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UvoD

PodjetniStvo v Sloveniji se je galo razvijati od leta 1988, ko je bilo zakonsko @uoi&eno
ustanavljanje zasebnih podijetij in ko se jéeta privatizacija obstofgh podijetij. S tem sta
bila sproZzena dva procesa, ki stateta spreminjati strukturo gospodarstva iz di@
socialisttne strukture v strukturo, z&itno za trzna gospodarstva. Prvi proces je mirazi
nastajanje malih podjetij, drugi proces pa je defé velikih podjetij. Na ta r@n se je
pricela polniti vrzel t.i. »socialistha ¢rna luknja, ki je predstavljala osnovno strukturno
neravnotezZje socialistih gospodarstev, za katere je bila v primerjavizahodnimi
gospodarstvi zniglna skoraj popolna odsotnost podjetij z 10 do Xa@oslenimi. Po letu
1990 se je podjetnistvo v Sloveniji zelo razmahniistanovljenih je bilo kar nekaj deset tiso
novih podjetij. Predvsem v drZzavah na Zahodu papowjetnisStvo kar nekaj desetletij daljSo
tradicijo (Zugelj et al., 2001, str. 12, 13).

Ustanovitev in vodenje lastnega podijetja je enaziotlenjskih moznosti za ustvarjalne in
iniciativne posameznike. V Sloveniji na podjetnigi@ stopajo podjetni posamezniki, ki jim
samostojno poslovanje predstavlja préda izziv, ki zelijo razviti nekaj svojega, predvsem
pa postati sam svoj gospodar. Na drugi strani paesposamezniki, katerim lastno podjetje
predstavlja moznost, da vzamejo usodo v svoje rkéieso zaradi poslovnih tezav podijetij
izgubili zaposlitev. R&emo lahko, da je podjetniSka kariera postala ptidaza veliko Stevilo
ljudi ne glede na sloj prebivalstva.

Odlacitev za podjetniSko kariero je pomembna @édiv. Z ustanovitvijo svojega podjetja se
posameznik, ki postane podijetnik, izpostavi Stewilrtveganjem in se odpove socialni
varnosti v veéji, Ze ut&eni organizaciji. Zato mora vsakdo dobro premisiithjej, preden
pricne vlagati svoje znanje, energif@s in ugled ter razpoloZljiva sredstva v delo posel.

Vsaka podjetniSka aktivnost se¢na z zamislijo oziroma idejo. Smotrno je, da padjetli
podjetniSka skupina realno oceni poslovno zammgehe prednosti in slabosti, predegzaz
uresnéevanjem. Eden izmed inStrumentov preverjanja posoneje je poslovni r&a, s
katerim podjetnik sistema&to predi vse vidike predvidenega posla. Osnovni namen
poslovnega nata je torej, da podjetnik z njim preveri, ali mo lzamisel prinesla Zelen
dobicek ali ne. Poslovni riat je skratka nért, ki se uporablja za razvijanje idej o tem, kako
naj bi potekalo vodenje podjetja, je podjetnikovodje za vpogled v preteklost in orodje za
pridobivanje finagnih sredstev.

Posameznik lahko postane podjetnik oziroma lastrafhnega podjetja na tri &iae (Hiduke,
Ryan, 2003, str. 6, 7):
- Z nakupom Ze obstajega podjetja tako, da po& podjetje, ki mu ustreza in ga
preprosto kupi.



— Z nakupom fransize, kjer podjetnik v zameno z&imafranSize od dajalca franSize
dobi potreben inventar, nasvete in usposabljanje.

— Z ustanovitvijo novega podijetja, ki se sklada s jetikovimi sposobnostmi,
izkuSnjami in Zeljami.

Pri vseh treh nanih vstopa v svet majhnih podjetij podjetnik pdiuge poslovni n&t, ki ga
bo vodil skozi pasti na poti do uspeSnega posl@aad@jp nakupu obstajega podjetja bo
podjetnik mogoe prevzel prodajaév poslovni n&t. Vendar je pripordjivo, da od
prodajalca pridobi potrebne podatke in sestavi pesjovni nért, Se preden kupi podjetje ter
tako preveri, ali se mu nakup izptaCe podjetnik investira v fransizo, bo od dajalcan§iae
dobil tudi poslovni nért, ki bo lahko dober in realete pa dvomi v njega, je bolje, da sestavi
svojega, saj je to mnogo ceneje kot vloziti dendransizo, ki mog®e ne bo uspesSna. V
primeru, ko podjetnik ustanavlja novo podjetje j@pasekakor nujno, da napiSe poslovnima
(Hiduke, Ryan, 2003, str. 7).

Velika vetina izmed 500 najhitreje rasib podjetij v ZDA, katerih seznam je objavila revij
INC Magazine, je ob ustanovitvi imela pripravljeaspovni n&rt. Brez poslovnega gdga je
zelo tezko pridobiti sredstva tako od formalnih koidi od neformalnih investitorjev
(Timmons, 1999, str. 368).

Cilj tega diplomskega dela je predstaviti podjdtniroces nastajanja novega podjetja in
ugotoviti, kakSno vlogo ima pri tem procesu posiowacrt. Posebej Zelim izpostaviti
pomembnost poslovnega dna tudi po ustanovitvi, saj se njegova uporabaagetkom
poslovanja ne preneha, temivposlovni nart koristi tudi pri poslovanju, planiranju in
vodenju podjetja oziroma pri &idovanju rasti podjetja.

K diplomskemu delu bom pristopila tako, da bom rejjprebrala literaturo o podjetnistvu,
podjetniskih idejah in priloZznostih, ustanavljamgadjetja in poslovnih r@tih ter uporabne
prirocnike za sestavljanje poslovnih aneov. V pom@& mi bodo strokovni¢lanki, nekaj
pomembnih informacij o omenjenih temah pa bom naflia s pomdjo svetovnega spleta.
Metoda, ki jo bom uporabila v diplomskem delu, jov&ljucuje iskanje in protevanje
domae in tuje literature, brskanje po internetu, smmeepovzemanje donidn in tujih
avtorjev, primerjanje in analiziranje.

Struktura diplomske naloge, ki jo bom¢eda z uvodom, katala pa s sklepom, navedeno
literaturo in viri, obsega Stiri poglavja s podpagl. Prvo poglavje govori o podjetniStvu na
splosno, o podjetniStvu v Sloveniji in o podjetr@gk procesu. V drugem poglavju je
predstavljeno nastajanje novega podjetja od pa8jetnideje, prek podjetniSke priloZznosti,
odlacitev 0 pravnoorganizacijski obliki novega podjetiaptivov za ustanavljanje podjetja,
zn&ilnosti podjetnika in podjetniSke skupine do razlegza uspeh oziroma neuspeh
novonastalih podjetij in virov financiranja podj&ttva. Tretje poglavje je v celoti namenjeno
poslovnemu n&tu za ustanovitev podjetja, njegovemu pomenu iogiviter koristnosti
sestavljanja le-tega tako za podjetnika kot zalestaelezence v podjetniSkem procesu.
Podani so odgovori na vprasanja o tem, kdo najSeaposlovni né&t in kako ter komu je

2



namenjen oziroma kdo ga bere. éétrtem poglavju sem primerjala strukture poslovnih
nasrtov naslednjih avtorjev: M. Glasa, J.A. TimmonBaD. Hisricha, R. Stutelya, Zugelj et
al. ter Bornsteina, Forda in Siegela ter podalg grexdlog strukture poslovnegadnta.

1 PODJETNISTVO

PodjetniStvo je vedno igralo izjemno pomembno viegazvoju in prestrukturiranju trznega
gospodarstva, kar dokazuje pEeuanje dolgorénih politicno ekonomskih ciklov v
zgodovinskem razvoju kapitalizma. Bilo je takorékasodnega pomena v t.i. velikih
prehodnih obdobijih, kjer se pravzaprav menjajoi Sindlizacijski svetovi: na prehodu iz
agrarne v industrijsko civilizacijo v 15. in 16.08tju ter tudi ob prehodu iz industrijske
civilizacije v zdajsnjo postindustrijsko oziroma fonmacijsko druzbo. V bistvu je
podjetniStvo eno naj¢gh in najpomembnejSih druzbeno razvojnih ekonomskaktorjev
sodobnegé&asa (Kovég, 1990, str. 1-7).

Obstaja veliko definicij podjetniStva raghih avtorjev. Ena tistih, ki podjetniStvo najbolje
opisuje je sled&, ki povzema we definicij raznih avtorjev podijetniSke literature:
»Podjetnistvo lahko definiramo kot proces, ki patekedclovekom, idejo in viri, podjetje pa
je mesto, kjer se ta proces urésie. Bistvo podjetniStva je povanje dodane vrednosti v
podjetju, pri kateri je kljien element poslovna priloZznost oziroma taka upossbdstev, ki
jo trg visoko ceni« (Zugel;j et al., 2001, str. 14).

1.1PODJETNISTVO V SLOVENLJI

Kovat (1990, str. 2-4) razdeli povojni jugoslovanski e&amski razvoj na pet obdobij, in
sicer: 1945 — 1953, 1953 — 1963, 1963 —1976, 197687 in od 1988 naprej. Zadnje, peto
obdobje, oznéuje radikalna trzna reforma, ki uvaja pluralizerstianskih oblik, avtonomijo
podjetja, trg kapitala in trg delovne sile ter ugyanje na temelju kapitala in dela. Ta letnica
je mejnik za podjetnistvo v Sloveniji, saj sociiiso podjetniStvo ni omogalo ene kljgnih
stvari za pravi razvoj: moznosti kapitalske udetezia tiste, ki so predstavljali gonilne sile
podjetij. Konec leta 1988 je takratni jugoslovangirlament sprejel Zakon o podjetjih, ki je
dovoljeval zasebni kapital v podjetjih. Zakonskemge za ustanavljanje privatnih podjetij so
povzraile hitro nastajanje novih, predvsem mikro podjed letu 1990 je bila tako
zabeleZena zelo visoka stopnja rasti Stevila pipdjat sicer kar 1048 odstotna (European
Network for SME Research, 1993, str. 15). Pravndlggo za razvoj malega podjetniStva v
Sloveniji pa je dal Zakon o razvoju malega gospstvar, sprejet leta 1991. Omenjeni zakon
je zagotavljal pom® pri ustanavljanju podjetij, poenostavljene uprapostopke in doléena
sredstva financiranja ter dal podlago za nastahké&dda za razvoj malega gospodarstva in
pospeSevalnega centra za malo gospodarstvo @Ageat al., 2000, str. 40). Zal se je
dejanski razcvet podjetniStva, saj je drzava s dkomodajo ustvarila pogoje za njegovo



Sirjenje’. Povpréna letna stopnja rasti Stevila podjetij v obdobfi91-1993 je bila kar 47
odstotna (European Network for SME Research, 199315).

Z leta 1993 sprejetim Zakonom o gospodarskih droZioaleta 1994 sprejetim Obrtnim
zakonom se je spremenilo vedenje podijetnikov fimiripravne oblike njihovega poslovanja.
Zakon o gospodarskih druzbah je natmpedpisal visji ustanovni kapital za ustanovitev
druzbe z omejeno odgovornostjo. Drugi predpisi papsleg tega postavili zelo visoke
knjigovodske in r&aunovodske zahteve, zato se je zanimanje za podjeigenjSalo (PSebmy

et al., 2000, str. 40). Povgre letna stopnja rasti Stevila podjetij v letu 199%amo Se 31
odstotkov (European Network for SME Research, 1998, 15). Dinamika ustanavljanja
novih podijetij se je torej po letu 1993 uwpsnila, kar je bila na eni strani posledica
»iz¢rpanega« dela podjetniSkega potenciala igjev&onkurence na omejenem trgu, kjer je
bilo vse tezje najti prave poslovne priloznosti,dragi strani pa je to tudi posledica zahtev
drzave po vgem ustanovnem kapitalu za ustanavljanje kapithlskiuzb. V obdobju po
osamosvojitvi naSe drzave so podjetniki pogre§adpsem stimulativno podporno okolje za
razvoj podjetniStva in se celo s@b s formalnim zaostrovanjem pogojev za ustanajdja
podjetij, z zmanjSevanjem d&vh spodbud za registracijo novih podjetij in z rgenostjo
zakonodaje na pod¥u financnega poslovanja (PSénly et al., 2000, str. 43). Ekonomska,
dawna in finakna politika drzave dejansko ni sledila potrebamvifapcega se sektorja
malega gospodarstva. Klase instrumente, ki so bili usmerjeni predvsem v tajesa
podjetja, so p&asi z&eli dopolnjevati spodbujevalni instrumenti za padigki razvoj. Leta
1996 je Slovenija dobila prvo Strategijo razvojdega gospodarstva.

Za danasnje podjetnisko okolje v Sloveniji lahkderao, da je relativnho stabilno in da v njem
ni pricakovati drastinin sprememb, ki bi hitro in negativho vplivale madjetnistvo.
Vsekakor pa se bodo podijetniki v Slovenijicgaeali z vedno novimi izzivi in podjetnisSkimi
priloznostmi, ki jih nenazadnje prinaSa naS lansstiop v Evropsko unijo in pfakovan
prevzem evra, ki bo zamenjal tolar. To naj bi ssdpidoma zgodilo leta 2007.

1.2PODJETNISKI PROCES

PodjetniSki proces se @@ z idejo in ne z denarjem ali s strategijo, mmgza ali s

podjetniSko skupino in tudi ne s poslovnimériam. Idejo mora podjetnik preveriti in
preoblikovati v priloznost. Veliko restmo edinstvenih priloznosti je veliko &é od

sposobnosti in zmoznosti podjetnika ali od virov, 90 mu ob z&tku na razpolago
(Timmons, 1999, str. 37).

! S podjetnistvom se je lahkod ukvarjati vsakdo, »(1) ki je imel poslovno zaetién je npr. ni niti preveril s
poslovnim n&rtom), (2) ki je bil za opravljanje nekaterih dej@sti v skladu s predpisi usposobljen ali pa je
najel delavce, ki so izpolnjevali pogoje glede e in delovnih izkuSenj, (3) ki je imel prost@pogoje in
potrebno opremo ter sredstva za zagon poslovagatniku se v podijetju ni bilo treba zaposliti, Ketv
preteklosti veljalo za obrtnike. Marsikdo se jeadill za registracijo podjetja "za vsak primer" ingecakal na
ustrezen trenutek, ko je &l uresnievati, ali pa tudi ne, prepoznano poslovno prilstro(PSeriny et al.,
2000, str. 42, 43).



PodjetniSki proces ali proces nastajanja nove wstine rezultat spleta treh gonilnih sil:
podjetnik — ustanovitelj (podjetniski tim), posl@vpriloznost in potrebna sredstva. Omenjene
sile in njihova medsebojna povezanost so shémaprikazane v Sliki 1.

Slika 1: Gonilne sile podjetniSkega procesa

USTANOVITELJI PRILOZNOST
VODILNI PODJETNIK ODKRIVANJE, OBLIKOVANJE, USTVARJANJE
USTANOVITVENI MANAGEMENT TIM OKNO: CASOVNI OKVIR
VAJENISTVO IN STRATEGIJA OSEBNE — ZAHTEVE ZA URESNKCITEV
KARIERE PREGLEDOVANJE IN VREDNOTENJE
IZKUSNJE IN ZNANJE EKONOMIKA DOPUSTNE NAPAKE IN
LASTNOSTI, Kl JIH JE MOG@E PRIDOBITI NAGRADE
ZAHTEVANE VLOGE TVEGANJE NASPROTI NAGRADI
OPORTUNITETNI STROSKI MOZNOSTI
OSEBNI CILJI IN VREDNOTE

USKLAJENOST NASPROTI
UGOTAVLJANJU VRZELI

|

POTREBNA SREDSTVA

RAZSIRITVENI TIM
POSLOVNI NACRT IN STRATEGIJA
FINANCIRANJE
ZUNANJI PROFESIONALNI VIRI
MINIMIZIRANJE IN NADZIRANJE NASPROTI MAKSIMIZIRANJU LASTNISTVA

Vir: Zugelj et al., 2001, str. 15.

Podjetnik oziroma ustanovitelj podjetja je posanileziki ustvarja vrednost, prtemer
prevzema tveganje v denarfiasu, ali v obliki vrednosti nekega proizvoda abrgve.

Poslovna priloznost je definirana kot poslovno prgana in uresiljiva poslovna zamisel, ki
kot druga podjetniSka gonilna sila privede do ptrd§kega delovanja.

Sredstva, ki jih mora podjetnik zbrati oziroma imeh voljo za uresditev poslovne
priloznosti, so tretji element v prikazu podjetrég§k procesa in predstavijajo ki
omejitveni dejavnik le-tega. Ena glavnih nalogjikimora podjetnik opraviti, je premostitev
vrzeli med sredstvi, ki jih ima na voljo, in potretni sredstvi. Ta sredstva vkujejo fizicna
sredstva tetloveske vire in finatna sredstva. Pri ugotavljanju te vrzeli in prénavanju,
kako bi jo premostili, je kljtgno orodje poslovni rat. V n&rtu je potrebno opredeliti
sredstva, ki jih potrebujemo znotraj podjetja katitsredstva zunaj podjetja. Z raziskavami je
potrjeno dejstvo, da je v primerih, ko je ustanelyivreden zaupanja in je dobro izoblikoval



poslovno priloznost, lazje pritegniti kfoe ljudi in finarfna sredstva kakor v nasprotnem
primeru (Zugelj et al., 2001, str. 16).

