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UvoD

Vsako leto se najuspesnejSe industrije oglasujejo med najdrazjimi oglasnimi bloki na svetu,
prvenstva ameriskega nogometa Super Bowl. Oglasi so izdelani posebej za to priloznost in so
ocenjeni ter analizirani Se dolgo potem, ko so bili predvajani. Gledani so s strani ogromnega
Stevila potrosnikov in temu primerno lahko odlo¢no vplivajo na povprasSevanje. Oglasi
predstavljajo kljucne trende oz. proizvode in storitve, uporabljene s strani SirSe populacije. V
letu 2011 je svoj prvi oglas v prestiznih oglasnih blokih dobilo tudi ra¢unalnistvo v oblaku.
Podjetje Salesforce je oglasevalo storitev Chatter. Mejnik predstavlja priznanje racunalnistvu
v oblaku in ga po letih uvajanja in uporabe s strani podjetij ter strokovnjakov, postavlja v
zavedanje splosne javnosti (Biswas, 2011).

Racunalnistvo v oblaku se tako kot v tujini uporablja tudi v nekaterih slovenskih podjetjih in
pocasi pridobiva na splo$ni prepoznavnosti. Obenem nastajajo nove organizacije in interesne
skupine, ki delujejo osredoto¢ene na racunalnisStvu v oblaku. Uporablja se pri oblikovanju
celostnih storitev tako za podjetja in korporacije, kot tudi za posamezne uporabnike spleta.
Prav zaradi te lastnosti ponuja koncept priloznost za nove poslovne modele in opredelitve
splosno uporabljenih praks.

Novi poslovni modeli in trzni pristopi sta dve mocni znacilnosti startup podjetji in v veliki
meri poglavitna vzroka za uspeh. Temu primerno je v zadnjem c¢asu v Sloveniji mo¢ opaziti
startup podjetja, ki so svoje poslovne modele zgradila na ponujanju storitev na podlagi
racunalniStva v oblaku. Rojstvo startup podjetja pogosto spremlja predhodno in sprotno
poslovno naértovanje, bistvo katerega je prav poslovni model. Poslovno naértovanje pa nudi
podjetju oporo in sredstva za uspeSen nastop na trgu in tako predstavlja temeljno aktivnost
preoblikovanja poslovne ideje, storitve ali proizvoda, v inovativen poslovni model.

Cilj diplomskega dela je predstavitev racunalniStva v oblaku, rezultatov njegove uporabe v
globalnem in slovenskem poslovnem okolju in predstavitev oblikovanja novih poslovnih
modelov startup podjetij na podlagi poslovnega naértovanja. Klju¢no vpraSanje, na katerega
zeli odgovoriti raziskovalno delo, je, ali uporaba racunalnis$tva v oblaku preko poslovnega
nacrtovanja omogoca nastanek novih poslovnih modelov startup podjetij v Sloveniji.

Prvi del se osredoto¢a na pojem racunalniStva v oblaku, njegove lastnosti in zgodovino.
Nadaljuje s kljucnimi tehnologijami, ki ga omogocajo in arhitekturo modelov storitev ter
namestitvenih  modelov. Zaokrozi ga vpogled v priloznosti in nevarnosti uporabe
racunalniStva v oblaku za podjetje. Drugi del povzema klju¢ne dele poslovnega nacrtovanja
podjetja, z bolj podrobnim vpogledom v oblikovanje poslovnega modela, kot enega izmed
treh klju¢nih lastnosti vsakega uspeSnega startup podjetja (poslovni model, podjetniska ekipa
in kapital).

Tretji del prikaze pogled na racunalnistvo v oblaku kot priloznost za ustvarjanje novih
poslovnih modelov podjetij. Podrobno opredeljuje podlago za vpliv racunalnistva v oblaku pri
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nastajanju novih poslovnih modelov. Nato nadaljuje s pregledom trendov in silnic, Ki
omogocajo rast uporabe racunalnistva v oblaku doma in po svetu ter zakljuci s predstavitvijo
razli¢nih poslovnih modelov racunalniStva v oblaku.

