstavljam, kako je
ta proces potekal (smeh). Je podobno potekal, kot si ti
predstavila te faze. Definitivno so Custva v ospredju, stres
na zacetku. Potem pa postane vse zanimivo, spoznas nove
ljudi in sliSi$ nove ideje, naCine razmisljanja. Zacnes se
pogovarjati z ljudmi, zgodi se viharjenje moZganov in
izmenjava informacij/idej... se mi zdi, da s tem razsSiri§
svoj vidik razmiSljanja skozi pogovore z drugimi ljudmi.
T1 odprejo oci ali pa ti odprejo novo staliS¢e, potem pa se
sam odlocis, ali bos to zacel uporabljati. Definitivno sem
kdaj zacela uporabljati nove metode, taktike in uvide, ki
sem se jih naucila. Sledi eksperimentacija s temi novimi
pristopi.

Custva
spoznavanje ljudi
nove ideje
nacin razmis$ljanja
viharjenje mozganov

staliS¢a, novi pristopi

eksperiment
staliS¢a
podjetniske zgodbe
ucenje od drugih

ucenje iz izkuSenj
drugih
deljenje svojih
uvidov na koncu
srecanja

naloga do naslednji¢

predstavitev naloge
ucenje mrezenja

seminarji

predpriprava na
mrezenje

testiranje teorije o
mreZenju v praksi

opazovanje drugih
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Intervjuvanka 7: Kot primer lahko navedem to, kako
deluje SID in srecanja tam. NaSe ucenje je vedno
zastavljeno na nacin, da pride gost, ki pove svojo zgodbo.
Potem mi predstavimo svoje izzive, sledi diskusija in
potem vedno na koncu po sreCanju gremo v krogu, Kjer
vsak pove kaj je njegov povzetek sreCanja. Potem pa sam
sebi das nalogo, na kateri boS delal do naslednjega
sreGanja — temu re¢emo domade veselje. Ce smo na
zadnje imeli gostjo, ki je predavala o financah, si ti do
naslednji¢ naredil pregled in plan finance. Naslednje
srecanje, predno zacnemo, vsak predstavi svoje »domace
veselje«.

podjetniske zgodbe
ucenje od drugih

ucenje iz izkusenj
drugih
deljenje svojih
uvidov na koncu
srecanja

naloga do naslednji¢

predstavitev naloge

Intervjuvanka 8: Najprej sem §la z nekom na mrezenje in
se ucila ves¢in mrezenja. Dosti smo imeli tudi seminarjev
na to temo, kjer si poslusal kako, kaj in na kakSen nacin
narediti in se pripraviti doma. Vsak seminar te je nekaj
naucil in si lahko probal kaj pri tebi deluje in kaj ne.
Najprej je bilo bolj opazovanje, kaj drugi delajo, potem
znanja neverbalne komunikacije (drZa telesa, ton glasu).
Potrebno je razumeti, da je mrezenje namenjeno temu, da
spozna$ ¢im vec ljudi in ne mora$ ti nekoga egoisticno
okupirati samo zase za recimo eno uro. Potrebno je
razumeti mimiko in kretnje pri sogovorniku in spoStovati
komunikacijo tudi od drugih. Na seminarjih in v knjigah
dobis neko teorijo, ki jo je zdaj glede mreZenja res veliko,
potem pa se skozi prakso te stvari naucis. In potem pocasi
vse te stvari peljes v prakso, pogleda$ malo kako to drugi
delajo, testira$ kaj deluje zate in potem zacne$ to tudi
uporabljati in s tem pomaga$ tudi drugim.

ucenje mrezenja
seminarji

predpriprava na
mrezenje

opazovanje drugih

verbalna
komunikacija

namen mrezenja
testiranje

uporaba

verbalna
komunikacija

namen mrezenja
testiranje
zacetek ucenja s
konceptualizacijo in

eksperimentiranjem

takojSen pricetek
dela

sprotno umesc¢anje
znanja

Custva
zacutiti pri sebi
raziskovanje
eksperimentiranje
delanje napak
ucenje iz napak

iskanje resitev
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Intervjuvanka 9: Jaz sem kar zacela z zadnjima dvema
korakoma, ki si jih opisala, prva dva koraka sta prisla
kasneje. V podjetnistvo sem vstopila tako, da sem Ze kar
delala, malo sem morala umestiti znanje — kaj znam in kaj
ne. Potem sem $la v akcijo in Sele potem sem Custveno
dozivljala oz. umescala kaj to zdaj zame pomeni in kako
se pri tem pocutim (ali sem stopila iz cone udobja, ali sem
Sla preko svojih zmoznosti). Vem, da je bilo pri meni na
zacetku tako, da sem obljubila neko storitev naroc¢niku,
za katero Se sama nisem vedela kako jo bom tocno
izpeljala. Sla sem za tem, da nekako bom Ze. Ko sem
dobila privolitev sodelovanja sem razvijala kako bo
zadeva tekla. Iz tega ven sem se ucila, ker se nisem ucila
iz teorije. Sla sem direkt v prakso in sproti teorijo
Studirala in to se mi zdi veliko boljSe, ker testiras sebe
koliko si zares ucljiv in pogumen. Prav je, da se na
podjetniski poti delajo napake, ker se s tem naucis Se eno
pomembno lekcijo — napaka ne pomeni, da si ti nekaj
narobe naredil oz. si nesposobno naredila. Napaka je
samo odgovor aha, tole ni bilo pravo, torej morem takole.
Tvoja vrednost je Se vedno ista, ¢e ne boljSa, zato ker
imas$ novo izkusnjo. Podjetnica mora to nujno ozavestiti,
da so napake sestavni del podjetniStva. Moras znati iti ez
to in nadaljevati svojo podjetnisko pot. To bi nas mogli
ze tako vzgajati, da napaka ni usodna, ampak je samo
lekcija. Tudi sama sem na zacetku imela teZzave s tem,
kako napake premostit in jih lociti od sebe, v smislu, da
je moja vrednost zaradi tega nizja.

zacetek ucenja s
konceptualizacijo in
eksperimentiranjem

takojSen pricetek
dela

sprotno umescanje
znanja

izven cone udobja

obljuba storitve
naro¢niku

sprotno ucenje
sprotna dodelava
storitev
testiranje ucljivosti
ucenje iz napak
lekcija
osebna vrednost

zaradi napake ni
nizja

Intervjuvanka 10: Najprej nekaj zacuti§, potem zacnes
raziskovati, eksperimentirati in delati napake in se iz tega
ucis. Potem probas in najdes resitev ven. Start-up je tako
kot pesek, se premika. Ne more$ vedeti za eno leto naprej

zacutiti pri sebi

raziskovanje

testiranje

sprotno iskanje
resitev

ucne sposobnosti
najprej poslusati in
absorbirati

informacije

izpeljava ideje v
praksi

dozivljanje s Custvi
zenske imajo bolj
razvit ¢ut za
opazovanje
prvi obcutek

poslusanje sebe

ucenje iz preteklih
odlocitev

posvet z zaposlenimi

pogovor
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kaj bo, ko za¢nes eksperimentirati je vsak dan lahko nekaj
drugega. Nekaj dela, nekaj ne in so potrebne spremembe.
Zato pa kot podjetnik moras imeti toliko enih lastnosti,
ker ne mores iti samo po eni poti. Kot podjetnik moras
biti prilagodljiv, potrebno je sprejemati hitre odlocitve,
na nek nacin mora$ biti prilagodljiv in vztrajen. Veliko
jih obupa na pol poti, zato je tako malo resnicno dobrih
podjetnikov. Stave Blake je lepo povedal, da je podjetnik
tisti, ki gre na vrh prepada se vrec¢i dol v neznano, vmes
pa zaéne graditi letalo. Med potjo, ko leti§ dol razmisljas
kaj bo$ naredil in i8¢eS reSitev. Tistemu, ki to uspe, poleti
10.000m visoko, polno je pa takih, ki jih pade dol. Rid
Hoffman pa pravi za velika podjetja, da je treba v to letalo
treba dati Se reaktivni pogon (smeh), ker tako hitro rasejo.

eksperimentiranje
ucenje iz napak
iskanje resitev
testiranje
lastnosti podjetnika
prilagodljivost

sprejemanije hitrih
odlocitev

opustitev ideje

Intervjuvanka 11: Pri nas sta opazovanje in
eksperimentiranje najbolj izraziti znacilnosti teh u¢nih
sposobnosti. V osnovi najprej poslusamo in absorbiramo,
potem pa stvari izpelje§ v praksi. Se posebej pri uéenju,
ko se u¢im iz knjig ali podcastov, potem gre res po teh
korakih (dozivljanje, opazovanje, konceptualizacija,
eksperimentiranje).

opazovanje
eksperimentiranje
najprej poslusati in

absorbirati

informacije

izpeljava ideje v
praksi

eksperimentiranje

ucenje iz knjig in
podcastov

odlocitev celotnega

podjetja
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Intervjuvanka 12: Najprej zaCutim, potem opazujem. O
opazovanju sva ze prej govorili, da imamo Zenske bolj
razvit Cut za opazovanje. Opazovanju potem sledi
konceptualizacija — vkljucevanje teorije in koncepte v
prakso in zakljuci se z eksperimentiranjem.

dozivljanje s Custvi
opazovanje
konceptualizacija

eksperimentiranje

Intervjuvanka 13: Ja, vedno se zacne z dozivljanjem
preko Custev. Ta prvi obcutek, ¢e zacutim je to to. Jaz Ze
ko mail preberem zacutim ja ali ne. Mogoce to ni vedno
pravi nacin, ampak kar sem se iz preteklih odlocitev
naucila je to, da morem vedno poslusati prvi obcutek. Zdi
se mi, da potem kar presko¢imo na eksperimentiranje in
se tam u¢imo iz napak. Ce gre za neke ve&je stvari, npr.
vecje financne vlozke ali veje odlocitve, potem
najveCkrat vprasam solastnika podjetja. Gospod je
ekonomist in ima veliko podjetje, zato ga prosim za
nasvet. Drugace se pa posvetujemo z zaposlenimi — od
tistih, ki pakirajo pakete, do trzenja in prodaje, da se vsi
pogovarjamo o doloCeni zadevi in se potem skupaj
odlo¢imo.

dozivljanje s Custvi
prvi obcutek
ucenje iz napak
poslusanje sebe

ucenje iz preteklih
odlocitev

eksperimentiranje
posvet z zaposlenimi

odlocitev celotnega
podjetja

Intervjuvanka 14: Bila sem tudi mentorica na ZdruZenju
manager, na SBC in Gea collage. Proces ucenja poteka
tako, da imas osebo, ki jo zanima nekaj. Odgovarjas na
njen primer, da ona dobi ta znanja. To pomeni, da podas
¢im ve¢ orodij, s katerimi lahko oseba postane podjetnica.

ponujanje orodij, S
katerimi si
mentoriranec lahko
pomaga
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Priloga 30: Pregled odgovorov in pojmov pri dvanajstem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kako so po vaSem mnenju na podjetniski
poti pomembni izmenjava informacij, nasvetov in
podpora med podjetniki?

pojmi

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Zelo so pomembni in se mi zdi, da se
podjetniki vse bolj zavedamo, da ni dobro da vse drzimo
zase, ampak, da ¢e delimo informacije z drugimi, ne
bomo imeli ni¢ manj. Ce ti dobro delas, bos $e vedno tam
kjer si oz. bos postajal Se boljsi in se mi zdi, da je vec
deljenja informacij. Torej, podjetniki se ne drzijo ve¢
toliko zase, zdi se mi da ni vec toliko strahu pred tem, da
te bo konkurenca skopirala oz. izkoristila. Verjamem, da
se v doloCenih primerih to e vedno dogaja, bi pa rekla da
se je miselnost med podjetniki spremenila. Tej, ki dobro
delajo, jih ni strah, da jim bo kdo kaj vzel. Pa tudi, ¢e ima$
zveste kupce, dobre mreze in poslovne partnerje oz. da
imas trdno zgrajeno mrezo okoli sebe, je strah odvec.