2 NASTAJANJE NOVEGA PODJETJA

V procesu nastajanja novega uspesnega podjetjepletata dva procesa: proces ustanovitve
podjetja in proces @@ovanja za uspesen razvoj podjetja. Proces usii@eopodjetja lahko
razlenimo na faze iskanja ureshivih idej, razvoja koncepta in uresitve podjetniske
priloznosti. V tem procesu sta najpomembnejsi pgadjka kreativnost in usmerjenost k trgu.
V procesu n&tovanja pa podjetnik reSuje vpraSanja  upravljampga organizacije,
kompleksnosti okolja, kompleksnosti proizvodnih ggsov, narave problema in namena
sistema né&tovanja. Ustvarjanje novih podjetij, ki bodo spbsa ne le preziveti na trgu,
ampak dosegati visoko in dolgérm rast, je seveda cilj obeh procesovd@y 1998, str. 10).

Za vsakega potencialnega podjetnika je koristnoyajada je gospodarska pobuda svobodna
po 1. odstavku 74&lena Ustave Republike Slovenije. S tem se vsemagizskim subjektom
zagotavlja pravica do svobodne izbire dejavnodtatero trajno uresdiljejo svoje pridobitne
interese v konkurenci na tréi& Zato navedena ustavna dfidla zagotavlja avtonomijo
gospodarskih subjektov ne glede na velikost in draggilnosti in jo je dopustno omejevati

v sploSnem interesu le z najnujnejSimi posegi. Boado podjetniStva je potrebno Steti kot
osebno pravico (Strazisar et al., 2002, str. 13).

2.1PODJETNISKE IDEJE

PodjetniSka ideja je predpogoj katerekoli podjdaigktivnosti, pa naj bo to razvoj novega
izdelka, nov né&in trzenja izdelka, nov projekt ali nastanek novpgdjetja. Vendar pa vsaka
podjetniSka ideja ne pomeni nujno tudi podjetnigkiboznosti. Samo »dobra« podijetniSka
ideja podjetniku ne zagotavlja uspeha, potrebnojejopreveriti in jo preoblikovati v
podjetniSko priloznost. Poznanih je¢veazlicnih n&inov, kako preveriti neko idejo. Eden
izmed njih je sistematho generiranje podjetniskih idej. Tehnike zbirapgdjetniskih idej
podjetniku pomagajo k ustvarjalnejSemucina reSevanja novih podijetniskih problemov.
Predstavljene so v Prilogi 4.

Iskanje novih podjetniskih idej, razmisljanje omijin njihovo razvijanje je za podjetnika
velikega pomena. Dober in uspeSen podjetnik bi hmaavijati tok zamisli, spoznanj in ne
nazadnje domisljije na nekem poslovnem popro Ena sama ideja nandrepodjetniku
najvetkrat ne zagotavlja dovolj poslovnega uspeha, veapa dolgi rok. Zaradi tega mora
nenehno iskati nove ideje in o njih razmisljati kotproblemih, ki jih je potrebno resiti.
Dejstvo je, da so podjetnisSke ideje in prilozn@stvsod okrog nas. Podjetniki bi se jih morali
nawiti uporabljati sebi v prid oziroma se iy kako iz njih razviti poslovno dejavnost.
Dober podjetnik vedno pazljivo opazuje svoje okaljespremlja dogajanje ter spremembe v
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njem. Ob tem se nenehndi in si postavlja vedno nova vpraSanja o podjethigkoblemih
(Berginc, 1994, stran 1.4).

Pomembno je, da si podjetnik dobre ideje sprotiizap in jih poskuSa postopoma
izoblikovati in nadgraditiCeprav so ideje, kot Ze deno, povsod okrog nas, pa se \¢ine
primerov ne porodijo same od sebe. Potrebno jejitiopniti po neustaljeni poti, kamor nas
pripelje razmisljanje po neustaljenih okvirjih. @dpetniski ideji oziroma problemu je torej
zelo pripordljivo razmisljati nenavadno, uporabljati domisljijo kreativnost, da pridemo do
nenavadnih idej oziroma novih alternativnih resSifgoblemov. Prav ta »nenavadnost« pri
iskanju idej in reSitev podjetniku velikokrat prsee konkuretne prednosti v primerjavi s
tekmeci.

Dobra ideja je samo orodje v rokah podjetnika. Kualjptnik najde dobro idejo, je to prvi
korak na poti spreminjanja podjetniske kreativnggtriloznost (Timmons, 1999, str. 76). Pot
od ideje do proizvodnje in prodaje je nathplga, na njej pa podjetnik naleti na Stevilne
ovire, ki prepréujejo, da bi potencialno daikonosno idejo spremenili v pozitivni tok
denarja. Podjetnik pri tem potrebuje precej znamjanajdljivosti. Dejstvo je, da se le redke
ideje in zamisli zares uresfjp, Se manj pa je tistih, ki prinesejo zadovoljixezultate (v
obliki dobicka).

Imeti najboljSo idejo prvi, je brez dvoma lahko atayilo za uspeh. Kdor je prvi, lahko
pridobi velik trzni delez in ustvari pogoje, ki @tgejo vstop konkurentov na trg in v panogo.
Prepoznavanje idej, ki lahko postanejo podijetnigkidoznosti, je sposobnost nekaterih
posameznikov, da vidij@esar drugi ne: da je 1+1 enako 3 alt (€&immons, 1999, str. 78).

Obstajajo Stevilni viri informacij, ki podjetnikiahko pomagajo pri iskanju, generiranju in
razvijanju idej. Timmons (1999, str. 97) predlageslednje vire: univerze, sejmi in razstave,
srg&anja in seminarji raznih zdruzenj v industriji ngavini, kupci, distributerji in trgovci na
debelo, konkurenti, strokovnjaki in mreze poznanste

Ko ima bodd@i podjetnik predstavo o tem, kaj naj bi bila njegoposlovna zamisel, naj

preden gre dalje, pretehta dve najpomembnejsi apjiadGlas, 1999, str. 4):

— Ali obeta zamisel uspeh na trgu, zadostno prodajaldvolj visoko ceno za uspesSen
posel?

— Ali je zamisel tehnino uresniljiva in ali ima vse potrebno za izdelavo @diega in
varnega proizvoda?



Nato naj sistematno ovrednoti poslovno zamisel po postopku, ki jdstavljen v Sliki 2.

Slika 2: Postopek ovrednotenja poslovne ideje

POSLOVNA IDEJ/

A 4
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A 4 A 4
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TEHNICNO OVREDNOTENJE
v Obstaja zadosten trzni potencial? v Znam narediti proizvod / opraviti
v Ima ideja konkuretno prednost
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v Znam dobro prodajati?

v Je proizvod / storitev tehimo
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v Je idejo mozno za&giti pred
posnemanjem? Kako?

v v v !
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v v
i N N Opustimo
Opustimo OVREDNOTIMO POTENCIAL ‘i’ oo
idejo v Uginkovitost prototipa? )
v Doseganje prodajnih ciljev?
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Vir: Glas, 1999, str. 4.
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Poslovni nért predstavlja nekakSen preskok ali prelomnékdoood razmisljanja o poslu in
tehtanja raztinin zamisli k realizaciji posla (Glas, 1999, stj. Bodjetnik naj torej p&ne
sestavljati poslovni rit, ko se dejansko odlbzacteti uresnievati svojo poslovno zamisel.



2.2PODJETNISKE PRILOZNOSTI

Priloznost definiramo kot sklop koristnih okdli§ za doléen namen. PSeimy s sodelavci
(2000, str. 92) razlaga, da priloznost nastaneenutku, ko vzpostavimo povezavo med
obstoj&€im in Zelenim stanjem v nekem procesu. O podjeinjpkslovni) priloznosti pa
govorimo,¢e se stvar izide tudi s stopnjo koristnosti in dabm.

Poslovna priloznost je torej poslovno preverjenarnesnéljiva poslovna zamisel, ki je poleg
podjetniSkega tima drugi kigmi element podjetniSkega procesa. Glavni problem ni
pomanjkanje poslovnih zamisli, saj imajo podjetniki inovatorji navadno kopico ide;j.
Problem je v tem, da neuspesni podijetniki pogosigi@ poslovno zamisel s poslovno
priloZnostjo (Zugelj et al., 2001, str. 16). Uspgdndjetniki in investitorji pa vedo, da dobra
ideja ni nujno tudi dobra priloznost. Od vsakih stej, ki so predstavljene raznim vlagateljem
v obliki poslovnega nata ali kako drugée, obtajno le ena, najwepa dve do tri ideje
dozivijo uresniitev (Timmons, 1999, str. 38).

Priloznost mora biti priviena, trdna in¢asovno vezana na izdelek oziroma storitev, ki
predstavlja dodano vrednost za kupca alickega porabnika. Dobre priloznosti so tiste, ki so
za podjetnisko skupino dosegljive in ur&§nie, ter so v skladu z viri, ki jih le-ta ima na
razpolago (Timmons, 1999, str. 80, 85).

Timmons (1999, str. 43) priloznost opiSe kot preaqoko se tako in poudarja, da zato pravi
¢as za priloznost v bistvu ne obstaja oziroma seegda dol¢iti. Tako je dejavnikiasa eden
klju¢nih dejavnikov pri razvoju nove podjetniSke prilosti. Poleg tega je Se veliko
dejavnikov, ki jih je treba upoStevati (PS&y et al., 2000, str. 92):

— tehnoloska odkritja in trendi v obstéjeéehnologiji;

— ekonomski trendi na mikro in makro ravni;

— demografske spremembe, ki so povezane s ciljnoirsup

— zivljenjski slog in spreminjanje okusov kémh porabnikov;

— spremembe v zakonodaji;

— razpolozljivost virov za proizvod oziroma storitev.

Potrebna sredstva so pomembna za ufeganje podjetniSke priloZznosti. Zaskrbljtgoje
dejstvo, da velikemu Stevilu novih podjetnikov zipkansredstev, preden privabijo dovol
kupcev in preden jim uspe sestaviti primerno podb skupino za uresiiiev svoje sicer
sijajne ideje (Timmons, 1999, str. 43). Zato maodjptnik narediti nekaj natanih poizvedb
in raziskati podrge, na katerem je priSel do ideje, da jo bo lahktikoval v priloZznost.
Potrebuje podatke o karakteristikah trga, konkulneribstoj€ih proizvodih in storitvah na
trgu,... Ce so ti podatki lahko dosegljivi i¥e jasno kaZejo na priloznost, potem obstaja velika
verjetnost, da bodo tudi konkurenti mislili podobzagrabili priloznost in vstopili na trg. To
pa bo zelo zmanjSalo priloZznost. Dober podjetnd wecitne priloZznosti, ki jih odkrije tam,
kjer drugi vidijo le kaos. V nepopolnih podatkih masprotujéih si informacijah uspe odkriti
edinstveno priloZznost, ki je drugi ne vidijo (Timmsy 1999, str. 98). Torej drzi, dacye kot



so neskladja pri obstajén storitvah in kvaliteti izdelkov, pri dobavnih girugih rokih ter pri
informacijah, véje so lahko priloznosti v takem okolju oziroma ngut (Timmons, 1999, str.
39).

Na drugi strani pa se neizkuSeni podjetniki motio, mislijo, da morajo najprej zbrati
potrebna sredstva, predvsem denatrazelijo s svojim podjetjem uspeti. Najprej razijaisl

o denarju je velika napaka. Vlagatelji se Ze lettbpujejo, da je premalo dobrih podjetnikov
in dobrih priloznosti, ne denarja. Naj se sliSit&ko cudno, vlagatelji in uspesni podjetniki
menijo, da je ena najslabsih stvari, ki se podietdahko zgodijo to, da ima prehitro préve
denarja (Timmons, 1999, str. 39). Dejstvo je, dpadjetnik, ki ima malo denarja oziroma
mu ga primanjkuje, bolj potrudi, je natanejSi in bolj preudaren pri svojih oditvah.

2.30DLOCITVE O PRAVNOORGANIZACIJSKI OBLIKI PODJETJA

Izbira pravne oblike podjetja je dolg@ra odl@itev, saj se le redko spremeni. Praviloma se
to zgodi, ¢e se zamenjajo lastniki, spremeni gospodarjenjekidai druga pomembnejSa
pravna vprasanja (Sinkovec, 1992, str. 135).

Ob ustanavljanju podjetja ali spremembi njegovevipea oblike temelji izbira ustrezne
pravnoorganizacijske oblike na presoji meril, sekiai poskuSamo ugotoviti, katera je
najustreznejSa v konkretnem polozaju. Teh menkein v konkretnem primeru tudi niso vsa
enako pomembna. NatarejSa vsebina meril se nahaja v Prilogi 3, na tesstmnavajam le
glavne Stiri skupine meril:

= »merila, ki izhajajo iz same pravnoorganizacijskéke;

merila, ki se nanasajo na financiranje in korstpodjetja;

merila, ki izhajajo iz javnopravnih predpisov; in

merila, ki se nanasajo na osebne okolig« (Bohinc et al., 2002, str. 96, 97).

R

Slovenski Zakon o gospodarskih druzbah (1993, 3.odst.) dolda, da se »gospodarske

druzbé organizirajo v eni izmed naslednijih oblik:

— kot osebne druzbe: druzba z neomejeno odgovornéstoanditna druzba in tiha druzba;

— kot kapitalske druzbe: druzba z omejeno odgovojoodelniSka druzba in komanditna
delniSka druzba.«

»Druzbo lahko ustanovi vsaka dotaaali tuja fizéna ali pravnha oseb&e zakon ne dola
drugae« (ZGD, 1993¢l.1, 5.odst.).

2 »Gospodarska druzba po tem zakonu je pravna okeba,trgu samostojno opravlja pridobitno dejavriast
svojo izkljwno dejavnost« (ZGD, 19938l.1, 1.odst.).

»Pridobitna dejavnost po tem zakonu je vsaka deftyrki se opravlja na trgu zaradi pridobivanja idké«
(ZGD, 1993l.1, 2.0dst.).

»Druzbe iz 3. odstavka se Stejejo za gospodarskebdrtudi tedaj¢e v skladu z zakonom v celoti ali deloma
opravljajo dejavnost, ki ni pridobitna« (ZGD, 19981, 4.odst.).
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2.3.1 Razlogi za izbor posamezne pravne oblike podjetja

Izbor pravne oblike podjetja je predvsem odvisenpdgravljenosti posameznika in ostalih
druzbenikov za prevzem tveganja, od pripravljengstidjetnika za delitev uspeha s
potencialnimi vlagatelji in od dolgo&ae vizije oziroma od tega, ali predvideva tuditsiriin
odpiranje podjetja novim sovlagateljem.

Za obliko samostojnega podjetnika posameznikae bo najverjetneje odiib podjetnik, ki
ne predvideva vkljgevanja novih partnerjev in ne predvideva velikithpdkov od prodaje in
rasti podjetja ter je za svojo dejavnost pripravljantiti z vsem svojim premozenjem.
Podobno velja za druzbenike, ki se @gm za druzbo z neomejeno odgovornostjoTa
druzba je pravna oseba, za svoje obveznosti odgozavsem svojim premozenjem, kakor
tudi druzbeniki jamiijo za dejavnost z vsem svojim premozenjem (R&gnet al., 2000, str.
240).

Ce v podjetje vstopa ¥epartnerjev, ki ne Zelijo jatiiti z vsem svojim premoZenjem, ampak
za zagon podjetja vlozijo vnaprej dogovorjeno wsSsredstev, se bodo glede na potencial
rasti podjetja in medsebojno razmerje pravic inegmosti odldéali meddruzbo z omejeno
odgovornostjoin delniSko druzbo. V primeru, ko je kateri od partnerjev pripravljprevzeti
polno odgovornost, se lahko od&po medkomanditno druzbo (kot osebno druzbo) in
komanditno delniSko druzbo (PSeniny et al., 2000, str. 240).

2.3.2 Osnovne informacije in navodila za ustanovitev d.o.o., d.n.o. in s.p.

V Prilogi 5 se nahajajo osnovne informacije in ndileo za ustanovitev najpogosteje
ustanovljenih oblik druzb, in sicer: druzbe z omejeodgovornostjo, druzbe z neomejeno
odgovornostjo in samostojnega podjetnika posameazrifovzemam jih iZ0pomnika za
ustanavljanje gospodarskih druzb v Sloveniji (2044.,7-11).

2.4MOTIVI ZA USTANAVLJANJE PODJETJA

Poglejmo definicijo motivacije za podjetnistvo (BlwPlut, 1995, str. 68): »Motivacija za
podjetnisStvo je proces, ki povata, da se ljudje vedejo in delujejo podjetnisko.pboneni, da

S pom@@jo vgrajene potrebe po uspehu, podjetniskih spasstiin znanja ter sredstew&o

in kombinirajo proizvodne dejavnike tako, da reigdipp donosne podjetniske priloZnosti ter s
tem prispevajo k razvoju gospodarstva in druzbe.«

Odlacitev za lastno podjetje pogosto ni lahka, saj pasarnk v obéajnem Solskem programu
ne pridobi potrebnega znanja. K tej atitei ga obiajno privede eden od naslednjih razlogov
(Glas, 1999, str. 3):

— Nezadovoljstvo pri sedanjem delu. Zdi se mu, darimnerno nagrajen.

— Je nezaposlen in ne vidi druge priloznosti za zetélo.

11



— Nekateri med njegovimi prijatelji in znanci so ukpe

— Druzinska tradicija podjetniStva.

— Ponuja se priloZznost, da pridobi prostor in opreraalobri lokaciji.

— Razpolaga z dot@nim premozenjem, ki bi mu omaglo zaceti posel.
— Preprosto Zeli postati sam svoj gospodar in sarnrastulaiati o poslu.
— Zaupa Vv svoje zmoznosti, da bi vodil uspeSen posel.

— Vidi priloZznost za dober zasluzek pri poslu, ki opraviti.