Cetrti, raziskovalni del ponudi vpogled v tri slovenska startup podjetja, ki so svoj poslovni
model zgradila na podlagi racunalniStva v oblaku. Namenu in metodologiji opravljene analize
sledi kratka predstavitev podjetij ter predstavitev ugotovitev hipotez, na podlagi odgovorov
pol-strukturiranih intervjujev s podjetniki. Za konec je v sklepu podan pregled dela, klju¢ni
izsledki analize in predlogi za podjetnike pri oblikovanju novih poslovnih modelov, Ki
temeljijo na racunalniStvu v oblaku.

1 RACUNALNISTVO V OBLAKU

Leta zapored so bile abstraktne predstavitve omrezij ra¢unalnikov in interneta orisane s
pomoc¢jo oblaka. Danes je simbol postal sinonim za skupino storitev, Kkaterih lastnosti
spreminjajo ustaljene nacine komunikacije, delovanja podjetij in vsakodnevnih spletnih
aktivnosti uporabnikov spleta.

Razli¢ni avtorji vidijo racunalni$tvo v oblaku (RO) predvsem kot pojem, ki zdruzuje razli¢ne
ze dalj Casa obstojeCe storitve virtualizacije (angl. virtualization) in zmoznosti obdelave ter
hranjenja ogromnega Stevila podatkov. Pri tem virtualizacijo slovar informatike definira kot
predstavo delnega ali celovitega strojnega racunalniSkega okolja, operacijskega sistema,
pomnilniSke naprave ali omreznega vira (Virtualizacija, 2012). Doloc¢ene primerjave i$éejo
vzporednice delovanja z danasnjo dostopnostjo in uporabo elektrike, velika vecina pa se
pridruzuje mnenju avtorja Furhta (2010, str. 3), ki pravi, da je RO postal pomemben
tehnoloski trend, ki bo preobrazil procese racunalniskih tehnologij in ra¢unalniskega trga.

Avtorji Buyya, Broberg in Goscinski (2011, str. 3) pravijo, da ob prikljucitvi elektri¢ne
naprave v vticnico ljudje ne razmisljajo, kako je bila elektrika proizvedena, niti ne kako je
prisla do vti¢nice. Razlog vidijo v temu, da je elektrika virtualizirana oz. nenehno prisotna in
pripravljena za uporabo. Vti¢nica skrije infrastrukturo potrebno za izdelavo, distribucijo in v
kolikor prenesemo koncept na racunalniske tehnologije, to pomeni dostavljanje uporabnih
funkcij in ob enem prikritje, kako notranji sistem deluje.

Nadalje avtorji Josyula, Orr in Page (2012, str. xvi) RO oznacujejo za razloCen premik v
panogi rac¢unalniskih tehnologij, podoben zamenjavi lokalnih enot elektri¢nih generatorjev z
elektricnim omrezjem. Po njihovo premik v ponujanje omrezja racunalniske moci, spreminja
naravo konkurence znotraj panoge. Ocenjujejo, da veliko vodilnih ponudnikov na trgu, med
drugimi tudi Amazon, Google, Microsoft, IBM, HP in Cisco, verjamejo, da je RO naslednji
logi¢ni korak za obvladovanje racunalnis$kih virov in ob enem primarni nain zniZevanja
skupnih stroSkov lastniStva. RO obljublja popolnoma nove opredelitve nafina poganjanja,
nastavljanja in ravnanja z racunalniski viri, spremembe, ki bodo trajale Se mnoga leta.