deljenje znanja zelo
pomembno

podjetniSka rast

strah pred
kopiranjem
konkurence

sprememba

podjetniske

miselnosti
pomoc

zvestoba kupcev

Intervjuvanka 2: Zelo pomembna, ampak je tukaj treba
biti zelo previden, €e si ti v stiku oz. kontaktu s
konkurenco. Tukaj je pretok informacij malo bolj
previden, ker Se vedno je lahko na koncu tebi nekdo lahko
konkurenca, kljub temu, da je poslovni partner in mu
nodes izdati vseh informacij. Ce pa nekdo, ki nima veze
Z mojo panogo, potem nimam tezav z predajanjem
informacij. Sama tudi od drugih, nisem nikoli dobila
obcutka, da nebi Zeleli dati nekih informacij ali biti v
debati. Zdi se mi, da so podjetniki/ce danes bolj odprti,
verjetno tudi zaradi vpliva druzbenih omrezij, ker lahko
nekoga spoznas$ Se preden ga vidiS in spozna$ v Zivo.

deljenje znanja je
pomembno

strah pred
kopiranjem
konkurence

deljenje informacij
in nasvetov drugim,
Ki niso v isti panogi

zelo pomembni
deljenje informacij
in nasvetov med
podjetniki

podjetniSka rast

strah pred
kopiranjem
konkurence

sprememba
podjetniske
miselnosti

dobro zgrajene
mreze

strah pred
kopiranjem
konkurence

poslovni partner
lahko tudi
konkurenca

podjetniska odprtost

zelo pomembni
deljenje informacij
in nasvetov med
podjetniki

podjetniska rast

strah pred
kopiranjem
konkurence

podjetniSka odprtost

deljenje izkusenj iz
prve roke ve¢ vredno
kot u€enje preko
spleta, izobraZevanja

ucenje iz napak

drugih

sreCanje z podobno
misle¢imi podjetniki

potreba po pogovoru
0 podjetniskih
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deljenje preko
druzbenih omrezij

podjetniska odprtost
Intervjuvanka 3: Jaz mislim, da zelo pomembni. | deljenje znanja zelo
Formalna in neformalna druzenja so izredno pomembna, pomembno

da si ena drugi pomagamo, da si damo informacije. Zdi
se mi, da si ena drugi lahko damo veliko ve¢, kot kakrsno
koli drugo okolje ali pa branje na internetu,
izobrazevanje... ker vseeno so to neke informacije in
izkusnje iz prve roke ali pa napake, ki smo jih naredile.
Da si napake poves, z namenom, da druga ne naredi iste
napake. Tudi sama sem kot predavateljica predavala o
napakah, ampak, ko sem $la v podjetnistvo, sem jih
vseeno mogla probati (smeh). Oc¢itno sem se mogla
naucit na svoji lastni kozi, pa ¢eprav sem prej toliko ¢asa
o tem predavala in izobrazevala.

pomembna formalna
in neformalna
druzenja
deljenje izkuSenj iz
prve roke vec vredno

kot ucenje preko
spleta, izobrazevanja

ucenje iz napak

Intervjuvanka 4: Jaz sem januarja v svojem baru
organizirala podjetniski zajtrk. Organizirala sem ga z
namenom, ker mi je v vsakdanjem Zivljenju manjkal
nekdo, ki bi me razumel, da jaz ne morem narediti
vsega... da Ceprav delam, ni taks$nih prihodkov, kot sem
si jih zelela ali pa npr. da ¢e gre partner na bolnisko in je
on zaposlen, bo Se vedno dobil prihodek, ¢e sem pa jaz
na bolniski zaradi otrok lahko ne bom dobila prihodka.
Na zajtrkih smo se s takimi ljudmi srecali, da smo o tem
debatirali in ugotovila sem, da ljudje to rabijo. Nehala
sem jih organizirati zato, ker sem na koncu ugotovila, da
sem jaz ves svoj ¢as dala drugim, jaz od njih pa niti del¢ka
nisem dobila nazaj in ker je veliko podjetnikov v mojem
lokalnem okolju negativno nastrojenih, v smislu »tega se
ne da reSiti«. Dobro je bilo, ker smo na teh dogodkih tudi

podjetniski zajtrk za
lokalne podjetnike

vloga materinstva
sre¢anje z podobno
misle¢imi podjetniki
lokalna medsebojna

pomoc¢ podjetnikov

potreba po pogovoru
o podjetniskih
stvareh z pravimi
ljudmi

deljenje izkuSenj iz
prve roke vec vredno
kot ucenje preko
spleta, izobrazevanja

ucenje iz napak

drugih
podjetniske napake

sre¢anje z podobno
misle¢imi podjetniki

potreba po pogovoru
o podjetniskih
stvareh z pravimi
ljudmi

vpogled v posel iz
drugega zornega
kota

ucenje drug od
drugega

pomembna sinergija
skupaj zmoremo vec

mentorstvo

stvareh z pravimi
ljudmi

vpogled v posel iz
drugega zornega
kota

ucenje drug od
drugega
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viharili moZgane in si tako pomagali pri idejah. Manjkalo
mi je to, ker v€asih nimam s kom govoriti in mi zato
manjka kasno podporno okolje. Dobro je, da ti nekdo da
vpogled v tvoj posel Se iz kakSnega drugega zornega kota
in da se s tem kaj novega nauci$ in mogoce ugotovis, kaj
ti v poslu manjka.

vpogled v posel iz
drugega zornega
kota

ucenje drug od
drugega

Intervjuvanka 5: Absolutno nujno potrebni. Sama sem
zivela pet let v Ameriki in se je izkazalo, da sinergija res
klju¢nega pomena, torej 1+1=3 — sami zmoremo veliko,
skupaj zmoremo vse.

deljenje informacij
in nasvetov nujno
potrebno

pomembna sinergija

Intervjuvanka 6: Zelo pomembna. Moja taséa je tudi
podjetnica in se mi zdi, da me je ona tudi veliko naucila.
Podpora je na zacetku zelo pomembna, saj sva bila na
zacetku podjetniSke poti brez izkuSenj. S pomocjo

deljenje znanja zelo
pomembno

ucenje od drugih

nasvetov, informacij in podpore drugih izkuSenih
podjetnikov je bilo veliko lazje. podpora
Intervjuvanka 7: Zelo, zelo pomembni. Ali je to od | deljenje znanja zelo
kolegov, ki so v isti situacijah/vlogah ali pa v obliki pomembno
mentorstva.

mentorstvo
Intervjuvanka 8: Zelo pomembni. Spet odvisno kaj delas, | deljenje znanja zelo
ampak karkoli delas, vedno si bo$ nekje nekaj izmenjal. pomembno

Vedno rabi$ Se nekoga, ni ¢loveka, ki bi delal nekaj kar
nobeden drug ne dela. Vedno je dobro imeti nekoga, ki ti
je pripravljen pomagati. Imeti dobro podjetnisko
podporno okolje je zlata vredno. Da se imas na koga
obrniti in, da ti njim pomagas in oni tebi — vzajemno.

odvisno tudi od
podrocja dela

podjetnisko
podporno okolje

vzajemna podpora

odvisno tudi od
podrocja dela

podjetnisko
podporno okolje

vzajemna podpora
dodana vrednost
oseben pristop
manj delijo nasvete
posamezniki iz iste

panoge

Slovenci se bojijo
deliti informacije

posamezniki mislijo,
da lahko naredijo vse
sami

razumevanje

posluh
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Intervjuvanka 9: Zelo, to meni predstavlja ve¢jo dodano
vrednost kot mrezenje. Zato sem tudi jaz pristopala na
nacin, da sem raje brala clanke in se potem s
podjetniki/cami s katerimi sem se Zelela dobiti, raje
potem 1 na 1 menila in jih vprasala to, kar me je
zanimalo. Ker dejstvo je, ¢e nekoga povabim na kavo
imam odgovornost, da on ne zapravlja Casa in zato
povem, da bom vesela kak$nega nasveta, usmeritve,
opozorila itd. Moja izkuSnja je, da ¢e sem pristopila na ta
nacin do ljudi, so bili zelo odprti in so z veseljem delili,
sploh uspesni, prekaljeni podjetniki. Manj so to delili z
mano ljudje, kateri so bili v podobnih panogah kot jaz.
Verjetno so to jemali kot konkurenco, ker smo bili vsi Se
bolj na zacetku podjetniske poti. Po eni strani razumem,
sem pa vedno bila mnenja, da tudi ¢e nekdo dela v isti
panogi kot jaz, to ne pomeni, da sva enaka. Slovenci
nismo tak narod, da si zaupamo in sodelujemo. Moski
bolj zaupajo, Zenske pa zal manj. Definitivno, da si med
sabo delimo izkusnje, to je pa meni dodana vrednost.

deljenje znanja zelo
pomembno

dodana vrednost
gradnja odnosa 1:1
oseben pristop
odprtost
podjetniki iz
podobnih panog
pripravljeni deliti
informacije in
nasvete
strah pred

kopiranjem
konkurence

Intervjuvanka 10: Zelo pomembni. To je pa spet ta
slovenska mentaliteta, ker se vsi tako bojijo in skrivajo,
da ne bi kdo ukradel ideje. V Ameriki je to tako zelo
drugace, tam si vsi pomagajo med sabo. Pri nas vsi ljudje
mislijo, da vse lahko sami naredijo od zacetka do konca,
sploh ne Zelijo imeti vmes kaksnih ljudi, da bi jim placali.
V Ameriki je jasno, 30 % gre za distribucijo in kalkulira§
to v stroSke in potem za to eden skrbi. Jaz mislim, da smo
v Sloveniji Se prevec¢ zaprti, skrivamo in ne delimo
znanja, kar je pa zelo narobe.

deljenje znanja zelo
pomembno
strah pred
kopiranjem
konkurence

posamezniki mislijo,
da lahko naredijo vse
sami

Intervjuvanka 11: Jaz to zelo podpiram Ze od prvega
dneva, ko sva posel zacCele. Velikokrat imam kaksna

deljenje znanja zelo
pomembno
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predavanja ali seminarje ravno na to temo, da sem delila
vse informacije, znanja in izkusnje, ki sem jih skozi
podjetnisko pot pridobila. Zdi se mi ta prenos informacij
zelo pomemben in to, da si eden drugemu pomagamo.
Verjamem, da se dobro z dobrim vraca in slabo s slabim
(smeh). Mi smo zelo odprti to tega, v€asih mi celo
solastnica rece, da jaz vse povem, da ni treba ravno vsega
deliti z ostalimi. Jaz sem glede tega zelo odprta in se mi
zdi, da vedno potem, ko kaj rabim ali imam kak$no
vprasanje, vedno vem za osebo, ki mi zna pomagati. To
je super, predvidevam pa da je to zaradi tega, ker sem jaz
vedno pripravljena pomagati in potem dobim nazaj isto.
Ta izmenjava je ena najbolj pomembnih stvari in mi je
Skoda, da marsikateri podjetniki vse skrivajo in
zadrzujejo za sebe. Konec koncev mi sodelujemo tudi s
nekaj konkurenti, ki prodajamo prakti¢no enake izdelke,
ampak mi si med sabo pomagamo, ker imamo direktno
iste teZave, ker delamo iste stvari. Niso pa vsi tako odprti
za take stvari. Sicer pa v teh krogih, v katerih se jaz vrtim,
so vsi podjetniki zelo odprti.

podpora

predavanja,
seminarji

medsebojna pomoc¢
odprtost
marsikateri
podjetniki skrivajo
in zadrzujejo
informacije zase

sodelovanje s
konkurenti

Intervjuvanka 12: Kljuénega pomena. Velikokrat se mi
zgodi, da me iz iste panoge pokli¢ejo in vprasajo za
mnenje in enako naredim jaz — zelo rada podelim. Nikoli
nisem skopa z informacijami, tudi velikokrat sem mentor.
Zdi se mi, da Ce tega ne delas, si lahko samo siromak.
Kadarkoli me je kdo poklical, vedno sem podelila svoje
znanje, kontakte itd. Ceprav sem tudi Ze naletela na
povratno informacijo od drugih, naro¢i se na eno uro in
placaj, ampak se mi zdi, da ¢e si v tej podjetniski mrezi v
kateri delujemo in te nekdo v stiski pokliCe, jaz iz topa
povem tisto kar vem in znam, ¢e ne pa pokli¢em Se koga
in vpraSam, da dobim povratno informacijo in enako se

deljenje znanja zelo
pomembno

pomo¢ z podjetniki
iz iste panoge

vzajemen odnos
poznavanje ljudi, s

katerimi sklepa$
posle
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mi vraca. Pomembo je, da ves s kom delas, ¢e sodelujemo
ali sva v preteklosti sodelovale — ljudem iz moje mreze
bom takoj pomagala, za neke zunanje nisem odprta
knjiga.

pomo¢ ljudem iz
mreze

Intervjuvanka 13: Zelo pomembni. Velikokrat, ko moje
podjetne prijateljice niso na voljo, takrat imam potrebo,
da me nekdo poslusa oz. razume. Pomembno je, da si v
krogu podobno mislecih ljudi ali vsaj ljudi, ki se veckrat
znajdejo v podobnih situacijah.

deljenje znanja zelo
pomembno

razumevanje

posluh

Intervjuvanka 14: Zelo pomembna. Zelo rada uporabim
ta stavek: »Ce Mateja Zeli postati bogata, se mora druziti
z bogatimi ljudmi. Ce Mateja Zeli biti uspe$na, se mora
druziti z uspeSnimi ljudmi, kar pomeni, bolj uspeSnimi,
kot je ona, da jo naucijo pristope, da bo lahko postala
uspesna. Ce Mateja Zeli biti sre¢na, potem se mora druziti
s srecnimi ljudmi.« Vedno, ko i§¢emo tisto kar zelimo,
rabimo nekaj kar je ve¢, kar imamo mi sami. Ce Zelimo
rasti, vedno i§¢emo boljSe od sebe na vseh podro¢jih. Pri
sodelavcih re¢emo, tukaj sem dober, tukaj pa rabim
0sebo, ki zna to boljse od mene in tako osebo zaposlimo.

obkrozanje z ljudmi
boljSimi od sebe
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Priloga 31: Pregled odgovorov in pojmov pri trinajstem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kaksno je vaSe mnenje glede mentorjev,
poslovnih svetovalcev in drugih podpornih institucij

(inkubatorji, pospeSevalniki, Spirit Slovenija) na pojmi kategorije nadkategorije
podjetniski poti? Imajo ti pomembno vlogo pri

podjetniSkem ucenju?