PSentny (1994, str. 2.2) meni, da je prevladujonotiv novih podjetnikov Zelja po
uresnéevanju neke neuresm@ne zamisli ali sposobnosti iz preteklosti, izogika
povpre&nosti, novi izzivi ter neustavljiva Zelja po pregiju, saj je dela v obstajié podijetjih
vse manj. Zelja po wgem zasluzku in hitri obogatitvi pa je veliko regemotiv za
podjetnistvo.

Tudi Glas (1999, str. 3) poudarja, da denarni tetiuskoraj nikoli niso poglavitni motiv
podjetniSkega vedenja. Samostojni posel posamezpikdvsem omoga drug&no, bolj
dinamino Zivljenje, spoznavanje novih krogov ljudi, driiga doZivljanje sebe in okolja. Gre
za oltutek, da podjetnik dela v SirSo korist, ko podjetigste, zaposluje, Siri krog
dobaviteljev, partnerjev, kupcev.

Za podjetnika torej predstavlja izziv to, da usjaamekaj, kar za druzbo pomeni d&dmo
vrednoto. Dohiek bo zanj glavni dosezek le tedag ga druzba priznava kot pozitivho
vrednoto (Plut, Plut, 1995, str. 63).

Trditve prej omenjenih avtorjev potrjuje tudi vde2001 izvedena raziskava o hitro r&gto
podjetjih v Sloveniji, izvedena na Visoki Soli zadjetnistvo v Portorozu (StraziSar et al.,
2002, str. 4). Pri v&ni anketirancev kot osebni motiv za lastno podfio kariero nastopa
Zelja po mai in podjetniski karieri kot moznosti za boljSo lpodnost ter zelja po osebnih
dosezkih in neodvisnostiesar pri zaposlitvi v @ organizaciji ne bi mogli uresdti.

2.5ZNACILNOSTI PODJETNIKA IN PODJETNISKE SKUPINE

Vecina raziskav o podjetnikin se je osredik®m na vpliv genov, druzine, izobrazbe in
poklicnih izkuSenj, zanemarjeni pa so bili psihéo$iodeli podjetnikov. Uspesni podjetniki
imajo podobne psiholoSke zflmosti in obnaSanje. Vsi trdo delajo, so vztrajmipredani
svojemu delu. Zanje je kozarec vedno do polovide ga ne na pol prazen), gorijo od Zelje
po tekmovalnosti in zmagi, niso zadovoljni s »statm quo« in so vedno Vv iskanju priloZnosti
za izboljSanje obstojega stanja. Za njih je neuspeh orodje &nie, ne tezijo k popolnosti,
pomembnejsa jedinkovitost. Verjamejo, da lahko mioo in odl@ilno vplivajo na uspesnost
tako podjetja kot tudi svojega zivljenja (Timmoa899, str. 44).

V praksi ze dolgo velja, da se je nekaterih pod&th sposobnosti in znanj mozno dditer
pridobiti nekatere Zelene lastnosti in vedenjagina za uspesne podijetnike. Nekatere izmed
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Zelenih podjetniskih lastnosti so tezje, druge agel prigljive oziroma pridobljive. Obe
skupini tezje in lazje pridobljivin zelenih lastriopri podjetnikih sta predstavljeni v spodnji
tabeli.

Tabela 1: Tezje in lazje pridobljive podjetniskstteosti

PodjetniSke lastnosti, ki jih je lazje pridohiRodjetniSke lastnosti, ki jih je tezje pridobiti

€ predanost delu in oddaost € ustvarjalnost in inovativnost

€ obsedenost s priloZznostjo € inteligenca

€ strpnost do negotovosti in tveganja | € energénost, zdravje igustvena stabilnost
€ motiviranost za doseganje rezultatov | ¢ sposobnost za motiviranje drugih

€ sposobnost vodenja € osebnostne vrednote

€ ustvarjalnost

€ prilagodljivost in samozaupanje

Vir: PSenény et al., 2000, str. 64.

Poleg v Tabeli 1 omenjenih lastnosti pa P&eyiin sodelavci (2000, str. 64) izpostavljajo
tudi lastnosti, ki delujejo indinkujejo proti podjetniSkemu ravnanju posameznikaso t.i.
nezazelene lastnosti podjetnika:

neodvisnost za vsako ceno;

perfekcionizem;

preprianje o lastni neranljivosti in nezmotljivosti, veenost;

nesposobnost sprejemanja nasvetov in mnenj drugih;

impulzivnost, ki se stopnjuje do kol&niosti;

preprianje, da sam tezko vpliva na uspeh oziroma neuspeh.

L 2K 2K 2K 2R 2R 2

Navajanje znélnosti podjetnikov ne pomeni, da lahko na njihpedlagi preprosto dotamo
podjetniski profil oziroma to, kakSen naj bo podjkt UspeSen podjetnik jélovek, pri
katerem kombinacija lastnosti, sposobnosti, znanjanotivacije privede do uresmnja
poslovne priloZnosti oziroma poslovnega rezultata.

Dve lastnosti Slovencev, ki sovpadata s podjetmiskastnostmi, sta disciplina in pridnost.
Zavist inc¢ustvena labilnost pa sta t¥pi nepodjetniski lastnosti Slovencev (Plut, PILl893,
str. 45).

Strokovnjaki so mnenja, da je podjetniSka skupiestavljena iz vsaj dveh posameznikov
klju¢cna sestavina uspeSnega podjetja ter, da je bok# imdlicno podjetnisko skupino in
srednje dobro idejo, kot odho idejo in povpréno podjetnisko skupino. Poleg dobre
podjetniSke skupine je zelo pomemben tudi voditndjptnik, na primer ustanovitelj podjetja,
ki naj ima sposobnosti voditelja in je hkrati najpembnejSiclan podjetniSke skupine
(Timmons, 1999, str. 39, 40).
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Podjetnik in podjetniSka skupina morajo biti zeloainicni. Timmons (1999, str. 37) njihovo
dinaminost primerja z zonglerjem na trampolinu, ki seelaro lovi in premika v razlnih
smereh z raztnimi gibi, medtem ko poskuSa obdrzati v zraku vsedgice. Poslovni nat je
za podjetnika orodje, s katerimc&ravnotezje in usklajuje priloznosti, vire in peifisko
skupino.

Dinamicnega podjetnika lahko oz&ieno z naslednjimi lastnostmi (StraziSar et al., 208lr.
4).

— Ima jasno vizijo in odgovore na vprasSanja, kajdm kaj zeli dosa.

— Svoj posel profesionalizira.

— Propada posla se ne boji, ampak ga predvideva.

— V poslu ne pozna odgovora »ne«.

— 18¢e nove priloZnosti v novih tehnologijah.

— Obvladujecas in denar, ker ve, da sta kljdo uspeha.

- Zaveda se, da je rast povezana tudi s padci, kngira znati premagati.

Z razlicnimi raziskavami na podéu podjetniStva so v ZDA v zadnjih letih prisli do

nekaterih zanimivih ugotovitev:

— Starost ni ovira za zZatek podjetniSke poti. 21 odstotkov ustanovitefpedjetij je starih
nad 40 let, v&na jih je starih od 30 do 40 let in samo €e#tina je takih, ki ustanovijo
lastno podjetje pred 25. letom (Timmons, 1999,3l).

— Vec¢ kot polovica tistih, ki so ustanovili podjetje ipostali podjetniki, ima starSe
podjetnike (Timmons, 1999, str. 46).

— Vec kot 90 % podjetnikov je ustanovilo podjetje v pghw kateri so bili prej zaposleni.
Ustanovitelji podjetij imajo od osem do deset letadnih izkuSenj na nekem dékenem
podraiju in primerno izobrazbo za le-to (Timmons, 19989, 46).

— Nekateri podjetniki delajo we drugi pa manj od svojih kolegov, ki so zaposhkenklikih
organizacijah. V&no uspesnih podjetnikov njihovo delo zadovoljujesio v povpr&u
bolj zdravi od zaposlenih v velikih organizacijafrimons, 1999, str. 48).

— Pri ustvarjanju uspeSnega podjetja sta izkuSempginanje zelo pomembna dejavnika,
uspeh pa je tesno povezan s preudarnim in da@tannartovanjem (Timmons, 1999, str.
46).

2.6 RAZLOGI ZA USPEH OZIROMA NEUSPEH NOVONASTALIH PODJE TIJ

Vecina novih podjetnikov, ki se obfajo na svetovalce za podjetniStvo, ima idejo ozwadu

ali storitvi, ki bi jo ponudili na trgu. Najwirat pa o trgu, na katerega vstopajo, ne vedo
nicesar in tudi ne vidijo razloga, da bi zaradi svggovosti in zmanjSanja tveganja za svoje
novo podjetje pripravili konkreten poslovnidna Eden od razlogov za to je gotovo v tem, da
poslovnega nata nilte ne zahteva pri registraciji podjetja in podobi$éejo le pomd za
pripravo ustanovitvenih aktov in drugih papirjevi, 40 potrebni za registracijo podjetja.
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Tveganje lastnega denarja in eksistence brez pagvedjetniskega preudarka pa prav gotovo
ni podjetno dejanje (PSemy, 1994, str. 2.13).

Bygrave (1994, str. 423) meni, da je prezivetjeaga/podjetja odvisno od kvalitete poslovne
ideje in podjetnikove sposobnosti v prilagajanju itkeje potrebam na trgu ter od
premagovanja tehémih ovir. V t.i. inkubacijskem obdobju, ki traja atveh do treh let, je
stopnja propadanja najviSja. Kako dolgo je inkujsko obdobje in kako visoke so stopnje
propadanja, je odvisno od strukturnih in ekonomskitailnosti drzave. Sele po preteku
inkubacijske dobe lahko govorimo ¢inkovitem nastanku novega podjetja.

Najved moznosti za prezivetje imajo tista podjetja, keymamejo fransizo, tista, katerim pri
nastajanju botrujejo razni fina&ni skladi in banke ter tista, ki svoj nastanek yezea
podjetniski inkubator. V inkubatorjih jih uspe oselm devet od desetih (PSémy, 1994, str.
2.11).

Dejstvo je, da se nova podjetja v vseh drzavalRugp s podobnimi problemi, ki
zmanjSujejo moznosti prezivetja podjetja. Problemiahko finatni, organizacijski, tehgni

ali marketinski.

NajvaznejSi so vodstveni in organizacijski problerRiogosto ljudje odprejo podjetje in
zanejo poslovati brez pravega razumevanja in poznauwamih potreb. Yasih manjka celo
osnhovna poslovna ideja. To pomanjkanje poslovng ideira iz same motivacije za &tek
poslovanja. Pogosteje propadajo tisti podjetnikgdbili prej nezaposleni. Telimi problemi

so predvsem pomanjkanje znanja in sposobnostidedga osebja, Se posebej v podjetjih z
visoko tehnologijo. Neustreznost proizvoda, dadulavoljil potrebe na trgu, je lahko tetimi
problem, lahko pa pomeni tudi pomanjkanje vodstvegposobnosti. Kot eden glavnih
problemov se vedno pojavljajo finance. Podjetnikvaiajo kot glavni razlog njihovega
propada omejitve za pridobivanje kreditov. Pogasianavedeni tudi trzni problemi. Glavni
problem je ostra konkurenca med majhnimi podjjemajhno povprasevanje lahko pomeni
prenizko trzno povprasevanje, saj oldetlku delovanja trg ni bil dovolj raziskan (European
Network for SME Research, 1993, str. 151-153).

V evropski petnajsterici 45 odstotkov malih pogjptopade v treh letih po zagohwzrok so
strateSke pomanijkljivosti pri vodenju podijetij, yeéka da¥na bremena in bremena drugih
upravnih predpisov ter pomanjkanje kapitala ngetiai (Zugelj et al., 2001, str. 12).

Raziskava o hitro rastth podjetjih v Sloveniji, ki so jo leta 2001 izvedia Visoki Soli za

podjetniStvo v Portorozu (StrazisSar et al., 2002, 4) je pokazala, da direktorji malih in

srednje velikin podjetij v Sloveniji menijo, da s@jpomembnejsi dejavniki prezivetja in

uspesnosti podjetja naslednji:

— osebnost podjetnika ter osebna filozofija (samopagd&oncepti, misljenje, prakovanja)
in pogled na svet;

— sposobnost sprejemanja tezavnih poslovnih i,

%V evropski petnajsterici pomenijo mala in sredwggika podjetja preko 67 odstotkov prodaje in zapje
preko 68 odstotkov delovne sile. Mala podjetjatem predstavljajo 93 odstotkov vseh podijetij inasipjejo 30
odstotkov delovne sile (Zugelj et al., 2001, s&).1
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— vegine dela z ljudmi oziroma zaposlenimi;
sposobnost upravljanja s stresnimi polozaji;
— zdravje in visoka raven energije.

V nadaljevanju povzemam tisie napake, zaradi katerih v prvih letih poslovamapade

velik del podjetnikov (Glas, 1994, str. 3.5; GI4899, str. 6):

nezadostne poklicne, strokovne, pravne in osebakfikacije podjetnika;

— pomanijkljiva trzna znanja, predvsem o tem, kakagsp pridobiti kupce in prodajati;

— preve pogosto menjavanje sodelavcev (velika fluktuagcgabja);

— nap&no izbrana lokacija podjetja;

— neprimerna struktura fin&nih virov in neugodni pogoji financiranja;

— precenjen obseg trga zaradi povrSne trzne raziskave

— pomanijkljivo n&rtovanje denarnih tokov (likvidnosti);

— pomanijkljivosti in napake pri vodenjudanovodstva, pomanjkljive kalkulacije, nestvarne
ocene stroSkov, @asno reagiranje na nastale fitiae tezave;

— neupoStevanje damih obveznosti;

— neprimerno izbrana pravna oblika podjetja; in

— slaba izbira poslovnih partnerjev.

Tabela 2: Odstotek prezivelih podjetij glede nakeet podjetja v prvem letu po ustanovitvi

Velikost podjetja (po Stevilu zaposlenih) Odstope&zivelih podjetij
0-9 77,8
10-19 85,5
20-99 95,3
100 — 249 95,2
250 in ve 100,0

Vir: Timmons, 1999, str. 33.

Iz Tabele 2 na prejSnji strani je razvidno, da detatek prezivetja podjetja v prvem letu
poslovanja iz 77,8 odstotkov pri podjetjin z mamgt KLO zaposlenimi pova kar na 95
odstotkov,ée je v podjetju od 20 do 99 zaposlenih. Studijteta 1991 je podala empirie
dokaze o tem, da so najbolj problerdiai podjetja v smislu obstoja tista, ki so nova in
relativno majhna. Avtorji te Studije so ugotovilidi, da so manjSe organizacije bolj odzivne
na spremembe, medtem ko je z&jgeorganizacije znano, da so sposobne zagotoviti bolj
zaokrozene in celovite storitve (Timmons, 1999, 33).
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Tabela 3: Odstotek prezivelih podjetij glede nhkest podjetja po Stirih letih od ustanovitve

Velikost podjetja Odstotek prezivelih podjetij po Dun &
(po Stevilu zaposlenih) Bradstreet-ovi Studiji (1969-1976)
0-19 37,4
20 - 49 53,6
50 - 99 55,7
100 — 499 67,7

Vir: Timmons, 1999, str. 33.

PrezZivetje podjetja je zelo odvisno od panoge, terkgosluje. V Dun & Bradstreet-ovi
Studiji, ki zajema obdobje od leta 1969 do 1976p#a podjetja razdeljena na 21 kategorij
oziroma panog. Ta Studija je pokazala, da je @apedjetij propadlo v naslednjih treh
panogah: trgovina na drobno, gradbenistvo in opaap manjSih storitev. Kar 70 odstotkov
vseh podjetij, ki so propadla, se je nahajalo voehieh treh panog. Se bolj zanimivo pa je, da
je kar 99 odstotkov propadlih podjetij iz omenjemi&nog imelo manj kot 100 zaposlenih
(Timmons, 1999, str. 33).

Tabela 4 (na strani 18) predstavlja povzetek raxiskki jo je leta 1988 v ZDA opravila
Small Business Administration. Raziskava se namasSdesetletno obdobje od leta 1976 do
1986. Ugotovljeno je bilo, da dve podjetji od petibvoustanovljenih (to je 40 odstotkov
podjetij) prezivi Sest ali velet, vendar jih le malo doseZe rast v prvih Stigtih. Stopnje
prezivetja se pri podjetjih, ki rasejo,dvkot podvojijo in prej kot podjetje pime z rastjo, tem
vedja je verjetnost njegovega prezivetja.
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Tabela 4: Odstotek novonastalih malih podjetigiprezivela Sest ali vdet*

Povpréna | Nicelna | Nizka rast Srednja Visoka rast

Panoga rast rast (0 %) (1 do 4 %) rast (10 % in ve)
(5 do 9 %)

Vse panoge skupaj 39,8 27,5 66,3 75,5 78,4
Kmetijstvo, gozdarstvo, -, 35,0 74,7 80,7 82,8
ribistvo
Rudarstvo 39,1 27,1 67,8 61,5 57,0
Gradbenistvo 35,3 24,1 65,0 72,2 74,3
Industrija 46,9 27,0 66,9 73,5 76,0
Transport, komunikacije 39,7 25,7 68,5 72,4 75,6
Trgovina na debelo 44,3 28,3 66,5 74,9 77,2
Trgovina na drobno 38,4 27,1 62,7 74,4 76,8
Finance,
zavarovalnistvo, 38,6 28,7 68,7 76,4 78,5
nepreménine
Storitve 40,9 28,7 69,1 79,4 83,5

*Rangirana po Stevilu ustvarjenih delovnih mestl8d6 do 1986.
Vir: Timmons, 1999, str. 34.

Vsakokrat, ko podjetnik pra¥asno odkrije problem in ga resSi, odstrani en razkodpi lahko
povzrail propad, in povéa moznosti za uspeh podjetja (Bornstein, Ford,ebid@®93, str. 8).

Rezultati Studije »A longitudinal study of cogn#ivactors influencing start-up behaviors and
success at venture creation« kazejo, da sta olpnskaodjetnikov, tisti, ki so bili uspesni in
tisti, ki niso uspeli z ustanovitvijo svojega pdijge v povpreju porabili enaka@asa za iskanje
informacij, na&rtovanje, know-how in cel proces ustanovitve pgdjeNa podlagi tega so
avtorji Studije prisli do ugotovitve, da je vzroka aispeh ali neuspeh v naravi oziroma
zn&ilnosti same priloznosti. Nekatere priloznosti lahdpiSemo kot »slabe«, pri katerih ima
novo podjetje nizko stopnjo verjetnosti za zadogtoglovne rezultate glede na viozen trud in

sredstva, in »dobre«. Podjetniki, ki so uspeli,is®@li najverjetneje v& sre&e pri izbiri
priloznosti ali pa drugge vidijo priloZnosti kot neuspesni podjetniki, hikrpa imajo tudi

spretnosti in znanja, ki se bolje ujemajo z izbranitoZznostjo. Nenazadnje so tudi nekatere
lastnosti podjetnika lahko bolj koristne pri ustaljenju podjetja kot druge. Avtorji omenjene

Studije verjamejo, da je pri nastajanju novega gipajpoleg zné&lnosti priloznosti krittnega

pomena podjetnikova prizadevnost in vpliv le-te pradobivanje novih znanj in za posel
potrebnih ved&in. Posamezniki, ki uspeSno ustanovijo in poslujejmovem podjetju, so
najvetkrat osebe, ki so Zeljne novih znanj, katera ugg@mbza lazje in hitrejSe prilagajanje
ter obvladovanje novih in spreminjdjb okoli&in pri poslovanju (Gartner, Gatewood,

Shaver, 1995, str. 386).
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V Sloveniji je v dobrih dveh letih, od leta 2001 #onca oktobra 2003, Slo v &t 3531
podijetij. Z analiz8 o razlogih za ukinjanje malih podietij je bilo uguljeno, da podjetniki ne
¢utijo potrebe po znanju iz poslovanja, kar jih nanéu tudi unii. Veliko sedanjih
podjetnikov namré ustanavlja podijetja »pod prisilo«, ker ostanejezbsluzbe ali se ne
pocutijo dobro na svojem delovnem mestu, pa tudi Zeto mislijo, da bodo lahko v podjetju
zaposlili tudi sorodnike in druzinskéane (Petrowic, 2004, str. 34).

2.7VIRI FINANCIRANJA NOVIH PODJETIJ

Preden podjetnik zae ustanavljati podjetje, mora vedeti, koliko fitain sredstev
potrebuje, kdaj in za kakSne namene. Zagotavljdmancnih virov za nemoten potek
poslovanja je ena izmed bistvenih nalog podjetnikamora temeljiti na razdelani poslovno-
trzni ideji, obtajno v obliki natatinega poslovnega tda. Vrsta in obseg fin&nih sredstev
sta odvisna od etovanega obsega poslovanja, ki ga mora podjetmikdeliti v poslovhem
nacrtu.

V bistvu je vsak posameznik ali institucija, ki indg@narna sredstva za vlaganja in dajanje
posojil, potencialni vir financiranja za podjetnikgodjetnik mora biti spreten in iznajdljiv pri
iskanju primernih virov financiranja za svoje pdgeoziroma posel (Bornstein, Ford, Siegel,
1993, str. 28).

Podjetnik v zgodniji fazi svojega podjetja potrebuoggprej t.i. semenski kapifain nato e t.i.

zagonski kapitdl Obe obliki sredstev se v praksi skoraj iz&jo financirata z lastnigkimi
viri, ker novonastalo podjetje relativno tezko dgmpsojilo. Za financiranje druge, t.i.
razvojne faze podjetja, pa je Ze lazZje pridobitzdska in sovlagateljska sredstva.

Kljub domnevam vé&ne ljudi najvé zaetnih vlaganj v nova podjetja ne prispevajo tvegani
kapitalisti, ampak podjetnikova druzina, sorodnikiprijatelji. Ti podjetniku posodijo svoje
prihranke, prodajo delnice ali druzina vzame higotena premoZenje (Bornstein, Ford,
Siegel, 1993, str. 26), kar dokazujejo tudi podatki so bili pridobljeni z lanskoletno
raziskavd v Sloveniji. Viri ustanovitvenega kapitala iz last prihrankov, od prijateljev in
sorodnikov so znaSali skupaj 71,5 odstotka vsebvvir podjetjih, ki jih vodijo moski. V

e

virov ustanovitvenega kapitala (K&u, 20044, str. 14, 15).

* Analizo so pripravili strokovnjaki pod pokrovitstvom Gospodarske zbornice, ZdruZenja podjetnikov i
projektnega odbora pri zdruZenju.

®> To so manjsi zneski, ki so potrebni za razvoj pasé ideje in pripravo poslovnegacn@ ter nato za samo
ustanovitev podijetja.

® Namenjen je dejavnostim, ki so potrebne pragt@m komercialnega poslovanja npréetmemu trzenju.

" Raziskavo sta opravila dr. Miroslav Glas in dr.téa Drnovsek z Ekonomske fakultete v LjubljanizRaava
je vkljucevala 108 podjetij, med katerimi so jih 57 vodiloski in 52 Zenske.
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2.7.1 Posojilodajalci in vlagatelji

V sploSnem poznamo dva glavna vira fitiaih sredstevposojilodajalce (komercialne in
investicijske banke) irvlagatelje (sklade tveganega kapitala, poslovne angele) @eim
Ford, Siegel, 1993, str. 15). Pri prvih gre za ddko financiranje, kar pomeni, da si
podjetnik za svoje poslovanje izposodi fidaa sredstva na trgu pod pogoji, ki tam veljajo.
Pri drugih pa gre za lastniSko financiranje, kamspadajo lastna sredstva podjetnika kot
fizicne osebe in sredstva drugih vlagateljev, ki sqopiali svoja sredstva v obliki kapitalskih
vlozkov ali pa v obliki delnic.

Posojilodajalce zanima predvsem podjetnikova sposobnost @édpkmnja kredita. Pri tem pa
velikost podijetja pri njihovih oditvah ne igra kljgne vloge, saj ni nujno, da sposobnost
odplaevanja kredita naréa sorazmerno z velikostjo podjetja (Bornstein, F&ieggel, 1993,
str. 16).

Vlagatelji so najveékrat tvegani kapitalisti oziroma vlagatelji tveggae kapitala,
posamezniki ali v okviru sklada tveganega kapitéddko pa so to tudi poslovni angeli
oziroma vlagatelji neformalnega rnega kapitala, ali pa podjetnikovi prijatelji inudinski
¢lani.

Tvegani kapitalisti porabijo za ocenitev posameznega poslovneggana povpréju osem
do dvanajst minutCe podjetnik, ki Zeli pridobiti za svoj posel tvegkapital, ve in razume,
kako in na podlagiesa tvegani kapitalisti sprejemajo ctitee, ter kateri kriteriji so pri le-teh
najpomembnejSi za dalitev donosnosti novega podjetja, mu to pomaga gstavljanju in
predstavitvi¢im bolj ustreznega poslovnegacna. Razumevanje tveganih kapitalistov, ki so
pogosto klj@ni pri procesu ustanavljanja, je velikega pomendi t vidika celotnega
gospodarstva, saj s svojimi odityami vplivajo na poveéevanje gospodarske rasti (Crouch,
Ettenson, Shepherd, 2000, str. 450).

Vlagatelji tveganega kapitala secieoma odl@ajo glede na verjetnost nadpovyre stopnje
donosa v podjetju, v katerega vlagajo.ckimajo nekaj moznosti vplivanja na poslovanje
podjetja, so v zameno pripravljeni sprejettjeetveganje (Bornstein, Ford, Siegel, 1993, str.
16). Navadno péiakujejo 40 do 60 odstotni donos na vlozena sred&u&ar, 1995, str. 20).
Poleg stopnje donosa sta pomembna kriterija podadiju tudi sposobnost vodstva podjetja
in trzna priloznost izdelka ali storitve.

V Tabeli 5 (na strani 21) je predstavljen termins&irt poteka kontaktiranja in postopanja v
primeru, ko podjetnik zeli za financiranje dejavinosvojega podijetja pridobiti tvegane
kapitaliste. Tak n&n je primeren za podjetja, ki Zze imajo popolnonwkahtan poslovni
nart, jasno definirano strategijo in sposoben managemm.
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Tabela 5: Terminski et poteka kontaktiranja z vlagatelji tveganega talpi

Teden | Dejavnost

1. - 2. | Z&etni kontakt s potencialnimi viri financiranja: psali po telefonu.
3. PoSiljanje povzetka ali celotnega poslovnegatago elektronski posti.
4. - 6. | Zaéetno sréanje z enim ali v@potencialnimi viri financiranja.
Nadaljevanje kontaktiranja z enim aliévgotencialnimi viri financiranja: nadaljn;
7.—17. | sestanki, telefonski pogovori, dajanje dodatniloiinfacij ali dodatkov k
poslovnemu natu.

18. Ponudba za financiranje.
19. — 25, Pogajanja o pogojih financiranja, priprava pogoutbestalih dokumentov.
26. Podpis pogodbe.

Vir: Bornstein, Ford, Siegel, 1993, str. 25.

Ce podjetnik ve, kdo bo njegov &ra prejel, je njegov prvi izziv zagotoviti, da bant res
prebran, za kar pa je potrebna dobra predstaviteober povzetek. Verjetnost, da bi kdorkoli
prebral celoten @t v ¢asu med izrétvijo in prvim sestankom, ne glede na to, kolié@sa
pret&e vmes, je precej majhna (Stutely, 2003, str. 256).

Stutely (2003, str. 268) podjetnikom svetuje, najdostavljajo svojega poslovnegatima
nikomur, ki ni izrecno prosil zanj. Podjetnik naq primer investitorja tveganega kapitala
pripravi do tega, da ga bo sam prosil za izvod@ostga nérta, ker bo potem njegov polozaj
povsem drugé&n. Izvoda v takem primeru ne bo dobil naslovnikzdnj Se ni slisal, temve
nekdo, ki podjetnika prosi zanj, ga ¢@kuje in je zato tudi veliko bolj verjetno, da ga b
pozorno prebral.

V sploSnem jerazlika med posojilodajalci in vlagatelji naslednja: posojilodajalce pri
prewevanju poslovnega ftida in odl@anju za izdajo posojila podjetju zanimajo predvsem
Stevilke, saj so bolj kratkotao orientirani. Zanima jih le prvih nekaj let pogmja, v katerih
naj bi podjetje prezivelo, potencial rasti podjgifajih, vsaj dolgoréno, ne zanima. Vzrok za
to je posojilodajalevo neudejstvovanje v podjetju. Zanima ga odfdaposojila in njegova
nagrada, obresti (Bornstein, Ford, Siegel, 1998, 20). Vlagatelji pa namenjajo &e
pozornosti osebnostnim lastnostim podjetnika kaoptmdajalci, ker sklepajo manj poslov in
Si vzamejo vé ¢asa za nataen pregled posla in za ugotavljanje podjetnikoypbsobnosti in
lastnosti (Bornstein, Ford, Siegel, 1993, str. 21).

Ena glavnih prednosti financiranja podjetja s pib@@ namesto s pridobivanjem investitorjev
je v tem, da se posojilodajalci v nagverimerih odl@ijo hitreje kot vlagatelji. Posojilodajalec
se bo lahko odkil Ze v nekaj dneh, naj¢ev treh tednih, odkar v roke dobi poslovni¢ra
vlagatelji tveganega kapitala pa za ditlev potrebujejo kar nekaj mesecev, @pno Sest do
dvanajst (Bornstein, Ford, Siegel, 1993, str. 21).
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Poslovni angeliso neformalni investitorji tveganega kapitala, dtbgosamezniki, ki obajno
nimajo dovolj denarnih sredstev, da bi lahko ppsiw sklad tveganega kapitala ali pa zelijo
imeti glavno besedo pri investiranju svojih sredstge vedno pa so pripravljeni na nekoliko
bolj tvegano investiranje (Bornstein, Ford, Sieged93, str. 27). Angeli se o vlaganju
odlacijo mnogo hitreje kot profesionalni tvegani kapg#ll Obicajno ze v dveh ali treh
mesecih. Imajo tudi nekoliko nizje zahteve gledgsehj donosa na viozena sredstva, ki pa
naj bi bila vsaj 20 odstotkov letno.

2.7.2 Viri financiranja za podjetnike v Sloveniji

Za financiranje rasti oziroma za vse projekte,&kipsrajajo podjetnikom, obstaja v Sloveniji
kar nekaj organizacij, kjer je mozno pridobiti fin¢ae vire.

Vire financiranja v Sloveniji povzemam po Strazjgan sodelavcih (2002, str. 10):
B BANKE - podjetjem ponujajo kratkotoa in dolgoréna posojila;

Po pregledu ponudbe 21 bank (glej Prilogo 2), kslpejo v Sloveniji, sem ugotovila, da
banke zahtevajo od podijetij in podjetnikov predieZiposlovnega ata le pri prosnjah za
dolgorane kredite. Takih bank je devet, samo ena pa zalhgeslovni n&t oziroma njegov

povzetek tudi pri prodnji za kratkafwi kredit. Sest bank pa zahteva investicijski pamgr

oziroma investicijski elaborat, ko gre za invegsice kredite.

Kreditiranja za&etnih poslov banke v svojih predstavitvah izrecne omenjajo, zato
domnevam, da je takSno kreditiranje s strani bamek igjema kot pravilo. Tako na primer
Abanka Vipa d.d. podjetnike &etnike kreditira le s kratkotmimi krediti na podlagi
sodelovanja s Centrom za razvoj] malega gospodaisialjana (CRMG), na obmigu
Gorenjske pa z dolgokaimi krediti preko Garancijskega sklada Gorenj3kabeh primerih
mora podjetnik predloziti poslovni &, ki je osnova za presojo o viSini kredita. CRMa
najprej pridobiti njihovo garancijo za zavarovaRjedita, ki jo skupaj s poslovnim &#om
in vlogo za odobritev kredita predlozi banki (ArfjzeR004).

Ni¢ kaj razveseljiv ni podatek, da so od 21 omenjdrahk leta 2001 z Javnim skladom
Republike Slovenije za razvoj malega gospodarstdalsvale le Stiri banke.

m OBCINE - podjetnistvu dajejo fingmo pom@& v obliki ugodnih posoaijil,
subvencioniranja obrestne mere, dajanja garancije;

B REGIJSKE GARANCIJSKE SHEME (v Sloveniji deluje deset regionalnih

garancijskih shem) — @éme s pom¢jo drzave ustanavljajo garancijske sklade, ki
zagotavljajo finatna sredstva malemu gospodarstvu;
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MIKROKREDITI  — finartni projekti, ki so namenjeni financiranju podjetoik
za’etnikov in odpiranju novih delovnih mest; v lokatneokolju so naleteli na zelo
pozitiven odziv;

SKLAD REPUBLIKE SLOVENIJE ZA RAZVOJ MALEGA GOSPODAR STVA -
daje ugodnejSa posojila, subvencije zadpankredite po pogodbah, finamo poma@
posebnim rizinim skupinam - mladim podjetnikom &snikom;

SKLAD ZA REGIONALNI RAZVOJ IN OHRANJANJE SLOVENSKEG A
PODEZELJA — pomaga pri financiranju projektov kmetijstvapjektov gospodarske
dejavnosti, premostitvenemu financiranju infrastmikih projektov in financiranju
izvedbe projektov, ki izhajajo iz zaokrozenih rapwo programov, ter dodeljuje jamstva
za projekte na obnéph s posebnimi razvojnimi problemi;

EKOLOSKO RAZVOJNI SKLAD - skrbi za raztine projekte s podiga ekologije in
varovanja okolja;

MINISTRSTVO ZA GOSPODARSTVO - s svojimi javnimi razpisi;
TVEGANI KAPITAL IN POSLOVNI ANGELI  — v Sloveniji so aktivni:

= Horizonte venture management - druzba za razvoj
Horizonte druzba za razvoj podijetij d.o.o. je dklveganega kapitala, ki je
namenjen investicijam v obliki delezev v slovensldhuzbah. Druzba je bila
ustanovljena leta 1994 z osnovnim kapitalom 96jambv ATS in udelezbo petih
investitorjev (EBRD, IBM pokojninski sklad-Nizozekes Dunajska zavarovalnica,
Hypo-Landers banka-Avstrija, SKB-Slovenija) (Buti®01, str. 31).

= Sklad tveganega kapitala v sklopu Slovenske razvagndruzbe (SRD)

= SFM sklad (Svetovalna druzba za investicijska vlagga)

Sklad je bil ustanovljen leta 1995 z osnovnim kapitn 21 milijonov USD. Lastniki
sklada so: Evropska banka za obnovo in razvoj,dswet banka, investitorji iz USA,
Banca d' Italia, SKB Banka, NLB, SB Koper. Sklacga v mlada podjetja vseh
dejavnosti. Minimalni viozek sklada znaSa 175.00@+e, maksimalni vlozek pa 1,5
milijona evrov oziroma do 35 odstotnega deleza djgtju. Predviden donos na leto
je med 15 in 20 odstotki. Oblika financiranja sagdnja in posojila v obveznicah,
zivljenjska doba vlozka pa je sedem let (ButindRGstr. 31).