Intervjuvanka 1: Ja, mislim, da se podjetnik lahko na | podjetnik se lahko podjetnik se na

zacetku veliko nauci v inkubatorjih in pospeSevalnikih. veliko nauci v zacetku lahko veliko pomembna je
Pomembna je podpora, ki jo v primeru, da si prepuscen inkubatorju in nauéi v inkubatorju podpora

sam sebi, nimaS. Ce ima§ mentorja, imas$ nekoga, ki
verjame vate in ti pomaga na tvoji poti... zdi se mi, da ti
to veliko pomaga v dolo¢enih trenutkih. Mentoriranje in
podpora sta definitivno pomembna. Sama sicer mentorja
nimam, zato ker sem redna Studentka na Ekonomski
fakulteti in sem imela veliko predmetov in vsega, da sem
to dojemala kot neko mentorstvo. Dobila sem tudi
podporo od dolocenih profesorjev, zato nisem iskala
zunanjega mentorja.

pospesevalniku
podpora
podpora mentorja

podpora profesorjev
iz faksa

Intervjuvanka 2: Tukaj bom spet rekla, da odvisno v
kaksni panogi si. Nikoli nisem imela mentorja. Mogoce
tudi zato, ker je oCe podjetnik in imam kanal za razli¢ne
teme, tudi moj partner ima svoje podjetje in nas je tako
ve¢, kar pomeni, da je lazje s temi bliznjimi dejansko
komunicirati o tem. Ce ne bi imela nobenega, bi bilo
verjetno drugace. Zdaj, da bi prav nekomu placala, da bi
me mentoriral, ne vem e bi se kdaj odlocila. Sama ne
cutim potrebe po mentorju, pocutim se dovolj
samozavestna in se zavedam svojih dolocitev, ki so dobro
premisljene.

odvisno od panoge

diskusija v krogu
druzinskega podjetja

komunikacija z
podjetniki

mentor
premisljeno

sprejemanje
odlocitev

in pospesevalniku

pomembna je
podpora

koristno imeti
mentorja

odvisno od panoge

druzinsko
podjetnistvo

komunikacija z
podjetniki

podporne institucije
ponujajo 0snovo

podjetnik zacetnik je
lahko brez znanja in
podjetniske mreze

koristno imeti
mentorja

podporne institucije
ponujajo 0snovo

podjetnik zacetnik je
lahko brez znanja in
podjetniSke mreze

drug pogled,
neobremenjen s
tvojim uspehom

pogled skozi realne
oCi

pridobivanje
splosnih znanj v
inkubatorju
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Intervjuvanka 3: Odvisno od tega, kaksno osebo imas na
drugi strani. Jaz mislim, da te podporne institucije morajo
biti, ker ponujajo vsaj tisto osnovo. Ker vsak ko gre v
podjetniStvo, ni nujno, da ima izkuSnje, spleteno mrezo
in so v bistvu prva vstopna tocka do znanja in do tega
kako speljati svari. Zdi se mi dobro izkoristiti ta znanja,
ki jih podporne institucije imajo. Ker tudi ¢e v€asih sami
niso podjetniki in nimajo izkusenj, poznajo podrocje iz
birokratskega vidika, dajo ti nek drug pogled, ki je
neobremenjen s tvojim uspehom. Medtem, ko si sam v
podjetniStvu obremenjen s svojim uspehom. Nekdo
zunanji drugace pogleda na stvari, bolj skozi neke realne
o¢i in ti lahko da nekaj, kar sam mogoce ne bi opazil. Po
mojem se podjetniki premalo posluzujejo vsega tega, kar
je ponujeno. Torej, bi se mogli bolj posluzevati tega in
pograbiti mentorje, ki so ponujeni, zagrabit svetovanja. ..
namesto, da se trudijo sami in zapravijo pet ur, da najdejo
neko informacijo na internetu, naj dvignejo telefon in
poklicejo svetovalca, ki je za to usposobljen. Vecina teh
stvari je brezpla¢nih, financiranih iz strani drzave in
projektov. Dober primer je SPOT, ki sem ga jaz tudi
delala — tako informacijo, ko jo bom jaz stresla iz rokava,
bo§ ti lahko tri ure iskala po internetu. Izjemno
pomembno je, da to podporno okolje obstaja in Se bolj
pomembno je, da ga podjetniki izkoristijo.

podporne institucije
ponujajo 0snovo

podjetnik zacetnik je
lahko brez znanja in
podjetniske mreze

vstopna tocka do
znanja

potrebno izkoristiti
ponujeno

drug pogled,
neobremenjen s
tvojim uspehom

dobro je imeti
mentorja in
svetovanja

usposobljeni
svetovalci

prihranek casa in
energije

Intervjuvanka 4: Imajo pomembno vilogo. Jaz sem se lani
prijavila v Kovacnico na nek projekt in tam sem prisla do
takih znanj, da sem pozornost iz enega svojega posla
prestavila na drugega. Ce sem imela prej kot primaren
posel telovadnico, osebno trenerstvo, sem posel z
nogavicami imela za hobi. Zaradi znanja, ki sem ga v

imajo pomembno
vlogo

podjetniski inkubator

drug pogled,
neobremenjen s
tvojim uspehom

pogled skozi realne
oci

dobro je imeti
mentorja in
svetovanja

usposobljeni
svetovalci

pridobivanje
splosnih znanj v
inkubatorju

znanja pomembna za
zaCetek podjetja
podporni sistemi

preve¢ pozornosti
namenjajo razvoju
produkta, trzenjskim
strategijam in
raziskavam trga

potrosnik oceni
produkt

podporne institucije
v veliko pomoc¢ na
zacetku poti
hitreje do zeljenih
rezultatov

potreba po
podpornem okolju
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Kovacnici dobila prisla na to, da bo telovadnica in bar za
zraven in da si bom placo prisluzila z naslova kjer imam
produkte in ne storitve. Tam sem pridobila neka splosna
znanja in ne tako poglobljena znanja, torej iz podrocja
financ, trzenja preko e-maila, Google analitike...vsega,
kar podjetnik rabi na zaetku podjetniSke poti. Ampak
pridobili smo ravno toliko znanja, da Ce te je Se zanimalo,
si lahko preko zaposlenih priSel do ve¢ informacij 0z.
kontaktov. Priznam, da brez Kovacnice bi bila s svojo
zgodbo tam, kjer sem bila eno leto nazaj. Dejansko sem
se tam naucila marsikatero stvar, na katero sama sploh ne
bi pomislila in tudi dajo ti tudi argumente, da zacnes
mogoce drugace razmisljati o dolocenih stvareh. Sicer pa
me pri teh brezpla¢nih svetovanjih, ki jih podporno
okolje organizira moti to, da so vsa predavanja, seminarji
in delavnice v popoldanskih urah. Sama se zaradi narave
dela in otrok Zal ne morem udeleziti veCino teh delavnic.

znanja na podrocju
financ

znanja na podrocju
trzenja

sprotno ucenje

pogled na posel iz
druge perspektive

kot slabost navedla
popoldanski ¢as za
izvedbo brezplac¢nih
delavnic, seminarjev
in izobrazevanj

Intervjuvanka 5: Ja, imajo pomembno vlogo. Ce bi $e
enkrat §la na podjetniS8ko pot, bi definitivno §la v nek
inkubator, ker midve sva Cisto naivno vstopile v svet
podjetniitva (smeh). Ce bi danes zaGeli $e enkrat,
poslovnega nacrta — takega, kot ga poznamo v teoriji
sploh ne bi imeli. Mislim, da bi nama pomoc¢ inkubatorja
res prav prisla, sploh na podroc¢ju financ.

Moje osebno mnenje je, da vsi podporni sistemi prevec
casa namenijo razvoju produkta, trZzenjskim strategijam,
raziskavam trga itd.... v resnici nihce ne ve kako bo,
dokler ni produkt na trgu in pride potrosnik v stik z njim.
Na koncu potrosnik pove ali je produkt dober ali ne. Da
prides do tega, je dobro, da se z nekom o tem pogovarjas
in pride$ do strategije in prepreci$ usodne napake, ki so
povezane izkljuéno samo z denarjem. Ce bi obstajal

imajo pomembno
vlogo

Ce bi Se enkrat Sle na
podjetnisko pot, bi
se odlocile za
inkubator

znanja na podro¢ju
financ

podporni sistemi

preve€ pozornosti

namenjajo razvoju
produkta, trzenjskim

podjetniske napake

pogresa sistem, ki bi
ucil upravljanja s
financami

potrebno
izobraZevanje na
podrocju upravljanja
s kadri

izkuSeni mentorji

skupno kreiranje
planov, strategij

pridobivanje znanja

porocanje o
napredku

doslednost
odloditev
posameznika kaj bo
izkoristil

mentor ne opravlja
delo namesto
podjetnika
obcutek varnosti
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sistem, kjer bi se res osredotocali na zdravo kmecko
pamet financ, zato da podjetnik dobi obcutek kaj vse to
pomeni in da ne rabi§ ekonomije Studirati, da razumes
osnovne pojme. Ampak, da ti nekdo zna res po kmecko
povedati, da lahko na zaCetku dolo¢ene korake naredis
sam. Pa da bi spodbujali to, da se obdas z ekipo ljudi, ki
ti pomaga in da vsak najde svoje res mo¢ne to¢ke — ker
na zacetku hocemo biti vsi vse in potem zmanjka ¢asa in
fokusa. Midve sva to prve §tiri leta, pa Se vedno mogoce
to poc¢neva, da probava narediti vse same, da znizava
stroSke, ker misliva, da nobeden ne zna toliko kot midve,
ker je to najina znamka, ker sva navezane in smo zenske
(smeh) in je tezko stvari predati in delegirati. Ce bi
obstajal program, ki bi mel poudarek na temu, bi bilo
vrhunsko. Zdi se mi Se, da bi bilo dobro, da preden
podjetnik vlozi denar in ustanovi podjetje, da gre skozi
neko kratko intenzivno izobrazevanje in potem, da na eni
tocki dobis 1:1 mentorja. Vsak posel je specifi¢en, vsaka
blagovna znamka je specifiCen in vsaka ekipa je
specifina in ne more kar nek sploSen program vsem
ustrezati.