= Sklad EDCM
Sklad zdruzuje tri najwge ameriSke sklade rigmega kapitala in ima 100 milijonov
USD kapitala. Vlaga v podjetja, ki proizvajajo dwmia, trzljive samo v ozji regiji,
predvsem iz naslednjih dejavnosti: telekomunikaaediji, luSke storitve, trafike,
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skladi€enje, prekladanje in ravnanje z odpadki. Najman)dizek sklada je 10
milijonov USD (Butina, 2001, str. 31).

= Sklad Kplus
Sklad vlaga v podjetja, ki imajo profesionalni mgement z dokazljivimi
izkusnjami, pogoj za vlaganja je tudi razumevanjedmmanagementom in
predstavniki vlagatelja. Velikost vlozka je nad 30D USD, izjemoma je mozen
tudi man;jSi vliozek (Butina, 2001, str. 32).

Vec¢ informacij o finaknih virih v Sloveniji pa lahko podjetniki najdejodi na internetnih
stranehhttp://www.sid.sj http://www.rdf-sklad.sihttp://www.finance-on.net

3 POSLOVNI NACRT IN NJEGOVA VLOGA PRI NASTANKU
NOVEGA PODJETJA

Poslovni nért je dokument, ki zdruzuje aktivnosti ustanavilgm upravljanja podjetja ter
ima osrednjo vlogo v procesu ustvarjanja novegaeghed Buiar, 1998, str. 31).

Poslovni narti so se najprej uveljavili v ZDA z razvojem tvegaga kapitala, nato pa so se
hitro razsirili po svetu. Sestavlja se jih zaradzlicnih namenof, najbolj pogosto pa se
uporabljajo pri ustanovitvi novega podjetja (Gla894, str. 3.8).

3.1SPLOSNO O POSLOVNEM NACRTU ZA USTANOVITEV PODJETJA

Poslovni nart je pisni dokument, v katerem podjetnik jasno emj@i svoje cilje pri
dolocenem poslu oziroma podjetju ter usmeritve, kako erava dosé te cilje. Predvsem je
poslovni n&rt instrument, s katerim podjetnik pokaze, zakap@rtovani posel poslovno
priviacen in kako je tehnolosko izvedljiv ter kako bo amjy naslednjih treh do petih letih
dosegel zastavljene cilje. V procesu ustanovitvedretka poslovanja podjetja je poslovni
nart obvezna naloga podjetnika, ki secaausposobiti za uspesno poslovanje (Glas, 1994, str
3.3).

8 Poslovne néte se sestavlja tudi za slégenamene (Glas, 1994, str. 3.8):

- kadar véje podijetje kupuje manjSe in &®preveriti, kaj lahko péakuje od nakupa,

- kadar podjetje Ze obstaja, lastnik pgeislodatni kapital za ¥@ razsiritev novega posla,

- kadar se uvaja nova dejavnost v okviru obs&Ega podjetja, ki izhaja iz notranjega podjetnistvieezi k
dologeni organizacijski samostojnosti,

- velika podjetja v ZDA zahtevajo poslovnecna od menedzerjev na vrhu ali na srednjih ravkehim
zaupajo vodenje oddelkov,

— velika podjetja zahtevajo poslovnec¢na tudi od svojih distributerjev, kar naj bi jinagotovilo, da bo
distributer dejansko kvalitetno pokrival tr&& sicer mu ne dajo ekskluzivnih distribucijskilayic,

- kadar skuSa novo vodstvo podjetja sproziti preofirgbslovanju in s poslovnim sdom prepréuje
upnike ter banke, da sodelujejo v preobratu ozirpmaanaciji podjetja.

— kadar skuSa novo vodstvo podjetja sproziti preofirgbslovanju in s poslovnim sdom prepréuje
upnike ter banke, da sodelujejo v preobratu ozirpmaanaciji podjetja.
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Nikakor pa to ni dokument, ki naj bi kéa na polici, ampak je »zivi« dokument, ki naj ga
podjetnik uporablja, dopolnjuje, spreminja in pydga novim okoli&inam. Po zé&etku
poslovanja na njem temelji teé® nd&rte letnega poslovanja in primerja dosezke s phaunmni
rezultati (Glas, 1999, str. 31).

Timmons (1999, str. 367) opisuje poslovném&ot vrhunec oldiajno dolgega, kreativhega in
ponavljaj@dega se procesa, ki lahko iz gosenice-grobe idefeansosupljivega metulja-
priloznost. Podjetnik s poslovnim d&réom natatino opredeli odlike, zahteve, tveganja in
potencialne koristi, ki jih predstavlja priloznostkako bodo le-te dosezene. Tempo danasnje
tehnoloske in informacijske dobe je tako hiter,ngavelja ve, da je poslovni nat zastarel,

ko pride iz tiskalnika, ampak je zastarel, Se pnesfg@oh pride do tiskalnika. Poslovnidnigje
zato kot delo, ki se kar naprej razvija, in nikoli dokortno kortan. Podjetnik mora biti
vseskozi pripravljen na ovire in probleme. Pr&asno in s pravimi ukrepi mora biti sposoben
minimizirati tveganje in zagotoviti uspeh svojemosfu oziroma podijetju (Timmons, 1999,
str. 368).

Ko je podjetnik preptian, da ima njegov posel sijajno trzno perspektivee dobro ujema z
ve&inami, izkuSnjami, osebnimi cilji in vrednotami vibtega podjetnika in podjetniSke
skupine, mora preiiti vsa morebitna tveganja in probleme, ki so p@mez ustanovitvijo
podjetja, z dolgorénimi pricakovanji glede dobkov ter z bodoéimi zahtevami glede
financiranja in denarnih tokov podjetja. Prav tae mora vprasati o sezonskih vplivih na
poslovanje podjetja, o lokaciji podjetja kot tuditenju in cenovnih strategijah. Na ta
vprasanja mordimbolj preprtljivo odgovoriti v poslovnem naitu. Nartovanje in razvijanje
takSnega poslovnegadrta ni ne hitro ne lahko. Pravzaprav j@nkovito planiranje tezak in
zahteven proces, ki zahteva velidasa, discipline, predanosti, zagnanosti in praReav tako
pa je lahko prav stimulativno in zabavnaiptpe, ko posameznik odkriva inovativne resSitve in
strategije, s katerimi bo razreSil {tee) probleme. Potrebno je vedeti, da za pisanje
poslovnega nata in za ustvarjanje uspeSnega podijetja niso ppogréste vedne in znanja
(Timmons, 1999, str. 371).

Primerna dolzina rita je 20 do 25 strani dobro premisljenega besetilagre za olgajen
posel. Za zahteven posel je lahko tudi daljSe, &eme vé kot 40 strani, ker predolgega
poslovnega nata ninte ne mara prebirati. PodrobnejSe analize, dokumentabele zato
sodijo med priloge. Prav tako poslovni¢rtane sme biti prekratek, saj na primer &aki
hitro posumijo, da manjkajo prepljivi podatki in dejstva (Glas, 1999, str. 8).

Koliko ¢asa bo podjetnik porabil za pripravo poslovnegértaaje odvisno predvsem od
njegovih izkusenj in znanja pa tudi od namena,djin mu nért sluzil. Po izkusnjah naj bi
sestavljanje zahtevalo od 200 do 300 delovnih ur.

Poslovni nart mora biti napisan tako, da tisti, ki ga bere,nag bo to manager, potencialni
vlagatelj, posojilodajalec ali dobavitelj, verjant® bo podjetnik sposoben izpeljati posel tako
uspesno, kot to trdi v poslovnem ¢na. Vendar pa mora biti poslovni &r& napisan
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objektivho, paceprav bi to pomenilo, da ne bo pridobil Zelenihafitnih sredstev od
vlagateljev ali posojilodajalcev, ker posel zanjeedstavlja preveliko in nesprejemljivo
tveganje. Podjetnik naj ne zavaja s pteegtimistcnim nartom in naj poslu navidezno ne
zmanjSuje tveganja za neuspeh. Kajti podjetnikueyg optimistcnim poslovnim nértom
se lahko kaj hitro zgodi, da ne zmore odplaati kreditov ali zadovoljiti zahtev vlagateljev
(Bornstein, Ford, Siegel, 1993, str. 10).

Glede na dolgotrajnost in zahtevnost dela se pojpvaSanje o upra#enosti sestavljanja
narta. Odgovor je na dlante primerjamo stroSke priprave dan& z zgreSeno nalozbo in
posledicami, ki jih ta prinasa podjetniku.

Deset razlogov, zaradi katerih poslovnEmgropade ze na prvi pogled (Stutely, 2003, str.

259):

Predstavitev je pre¥ezanikrna ali premalo poslovna.

Besedilo je predolgo, pre¥@osplosuje, pretirava z razpredanjem.

Besedilo je prekratko, preSibko in nejasno.

Ne glede na dolzino ni dovolj dejstev in podrobnost

V dejstvih se pojavljajo napake (kar je edetjiegrehov).

Dolocene opustitve kazejo na pomanjkanje pomembnihrspsB} virov in znanja.

Primanjkuje analiz »kafe«. (Kajée prodaja pade za 10%? Se za 10% ga¥€e se

obrestna mera pova za odstotek?)

8. Finartne projekcije so nerazumno optimiste, Se posebeje se prodaja ali denarni tok
izboljSujeta nerealistno gladko - brez sezonskih nihanj in padcev.

9. Ce so narti ogitno izdelani z namenom zbiranja firgih sredstev in ne za pormari
vodenju podjetja.

10.Ce so nart izdelali poklicni svetovalci, to poraja dvomesposobnosti vodstva.

No obhwbdRE

3.1.1 Nesporazumi glede poslovnih nacrtov

Podjetniki podcenjujejo pomembnost poslovnegé&rtaazaradi napanih predstav, ki si jih
ustvarijo.

Podjetniki — izumitelji najvé&krat precenjujejo vrednost invencije, Se posealeeje zasitena s
patentom. Praksa kaze, da je téhaidodelanost za izdelek sicer pomembna, vendar ol
pomembno, da podjetje premore ustrezna znanjado listvarila tudi trzno uspesen izdelek.
To so najvekrat razni marketinski prijemi, ki odtehtajo tetimd dovrSenost izdelka.

Druga napaka, ki jo delajo podjetniki, je ta, daomgbljajo poslovni nat le v fazi
pridobivanja finatinih sredstev, potem pa mu ne pasje nobene pozornosti &e

Tretja napaka je prehitro sestavljanje poslovnegatan z namenom, da imprej dobili
potrebni denar. Nepazljivost, povZema z naglico, lahko podjetnika kasneje privedesne
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tezave, na drugi strani pa lahko take napake zajuateponovno sestavljanje poslovnega
nacrta.

Cetrta napaka je posledica podjetnikove preprosti, da poslovni & nima bistvenih
pomanjkljivosti. Zaradi preptanja o lastni nezmotljivosti se podjetniki v temnperu ne
obrnejo na strokovnjake, ki bi jih opozorili na rabitne nepravilnosti.

Peta napaka je v podjetnikovem préanju, da je vse, kar potrebuje, da bo njegovo pedje
uspesno, debel, obsezen in préda poslovni n&t. To so podjetniki, ki ne Bjo med
pripravljanjem poslovnega tida in ustvarjanjem novega podijetja. Ne vejo, d&tream po
sebi ni posel oziroma podjetje. Takdagih pride do paradoksov, ko iz nekaterih najbolj
navdusujdih poslovnih nartov nikoli ne nastane dobro in uspesno podjetjmions, 1999,
str. 368).

Naslednji nesporazum je posledica prégmja, da mora podjetnik na vsakiimaobdrzati 51
odstotkov lastniStva podjetja. ¥aski delez lastniStva sicer res zagotavlja detm prednost
pri sprejemanju odbtev. Vsekakor pa ni tragedijgde se mora podijetnik odfievecinskemu
delezu, ker se razumni vlagatelji ne bodo vmeSavghoslovanje uspeSnega podijetja, ki
zadovoljuje njihova ptiakovanja. Vsak poseg vlagatelja je hkrati opozopitmljetniku, da
nekaj ni v redu z njegovim timom vodenja podjetja. Taki posegi so upéawi, ker $itijo
interese vlagatelja, posredno pa tudi interesegboitij.

3.2POSLOVNI NACRTI V SLOVENIJI

PodjetniSki poslovni nat je v Sloveniji relativno nov instrument in nintaljSe tradicije.
Najprej se je uveljavil v ZDA z razvojem tvegandg@gitala in se nato razsiril po svetu (Glas,
1994, str. 3.8). V Slovenijo je tako priSel iz hgi konec 80-tih let. Pred letom 1988 v
Sloveniji oziroma v bivsi Jugoslaviji ni obstajahj véasu druzbene lastnine in samoupravnih
podjetij ni bilo osnovnih pogojev in moznosti zadpeEnisStvo. Poslovni rati, kakrSne
poznamo danes, se v haSem prostornpjo pojavljati po letu 1991, ko je bil sprejet BHako
razvoju malega gospodarstva, ki je dal pravno ggaliza razvoj malega podjetniStva v
Sloveniji.

Zacetek 90-tih let so slovenske poslovne banke Zeelarizahtevati od podjetnikov, ki so se
zanimali za posojila, poslovne drte, vendar takrat Se v obliki investicijskega elata. Tudi
skladi za razvoj malega gospodarstva od prosileesredstva zahtevajo poslovne&ma, da
lahko sprejemajo premisljene oditve (Glas, 1999a, str. 5).

V Sloveniji se je hkrati s podjetniSko revolucijorigelo usposabljati podjetnike za
pripravljanje poslovnih natov. Za&elo se je s skromnimi priéaiki in malo praktnimi

izkuSnjami. Danes pa so poslovni¢ria sestavni del v@ne podjetniskih izobrazevanj in
usposabljanj. Ze srednjeSolci spoznavajo prve sketi n&rtovanja, Studenti pa v okviru
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Studija pripravljajo poslovne tge v bolj zahtevni obliki. Nastali so tudi primki, predvsem
za z&etniSke poslovne rde.

V letu 1996 sta se Zavod Republike Slovenije zaglmyanje in PospeSevalni center za malo
gospodarstvo odtila, da bosta sofinancirala pripravo standardniiopnikov za poslovne
narte. In sicer za novo podjetje, za ragtgodjetje in za tehnolosko naravnano podjetje
(Glas, 1999a, str. 5).

Z leti so tako poslovne banke in strokovni soddlaktadov nabrali veliko izkuSenj in postali
zahtevnejSi do podjetnikov (Glas, 1999a, str. 5)PWogi 1 kot primer navajam, katero
dokumentacijo mora za pridobitev kredita pri SKBEnkiad.d. predloziti novoustanovljeno
podjetje. Na splosno velja, da so banke pri podgtrzacetnikih Se posebej previdne in za
pridobitev kredita zahtevajo obsezno dokumenta&igberi mora oldiajno podjetnik priloziti
tudi poslovni nart ali vsaj investicijski né&t oziroma elaborat.

Glas (1999a, str. 7) trdi, da slovenski podjetmiso prevé naklonjeni pisanju poslovnih
nartov, saj se to mnogim zdi odien »papirnat posel«, ki ima le malo skupnega z
zivljenjem. N&rt jim predstavlja dokument, ki ga od njih zahtexekdo drug, zato mu pa
morajo ugoditi. Njegov pomen pa je bistvendjved tistega, ki mu ga pripisujejo podjetniki.
Glavni razlog, zakaj je smiselno pripraviti dob@sjovni n&rt, je namré ravno v tem, da ga
podjetnik pripravi zase. Dobro pretehtan poslowatirje najboljSe orodje, s katerim si lahko
pomaga, da bo uresilisvoje dolgorgéne cilje pri razvoju podjetja.

Avtorji analize o razlogih za ukinjanje malih potijeki jo omenjam ze v t&ki 2.6, so priSli
do pogojno réeno zanimivega odgovora na vprasanje, ali so ipwijetniki ob ustanovitvi
podjetja izdelan poslovni Be. Vecina jih odgovarja, da so ga imeli »v glavi« in daga
izdelali le okvirno. Imele so ga le tiste vpraSapmeebe, ki so se pozneje ukvarjale s
svetovanjem in izdelavo poslovnihdanmv. Nihce od vprasanih ni imel izdelanega celovitega
poslovnega nata z vsemi analizami in kalkulacijami (Pettoy 2004, str. 34, 35).
PospeSevalni center za malo gospodarstvo (PCM@r sie nekaj let izvaja program
vavterskega svetovanja, s katerim ponuja sedanjim ininmopodjetnikom moznost
subvencioniranega poslovnega svetovanja. £emiahko podjetniki pléajo del svetovalnih
storitev pri ustanavljanju podijetja (na primer dila svetovalca, ki podjetniku izdela ali
pomaga izdelati poslovni tid ob ustanovitvi) in tudi pri poznejSem poslovarfftacic,
2004, str. 51). Vendar pa je bilo v prej omenjenalezi ugotovljeno, da podjetniki redko
uporabljajo t.i. brezpkmo vawversko svetovanje, ki jim ga ponujajo podjetniSkintce
Podjetniki namr& menijo, da jim ne koristi, ga ne poznajo ali muzaepajo. Ugotovljeno je
bilo, da ta svetovalni sistem pri PCMG-j¢itno premalo javno predstavljajo (Petday
2004, str. 35).
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3.3KDO NAJ NAPISE POSLOVNI NA CRT

Strokovnjaki na podru podjetniStva so si glede tega vpraSanja edmina podjetnik svoj
poslovni nért pripravi sam oziroma skupaj s svojo podjetniSkapino, na strokovnjake naj
se obrne le po nasvet in m@goza kokdno mnenje o izdelanem poslovnentma. Nikakor
pa naj izdelave riata ne prepus v celoti drugim.