strategijam in
raziskavam trga
podjetniske napake

pogresa sistem, ki bi
ucil upravljanja s
financami

sestavljanje
podjetniskega tima

probata narediti vse
sami

zniZanje stroSkov

custvena navezanost
na posel

potrebno
izobraZevanje na
podroc¢ju upravljanja

s kadri

mentor
Intervjuvanka 6: Ja, imajo pomembno vlogo. Jaz sem | Pomurski tehnoloski
imela priloznost delati s svetovalci iz Pomurskega park

tehnoloskega parka, ko sva s partnerjem dobila idejo za
izdelavo produkta. Prijavila sva se na vavcer za izdelavo
prototipa in so nas povezali prav s Pomurskim
tehnoloskim parkom in od takrat naprej sodelujemo.
Svetovalci so super, so razgledani in znajo pomagati na

pomoc¢ na vseh
podro¢jih

finan¢na podpora

spodbujanje
zenskega
podjetnistva

podporne institucije
v veliko pomo¢ na
zacetku poti
hitreje do zeljenih
rezultatov

potreba po
podpornem okolju

podora drugih
podjetnikov
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veC podro¢jih. Ponudili so nam finan¢no podporo,
podporo in nasvete pri izdelavi trZzenjske in prodajne
strategije, glede izdelave produkta, tehni¢no podporo —
oni so res vsestranski, sva bila zelo zadovoljna. Dobro je
vedeti in spoznati takSne ljudi, ki delajo v taksnih
institucijah. Bila je super izku$nja in Se vedno
sodelujemo z njimi. Smo zmenjeni, da imamo mesecne
sestanke, kjer poveva kako sva napredovala, koliko novih
strank sva pridobila in nam potem svetujejo, skupaj
iS¢emo nove pristope za pridobivanje novih strank itd.

podpora in nasveti
pri trzenjski
strategiji

tehni¢na podpora
raznolika znanja
skupno iskanje

pristopov za
pridobivanje strank

Intervjuvanka 7: Midva imava ve¢ mentorjev. Sama
imam mentorje preko SID-a, nekaj sva jih dobila preko
raznih razpisov, kamor sva se veliko prijavljala ze na
zaCetku poslovne poti — jaz sem noro zadovoljna z vsemi
in kar jaz odnesem od tega je zlata vredno. To je noro,
koliko nasvetov midva dobiva, eno uro imamo pa imava
dva a4 lista popisana, kar pomeni, da imava potem dva
tedna Se toliko veliko dela... to je tako dobro, to so ljudje,
ki so prodali podjetje, imajo gigantska podjetja, ki so ne
vem Kkoliko vredna. Midva sva z najinim primerom
majhna ribica in imajo vedno dobre nasvete, plane,
strategije. Jaz se vedno veselim srec¢anj, vedno ko imava
izzive si piSeva, na sreCanja vedno prideva zelo
pripravljena. Pravijo, da sva pridna in naju vedno
pohvalijo, ker sva res dosledna in poSiljava kaj sva
dosegla. Tudi z ABC pospesevalnikom smo sodelovali na
enem razpisu in sedaj se redno udelezujeva predavanj in
delavnic.

mentorji
sodelovanje z
mentorjev preko
razpisov

nasveti

skupno kreiranje
planov, strategij

pridobivanje znanja

porocanje o
napredku

doslednost
ABC pospesSevalnik

predavanja in
delavnice
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Intervjuvanka 8: Imajo zelo pomembno vlogo pri
podjetniSkem ucenju. Zdi se mi super, da drzava daje
toliko sredstev v to in da institucije sredstva znajo
izkoristiti. Ce Zeli§ in rabis je brezplacnih priloznosti res
veliko in Ce zna$ izkoristiti kar ti je ponujeno je super.
Seveda je pa potem na podjetniku, da nekaj naredi. Dosti
je takih, ki misli, da bo dobil mentorja in potem bo
mentor za mene naredil... mentor ne bo za nobenega nic¢
naredil. Mentor je tam, da ti preda svoje znanje, izkusSnje
in te podpre, potem pa je na tebi, da ti naprej delas. Tukaj
mogoce pride do nerazumevanja, ker mentoriranec misli,
da bo mentor za njega nekaj naredil — ne bo. Zdi se mi,
da so institucije naredile res velik premik na podjetniski
scent.

imajo pomembno
vlogo

na voljo veliko
brezplacnih stvari

odlocitev
posameznika

mentor spodbuja
podjetnika preko
predajanja znanja in
izkusSen]

sprotno delo

Intervjuvanka 9: Poznam kar nekaj zgodb, ki se je
razvijalo s pomocjo teh institucij oz. subjektov, ki
pomagajo pri razvoju podjetja in hkrati nudijo veliko
podpore tam, kjer jo podjetnik zacetnik nima. Zdi se mi,
da se tako pocuti§ bolj varno, ¢e z inkubatorji,
pospeSevalniki ali mentorjem skupaj gradis to zgodbo. Bi
pa tukaj samo izpostavila, da pogreSam in sem si osebno
zelo Zelela — 2011 sem bila v Bruslju, kjer imajo
podjetniSki center za Zenske. PogreSam, da bi to imeli pri
nas. 2011 meni ni uspelo tega izpeljat, ker ni bilo sredstev
ali razpisov, banke se niso zelele vkljuciti pri investiciji.
Vseeno smo zenske v poslu druga¢ne od moskih, potem
imamo pa Se razpon ali se za podjetniStvo odloc¢i mlajSa
oseba ali srednje starosti ali starejSa. Ko imas za
podjetnico, ki Ze ima druZino — ona potrebuje podporo Se
iz druzinskega zivljenja. V Bruslju imajo inkubator, kjer
so imele vso podporo — mentoriranje, finan¢no in

z podpornimi
institucijami do
uspesnih zgodb

pomo¢ pri razvoju

podjetja

podora tam, Kjer jo
podjetnik potrebuje

obcutek varnosti
inkubator
pospesSevalnik

mentor
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psiholosko svetovanje itd. V spodnjem nadstropju pa je
bila pralnica, kamor so zenske lahko prinesle cunje oprati
in zlikati, otroski vrtec in jasli, kuhinjo, menzo, kjer so
lahko narocile obrok in ga potem nesle domov — torej vso
podporo, da je ona res lahko posvetila ¢as poslu in ni
rabila razmisljat »zdaj morem iti domov skuhati ali zdaj
moram iti po otroka v vrtec«. PogreSam, da bi v Sloveniji
imeli vec takih inkubatorjev.

pogresa podjetniski
center za podjetnice
v Sloveniji

Intervjuvanka 10: Ja, imajo in hvala bogu da so. Zelo so
se spremenili, zdaj je veliko pomoci iz te strani. Na teh
uradih je preve¢ uradnikov, ki tam delajo. Oni razumejo
birokracijo in ne podjetnikov, zato mislim, da smo
mentorji dobra protiutez. Na uradih je tista birokracija, ki
jo vodijo in morejo speljati zaradi razpisov, mentorji so
pa zares dobri, da s svojimi izkuSnjami pomagajo mladim
podjetnikom. Ne samo da podjetnik dobi denar, ampak,
da se potem tudi iz tega nekaj naredi in da se jih razume.
Zelo lepo se mi je zdelo od SPS, ko je direktorica
spomladi naredila sestanek za mentorje in smo se tam
uskladili — diskutirali smo kaj bodo oni na novih razpisih
delali in kaj mladi podjetniki zares potrebujejo.

imajo pomembno
vlogo

pomoc¢

prevec delavcev, ki
se ukvarjajo z
birokracijo

nerazumevanje
podjetnikov

SPS

usklajevanje
mentorjev in ljudi, ki
so zadolzeni za
birokracijo

Intervjuvanka 11: Jaz mislim, da ja, ker so lahko v veliko
pomoc¢ Ze na zacetku poti — da ima$ nek zagon, zafetna
znanja ali kapital. Letos smo zaceli sodelovati z enim
novim mentorjem, imamo tedenske klice. Zdi se mi, da
ko imas svoje podjetje, ne vidis tako Siroko stvari ampak
si ujet v svoje izzive, razvoj izdelkov, trzenje itd. in

podporne institucije
v veliko pomoc¢ na
zacetku poti

zagon
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vCasih ne vidi$ SirSe slike. Takrat potrebujes nekoga
zunanjega, ki ima veliko izkuSenj, da te malenkost usmeri
pri razmisljanju. Iz tega vidika se mi zdi sodelovanje z
mentorji zelo pomembno, imeti osebo, s katero delas na
tedenski ravni. To pravzaprav rabis, ¢e zeli§ rasti kot
oseba in kot podjetnik, tudi zato, da potem znas$ delati z
ljudmi in zaposlenimi. Tudi te institucije so zelo
pomembne. V¢asih so oni nam pomagali, zdaj mi njim —
smo mentorji kakSnemu mlajSemu podjetju, imamo
izobrazevanja v SASA inkubatorju itd. Velikokrat me

zaCetna znanja
kapital
izkuSen mentor
sodelovanje

pogled iz drugega

zornega kota, SirSe

inkubatorji ali druge institucije povabijo k sodelovanju in slike
¢e le imam cas, se seveda odzovem.
usmeritev k
razmisljanju
SASA inkubator
Intervjuvanka 12: Ja, mislim, da se vsi lahko tam veliko uéenje

naucijo in hitreje pridejo do Zeljenih rezultatov, znanj,
izkuSenj. Ne vem zakaj bi odkrivali toplo vodo, ¢e bojler
imamo. Ce ga ne Zeli§ uporabiti in bo§ $el sam odkrivati,
potem je to po mojem mnenju velika napaka. Premalo se
posluzujemo, tudi sama premalokrat vpraSam koga za
pomoc.

hitreje do Zeljenih
rezultatov

premalokrat prosijo
za pomo¢

Intervjuvanka 13: Iskreno, jaz nimam neke dobre
izkusnje. Bila sem na SID-u, pa ne bom rekla, da je bilo
vse slabo tam, mogoce jaz nisem bila pripravljena na tak
nacin dela. Sem pa preko SPIRIT-a, lani, v okviru
projekta Startaj Slovenija, §la v Dubaj na mreZenje na
EXPO. Sle smo samo Zenske podjetnice. Organizacija je
bila zelo slaba. Bilo je dobro, ker smo $le samo zenske,
ampak tam ni bilo ni¢ od tega, kar je bilo predstavljeno,
da bo. Na zacetku sem bila v ABC pospeSevalniku, kjer

kritika podornim
institucijam

SPIRIT
ABC pospesevalnik

prostor za
sodelovanje
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sem imela pisarno najeto. Tja sem $§la iz potrebe, da grem
v okolje, kjer so tudi podjetniki, ampak sem si napacno
predstavljala. Doma, ko sem bila sama, mi je zelo
manjkal socialni stik. Tam je vsak imel svojo pisarno in
bil za svojim racunalnikom. Potem sem bila S¢ v
Kamniku, v Kik Starterju. Tam je bilo malo boljse, se
vidi, da je manjsi kraj, ampak pomembno je, da moras
biti ekstrovertiran. Jaz nisem in meni je bilo pristopiti do
drugih. Kot introvertiran ¢lovek sem pogresala spodbudo
od tistih, ki so bilj odprti, k sodelovanju. Introvertiranim
je zelo tezje pri mreZenju.

potreba po
podpornem okolju

podora drugih
podjetnikov

KIK Starter

tezave
introvertiranih ljudi

Intervjuvanka 14: Tukaj bom izrazila svoje mnenje. Jaz
sem prepricana, da oni imajo izredno mocen tok
informacij, ki bi ga lahko nam podali. Vse pa je odvisno
od delodajalca, zaposlenih, vodij v podjetju, ali znajo oni
poiskati to pomo¢. Jaz mislim, da imamo izredno velik
nabor ljudi, ki nam bi lahko pomagali, ampak, ¢e mi tega
ne znamo, potem nimamo s tem kaj poceti. To je odvisno
od samoiniciativnosti, iznajdljivosti, od tega ali res
zelimo zacutiti to, da rabimo pomoc in jo tudi poiS¢emo.

podporne institucije
imajo mocan tok
koristnih informacij

odvisno od
samoiniciativnosti
posameznika

iskanje pomoci

152




Priloga 32: Pregled odgovorov in pojmov pri Stirinajstem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kdo je po vaSem mnenju dober mentor?

KakS$ne lastnosti mora imeti? pojmi kategorije nadkategorije
Intervjuvanka 1: Da te u¢i, ampak da te hkrati spodbuja, spodbujanje k spodbujanje k

da sam proba$ stvari. Da ti ne vse pove kako in kaj udejanjanju udejanjanju tudi sam podietnik
narediti, ampak, da te bolj usmerja in odpira poti, deli pod)
svoja poznanstva, odpira moznosti v podjetniStvu in usmeritve usmeritve

povezovanju. Bi rekla, da je to oseba, Ki ti daje nasvete,
te spodbuja, da naredi§ Se veC in ti vliva samozavest.
Sigurno je mentor Ze veliko dozivel in ima veliko
izkuSenj, ki jih lahko podeli.

odpiranje poti
deljenje poznanstev,
povezovanje

deljenje podjetniskih
izkusSen]

Intervjuvanka 2: Najbolj pomembno je to, da se posveti
tebi in tvojemu produktu/storitvi. Najboljse je, da ima
izkuSnje na tem podrocju, ker mene osebno motijo tej
mentorji, ki samo hodijo na neka izobraZevanja pa nimajo
lastnih izkusenj. Ce bi si sama zbirala mentorja, bi si
definitivno izbrala nekoga, ki je starejsi in ima neko
kilometrino za sabo. Ne verjamem v guruje, ki obis¢ejo
Stiri, pet konferenc in potem sploh ne vejo kako
funkcionira prodaja ali sami niso lansirali Se nobenega
produkta.

posveti Cas tebi in
tvojemu podjetju

pomembne so
podjetniske izkusnje
mentorja

poplava coach-ev in
gurujev natrgu

samo prakticna
znanja mentorja niso
dovolj

specialist na svojem
podrocju

deljenje poznanstev,
povezovanje

deljenje podjetniskih
izkuSenj
posveti Cas tebi in
tvojemu podjetju

izkusnje iz podroc¢ja
komunikacija
kompatibilnost

zaupanja vreden
potrpezljiv

mora znati podati
razlago, saj se ljudje
ucijo na razli¢ne
nacine

deli izku$nje in
znanja

spodbuja
dober poslusalec
poznavanje panoge
potrpezljiv
sposobnost
razumevanja
problema med

vrsticami

povezuje podjetnike
med seboj

iskren

zgled
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Intervjuvanka 3: Mislim, da je to odvisno od tega, kako
se mentor ujame s tem ¢lovekom, s katerim dela. Lahko
je mentor ekstra strokoven pa cudovit osebnostno,
ampak, ¢e se z drugo osebo (in obratno, gre v obe smeri)
ne bo ujel ne bo pravega procesa ucenja. Predvsem mora
imeti mentor prakti¢ne izkuSnje oz. vsaj vpogled v
prakticne izkusnje, da lahko ponudi tisto konkretno
podporo. Komunikacija in kompatibilnost sta klju¢nega
pomena.

kompatibilnost
pomembne so
podjetniske izkusnje
mentorja

konkretna podpora

komunikacija

Intervjuvanka 4: Sama sem imela dva mentorja.
Pomembno je, da si z mentorjem delita podobne vrednote
in prioritete. Pomembno se mi zdi, ni pa nujno, da se
ukvarja z podobnim podro¢jem kot ti oz. da mu je to
podrocje blizu.

deljenje podobnih
vrednot in prioritet

ukvarjanje s
podobnih podro¢jem

prakti¢na znanja in
izkusnje

Intervjuvanka 5: Mora biti zaupanja vreden, to se mi zdi,
da je najbolj pomembno. Dobro je, da je iz iste panoge,
¢e ne drugega tudi zaradi mrezenja in da lazje razume tvoj

zaupanja vreden

ukvarjanje s

posel. Potem mora biti tak, da ne samo govori ampak tudi | podobnih podro¢jem
kaj naredi. Biti mora izkusen, zanesljiv, odprt in
dostopen. izkuSen
zanesljiv
odprt
dostopen
Intervjuvanka 6: Mentorja mora veseliti uciti druge. veselje do

Mora imeti rad interakcije z ljudmi, to se mi zdi, da je na
prvem mestu. Mora biti potrpezljiv, mora znati razloZiti

poucevanja drugega

mentor ni teoretik,
ampak ima prakti¢ne
izkusnje

iskrenost, da Ce
mentor ni prava
oseba, da sam tudi to
pove oz. priporoci
primernejSo osebo,
ki je dovolj
usposobljena

povezovanje
dober poslusalec

odprt, da predaja
znanje in izkusnje
tern nima zavor pri
tem

mentor ne sme
govoriti kaj je dobra
ideja in kaj ne

mentor ni
presojevalec
ima sposobnost
razumevanja
problemov med
vrsticami
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stvari — ker se ljudje u¢imo na razli¢ne nacine. To sem
opazila ze na faksu, da ima vsak drugacen nacin ucenja,
zato je dobro, da profesor razlozi na razli¢ne nacine.
Eksperimentacija z razliénimi nacini razlage je kljucna,
zato mora dober mentor znati razloziti na prakticnem
primeru, ker sama teorija ni dovolj. Potrebno je vedeti,
kako poteka to v praksi. Pomembno je tudi, da so te
prakticne izkusSnje iz panoge, v kateri mentoriranec
deluje.

interaktiven
potrpezljiv

mora znati podati
razlago, saj se ljudje
ucijo na razli¢ne
nacine
prakti¢ne izkusnje iz

panoge Vv kateri
mentoriranec deluje

Intervjuvanka 7: Na prvem mestu se mi zdi pomembno,
da ti naredi§ raziskavo o mentorju — ali je to neka prava
oseba zate, se vprasas kaj bos to osebo spraseval. Po drugi
strani je pomembno, da tudi mentor naredi raziskavo o
tebi. Pomembno je zaupanje, da ves, da mu res lahko
poves in da je na drugi strani nek sprejem, da te ne obsoja.
Na splosno pa, energija, da se ujames§ z njim, ker so
potem tej sestanki lahko zelo zabavni in sprosceni,
uc¢inkoviti. Pomembno je, da mentor ni teoretik, ampak,
da ima neke prakti¢ne izkuSnje. Vidim, da je zelo
dobrodoslo, da so iz enake panoge — nasi mentorji so vsi
iz kozmetike. Poznamo situacijo vsi in lahko aktivno
delamo na zadevah, ni tistega, da se kdo ukvarja s ¢im
drugim in ga mora$ $e o svoji panogi poucevati. Zdi se
mi pravi¢no, da mentor pove — jaz nisem prava oseba
zate, to ni v moji domeni, imam pa to in to priporocilo,
lahko dam besedno naprej temu in temu, lahko te
povezem s pravimi ljudmi.

mentoriranec sam
najprej naredi
raziskavo o
mentorjih in obratno

zaupanje
sprejemanje

kompatibilnost
mentor ni teoretik,
ampak ima prakticne
izkusnje

ukvarjanje s
podobnih podro¢jem

iskrenost

povezovanje

mentor ne pelje po
bliznjici, saj je
proces pomemben

deli svoje napake,
dosezke in izzive iz
poslovne poti

prizna bolece tocke,
s katerimi se je
srecal na podjetniski
poti

zgled
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Intervjuvanka 8: Da zna poslusati in se zna vziveti —
empatija. Mora biti odlocen, iskren (da pove, tudi ¢e kaj
ni ok), mora biti toliko odprt, da nima zavor pri
predajanju znanja in izkusenj. Da mentoriranca spodbuja
na podjetniski poti, ga motivira, da ga poveze s pravimi
osebami, s pravimi kontakti. Da prenaSa svojo prakso, ker
teorijo bo podjetnik ze dobil.

dober poslusalec
odloCen
iskren

odprt

Intervjuvanja 9: V prvi vrsti se mora mentor zavedati, da
ne sme nikoli zavzeti vloge, da podjetnici/ku on govori
kaj je dobra ideja in kaj ni. Nikoli se ne sme postaviti v
pozicijo, da je on presojevalec. Mentor mora imeti
sposobnost dobrega posluSanja, postavljanja vprasanj,
zato da razume kako oseba na drugi strani razmislja in
pomaga kristalizirati stvari o Kkaterih podjetnik/ca
razmislja. Ko ima mentor neko Sirino in izku$nje, potem
zna postavljati prava vprasanja. Pomembno je, da ima
izku$nje in da zna voditi oz. da zna mentoriranca peljati
naprej na nacin, da verjame vanj, takrat ko sam ne
verjame vase. Mentor mora znati mentoriranca peljati
skozi nivoje razvoja. Dobro je tudi, da ima mentor kak$na
poznanstva, da lahko pomaga povezati ali mreZiti
mentorirancu.

mentor ne sme
govoriti kaj je dobra
ideja in kaj ne

mentor ni
presojevalec

sposobnost dobrega
poslusanja,
postavljanja vprasanj

pomaga kristalizirati
stvari o katerih
podjetnik razmislja
pomembna Sirina

verjame v
mentoriranca

vodi skozi proces

razvoja
povezovanje
Intervjuvanka 10: Da zna poslusati in sliSati. Ko ti zna poslusati in
podjetnik nekaj pripoveduje, mora$ takrat kot mentor res sliSati
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poslusati, ne pa ves ¢as razmisljati kaj mu bos ti povedal.
Ko ga poslusas, mora$ sliSati med vrsticami kakSen
problem ima, da ga potem znas usmeriti. Pri teh, ki jih jaz
mentoriram vidim, eno je razviti poslovni model, ampak
vedno pridemo na to, da se zaCnemo pogovarjati o
osebnih stvareh. Najprej je treba osebnost zgraditi, dobiti
notranjo samozavest in glavo urediti, komaj potem lahko
delas poslovni model.

ima sposobnost
razumevanja
problemov med
vrsticami
pogovor tudi o
zasebnem zivljenju

gradnja osebnosti

pridobivanje
notranje samozavesti

Intervjuvanka 11: Prvo, da je zelo odprt — mu ni problem
deliti svojih izkuSenj, znanja in informacij, da ga ni strah,
da bo to kdo izkoristil. Pomembno je, da zna poslusati, da
vidi kaksne izzive ima oseba, katero mentorira. Da se zna
postaviti v vlogo podjetnika, da ima cut za soljudi. Hkrati
mora znati stvari jasno povedati, zato ker morajo mladi
podjetniki sliSati tudi kak$no stvar, ki ni preve¢ lepa —
mentor mora to znati jasno in samozavestno komunicirati
in dati povratno informacijo.

odprtost za deljenje
izku$nje, znanja,
informacije

se postavi v vlogo
mentoriranca

cut za soljudi

jasnost

Intervjuvanka 12: Mora te znati pripeljati do cilja, ampak
ne z dvigalom, temvec po stopnicah. Mora te peljati, da
prehodis vsako stopnico in to je spretnost in to ni lahko,
ker ti kot mentor morda vidi§ bliZznjico, ampak ni vse
bliZnjica.

mentor ne pelje po
bliZnjici, saj je
proces pomemben

Intervjuvanka 13: Zelo dobro mora poznati poslovanje,
zelo velika prednost je to, da je tudi sam podjetnik. Da
ima podjetje in da ima podjetje na neki podobni tocki ali
pa je v preteklosti imel enake tezave, kot jih imas ti. Ta
na§ mentor je sicer podjetnik, ampak iz Cisto druge

mora poznati
poslovanje
mentoriranca
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panoge, zato so bili marsikdaj kaksni predlogi, ki so bili
neuresni¢ljivi. Je starejs$i gospod in ni razumel kako je
zdaj pomembno trzenje in druzbena omrezja in na tem
delu si nismo mogli veliko pomagati z njim. Mentor mora
se mora ujeti z panogo v kateri delas, pa da je tudi sam
prehodil to pot. Zdaj je na trgu poplava teh coach-ev, od
katerih se jaz ne morem uciti, ker niso prehodili
podjetniske poti. Zdaj je tezko najti dobrega mentorja.

mora biti sam
podjetnik oz. ima
podobne izkuSnje

poplava coach-ev na
trgu

nezaupanje

tezko najti dobrega
mentorja

Intervjuvanka 14: Zame je dober mentor tisti, ki upa deliti
svoje napake in upa povedati svoje dosezke in skozi
kaks$ne izzive je Sel, da je danes prisel do tocke na kateri
je. Upa priznati vse boleCe tocke in povedati, da ga je
strah pred neuspehom oz. da ga ni sram priznati, katere
strahove ima. Predvsem, kar je pomembno, da
mentoriranec vidi mentorja kot zgled. Da je optimisticen,
da verjame, vidi upanje, ve, da vse zmore. Da ni izziva,
temveC priloznost, ki je prisla in ob tej priloznosti bo
postal Se boljSi. Tudi sama sem imela kar nekaj
mentorjev, sicer bolj moske. VSe¢ mi je bilo, ker sem
imela za mentorje pristne ljudi, ki ko niso bili v najboljsi
kozi, so mi to znali tudi pokazati. Mogoce sem se tudi jaz
tega naucila, te pristnosti. Da ko nisi dober, poves, da nisi
dober. Vedno sem pa cutila, da so vsi moji mentorji v
vlogi zmagovalca. Vsi se zavedajo, da ne morejo biti v
vlogi zrtve, ampak da so lahko v vlogi zmagovalca, da so
lahko ranljivi, ampak potem je treba iti naprej.