Glas (1994, str. 3.7) poudarja, da mora podjetaik :iapisati poslovni k&, saj mora le-ta
izraziti posameznikov podjetniski stil. Zlasti paora biti prvi zapis n&ta v celoti
podjetnikovo delo, ko pa ga izpopolnjuje, lahkotgghe strokovno pondosvetovalcev,
izkuSenih podjetnikov, finamikov, ratunovodij in pravnikov.

Strokovnjaki podjetniku zastavijo vpraSanja a@nma na katera podjetnik pri pripravi ¢réa
Se ni dal odgovora. Bodisi se nekaterih stvarpoinsnil vkljuciti ali pa je enostavno mislil, da
S0 same po sebi umevne in jih zato ni zapisal loposnairt. Opozorijo ga tudi na morebitne
pomembne informacije, ki manjkajo vdantu, ter svetujejo, naj nekemu problemu namexii ve
pozornostigeprav se je podjetniku zdel majhen (Bornstein, F8regel, 1993, str. 11).

Ce podjetnik poslovni nat sestavi sam, vanj vnese Svojo vizijo posla, svopanje in
zmoznosti, skratka, svoj posel. Le tako lahko postaoslovni n&t izkaznica podjetnikovih
poslovnih zmozZnosti in sposobnosti, Se posebeatako ga podjetnik tudi osebno predstavlja
in pojasnjuje. Nekateri podjetniki morda mislij@ diso sposobni sestaviti poslovnegartea

in jih je takSne naloge preprosto strah. Seveda@#o, saj je pripravljanje riata proces, v
katerem se usposabljajo za poslovanje in hkratadejo svoje znanje in razumevanje posla,
ki se ga bodo lotili. Torej tudi za neizkuSenegajptmika pametno ratovanje ne bi smelo
biti ne pretezka ne nemogm naloga. S pondo mnogih zunanijih virov, ki so prikazani v
Tabeli 6 (na strani 30), ter s pravo predanostjonitiviranostjo lahko podjetnik pripravi
uspesSen poslovni Bd.
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Tabela 6: Mozni zunaniji viri informacij pri pripragoslovnega nata

Viri informacij

Gospodarska zbornica

Obrtna zbornica

PanoZna zdruzenja

Ministrstvo za gospodarstvo

PospesSevalni center(ri) za malo gospodarstvo
Fakultete in visoke Sole s poslovnimi programi
Knjiznice

Podatki Gospodarskega vestnika

. Statist&ni urad

10.Poslovne revije igasopisi (npr. Podjetnik, Finance, Gospodarski viesiManager)
11.Gospodarske rubrike dnevniasopisov

12.Banke, borzno posredniSke hiSe, zavarovalnice itd.
Vir: Antonci¢ et al., 2002, str. 202.

© o NG A~WDNE

Tudi potencialni vlagatelji raje vidijo, da podjé&nsam napiSe poslovni &, ker tako
spoznajo njegove podjetniSke sposobnosti in se ladjaijo, ali bodo investirali v posel
oziroma podijetje. Vlagatelji vedo, da podjetnik, ki sposoben pregijivo zapisati in
predstaviti svoje poslovne zamisli, najverjetnejelitne bo znal izkoristiti poslovnega
potenciala priloZznosti ali pa je to znak, da prepwoni dovolj privrzen svoji zamisli. Tak
podjetnik gotovo ne bo uspeSen pri prégvanju vlagateljev. Nasprotno pa z dobrim
poslovnim nartom dokaze, da je sposoben podjetnik, ki je vrediipanja.

Na predstavitvi vlagatelji postavljajo veliko zegtmdrobnih vprasanj o trznih, tekinih in
finan¢nih vidikih. Seveda ni koristn@e je podjetnikov odgovor, da tega del&nte ni pisal

sam, in zato ne more dati podrobnih pojasnil (G1&94, str. 3.8).

Podjetniku pa je lahko pri iskanju informacij zappavo poslovnega ®ea v poma@ tudi
podjetniSko podporno okolje, ki je predstavljennaslednjem podpoglavju.
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3.3.1 PodjetniSko podporno okolje

Tabela 7: PodjetniSko podporno okolje

PodjetniSko podporno okolje

Nacionalna raven Regionalna ravehokalna raven
«  Ministrstvo za gospodarstvo
«  Ministrstvo za notranje zadeve (upravne enote)
«  Ministrstvo za finance (Dawa uprava RS in

Carinska uprava RS)

- PospeSevalni center za malo gospodarstvo (PCMG)
« Euro Info center
- Zavod RS za zaposlovanje

. : « Regionalne |+ Lokalni
- Javni sklad RS za razvoj malega gospodarstva g . o
. . razvojne podjetniski
« Agencija RS za gospodarsko promaocijo in tuje .. .
agencije centri

investicije

- Javna agencija za regionalni razvoj

« Obrtna zbornica Slovenije

« Gospodarska zbornica Slovenije

«  Kmetijsko gozdarska zbornica Slovenije

« Sluzba Vlade RS za strukturno politiko in
regionalni razvoj

Vir: StraziSar et al., 2002, str. 55.

Regionalne razvojne agencije so ustanovljene z namgda usklajujejo regionalni razvoj.
PodjetniSki centri pa so ustanovljeni, da na lokalvni pospeSujejo podijetniStvo, malo
gospodarstvo in turizem, ter za povezovanje poijeinin podjetij z oldino, obrtno in
gospodarsko zbornico ter z drzavnimi in drugimitilmsijami, ki vplivajo na gospodarski
razvoj. Ciljne skupine podjetniSkih centrov so takbstoj€i kot novi in potencialni
podjetniki, inovatorji, mladi strokovnjaki, kmetjebrezposelne osebe, drustva, Kklubi,
institucije v lokalnem okolju in drzava.

3.4KOMU JE POSLOVNI NA CRT NAMENJEN

Poslovni nart je namenjen ljudem v podjetju in izven njegapddjetju so to managerji in
¢lani uprave. Zunaj podjetja pa so to poleg potdnitiafinancerjev tudi profesionalni
svetovalci in strokovnjaki, na katere se podjetidkne po nasvete, tetasih tudi dobavitelji,
distributerji in drugi, ki so poslovno povezani edgetjiem. Zadnja skupina se za poslovni
nart zanima zato, ker Zelijjo izvedeti, na kakSeniimapodjetje posluje. Poznavanje
poslovnega nata podijetja jim tako lahko pomaga k boljSemu raguamju in zadovoljevanju
potreb podijetja ter nenazadnje k boljSemu sodejovianposlovanju s podjetjem (Bornstein,
Ford, Siegel, 1993, str. 15). Ker vsaka izmed nisSs&upin bere nat z drugim namenom in
ga ocenjuje z drugaega vidika, se mora podjetnik dotakniti vseh l@stlh vpraSanj in
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problemov. V bistvu mora poslovni &é poskusati zadovoljiti potrebe vseh (Antanet al.,
2002, str. 188).

Ker je poslovni n&t zaupen dokument, ga lahko berejo le tisti, tkizadeva. Pripotidjivo je,
da tisti, ki sprejeme v roke &, podpiSe izjavo 0 zaupnosti oziroma izjavo, da ga
poslovno skrivnost (Bornstein, Ford, Siegel, 19898,13).

3.4.1 Kaoristnost poslovnega nacrta za podjetnika

Podjetnik mora sistemaho preveriti, v kakSen posel se sgaskako naj ga uspesno opravlja,
kakSna sredstva potrebuje in kaksSni bodo verjetniltati. Torej poslovni i@t podjetnik v
prvi vrsti piSe zase. Otajno pa ga uporabi tudi za druge namene, predvsepridobivanje
finan¢nih sredstev (Glas, 1999, str. 11).

Tudi ¢e si podjetnik ne zamiSlja velike nalozbe in béeta poslom v majhnem obsegu in ga
kasneje Siril, je koristno, da prie s poslovnim ratom, poudarja Glas (1999a, str. 8). To mu
bo olajSalo najpomembnejSe poslovne oitN@ o na&rtovani dejavnosti in pri zagotavljanju
potrebnih resursov.

Ob pisanju poslovnega &da podjetnik temeljito analizira svoj predvidenosel tudi s
financnega vidika in nato na podlagi analize sestaviniina projekcije za obdobje prvih treh
do petih let poslovanja.

Poslovni nart prinaSa vsaj Stiri prednosti, zaradi katerihjg&oristno napisati za sleherno

podjetje (Berginc, 1994, str. 1.2):

1. Poslovni nért predstavlja sistematio pot do planiranega cilja. Podjetnika po postopni
korakih vodi skozi trzne zakonitosti na podlagilgpe njegovih odlgitev.

2. Poslovni nart sluzi kot dokument pridobivanja fin&mh sredstev s strani poslovnih bank
in drugih zainteresiranih sovlagateljev. Kvalitetizoelan poslovni nat lahko prepida
slehernega investitorja v smotrnost nalozbe.

3. Poslovni nart lahko sluzi kot komunikacijski instrument meddpetnikom, dobaviteljem,
stranko in drugimi zainteresiranimi v poslovnitkati

4. Poslovni nart sluzi kot komunikacijski instrument osebne, pdjSke in managerske
promocije posameznika.
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3.4.2 Kaoristnost poslovnega nacrta za posojilodajalce in vlagatelje

Glas (1994, str. 3.6) predstavlja naslednje kompstslovnega nata za posojilodajalce in

vlagatelje:

1. Poslovni nért podaja podrobnosti o trznem potencialu posl® in&rtih podjetnika za
doseganje trznega deleza.

2. Finartne projekcije v n&tu pokazejo investitorju, ali bo podjetnik sposolmElpl&evati
posojilo ali zagotoviti primeren donos na trajnoAdna sredstva v podjetje.

3. V poslovnem né&tu so identificirana kritina tveganja in opredeljeni ukrepi za uspesno
poslovanje¢e bi priSlo do neugodnih dogodkov.

4. Poslovni nért je jasen, nataen dokument. Investitorju daje potrebne informaage sam
preveri poslovno zamisel in jo fin&mo ovrednoti po dvojih merilih.

5. Poslovni nart omoga@i investitorju oceniti dejanske managerske in ptansposobnosti
podjetnika, ki ga je predlozil.

3.5VLOGA IN POMEN POSLOVNEGA NA CRTA

Pomen poslovnega &rda je tem veji, ko pogledamo, zakaj oziroma katere soctigi napake,
zaradi katerih v prvih letih poslovanja omaga veldd podjetnikov. Ob analizi razlogov za
neuspeh podijetij (glej podpoglavje 2.6) vidimo, lase jim podjetnik lahko izognike bi
pred zé&etkom poslovanja temeljito pré&l posel in se nanj kot podjetnik dobro pripravil.
Prav to je naloga poslovnegaira.

Njegova bistvena prednost pa je v tem, da podjeteom izdelave preigrava poslovne
zamisli na papirju, prkemer ne porabi veliko sredstev. Izdela se gadwkvegih in v vsakem
se ga dopolnjuje, kar podjetniku om@égoda po vsaki fazi zlahka prekine dele, ugotovi,
da ideja poslovno ne more uspeti (Glas, 199439).

Poslovni nart ima tri vioge (Bornstein, Ford, Siegel, 1993, §t2):

1. Je n&rt, ki se uporablja za razvijanje idej o tem, kakp lnigpotekalo vodenje podjetja.
Podjetnik s poslovnim ratom premisli o svojih poslovnih strategijah in s@di napake
na papirju« ter s tem pregrenoznost, da bi naredil napake v rés@m poslovanju. Ob
pripravi poslovnega ata podjetnik preti bodaie poslovanje novega podijetja z vseh
perspektiv: marketinske, finane in izvajalske.

2. Je podjetnikovo orodje za pogled v preteklosts pomdjo katerega lahko tekom
sedanjega poslovanja oceni uspeSnost oziroma rénggiepreteklega poslovanja. Ko
pret&e nekajcasa od zéetka poslovanja, je potrebno poslovni¢mapregledati in
ugotoviti, kje in kdaj je podjetje zaSlo s predwidepoti poslovanja ter ali so bile te »stran
poti« koristne ali so negativho vplivale na uspe$nuodjetja. Hkrati je treba dafibi
smernice za poslovanje podjetja v béeloTako lahko na primer finani nart sluzi kot
podlaga za protan, ki je potreben za poslovanje podjetja. S prjaver podatkov iz
tekatega poslovanja in podatkov v finarem n&rtu podjetnik lahko preveri, ali

33



poslovanje poteka v skladu zanm in kolikSna so odstopanja. Poslovnémage lahko in
mora biti podlaga za nov &

3. Je podjetnikovo orodje za pridobivanje finantnih sredstev Vecina posojilodajalcev in
vlagateljev ne bo nikoli posodila oziroma vlozilendrja v podjetje brez prétve
poslovnega nata. Podjetnika, ki pa je brez poslovnegérte v njegovih zamislih sploh
ne jemljejo resno. Veliko podjetij v ZDA sestavilgtne poslovne riate, s katerimi se
osredotdijo na naslednjih dvanajst mesecev poslovanja, thiga v njem v grobem
z&'rtajo poslovanje v naslednjih dveh do Stirih letlle malo poslovnih natov je
sestavljenih za vekot pet let.

3.5.1 Uporaba in izvajanje poslovnega nacrta

Poslovni nart je za prvo leto poslovanja napisan najbolj pbdm in podjetnika vodi skozi
poslovanje. Zato je pomembno, da vsebuje nadzaes,t s pomojo katerih se preverja
napredek. Za podjetnika je najbolj pomembno, dgmje poslovni n&t ne korda na dnu
predala, potem ko je Ze pridobil finance in zaguasel.

Mnogi podjetniki bi se natovanju najraje kar izognili, ker je to, kot pogmsnavajajo,

dolgatasno in duhamorno petje ter nekaj, kar uporabljajo le velika podjefia. pa je najbrz
le izgovor. Pravi razlog je verjetno ta, da se mekgpodjetniki bojijo nartovati in tako

poslovanje raje preptidjo nakljitjem. Ne zavedajo se, da jecrtavanje pomemben del
vsake poslovne dejavnosti in da lahko podjetnik litebrega natovanja plé&a vratolomno

ceno ali celo propade.

Ker podjetnik ne moreakati dvanajst mesecev, da bi se pkagbriali je n&rt uspesno
izpolnjen, mora vé&krat (npr. enkrat na mesec) preveriti izkaz uspetagovedi denarnega
toka in informacije o proizvodnji, kakovosti, prodderjatve in izpld&ila za pretekli mesec.
Te povratne informacije morajo biti kar se da pospe, da se lahko na njihovi osn@in
prej popravijo morebitna ¥g@ odstopanja od zastavljenih ciljev. Nadzorniedatov naj bi
bilo vsaj pet, in sicer so to: upravljanje zalogeipvodni nadzor, nadzor kakovosti, nadzor
nad prodajo in izdatki (Antamc et al., 2002, str. 202, 203).

Ce se spremenijo razmere, razni dejavniki okoljakdatudi naj@inkovitejsi poslovni nart
zastari, zato je potrebno, da je podjetnikudhiv za vse spremembe v podjetju, panogi in na
trgu. Ce se izkaZe, da te spremembe lahko vplivajo neoposhart, se bo moral podjetnik
odIcciti o potrebnih predelavah in prilagoditi ¢re spremenjenim razmeram. Tako ohrani
sprejemljive cilje in zadrzi svoj novi posel v smdi bo pove&ala njegovo moznost za uspeh
(Antoncic et al., 2002, str. 204).
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4 STRUKTURA POSLOVNEGA NA CRTA
V naslednjem podpoglavju v obliki tabele predstvljrazléne strukture poglavij, ki jih
predlagajo avtorji knjig in prirgnikov za izdelavo poslovnih tdov. Vidimo, da so si avtorji

precej enotni glede vsebine poslovnegértaa ceprav se lahko Stevilo poglavij, njihovo
poimenovanje in &asih njihov vrstni red nekoliko razlikujeta.

4.1 STRUKTURA POSLOVNEGA NA CRTA PO RAZLI CNIH AVTORJIH

Tabela 8: Struktura poslovnegairna po razknih avtorjih

Glas, 1994, str. 3.21; Glas, 1999, str. 10. Bornsteord, Siegel, 1993, str. 47, 48 .
1. Povzetek poslovnega ¢réa 1. Kazalo
2.Opis proizvoda/storitve, podjetja [i2. Povzetek za vodstvo
panoge . Splosna predstavitev podjetja
. Raziskava in analiza trga . Proizvodi in storitve
. Razvoj proizvoda/storitve in tehnologije| 5. N&crt trzenja
. Proizvodnja in potrebni resursi . Nacrt poslovanja
. Trzna strategija in r&at prodaje . Management in organizacija
. Management, organizacija in lastniStvo| 8. LastniSka struktura podjetja
. Finartne projekcije . Finartni natrt
. Analiza kriticnih tveganj in problemov |10.Dodatki k poslovnemu rtgu
10.Terminski nart
11.Dodatki k poslovnemu rau

©O© 00 N O O b W
©O© 00 N O O b W

Timmons, 1999, str. 374. Stutely, 2003, str. 14, 19

1. Povzetek za vodstvo 1. Vsebinsko kazalo

2. Panoga, podijetje, proizvodi in storitve | 2. Povzetek

3. Trzna raziskava in analiza 3. Opis posla oziroma podjetja

4. Preverjanje ekonomike poslovne zamisli4. Trg, konkurenca in svoj polozaj na trgu
5. N&drt trzenja 5. Vizija, poslanstvo in cilji

6. Dizajn in razvoj 6. Poslovna strategija

7. Nacrt proizvodnje in poslovanja 7. Pojasnitev n&tov za razvoj izdelkov ali
8. Vodstvena skupina in kadri storitev

9. Terminski ngrt 8. Finartne projekcije

10.Predvidevanje kritinih tvegan; 9. Tveganja in priloznosti

11.Finartni nart 10.Dodatki k poslovnemu rtetu
12.Predvidena ponudba vrednostnih papirjev

13.Priloge
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Tabela 8 — nadaljevanje

Hisrich, 1992, str. 133. Zugelj et al., 2001, &4, 175.
1. Predstavitev podjetja 1. Povzetek
2. Povzetek 2. Kazalo
3. Analiza panoge 3. Vizijain poslanstvo
4. Opis poslovanja 4. Opis podjetja
5. Plan proizvodnje 5. Proizvod oz. storitev
6. Nacrt trzenja 6. Analiza panoge
7. Plan organizacije 7. Marketinski nért
8. Tveganja 8. Konkurenca
9. Finartni plan 9. Delovni n&rt
10. Dodatki 10. Finartni nart
11. Management rit
12.Kriti ¢na tveganja
13. Strategije izstopa iz podjeti]

Razliéni avtorji predlagajo razino vsebino in strukturo poglavij v poslovnemcrta.
Nekateri poudarjajo pomembnost enih poglavij, drdgigih. Glede na to, kaj se jim zdi
pomembnejSe, prilagajajo svojim pogledom tudi struk in vsebino poslovnega dréa.
Stutely (2003, str. 14) navaja, da je podrobnosaopsakega poglavja odvisna od poslovnih
dejavnosti in pdakovanega abnstva. Tudi zaporedje poglavij je odvisno od @lya
okcinstva in namena. Isti avtor poudarja Se, da zargwbd poslovnega &ga ni enotnega
obrazca, ni enega pravega obsega in stopnje paastpnicarobnega spiska sestavin. Kljub
temu pa lahko ob razumevanju c¢otstva, nértovane porabe in splosnih ciljlev vsaka
sposobna oseba sestavi zadovoljiv poslovaiitna

4.1.1 Predlagana struktura poglavij poslovnega nacrta

Po primerjavi strukture poslovnegacna po razknih avtorjih predlagam naslednjo strukturo
poglavij poslovnega riata.