deli svoje napake,
dosezke in izzive iz
poslovne poti

prizna bolece tocke,
s katerimi se je
srecal na podjetniski
poti

metorirancu mentor
predstavlja zgled

optimisti¢en
iskren

vloga zmagovalca
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Priloga 33: Pregled odgovorov in pojmov pri petnajstem vprasanju iz intervjuja

Vprasanje: Kaksno bi bilo vaSe priporocilo, kako
spodbuditi proces ucenja znotraj podjetniSkih mrez
na sploh in specifi¢no za podjetnice?

pojem

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 1: Jaz mislim, da se ucenje dogaja ze S
samim druzenjem, mrezenjem in dogodki. Mogoce bi se
morale ze vzpostavljene mreze sreevati enkrat na dva do
tri mesece v zivo ali na daljavo, kjer bi se odpiralo
razli¢ne tematike in bi podjetniki drug z drugim delili
pogled na doti¢no situacijo, svoje izkusnje... da bi delili
informacije med sabo in bi potem vsak udelezenec v
mreZi podal svoj uvid. Se mi zdi, da ti s takim nainom
lahko nekdo odpre oci, da je drugo mnenje/pretekla
izkusnja nekoga lahko zelo pomembna in ti na
podjetniski poti zelo pomaga.

ucenje se dogaja z
druzenjem,
mrezenjem, dogodki

organizirana
mrezenja, kjer bi se
odpiralo razli¢ne
tematike
deljenje svojih
uvidov in izkuSenj

Intervjuvanka 2: Odvisno ali si nek zacetnik, da nimas
nobenih stikov, potem bi definitivno priporocala
udeleZevanje na dogodkih in to, da si aktiven. Lahko tudi
nekomu piSes, npr. si mi v navdih, se lahko dobiva na
kavi, ker me zanima to in to/imas dober pristop do stvari,
ki jih po¢nes. Ce pa ze ima$ neke kontakte, potem
priporo¢am bolj dogodke, usmerjene v tvoj posel. Da si
komunikativen in odprt, ne pa da pride§ nekam in si
potem tiho. Velikokrat naleti§ na ljudi, ki si ne vem kaj
vse zelijo ali bi nekoga radi spoznali in potem v Zivo
zmrznejo. Tukaj ima verjetno vsak neko bitko sam s
seboj, ampak je treba pustiti predsodke, ker nobeden ne
grize (smeh). Treba je vloziti kar nekaj truda, ne pride ni¢
kar k tebi. Led je treba prebiti, dobro je da imas
pripravljenih par osnovnih vpraSanj, potem pa se debata
razvije sama. Kdaj dobi§ tudi kak$nega sogovornika, ki

nasvet odvisen od
faze v kateri je
podjetje

udeleZevanje na

dogodkih
kontaktirati ljudi, Ki
inspirirajo

udelezba na
dogodkih, ki so
povezani s poslom

prehodne priprave na
mrezenje

organizirana
mrezenja, kjer bi se
odpiralo razli¢ne
tematike

zacCetniki brez stikov
bi se morali
udelezevati
dogodkov

podjetniki z ze
zgrajeno mrezo naj
se udelezujejo
dogodkov, ki so
specifi¢ni za njihov
posel

organizirati
izobrazevanja,
okrogle mize za
izmenjavo mnen;j in
informacij

izpopolnjevanje
primanjkljaja znanja

vzpostavljene mreze
bi mogle organizirati
mrezenja, kjer bi se
odpiralo razli¢ne
tematike

organizirati
izobrazevanja,
okrogle mize za
izmenjavo mnenj in
informacij

izpopolnjevanje
primanjkljaja znanja

za podjetnice
poudarek na mehkih
ves¢inah
ponuditi konkretna
orodja za konkretne
primere

poistovetenje

gradnja osnov, ki so
vsem poslom enake
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ni najbolj odprt, ampak zaradi njega se ne smes sekirati
(smeh). Za Zenske pa - jaz sem veliko ljudi spoznala tako,
da so mi pisali na Instagram in so me povabili na kavo.
Pravzaprav so to bile samo Zzenske, Se noben moski
podjetnik ni na tak nacin pristopil do mene. Druzbena
omrezja omogocajo enostaven in hiter dostop do oseb. Z
nekaterimi sem tako §la enkrat na kosilo in smo zdaj
prijateljice. Sploh nima veze s tem, da koga kaj od koga
rabi, se druzimo za druzbo in to je to.

povezovanje preko
druzbenih omrezij

izbira ustreznega
pristopa do ljudi

sklepanje
prijateljstev in
gradnja odnosa

Intervjuvanka 3: Na splosno bi lahko z nekimi
strukturiranimi  znanji, da bi se organizirala neka
izobrazevanja ali okrogle mize za izmenjavo mnenj, za
tiste podjetnike/ce, ki so vkljuCeni v te mreze in imajo
nek primanjkljaj znanja oz. potrebujejo neka univerzalna
znanja, kot npr. trzenje. Mislim, da se lahko strukturirano
pristopi k temu, kaj jim manjka in se potem tiste vsebine
ponudi. Za podjetnice velja isto, ampak je tukaj
pomembno dati poudarek Se na mehkejSe vesCine —
motivacijo, organiziranje urnika. Organizacija urnika je
za vse pomembna, ampak pri Zenskah, ki imamo res
veliko vlog in se ogromno pricakuje, je Se toliko bolj.
Primer: vloga mame in vloga oceta, saj sta obe
pomembni, ampak se od vloge mame drugacne stvari
pri¢akuje, kot od oceta. Vse te stvari uskladiti med sabo
in na kakSen na¢in — to se mi zdi pomembno znanje.
Torej, ponuditi neka konkretna orodja, konkretne
primere. Ali, da si podjetnice izmenjajo med sabo
razli¢ne pristope, ki jih imajo in potem nekomu lahko
pomagajo, da to udejanjijo pri sebi.

strukturirana znanja

organizirati
izobraZevanja,
okrogle mize za
izmenjavo mnenj in
informacij

izpopolnjevanje
primanjkljaja znanja

za podjetnice
poudarek na mehkih
ves¢inah

ucenje kako
uravnoteziti posel in
zasebno Zivljenje

ponuditi konkretna
orodja za konkretne
primere

za podjetnice
poudarek na mehkih
vescinah

ucenje kako
uravnoteziti posel in
zasebno zivljenje

ponuditi konkretna
orodja za konkretne
primere

izmenjava znanja
med podjetnicami in
pomoc
predavanja dajo
samozavest, da lahko
Zenske vse zmorejo

deljenje uvidov

spodrsljaj ne pomeni
neuspeha

deljenje izkuSenj in
osebnih zgodb

poistovetenje

gradnja osnov, ki so
vsem poslom enake

in potem ucenje
specifik glede na
podrocje poslovanja

mentor

povezovanje preko
razli¢nih institucij

razvoj podjetniske
miselnosti

posameznik mora
dobro poznati sebe,
svoje varilne in
Sibkosti

nezgodno
zavarovanje

zavarovanje za
bolezni

zavarovanje za
daljSo bolnisko
odsotnost

zavarovati se pred
nezgodami
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Intervjuvanka 4: Na podlagi izkuSenj. Meni so osebno
najbolj zanimiva predavanja in te stvari, ko nekdo govori
iz svojih izkusenj. Zenske velikokrat mislimo, da nam ne
bo uspelo. Potem pa gres na kak$na taka predavanja in
nekdo deli svoje uvide in zgodbo in potem vidis, kaj je
vse mogoce. Pomembno je tudi, da vidis, da ¢e ti spodleti
ni konec sveta. Torej, s takimi predavanji, kjer bi bilo vec¢
deljenja izkusenj in osebne zgodbe. Z mnogimi stvarmi
se lahko tako potem poistovetis, se znajdes v podobni
situaciji, diskutiras in dobi§ neko objektivno mnenje od
zunanjega opazovalca, ki ni Custveno vpleten v tvoj
posel. Pa tudi, da ti ne bo tezko spustiti »otroka« (beri
posel) iz rok, ¢e je potrebno.

spodbujanje procesa
ucenja na podlagi
izkuSenj

deljenje izkusenj in
osebnih zgodb

poistovetenje
objektivno mnenje

zunanjega
opazovalca

Intervjuvanka 5: Da bi se usmerjalo v to, kaj je vsem
poslom skupnega in dobi$ neke osnove in potem na tem
naprej gradiS. Dobre osnove bi vsem prav prisle (smeh).

gradnja osnov, ki so

vsem poslom enake
in potem ucenje
specifik glede na

podrocje poslovanja

Intervjuvanka 7: Nehaj sprejemati mnenja in za mnenje
sprasevati ljudi, ki niso na poti, ki jo hodis§ ti 0z. niso
prehodili te poti. Pojdi po nasvet k ljudem, ki so jo. Te
ljudi bos nasel v okoljih, kot so podjetniSke mreZe. Pusti
o€ija, mami in prijatelje za objem, za ramo, za se zjokati
in za se smejati skupaj, ampak za neke strateske zadeve
znotraj podjetja in podjetniSke nasvete vprasaj ljudi, ki
vejo in imajo izkuSnje. Za Zenske pa, da je ok, da gres
prositi za pomoc¢. Tako kot so fantje veckrat ego v
zivljenju, znamo pa me tukaj biti ve¢ji ego. Ugotavljam,
da nam je zenskam tezje priznati napako — to sem zasrala,
tega ne vem, tukaj rabim pomo¢. Moski ne obsojajo drug
drugega, ¢e re¢e nekdo, da nekaj ne zna. Oni so, »dej
stari, ti bom jaz pomagal.« Pomembno je, da se otresemo

za mnenje vprasaj
0sebo z prakti¢nimi
izkuSnjami
iskanje nasvetov v
podjetnisSkih mrezah
druZina in prijatelji
zagotavljajo

custveno podporo

zenske naj prosijo za
pomoc¢

in potem ucenje
specifik glede na
podro¢je poslovanja

Za mnenje vprasaj
podjetnika oz. osebo,
ki ima prakti¢ne
izkusnje

iskanje nasvetov v
podjetnisSkih mrezah

druZina in prijatelji
zagotavljajo
pomembno Custveno

podporo

zenske naj prosijo za
pomoc, ¢e jo
potrebujejo

podjetnica
enakovredna
podjetniku

nehati se primerjati z
moskimi, vsi sSmo

podjetniki

mentor

pomanjkanje
finan¢ne pismenosti
med zenskami

pomankanje znanja
iz podrocja socialne
varnosti

izobraZzevanja bolj
prakti¢no usmerjena,
manj teoreti¢no

drzava bi morala bolj
spostovati podjetnike

formiranje manjsih
skupin

povezovanje ljudi z
enakimi interesi v
manjSe skupine

ve€ povezovanja
poslov med seboj

loCena mreZenja za
zenske in moske

obkrozanje s pravimi
ljudmi
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tega ega in da verjamemo, da ¢e gre sosedi dobro, lahko
gre tudi nam dobro. Pa da si skupaj pomagamo. Potrebno
je tudi, da verjamemo vase, sprejmemo pohvalo in
nehamo ves Cas sebe obsojati v smislu kaj vse bi $e lahko
naredile. Pomembno je, da se znamo tudi same sebe
pohvaliti.

zenskam je tezje
priznati napako

moski manj obsojajo
napake, si pomagajo
med sabo

samozavest v poslu

pohvala

Intervjuvanka 8: Zenske si morajo najprej sploh Zeleti in
upati. Nekje morajo dobiti ta pogum, preseci v glavi, da
nisem samo zenska ampak sem podjetnica enakovredna
moskemu. To kakSnega spola, barve, rase smo ni
pomembno, vsi smo podjetniki. Upam, da mlade
generacije niste tako kot moja generacija — poniZzne in
zaprte, ki ves Cas govorijo, da so manj kot moski in kako
nam je tezko. Zelo dobro je, da si dobi§ mentorja ali
nekoga, ki te usmerja. Brezplacnih svetovalcev
mentorjev je zdaj ze veliko, lahko se poveZes preko ABC
pospesevalnika, Alumni kluba itd. Dobro je, da si poleg
kroga ljudi dobi§ tudi mentorja. Regijske agencije,
inkubatorji in pospeSevalniki imajo veliko tega na voljo,
brezplacno.

Zenske si morajo
najprej zeleti in upati

najti pogum
podjetnica

enakovredna
podjetniku

mentor

povezovanje preko
razli¢nih institucij

Intervjuvanka 9: Sama sem dala Ze nekaj predlogov
takrat, ko sem sodelovala na izobraZevanjih za
podjetnice. Bi spremenila to na slede¢ na¢in: namrec, ko
gres ti v podjetniStvo je res klju¢no, da se kot oseba
pravilno razvijas, torej svojo miselnost (kako bo§ na
stvari gledal, kaj je pomembno, kam se bo$ obrnil, kje bo§
iskal podatke, koga bo$ prosil za informacijo/nasvet,
kako bos§ komuniciral s poslovnimi partnerji, kupci itd.).

razvoj podjetniske
miselnosti

poznavanje sebe

nezgodno
zavarovanje

povezovanje preko
razli¢nih institucij

razvoj podjetniske
miselnosti

posameznik mora
dobro poznati sebe,
svoje varline in
Sibkosti

nezgodno
zavarovanje

zavarovanje za
bolezni

zavarovanje za
daljSo bolnisko
odsotnost

zavarovati se pred
nezgodami

pomanjkanje
finan¢ne pismenosti
med Zenskami

pomankanje znanja
1z podrocja socialne
varnosti

izhajanje iz sebe za
sreCo in uspeh
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Pomembno je, da sebe najprej spoznas, ker smo si ljudje
zelo razli¢ni in imamo razli¢ne osebnosti. Podjetnik mora
poznati sebe — svoje varilne in Sibkosti, da to zna
uravnavati. Drugi del je pa to o ¢emer se skoraj ni¢ ne
govori. Ko si podjetnica, si sama od sebe odvisna. Nimas
bolniske, regresa, nadomestil, ¢e ti ne mores§ delati. Jaz
sem poudarjala, da ko vstopas v podjetniski svet, moras
najprej imeti  narejeno  nezgodno  zavarovanje,
zavarovanje za bolezni, zavarovanje za daljSo bolnisko
odsotnost — vse to, kar ti bo pomagalo, ¢e se ti bog ne daj
zgodi, da ne bi morala opravljati svojega posla. Tukaj
zenske spuscamo velik del financne pismenosti in
socialne varnosti. To mora$ meti urejeno, predno Starta$
podjetje, da si zas¢itena. Potem bi Se dodala, da bi morala
biti vsa izobraZevanja narejena tako, da je 40 % teorije in
60 % prakse. Praksa v smislu na to, da gremo tudi na teren
in testiramo stvari.

zavarovanje za
bolezni

zavarovanje za
daljso bolnisko
odsotnost

zavarovati se pred
nezgodami

pomanjkanje
finan¢ne pismenosti
med zenskami

pomankanje znanja
iz podrocja socialne
varnosti

izobrazevanja bolj
prakti¢no usmerjena,
manj teoreti¢no

Intervjuvanka 10: Najprej moras biti en poseben karakter,
da si sploh podjetnik, ker podjetniStvo ni za vsakega.
Potem si pa mora$ res pomagati med seboj. V Sloveniji
politika in drZava Se vedno gleda na podjetnika kot nekaj
slabega. Pri nas bi podjetniki morali biti bolj spoStovani,
potem bi bilo potrebno narediti ve¢ teh zvezd — role
modelov, tako kot so iz Steve Jobs-a naredili zvezdo,
njega vsi ljudje obcudujejo. Politika, okolje, mnenje — to
bi po mojem mnenju bilo treba spremeniti. Sportnike $e
podpiramo, podjetnike pa ne.

podjetnistvo ni za
vsakega

medsebojna pomo¢

drzava bi morala bolj
spoStovati podjetnike

podjetniske zvezde

sprememba politike

izobrazevanja bolj
prakti¢no usmerjena,
manj teoreti¢no

drzava bi morala bolj
spostovati podjetnike

podjetniske zvezde

sprememba politike
spodbujanje ucenja
in izmenjave
informacij znotraj
skupnosti

formiranje manjsih
skupin

povezovanje ljudi z
enakimi interesi v
manjSe skupine

skupno reSevanje
izzivov v skupini

veC povezovanja
poslov med seboj

lo¢ena mreZenja za
zenske in moske
obkrozanje s pravimi
ljudmi
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Intervjuvanka 11: Jaz sem v drustvu spletnih trgovcev
(ima cca. 100 c¢lanov), kjer smo razmis$ljali kako
spodbuditi ucenje, izmenjavo informacij znotraj
skupnosti. Naredili smo manjse skupine npr. vsi tisti, ki
uporabljajo enak racunovodski sistem skupaj itd. po
razlicnih sklopih. Formirali smo manjse skupine (3-4
¢lani), znotraj katerih se osebe skupaj dobivajo na nekih
sreCanjih. Zdruzili smo osebe, ki jih zanimajo enake
stvari, oblikuje$ manjSe skupine in se potem srecujes 1x
na mesec in resujes izzive, ki jih ima vsak posameznik.
To zgleda tako, da izobraZzuje$ eden drugega. Sem tudi v
eni drugi skupini, kjer so razli¢ni podjetniki, sliSali smo
se 1x na mesec, 4-5 nas je bilo v skupini in vsak mesec je
eden izpostavil problem ali izziv, ki ga ima in potem smo
se cela skupina o tem izzivu pogovarjali.

spodbujanje ucenja
in izmenjave
informacij znotraj
skupnosti

formiranje manjsih
skupin

povezovanje ljudi z
enakimi interesi v
manjSe skupine
skupno resevanje
izzivov v skupini

mesec¢no sestajanje

deljenje uvidov

Intervjuvanka 12: Zdi se mi, da se premalo povezujemo
v smislu, ko dobi§ en posel, se ne znamo vpletati in
prepletati. Npr. poroka. Poznam fotografinjo,
cvetlicarko, maskerko, frizerko, snemalca in se ne znamo
povezati v tem smislu, da bi se u¢ili eden od drugega — da
bi se prepoznali in skupaj dobro sodelovali. Imamo
razli¢na znanja, ki bi jih lahko povezovali oz. da bi bila
izobrazevanja v §irsi sliki, ker ne vidimo Sirine.

ve€ povezovanja
poslov in znanja med
seboj

sodelovanja

Intervjuvanka 13: Mogoce res, da so mreZenja loCena oz.
vsaj delno loCena, ker imamo res drugacno misljenje.
Nekaj se e dela v tej smeri, sem videla. Zenske sigurno
delujemo drugace, rabimo ve¢ podpore in to, da smo
sliSanje. Super je imeti sicer tudi moske, ker se mi zdi, da
¢e je na drugi strani moski, se bosta prej zmenila dva
moska, kot pa moSki in Zenska in obratno. Hitreje

locena mreZenja za
zenske in moske

zenske delujejo na
drugacen nacin

sestava ekipe

gradnja mo¢nih
odnosov

si dopustiti pasti
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pridemo na isto valovno dolzino in se prej zacutimo. Je
pa res, da ene Zenske delujejo zelo po moskem principu
in to tudi takoj zacutis.

zenske potrebujejo
ve¢ podpore

pomembna energija

Intervjuvanka 14: Predvsem, kar bi izpostavila je dejstvo,
da Zenskih podjetnic ni veliko. Pa to nima nobene veze z
moskimi, ampak Zenska po dusi ni podjetnica, ampak
mama, zena, prijateljica, povezovalka, vodja. Ona nima
tako moc¢no zasidrane te podjetniske vloge v sebi in ciljne
usmerjenosti. Predvsem bi zelela, da se podjetnice
zavedajo, da ¢e bojo gradile odnose lahko postanejo
najboljSe. To pa zato, ker si bojo znale najti prave ljudi,
ki pa bodo to poceli. Najprej je dobro, da si podjetnica
prizna, da ni najbolj ciljno usmerjena, se zave da zna
poslusati sama sebe in verjame v svojo intuicijo, zato bo
nasla prave ljudi, kjer se bojo gradili dobri odnosi in
skupna rast. Moje priporocilo bi bil kar moj slogan. Pot k
sebi, ko se vrnes noter k sebi in pozabi§ na mnenja drugih,
je edina pot do srece in uspeha. To pomeni, ko si dovolis$
slisati in upoStevati sebe, verjeti v svoje ideje in imeti
ljubezen do sebe, takrat ves, da ni Sans, da ne bos uspel.
Takrat si preprican, da bos uspel. Pravijo, da so uspesne
podjetnice 10x bolj zahtevne do sebe, kot moski. Res je,
zenskam se pogosto zdi, da niso dovolj dobre in ¢e ne
bojo delale vse perfektno, da to ni ok. Perfekcija ne
omogoca sprememb, omogoca samo da drugi vidijo da si
na zunaj dober. Treba si je dovoliti pasti, saj samo na tak
nacin lahko ¢lovek rase.

primarna vloga
zensk ni biti
podjetnica
materinstvo

gradnja mo¢nih
odnosov

obkrozanje s pravimi
ljudmi

intuicija
skupna rast

izhajanje iz sebe za
sreco in uspeh

kdaj si je potrebno
dopustiti pasti

perfekcija ne
omogoca sprememb
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Priloga 34: Pregled odgovorov in pojmov pri Sestnajstem vprasanju iz intervjuja za mentorice

Vprasanje: Kaj vas je spodbudilo k temu, da ste
postala mentorica?

pojem

kategorije

nadkategorije

Intervjuvanka 8: Od vedno sem svoje znanje rada dala
naprej. Tudi predavam na razlicnih fakultetah in z
veseljem svoje znanje iz prakse delim s $tudenti. Najprej
sem imela svoj tri urni coaching in potem so postopoma
zenske zacele hoditi na moje coaching-e in potem se je s
SPIRIT-om zacelo. Najprej sem predavala, potem so me
povabili, da bi postala mentorica in potem se je to kar
zacelo Siriti... ko se enkrat razve, ¢e si dober, potem te
imajo mentoriranci radi (smeh).

od vedno rada delila
svVoje znanje naprej

deljenje znanje iz
prakse s Studenti na

fakulteti

povabilo

Intervjuvanka 9: Prva stvar je ta, da ko sem jaz Startala
podjetnistvo nisem imela tega privilegija, da bi imela ze
na samem Startu nekoga. Kasneje sem si pridobila odli¢ne
mentorje, ampak predvsem zato sem se odlocila biti
mentorica, ker sem videla, koliko to meni pomeni. Veliko
bolj varno sem se pocutila, najbolj pa sem cenila to, da
sem si lahko izmenjevala izkuSnje in da sem se na ta
nacin marsikaj naucila, kar mi Se danes koristi. Danes jaz
lahko mentorirancem isto stvar naprej predajam in vidim,
koliko jim pomeni. Torej to je prva stvar, lastna izku$nja
in res dodana vrednost.

ker na zacetku
podjetniske poti ni
imela privilegija, da
bi imela mentorja

kasneje je imela
mentorje

obcutek varnosti

izmenjava izkuSenj
in znanja

izhajala iz lastne
1zku$nje

Intervjuvanka 10: Po pravici povedano, dva otroka sem
dala skoz, bila sem mama in mentorica. Danes sta odrasla
in uspesna, jaz pa rada to delam. Rekla sem si, da zdaj
sem doma to naredila, zdaj bi pa rada Se drugim

najprej mentorica
svojima otokoma

od vedno rada delila
sVoje znanje naprej
ker sama ni imela
privilegija, da bi
imela mentorja

odlocila se je za to,
ker je to njej veliko
pomenilo

obcutek varnosti

izhajanje iz lastne
izkusnje

na podlagi proSenj

od vedno rada delila
SVoje znanje naprej

izhaja iz sebe, ker je
tudi to sama
potrebovala

na podlagi prosen;j
ali povabila
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pomagala. V teh letih sem, dobro mi je, vidim koliko
znanja lahko dam nazaj, kako jih lahko motiviram in
spodbudim. Jaz res uzivam v tem in sem zelo rada
mentorica. Z mentoriranci ostanem Se naprej v stiku, ker
rada vidim kako uspevajo.

rada deli znanje
naprej, pomaga
drugim

gradnja
dolgoro¢nega odnosa

Intervjuvanka 12: V bistvu prosnje. Nisem se
izpostavljala, ampak ko so me prosili, ¢e bi sem bila
naprej pocascena, ker se nisem prepoznala v tej vlogi,
potem pa sem videla iz mojega spektra znanj in izkusen;.
Ljudje so me prepoznali in iz tega razloga — uspe$nih
sodelovanj, zaradi stvari, ki so bile kot posledica
mentorstva tako uspesne, sem se potem odlocila. Se pane
izpostavljam, da sem mentorica, pa me vseeno vedno
najdejo.