1. Kazalo
Kazalo je za bralca koristna informacija, saj ojastaelika verjetnost, da ne bo bral
poslovnega nata v celoti in v istem zaporediju, kot je napisan.

2. Povzetek

V povzetku naj podijetnik jedrnato oriSe podjetjgnoeizvod oziroma storitev, opiSe naj ciljni
trg, svoje konkurefne prednosti, moznosti prodaje, Ko osebje in njihovo strokovno
usposobljenost. Navede naj pomembnejSe &narpodatke in na priian n&in predstavi
edinstvenost poslovne priloZznosti ter tako bralaskpSa prepéati, da gre za pravo
priloznost in da je rat vredno prebrati do konca.
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3. Opis posla in panoge

Podjetnik naj natamo definira pravno-formalne podrobnosti o béelm poslu oziroma
podjetju (ustanovitev podjetja, registracija dejastn kratek opis ponudbe podjetja).
Predstavi naj panogo, v kateri bo nastopalo njegmdjetje, stopnjo razvoja panoge in njene
perspektive.

4. Proizvod oziroma storitev

To poglavje naj vkljduje predstavitev proizvoda oziroma storitve, nawedivednosti in
slabosti le-tega ter opis potreb, ki se pojavijaatrgu, in morebitnih tezav na trgu, povezanih
s proizvodom oziroma storitvijo podjetja. Pomemlpenudi podatek, ali lahko z nadaljnjim
razvojem obdrzi konkurénost proizvoda oziroma storitve. Podjetnik naj pojatudi
zakonske okvire (patenti, licence).

5. Trzna analiza

Podjetnik naj opiSe, na katerem trgu Zeli nastpk#tkSen trzni delez ima oziroma predvideva,
da ga bo dosegel. Prikaze naj velikost trga po ptanm Stevilu podjetij, zr@nosti trga
(smernice rasti, zaposlenost) razvoj trga, njegaemcial in rast. Dol& naj, kateri so njegovi
ciljni kupci, dobavitelji in glavni konkurenti. Pdari naj tudi, kateri so Kklgni dejavniki za
uspesen trzni nastop in kako bo dosegel »prebojrgna

6. Konkurenca
Prikaz neposrednih in posrednih konkurentov, virstabseg njihove prodajéas prisotnosti
na trgu, trzne niSe konkurence ter prednosti inaga vsakega konkurenta.

7. Delovni n&rt

Podjetnik naj opiSe tehnologijo, ki jo potrebujgj ke ima in kako bo pridobil preostalo.
Doloci lokacijo obrata, potrebne prostore in opremo. & goglavie naj vkljgi tudi
problematiko nabave, skladeénja in prevoza, ki lahko ¢btno vpliva na stroSke oziroma
potreben obratni kapital.

8. Nadrt trzenja

To poglavje zajema strategijo nastopa na trgdinnarodaje in distribucije, oblikovanje cen,
katere oblike trznega komuniciranja in promocije bporabil podjetnik.Ce proizvod
potrebuje servis in garancijo, naj opiSe tudi @ik

Nacrt trzenja je eden najbolj pomembnih delov poslgaend&rta, ker bralcu najbolj
neposredno predstavi naravo posla in na kaks&n ba dosezena uspesnost posla. V bistvu
je namen tega kda razloziti, kako se bo podjetje obnasSalo na tngkiako se bo odzvalo na
pogoje in spremembe na trgu s ciljem prodati vet izdelkov oziroma storitev (Bornstein,
Ford, Siegel, 1993, str. 63).
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9. Vodstvena skupina in kadri

Podjetnik naj napiSe kratek zivljenjepis vseh &hiln oseb v svojem podjetju in predstavi
njihovo strokovno usposobljenost. Délonaj, kakSne odgovornosti in pooblastila bo dal
posameznikom, kakSno organizacijo in kontrolo natbmh teh oseb bo imel in kako jih bo
motiviral. Pojasni naj, ali bo navezal stike s swelnimi organizacijami in najel druge

zunanje strokovnjakeCe bo te osebe kasneje vkijukot (so)lastnike in druzabnike, to

obi¢ajno zapiSe ze v poslovni &fra

10. Finargni n&irt

Finareni nart vkljucuje projekcije bilance stanja, izkaza uspeha inadah tokov. Predvidi
naj torej, koliko denarja potrebuje zatetek poslovanja in kako ga bo porabil. Prikaze naj
tocko prelomd, kdaj pritakuje dobiek in kako ga bo delil.

Finartne projekcije naj bodo pripravljene za prvih 3 ddéeb poslovanja. Za prvo leto naj
bodo meséne, da jasno pokazejo sezonska nihanja in potrdbnarne tokove. Za drugo in
tretje leto zada®jo kvartalne, nato letne ocene. Za preproste pwmalipgajo triletne

ey wgas s

petletne napovedi (Glas, 1999, str. 8, 9).

11.Terminski n&rt

Z razporeditvijo nalog in pristojnosti podjetnik terminskem né&tu dolcai, kaj je treba
narediti, kdo bo to naredil in kdaj oziroma kako &sovno urestieval plan od zagona
podjetjia do uspeSnega poslovanja. Pove naj tudko kao zagotovil kontrolo nad
uresnéevanjem plana.

12.Kriti ¢na tveganja in problemi

Podjetnik naj napiSe, kakSne ovire in problemeéghije ter kako bo reagiral nanje oziroma
kako jih bo reSevake bo do njih dejansko prislo. Pomembno je tudipdgsni, kako lahko
zmanjSa tveganje za nastanek problemov, saj rawamirdtirano tveganje ali tveganje s
premislekom in pripravljenostjo na reakcij@lpe podjetnika od hazarderja.

Glas (1994, str. 3.11.) svetuje podjetnikom, daajor poslovni n&t nujno vkljwiti tudi
poglavje o tveganjih in problemiiTo poglavje je namteklju¢ni preizkus, pri katerem se
pokaze, kako sposoben je podjetnik predvideti mbrelprobleme in tveganja. Hkrati pa si s
predlogi za njihovo resSitev in obvladovanje, v pemn, da nastopijo, pridobi zaupanje
vlagateljev in druzabnikov.

Stutely (2003, str. 80) svetuje podjetnikom, najtaejo seznam katastrof - nevarnosti, ki jih
lahko doletijo in naredijo temeljito preizkuSene&ma za obvladovanje posledic teh katastrof.
Potem pa lahko le Se upajo, da teRrtev ne bodo nikoli potrebovali. Ne smejo pa jih
pozabiti azurirati.

° Totka preloma nastopi pri tistem obsegu poslovanjakaterem celotni prihodki pokrijejo celotne stresk
podjetju (TR =TC).
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13.Priloge
V prilogah podjetnik poda vse podrobnejSe podatkeinformacije, ki se nanasajo na
poslovanje podjetja, in jih ni bilo smotrno vkijti v ostala poglavja poslovnegadnta.

Stutely (2003, str. 15) nat&mo opredeli pet stvari, ki sodijo v priloge ozirowhedatke:

1. Gradivo, ki bralca patuje o posebnih postopkih ali konceptih, ki so Bsiga pomena za
nart, niso pa le enostavne definicije.

2. Podrobne specifikacije izdelkov.

3. Trzenjske broSure in prospekti.

4. Podrobne finaéne analize.

5. Biografije vodilnih vodstvenih delavcev.

SKLEP

V tem diplomskem delu sem obravnavala proces reagtapovega podjetja oziroma vlogo, ki
jo ima poslovni nért pri nastanku novega podijetja.

Negotovosti in tveganja v poslovnem svetu je pateeposkusati obvladovati in predvidevati,
zato je priporoljivo, ¢e ne Ze kar nujno, da podjetnik pred ustanovitpgujetja sestavi
poslovni nart, da preveri svojo poslovno idejo in tako posku$a bolje predvideti
probleme, ki se lahko pojavijo pri udejanjanju @ep pri samem zagonu ter nadalje pri
poslovanju podjetja.

Poslovni nart pripravlja podjetnik predvsem zase. Zanj jérharipomaek za nartovanje in
vodenje podjetja ob ustanovitvi ter v nadaljevap@slovanja. Potencialne vlagatelje, banke,
klju¢ne dobavitelje in kupce ter razne vladne organka(ie, republiSke) pa lahko podjetnik
z dobrim poslovnim natom prepréa v uspeh svojega podjetja in pridobi njihovo
sodelovanje. Preko poslovnegaina tako podjetnik v bistvu »prodaja« svoj posel.

Poslovni nért je osnova oziroma prvi korak k strateSkemu pkamu v podjetju. Le-to pa je
za majhno podijetje velikega, celo Zivljenjskega pom saj mala podjetja @hjno nimajo

dovolj sredstev, da bi si lahko privai& strateSke napake (Bornstein, Ford, Siegel, 1983

4).

Preverjanje dejanske izvedbe poslovanja in primarja planirano v poslovnem drau
podjetniku pomaga spoznati pozitivne strani in 8iliktke v organizaciji in poslovanju
podjetja oziroma ¥em se strategija razlikuje od dejanske izvedbeoomr stanja (Bornstein,
Ford, Siegel, 1993, str. 8).

Po mojem mnenju bi se podjetniki véyem Stevilu odldali za izdelavo poslovnih ggov, ce
bi bil zakonsko zahtevan oziroma bi bil pogoj zgis&racijo poslovne dejavnosti. Seveda pa
je spreminjanje zakonov dolgotrajen postopek, klijgimu pa bi bilo mogee koristno na
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nacionalni ravni razmisljati v tej smeri. S temda izognili ustanovitvam podjetij, ki niso
preverila poslovne ideje in se niso potrudila Zrtevanjem, zato imajo Ze v &itku bistveno
manjSe moznosti za uspeh.

Avtorji podjetniSke literature in strokovnjaki s gcja podjetniStva navajajo razhe vzroke
za uspeh podjetij kot tudi za njihov neuspeh. Nekamnenijo, da je za uspeh kijuega
pomena Zze sama kvaliteta poslovne ideje. Drugistgxiajo podjetnikove sposobnosti in
lastnosti ter njegovo iznajdljivost pri premagovapyoblemov in pripravljenost za osvajanje
novih znanj. Tretji spet pripisujejo napje pomen poslovnemu geovanju. Vzroki za
neuspeh se nedvomno nahajajo tudi v t.i. zunanjesjopodjetja, to so na primer prevelika
dawna bremena in bremena drugih upravnih predpisovikdleat je za propad podjetja
krivo pomanjkanje kapitala na &tku in pomanjkljivosti pri vodenju. Po ugotovitvah
raziskav imajo v& moznosti za prezivetje ¥@ podjetja in tista, kcim hitreje prénejo z
rastjo, njihov obstoj pa je odvisen tudi od panogeateri poslujejo. Na prezivetje novih
podjetij torej vpliva veliko Stevilo dejavnikov, taje v obstoj in uspeh podijetja potrebno
vloziti veliko truda.

Vloga pomdai strokovnjakov pri sestavi poslovnegacria je pomembna, saj strokovnjaki
podjetniku pomagajo izbrusiti pogled na dileme, @dygiti na podrobnosti in tako veliko
pripomorejo k temu, da je njegov poslovnénaoljSi. Vendar pa morajo bistvene odtoe o
poslu ostati podjetnikove, na njegovi strani jei foiktvzemanje tveganja in odgovornosti. Ob
predstavitvi mora biti sposoben pojasniti ozadghstnega stavka ali Stevilke venai. Vedeti
mora, da Zzelijo investitorji od podjetnika, da irdabro sliko celotnega posla, hkrati pa
obvlada vse podrobnosti.

Menim, da mi je s tem diplomskim delom uspelo praéda kako velik pomen in viogo ima pri
nastajanju novega podjetja poslovni ¢ma kakSne so lahko posledice slabega ali
pomanjkljivega né&tovanja, ter prepéati bralca tega dela v pomembnost poslovnegaana

ki ga le-ta ima tudi po zagonu podjetja, k@&maostane zelo koristno orodje pri dejanskem
poslovanju, kontroli uspesnosti, planiranju in vodepodietja.

Tako je bilo spoznavanje strokovne literature srpgd podjetniStva smotrn cilj piujo¢ega
diplomskega dela.
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PRILOGA



Priloga 1

Novoustanovljeno podjetje mora za pridobitev kragiti SKB banki d.d. predloziti naslednjo

dokumentacijo (Lebar, 2004):

1. Vlogo za pridobitev kredita, ki vsebuje viSino zagenega kredita, ¢nost, namen in
predlagano realno zavarovanje kredita.

2. Dokumentacijo o registraciji podjetja oziroma pdaddika:

— fotokopijo celotne dokumentacije o registraciji pEifh, izpis iz sodnega registra
(samostojni podjetnik: fotokopijo priglasitvenegstd upravnega organa, pristojnega
za javne prihodke),

— akt o ustanovitvi podjetja oziroma statut podjésamo za podjetje),

— potrdilo o vpisu v daéni register pristojnega démega urada (d&wa Stevilka),

— obvestilo Statistinega urada Republike Slovenije o razvrstitvi poadepsti in
pridobitvi matene Stevilke,

— vprasSalnik »Podjetje se predstavi« (obrazec prigdimnki),

— poslovni natrt.

3. Dokumentacijo o predvidenih investicijah, sklenfeppogodbah s kupci:
— investicijski program, v kolikor gre za dolg@rm kreditiranje,
— projekcijo neto denarnih tokov za dolgdno kreditiranje.

4. Dokumentacijo za zavarovanje kredita glede na zat@rovanja

5. Pogoj za pridobitev kredita v SKB banki d.d. jeitadprtje deviznega in tolarskega dela
transakcijskega taina, preko katerega mora podjetje opravljattiplapromet najman; tri
mesece. Za odprtje transakcijskegaura je potrebna Se naslednja dokumentacija:

Podjetje:

— izpolnjen zahtevek za odprtje in vodenje transakeiga rauna,

— uradni osebni dokumenti zastopnika druzbe in drugiéb, ki bodo pooblasne za
razpolaganje s sredstvi na transakcijsketuma (osebna izkaznica ali potni list ali
voznisko dovoljenje),

— pooblastilo za razpolaganje s sredstvi v dé@iman tujih valutah na transakcijskem
ratunu s podpisi poobl&énih oseb,

— podpisano pogodbo o odprtju in vodenju transakegskrguna.

Samostojni podjetnik:

— izpolnjen zahtevek za odprtje in vodenje transakeiga rauna,

— uradni osebni dokumenti imetnika ctma, zastopnika in drugih oseb, ki bodo
pooblagene za razpolaganje s sredstvi na transakcijsk&mugosebna izkaznica ali
potni list ali vozniSko dovoljenje),

— podpisni karton za razpolaganje s sredstvi v domeatujih valutah na transakcijskem
ratunu s podpisi poobl&énih oseb,

— podpisano pogodbo o odprtju in vodenju transakegskrguna.

Glede na to, da novoustanovljena podjetja nimajdagmv o preteklem poslovanju, je pri
presoji odobritve kredita poleg sklenjenih poslavpredvidenih denarnih tokov pomembno
tudi zavarovanje kredita.



Priloga 2

V spodnji tabeli je predstavljenih 21 bank, ki pgsjo v Sloveniji, oziroma njihove zahteve
glede predlozitve poslovnegadni@ k ostali dokumentaciji (dokumenti o pravnemtista,
dokumenti o poslovanju,...), ki je potrebna za pritiobkredita.

Tabela 1: Zahteve 21 bank, ki poslujejo v Slovegigide predlozitve poslovnegacnia

UJ

i3

Banka Poslovni rait (PN) Drugo Posebne ponudbe
ABANKA d.d. PN pri DK * » kreditiranje na podlagi
depozitov Javnega sklada R
za razvoj malega gospodarst
* ugodnejSi krediti na
1. podlagi aranZmajev, ki jih im
banka sklenjene z dlmami
* ugodnejSi krediti na
podlagi sodelovanja s SID in
DARS-om
BANK AUSTRIA ne Predstavitev podjetjal
2 CREDITANSTALT (opis dejavnosti,
" | d.d. Ljubljana komercialni
podatki...)
BANKA CELJE d.d. PN ali invest.rt pri
3. DK
BANK SOCIETE Ni podatka Ni podatka
4. | GENERALE Ljubljana
d.d.
5 DOLENJSKA ne Pisna vloga s kratko
" | BANKA d.d. predstavitvijo podjetja
FACTOR BANKA ne Inv.elaborat pri DK
6. A
d.d. Ljubljana
GORENJSKA ne Vloga za pridobitev | Sodeluje z Javnim skladom
7. |BANKA d.d. posojila; predstavitev| RS za razvoj malega
inv. namere pri DK | gospodarstva
Nova KBM d.d. Pri DK: PN z vsemi | Pri KK**: banko Sodeluje z Javnim skladom
elementi zanima namen porabeRS za razvoj malega
8. kredita in v skladu s | gospodarstva
tem zahtevana
dokumentacija
PROBANKA d.d. Pri KK in DK: Pisna vloga za
9. povzetek PN za teke | odobritev kredita
0z. prihodnje leto
NOVA ne Pisna vloga s kratko | Ugodnejsi KK in DK za
10 LJUBLJANSKA predstavitvijo podjetjg zasebne zdravnike,
" | BANKA d.d. veterinarje, odvetnike in
notarje
KOROSKA BANKA | PN pri DK Pisna vloga za
11. | d.d. odobritev kredita




Tabela 1 — nadaljevanje

Banka Poslovni rait (PN) Drugo Posebne ponudbe
BANKA VELENJE ne Ocena den.tokov za
12. d.d. !<redite za obra‘g. sred|,
inv. program pri
vedjih investicijah
POMURSKA BANKA | ne Pisna vloga za
13. |d.d. odobritev kredita, inv.
elaborat za inv. kredite
BANKA ZASAVJE PN ali inv. program | Predstavitev podjetja/
14. | d.d. pri financiranju inv. | podjetnika in pregled
tekatega poslovanja
BANKA KOPER d.d. | PN ali inv. program
15. .
pri DK
SKB BANKA d.d. ne Pisna vloga za
odobritev kredita s
16. L
predstavitvijo posla,
inv. program pri DK
BANKA VIPA d.d. ne Pisna vloga za Sodeluje z Javnim skladom
17. pridobitev kredita s | RS za razvoj malega
kratko predstavitvijo | gospodarstva
18 KREKOVA BANKA | PN ali inv. elaborat pniPisna vloga za
" |d.d. DK odobritev kredita
POSTNA BANKA ne Pisna vloga za
19 SLOVENIJE d.d. odobritev kredita z
’ natargno
predstavitvijo podjetja
SLOVENSKA PN ali inv. program | Pisna vloga za
20. | INVESTICIJSKA pri DK ali garancijah | odobritev kredita
BANKA d.d.
VOLKSBANK- ne Pisna vloga za
21. | LJUDSKA BANKA pridobitev kredita ali
d.d garancije; inv. n&t

*DK — dolgorceni kredit
**KK — kratkoro¢ni kredit
Vir: Butina, 2001, str. 37-74.

Priloga 3

Merila, na katerih temelji izbira ustrezne pravrgaoizacijske oblike opravljanja dejavnosti
(Bohinc et al., 2002, str. 96 in 97):

»merila, ki izhajajo iz same pravnoorganizacijskdile:

ali je dolazena oblika dopustna za vse dejavnosti,

kakSen je postopek ustanavljanja (npk &k manj formalnih zahtev),

ali je predpisano naj¢ge ali najmanjSe Stevilo udelezencev,

bolj ali manj enostavna notranja organizacija,

v kolikSni meri predpisi dopéajo svobodno urejanje razmerij med udelezenci,

v kolikSni meri prepisi dopugjo spremembo udelezencev (prodaja, prenos delezev)
ali je dolaena obvezna odgovornost udelezencev za obvezrospodjetniSkega
poslovanja,



— v koliksni meri lahko udelezenci sodelujejo pri ayianju in pri poslovodstvu;

merila, ki se nanasajo na financiranje in korigipodijetja:

— ali gre za podjetnisSko investiranje ali le kapikalzaradi dohika,

— kakSen kapital je potreben zatetek dejavnosti, kakSni so njegovi viri,
— ali je dolatena najmanjSa viSina osnovnega kapitala,

— ali je dopustno zbiranje kapitala s pozivom javiost

— kaksne so pravne moznosti pridobivanja korististzldobtka;

merila, ki izhajajo iz javnopravnih predpisov:

— kaksni so datnopravni predpisi za posamezne pravnoorganizacibkke,
— kaksni so zanje predpisi o udelezbi delojemalceuravljanju,

— strozji ali milejSi predpisi o reviziji in publicéti;

merila, ki se nanasajo na osebne okdhs:

ali gre za posameznega investitorja ali zaogeb,

— kaksSen je pomen osebne usposobljenosti investitorje

— Vv koliksni meri Zeli(jo) investitor(ji) sodelovatri upravljanju, poslovodstvu in sami
dejavnosti,

— ali obstajajo med investitorji nidoe izvenpodjetnisSke vezi (npr. druzinske).«

Priloga 4
Tehnike generiranja podjetniskih idej (Berginc949str. 1.4 — 1.5):

1. Razvijanje novih besed in pojmov na slepo
Na kos papirja si podjetnik napiSe besede in poknga spominjajo na doden problem
ali pojav. Tako dobljene besede in pojme naj natskpsi povezati s svojim problemom.

2. Uporaba druge osebnosti
Tu naj si podjetnik zamisli, kako bi problem reSileka znana osebnost, ki jo zelo dobro
pozna ali jo spostuje. Tako naj poskusa piteteakcije drugih na svoj problem.

3. Iskanje smiselnih povezav

Podjetnik naj v svojem prostoru v roke vzame neddpret in naj ga miselno poveze s
svojim poslovnim problemom. Na takSenc¢masi lahko uspeSno razvija smisel za
pridobivanje novih idej.

4. RazmiSljanje za naprej in za nazaj
Pri tej tehniki je pomembno, da podjetnik poskuSsswwjem poslovnem problemu
razmisSljati tako, da si nenehno zastavlja vprasanjeanje ige odgovore kot npr.: »Kako
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so pred leti ali desetletji reSevali ta problemkalko bodo podjetniki reSevali ta problem v
prihodnosticez npr. pet ali deset let?« Tudi na takSefimkahko pride do novih spoznan;
oziroma dimenzij problema.

5. Tihi »brainstorming« (nevihta mozgan)

V tem primeru naj podjetnik prosi za po&naekaj svojih prijateljev. Posede jih za mizo in
jim da za nalogo, da napiSejo vsaj pet idej o tkako si zamiSljajo reSitev njegovega
poslovnega problema. Prip@ijivo je, da jih spodbuja k nenavadnim idejam. Vsa&ra
imeti na razpolago vsaj pet mintidsa, da napiSe te ideje. Ko so ideje zbrane, lahko
skupno ovrednotijo smiselnost posamezne ideje.

6. Casopisi, revije in katalogi

Iz ¢asopisov in revij naj podjetnik zbira nakipe fotografije, jih selekcionira in poskusa
o njih razmisljati tako, da ugotavlja njihovo spd&to oziroma spordilo avtorja
fotografije. Na ta nén razvija lastne olutke in ideje, ki mu lahko pomagajo pri
razreSevanju npr. marketinSkega pristopa v podjetju

7. Glasba

Ce zna podjetnik igrati kak instrument, naj si zaigesem, ki mu je najljub%a. Ob pesmi
naj razmislja o novih idejah. Potem naj poskuSgraii neko pesem, ki mu ni \SeSpet

bo dobil nekaj prebliskov in negativnih ideje ne obvlada igranja na nobenega od
glasbenih instrumentov, lahko poskusi isti postopg@siusanjem nekaj pesmi.

8. Prehod v druge situacije

Podjetnik naj si poskusi zamisliti nek poklic alobi, ki nima povezave z njegovo
dejavnostjo. Nato naj poskusi reSevati svoj probkkozi prizmo drugega poklica ali
hobija in reSitve uporabi v kasnejSi fazi za redgg@roblema v svojem podjetju.

9. Nasprotja

Podjetnik naj poskuSa razmisliti o tem, kaj predgiapravo nasprotje njegovemu
problemu. Na ta r#@n lahko generira nove ideje za reSitev problemaskBSa naj
razmisliti tudi o negativnihdinkih na reSevanje njegovega problema.

Priloga 5

Osnovne informacije in navodila za ustanovitev d.o., d.n.o. in s.p.

Druzba z omejeno odgovornostjo (d.o.o.Je druzba, katere osnovni kapital sestavljajo
osnovni vlozki druzbenikov. D.o.0. odgovarja upmkaa svoje obveznosti z vsem svojim
premozenjem. Druzbo lahko ustanovi tudi en samlnik (druzba z enim druzbenikom),
praviloma pa dva ali wedruzbenikov, vendar najyeb0. Za ustanovitev druzbe z omejeno
odgovornostjo z we kot 50 druzbeniki mora izdati soglasje ministerisgpjen za
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gospodarstvo. Osnovni kapital mora znaSati vsa@0D0 SIT, vsak osnovni vlozek pa
najmanj 14.000 SIT.

Druzba se ustanovi s pogodbo, ki mora biti sklemjenobliki notarskega zapisa (zakon
vsebuje doldbe o obveznih sestavinah pogodbe o ustanovitvi)d&e pa druzba pridobi
pravno sposobnost Sele z vpisom v sodni registgaviPza vpis druzbe v sodni register je
potrebno priloziti:

izvirnik ali overjen prepis pogodbe v obliki notkega zapisa;

seznam druzbenikov in navedbo vlozkov, ki so jievaeli;

porcgilo o stvarnih vlozkih;

potrdilo banke o nakazilu denarnih vlozkov z izjdbemke, da lahko druzba s sredstvi prosto
razpolaga;

porctilo pooblagsenega revizorja o vrednosti stvarnih viozkaie presegajo vrednost
14.000.000 SIT;

overjen podpis oseb, poobtafih za zastopanje;

listino o vargini, ¢e druzbo ustanavlja en ustanovitelj in denarnmtiiEtka ni v celoti vplaan
pred vlozitvijo predloga za vpis v sodni register;

izjavo druzbenika, da ze vpisani subjekti vpisaekh ustanovitelj, druzbenik afilan je,
nimajo neporavnanih dospelih obveznosti;

potrdilo o vpl&ilu sodne takse.

Pred vpisom ustanovitve druzbe v sodni registepgeebno skleniti pogodbo o vodenju
transakcijskega taina s poslovno banko ali hranilnico, ki ima dovojgeBanke Slovenije. Po
prejemu sklepa o vpisu druzbe v sodni registemofegbno izpolniti prilozeni obrazec AJPES
(Agencija RS za javnopravne evidence in storitvapdi pridobitve matne Stevilke druzbe
in Sifre glavne dejavnosti.

Druzba z enim druzbenikom se ustanovi na enak ¢a kot d.o.o. z veé druzbeniki, le da
zanjo velja posebnost, ki jo zakon d&édov 1. odstavku 45&lena, ko dolda, da mora

druzbenik v primeru, ko ne vga potrebnega osnovnega kapitala, zagotoviti drugtsezno

var&ino. Predlogu za vpis druzbe v register je v teimeru potrebno priloziti Se listino o
vargini.

Od zadnje spremembe ZGD v letu 2004 nt petrebno, da je akt o ustanovitvi druzbe v
obliki notarskega zapisa. S tem, ko omenjeno drdab&o ustanovi en sam druzbenik, je
zakon dal moznost, da posamezen podjetnik indiViditea svoje podjetniSko premozenje
oziroma, da podjetniSko premozenj€ilod zasebnega premozenja (z razliko od podjetnika,
ki nima lastnosti pravne osebe in torej pri svojgmoslovanju odgovarja z lastnim
premozenjem).

Druzba z neomejeno odgovornostjo (d.n.oje druzba dveh ali weoseb, ki odgovarjajo za
obveznosti druzbe z vsem svojim premozenjem. Usiase s pogodbo med druzbeniki.
Druzba je pravna oseba in za svoje obveznosti agow vsem svojim premozenjem,



subsidiarno pa so za njene obveznosti solidarnoemmejeno odgovorni vsi druzbeniki z
vsem svojim premozenjem. Osebne odgovornosti dnikb& pogodbo ne morejo izkiti.

Druzba pridobi pravno sposobnost z vpisom v sodwister. Druzbo lahko ustanovita
najmanj dve doma ali tuji fiziéni oz. pravni osebi s pogodbo. Pravna razmerja med
druzbeniki se uredijo s pogodbo, sicer pa se upajabdolocbe zakona, ki veljajo za
civilnopravno druzbeno pogodbo.

Vlozki posameznih druzbenikov v druzbo socelama enaki,ée ni v pogodbi drugse
doloceno. Druzbenik lahko v druzbo vlozi denar, stvamavice ali storitve. Vrednost
nedenarnih vlozkov sporazumno v denarju ocenijalogaiki. Zakon pri druzbi z neomejeno
odgovornostjo ne dota viSine osnovnega kapitala.

Za ustanovitev druzbe z neomejeno odgovornostj@joarstanovitelji:
sestaviti druzbeno pogodbo;

zagotoviti denarne oziroma stvarne vlozke;

notarsko overiti podpise oseb poolskdih za zastopanije;

predlagati vpis ustanovitve druzbe v sodni register

Za vodenje transakcijskegacwma je potrebno skleniti pogodbo s poslovno banko a
hranilnico, ki ima dovoljenje Banke Slovenije. Kegiogu za vpis ustanovitve druzbe v sodni
register je poleg obrazcev za priglasitev potrepntziti druzbeno pogodbo in overjene
podpise oseb, poobk&hih za zastopanje. Prijavo za vpis v sodni registerajo vloziti vsi
druzbeniki v roku 15 dni po izpolnitvi pogojev zpis v sodni register. Po prejemu sklepa o
vpisu druzbe v sodni register morajo ustanovitepolniti prilozeni obrazec AJPES, zaradi
pridobitve maitine Stevilke druzbe in Sifre glavne dejavnosti.

Samostojni  podjetnik posameznik »je fizicna oseba, ki na trgu samostojno opravlja
pridobitno dejavnost kot svojo izkljno dejavnost« (ZGD, 1998l.1, 7.odst.).

»Osnovne znalnosti podjetnika so enake kot pri gospodarskiliztah: samostojnost (lastna
korist in riziko), pridobitnost (poslovanje zaradobicka), opravljanje dejavnosti na trgu,
izklju¢na narava dejavnosti « (Bohinc et al., 2002, §4)4

»Med podjetnikom in drugimi gospodarskimi subjejai pomembna razlika. Podjetnik ni
pravna oseba in prav tako ne njegovo podjetje. &/mem prometu nastopa kot posamezna
fizicna oseba. Zakon glede odgovornosti za obveznostodepodijetniSkega in osebnega
premozenja« (Bohinc et al., 2002, str. 404).

Podjetnik lahko zéne opravljati dejavnost, ko Dawi upravi RS priglasi zgtek opravljanja
dejavnosti. Priglasitev se opravi pri izpostavi &ega urada Da&wne uprave Republike
Slovenije, na obmfju katerega ima podjetnik svoj sedez. Podrobnegeodila za vpis
podjetnika v register so urejena v Pravilniku ocina in postopku vodenja vpisnika
samostojnih podjetnikov posameznikov (UL RS, StO&3
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Priglasitev je pisna in vsebuje:

1. Priglasitveni list (obrazec PL), v katerem je pbtno navesti:

na listu 1/1: firmo podjetnika in njegov sedezgkrajSano firmo.

na listu 1/2: ime in primek podjetnika, dano Stevilko in njegovo prebivatig, dejavnost v
skladu s standardno klasifikacijo dejavnosti, ki @ podjetnik opravljal, morebitno
podruznico in njen naslov ter ime in priimek, da® Stevilko in prebivali& osebe,
pooblagene za zastopanje (npr. prokurista).

2. Overjen podpis oseb, pooliasih za zastopanje, z navedbo prebi¢ali® da¥ne Stevilke
(obrazec OPP). Na obrazcu podjetnik predioZi owetgstnoréni podpis.Ce ima osebe
pooblagene za zastopanje, predlozi tudi overjen podpib pseblagenih za zastopanje.

Prijava za poslovne subjekte v poslovni regist&@v&hije (obrazec PRS-1 oziroma PRS-2).
Na obrazcu PRS-1 podjetnik izpolni prijavo za wigoslovni register Slovenije, na obrazcu
PRS-2 pa prijavo za vpis podruznice.

Priglasitveni list podjetnik predlozi v dveh izvbdiDawni organ najkasneje v roku petih dni
po prejemu popolne vioge poslje AJPES oba izvodglgsitvenih listov skupaj z obrazci.
AJPES na podlagi prejetih izvodov délanaticno Stevilko poslovnega subjekta in Sifro
standardne klasifikacije dejavnosti v skladu z zako, ki ureja poslovni register, oba
podatka vpiSe na priglasitveni list, potrdi z zigompodpisom ter ga vrne d&wemu organu.
Ko dawni organ prejme od AJPES priglasitvena lista intagp da vsebuje vioga vse
predpisane podatke, vpiSe v priglasitveni list gpn@ Stevilko podjetnika ter datum vpisa in
ga najkasneje v roku 3 dni posSlje podjetniku.

Vir za Prilogo 5:0pomnik za ustanavljanje gospodarskih druzb v SipM@001, str. 7-11).
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