odlocila se je na
podlagi prosen;

raznolike izku$nje in
znanja

ljudje prepoznali
njen potencial iz
sodelovanj

Intervjuvanka 14: Prav, to, da sem dobila ljudi, ki so mi
bili pripravljeni pomagati, deliti z mano, da bojo na
podjetniski poti vzponi in padci. Mogoce je bilo to, da
sem videla ta zar in upanje — da ne rabi biti popolno in da
lahko grem naprej in mislim, da mi je to naredilo premik
v glavi. Ce je meni nekdo lahko pomagal, zakaj nebi tudi
jaz drugim.

izhajanje iz lastne
izkusnje

izhajanje iz sebe
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Priloga 35: Pregled odgovorov in pojmov pri osemnajstem vprasanju iz intervjuja za mentorice

Vprasanje: Ste mentorica tako Zenskim, kot moskim
podjetnikom? Kako se podjetnice razlikujejo od

zenske in me je bilo strah, kako bom funkcionirala z
moskimi. Z enim projektom preko SPIRIT-a sem potem
dobila tudi moske in mi je bilo super, sem se dobro z
njimi ujela. Tam sem prebila ta led in zdaj delam z
komerkoli. Ni odvisno od spola, odvisno je od
zagnanosti. Se mi zdi, da moski bolj rinejo napre;j.
Odvisno je od Zelje in zagnanosti posameznika. Odvisno
koliko je posameznik pripravljen vlozit truda, Casa in
denarja v svojo podjetnisko pot.

in moSkim
podjetnikom
odvisno od

zagnanosti in zelje
posameznika

moski bolj rinejo
naprej

Intervjuvanka 9: Ja, obojim. Sem pa zdaj bolj Zenskam,
ker so zdaj tej razpisi zunaj. Ko je bil razpis za mlade
podjetnike, sem mentorirala tudi moSkim. Meni ne igra
vloge, moski ali zenska, veliko mi pomenita Zar in
odprtost za ucenje in delo. Pri Zenskah v sklopu
mentoriranja — one so bolj pridne, one naredijo popoln
poslovni naért do naslednjega srecanja. Potem pa jim
zmanjka ta del, ko more pogum nastopiti — iti na teren in
idejo preveriti, testirati in realizirati. Druga plat pri
zenska je pa ta, da ne zelijo slisati drugega zornega Kota,
mislijo, da lahko kar same vse zmorejo. Ali so ekstremno
bojece ali ekstremno samozadostne. Moski so po mojih
izkusnjah dostavili pomanjkljive poslovne nacrte, so pa
takoj Sli na teren testirati idejo. Oni so bolj prakti¢no
naravnani, pri njih so formalne stvari bolj problem.
Zenske so bolj teoretiéne, problem je praksa.

mentorica Zenskim
in moskim
podjetnikom

ni pomemben spol,
temvecC Zar in
odprtost za ucenje in
delo

Zenskam manjka
poguma za stvari
testirat na trgu

pogosto zZenske ne
zelijo slisati drugega

mentorica zenskim
in moskim
podjetnikom

odvisno od
pripravljenosti —
vlozka truda, ¢asa in
denarja v
podjetnisko pot

ni pomemben spol,
temveC zar in
odprtost za ucenje in
delo

zenskam manjka
poguma za stvari
testirat na trgu

pogosto Zenske ne
zelijo slisati drugega
zornega kota, mislijo
da zmorejo vse same

moskih? (Ali potrebujejo ve¢ podpore, daljSe roke pojem kategorije nadkategorije
zaradi materinstva itd.)
Intervjuvanka 8: Obojim. Na zacetku sem imela same | mentorica zenskim odvisno od

pripravljenosti —
vlozka truda, ¢asa in
denarja v
podjetnisko pot

ni pomemben spol,
temvecC Zar in
odprtost za ucenje in
delo

zenske si Zelijo imeti
mentorico

Zenske manj
samozavestne

Zenske so manj
drzne

Zenske je potrebno
opogumiti

zenskam pomembna
energija in podpora
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Intervjuvanka 10: Ja, obojim. Meni je zdaj par podjetnic
povedalo, da niso zelele imeti moskega mentorja, temvec
zensko. To mi je bilo zelo zanimivo in sem s tem
seznanila tudi inkubatorje, da ¢e bojo imeli Zenske
podjetnice naj premislijo o tem, da jih predhodno
vprasajo ali si zelijo Zenskega ali moskega mentorja.
Nekatere tega ne povedo, nekatere se z zensko pocutijo
veliko boljse. Verjetno mislijo, da bojo z zensko bolj
razumljene. Drugace so pa zenske manj samozavestne in
mislijo, da ne znajo dovolj. Moskim je takoj vse jasno in
bojo vse znali.

zenske si zelijo imeti
mentorico

vecdje razumevanje
empatija

zenske manj
samozavestne

zenske mislijo, da ne
znajo dovolj

Intervjuvanka 12: Ja, obojim. Najeli so me v Inkubatorju
v Rogaski Slatini in tam velikokrat predavam in delujem
kot mentor. Start-up mi potem dolo¢a komu pomagam,
ampak to je izklju¢no zaradi povabila — kadar potrebujejo
kakSen znamcenje, pospeSevanje prodaje za kakSen
izdelek. Poklicejo me ljudje, s katerimi sodelujemo in me
poznajo. Zenske se od moskih razlikujejo v tem, da niso
tako drzne, si veliko manj upajo. Moski si vse upajo,
naredili bojo vse kar jim re¢es. Zenske je treba prej
prepricati, opogumiti in dajati moc, energijo in podporo,
da si upajo.

sodelovanje z
inkubatorjem v
Rogaski Slatini

zenske so manj
drzne, rabijo
spodbudo

zenskam pomembna
energija in podpora

Intervjuvanka 14: Samo bolj zahtevne so same do sebe,
vec zelijo narediti. Nikoli ne bojo dale polovico, vedno
zelijo biti popolne. Medtem, ko moski refe, to sem
naredil in to je dobro. Moski so veliko prej zadovoljni,
kot pa Zenske.

zahtevne do sebe

popolnost

nekatere zenske
mislijo, da so
samozadostne

zenske si zelijo imeti
mentorico
vecje razumevanje
empatija
zenske manj
samozavestne
zenske so manj

drzne

Zenske je potrebno
opogumiti

Zenskam pomembna
energija in podpora
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Priloga 36: Pregled odgovorov in pojmov pri triindvajsetem vprasanju iz intervjuja za mentorice

Vprasanje: Kaksno bi bilo vaSe priporocilo, kako

spodbuditi proces ucenja preko mentorskih pojem kategorije nadkategorije
programov na splosno in za podjetnice?
Intervjuvanka 8: To more zrasti pri posamezniku. Ti bos | posameznik mora posameznik mora spodbujanje

tezko nekomu vsilil mentorja, to ne bo ok. To more
posameznik zacutiti in ne biti toliko vzvisen, da rece
rabim pomo¢, zelim pomo¢, rad bi se na tem podrocju
usposobil, ker tega Se ne znam. Posameznik mora biti
toliko samokriticen, da re€e, rabim pomoc, nisem dovolj
usposobljen za to in to. Obstajajo Youtube, Google in
Chatgpt, tam lahko dobi§ neke napotke ampak to ni to.
Pomembno je, da najdes nekoga, ki je to pot Ze prehodil
in sam prezvecil, padel in se pobral — od tega dobis
ogromno, koristi, znanja, izkuSenj. Dobro bi bilo, da bi to
spodbujali Ze na faksu, kot je npr. Alumni, da Ze na faksu
Studentje vejo, da se lahko prijavijo v mentorski program.
Spodbujati v Solah, lokalnem okolju — ob¢ina, zdruZenja
podjetnikov, da ¢im ve¢ ljudi pride do informacije.

sam zacutiti, da
potrebuje mentorja

poniznost
prosnja za pomo¢
skupno ucenje

usposabljanje na
razli¢nih podrocjih

potrebno poiskati
nekoga, ki je
prehodil podjetnisko
pot

Alumni klub

spodbujanje
mentoriranja v Solah,
lokalnih skupnostih,

zdruzenjih

Intervjuvanka 9: Mentoriranja taka kot so danes, trajajo
premalo ¢asa. Jaz bi spodbudila na nacin, da bi mentor
lahko Sel na teren s svojim mentorirancem, da vidita

mentoriranja bi
morala trajati dlje
Casa

sam zadutiti, da
potrebuje mentorja

poniznost

prosnja za pomo¢

spodbujanje
mentoriranja v Solah,
lokalnih skupnostih,

zdruZenjih

mentor in
mentoriranec skupaj
na teren, preveriti
stvari v praksi

jasna vodila za
mentorje, katera
podrocja morajo z
svojim
mentorirancem
pokriti

ustroj za mentorje

mentoriranja v Solah,
lokalnih skupnostih,
zdruZenjih

mentor in
mentoriranec skupaj
na teren

ustroj za mentorje
pitch

energija
posameznika

ve¢ povezovanja
med mentorji

prepoznavanje
potencialnega
sodelovanja
mentorirancev med
seboj
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stvari v praksi. Mogoce bi mentorji mogli imeti neka
vodila, kaj moramo z mentoriranjem pokriti — osebnostna
rast, finan¢na pismenost, razvoj ideje itd. Lahko bi se
mentor in mentoriranec zmenila, da gresta skupaj na
dogodek mrezenja. Skupaj prideta tja in vsak zase skusa
neke veze in poznanstva pridobiti. Potem si res vrzen v
vodo in ko je konec dogodka, gresta na kavo in se
pogovorita o tem, za koliko sestankov so se zmenili, od
koga so pridobili vizitke, komu so se predstavili itd. Zdaj
vsak mentor po svoje pelje, po mojem mnenju bi bilo
dobro, da bi imeli nek ustroj.

mentor in
mentoriranec skupaj
na teren, preveriti
stvari v praksi

jasna vodila za
mentorje, katera
podro¢ja morajo z
svojim
mentorirancem
pokriti

ustroj za mentorje

Intervjuvanka 10: Najprej mentorje naucit kaj in kako —
da imajo res znanja. Nekoga, ki ni motiviran za ucenje
tezko premaknes. Tudi pri skladih tveganega kapitala ne
gledajo toliko produkta/storitve, kot osebe kot take —
koliko energije ima, ali je vztrajen in ali bo svoj projekt
speljal. Produkt in poslovni model lahko spremenis,
Cloveka pa tezko spremeniS, ¢e nima tistega pravega
motiva noter. Jaz vedno recem, ¢e samo mislite da boste
bogati s podjetniStvom, potem pozabite, ni¢ vam ne bo
ratalo. Ti moras imeti res rad kar po¢nes. Pomembna je
energija in samozavesten nastop.

mentorje poduciti in
preveriti ali imajo
ustrezna znanja

pomembna
posameznikova
osebnost in
samozavesten
pristop

pitch, samozavesten
nastop

pomembna energija
posameznika

Intervjuvanka 12: Jaz bi delala malo na timskem
povezovanju, vkljucevala v razli¢ne projekte. Zdi se mi,
da ze tako smo podjetniki/ce, ki smo sami, nam manjka

timsko povezovanje

mentorje poduciti in
preveriti ali imajo
ustrezna znanja

pomembna
posameznikova
osebnost in
samozavesten
pristop

pitch

pomembna energija
posameznika

naloga mentorjev bi
morala biti
povezovanje

ve€ povezovanja
med mentorji

prepoznavanje
potencialnega
sodelovanja
mentorirancev med
seboj

ucenje drug od
drugega skozi proces
in projekte

ucenje drug od
drugega skozi proces
in projekte
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ekipnega sodelovanja. Kot mentorji bi morali povezovati
na razli¢nih projektih. Mentorji se premalo povezujemo
med seboj, se mi zdi da vsak skrbi za svojega
mentoriranca, medtem ko bi lahko prepoznali potenciale
mentorirancev in jih skupaj povezali v sodelovanje.
Ostajamo one man band in se ne povezujemo preko
mentorjev in preko projektov. Sploh se ne zavemo, koliko
se lahko nau¢imo eden od drugega skozi en projekt.

vkljucevanje v
razli¢ne projekte

veC povezovanja
med mentorji

prepoznavanje
potencialnega
sodelovanja
mentorirancev med
seboj
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