1.1 Opredelitev ra¢unalnistva v oblaku

Za RO obstaja veliko definicij tako iz akademske kot tudi iz komercialne sfere. Nacionalni
institut za standarde in tehnologijo (NIST) Zdruzenih drzav Amerike RO definira kot model,
ki omogoca neprekinjen, priro¢en, na zahtevo dostopen omrezni dostop do skupno deljivega
bazena nastavljivih virov racunalniske moci (npr. mreze, strezniki, hramba, aplikacije in
storitve), ki jih je mo¢ hitro pripraviti in pognati z minimalnim trudom tako s strani
uporabnika kot s strani ponudnika storitve (Mell & Grance, 2011, str. 2). Po njihovo model
sestavlja pet osnovnih lastnosti, trije poslovni modeli nudenja storitve in $tiri razlicna okolja
dostopa, katere podrobno predstavljam v nadaljevanju oz. sledec¢ih podpoglavjih.

Avtorji Baun, Kunze, Nimis in Tai (2011, str. 3) ponujajo definicijo RO z vidika ponudnika.
Z uporabo virtualizirane racunalniske modci, hranjenja podatkov in modernih spletnih
tehnologij RO, nadgradljive in centralno povezane abstraktne infrastrukture racunalniskih
tehnologij, platform ter aplikacij, nudi kot storitve na zahtevo. Storitve so zaraCunane na
podlagi koli¢ine uporabe.

Za Jamsa (2012, str. 1-3) termin RO opisuje abstrakcijo na spletu temeljecih racunalnikov,
virov in storitev, ki jih sistemski inzenirji lahko uporabijo za implementacijo zapletenih
spletnih sistemov. Pogosto so RO viri videni kot virtualni, kar pomeni, da v kolikor sistem ali
reSitev potrebuje vec virov (npr. procesorsko moc¢, prostora za podatke), se viri lahko
enostavno dodelijo specifi¢ni aplikaciji 0z. operaciji, ki jih potrebuje.

Bolj generalna opredelitev Sitarama in Manjunatha (2012, str. 8) pravi, da je RO dostavljanje
racunalniSke moci na ravni internetnega omrezja. RacunalniSka mo¢, hranjenje podatkov,
omrezna infrastruktura in ob enem razvojne ter zagonske platforme so dostopne na zahtevo v
nekaj minutah.

Podobno menijo tudi Jin et al. (2010, str. 3), za katere je RO termin, ki opredeljuje strojno
opremo, sistemsko programsko opremo in aplikacije dostavljene kot storitev preko interneta.

Za RO obstajajo Se Stevilne druge opredelitve, ki pa so si dokaj podobne. Po mnenju avtorjev
Buyya et al. (2011, str. 4), opredelitve kazejo dolo¢ene nujne lastnosti, ki bi jih RO moral
imeti, kot so: placilo glede na koli¢ino uporabe, razsirljivost zmoznosti racunalniske moci in
iluzija neomejenosti virov, vmesnik za samostojno uporabo in abstraktni oz. virtualni viri.

Natanc¢no opredelitev teh lastnosti nam ponudi tudi NIST, ki doloca pet obveznih lastnosti RO
(Mell & Grance, 2011, str. 2):

- samostojna uporaba storitve glede na zahtevo. Uporabnik lahko enostransko
administrira racunalniSke zmoznosti, kot ¢as streznika in omrezno hranjenje podatkov,
avtomatsko glede na potrebe brez zahteve po ¢loveski interakciji z vsakim ponudnikom
storitve;



- Sirokopasovni omrezni dostop. Funkcionalnosti so dostopne preko omreZja in preko
standardnih mehanizmov, ki spodbujajo uporabo heterogenih tankih, ali debelih
uporabniSkih naprav (npr. mobilni telefoni, tablice, prenosniki in delovne postaje);

- deljenje uporabe virov. Racunalniske zmoznosti ponudnika se uporabljajo s strani
Stevilnih posameznih uporabnikov preko uporabe ve¢ najemniskega modela, z razli¢nimi
fizi€nimi in virtualnimi viri, ki so dinami¢no doloCene glede na potrebe uporabnika. Pri
tem obstaja ob¢utek neodvisnosti od lokacije, saj obi¢ajno uporabnik nima nadzora oz.
natan¢nih informacij, kje se viri nahajajo, lahko pa ima moznost dolocitve lokacije na
SirSem nivoju, kot je drzava oz. podatkovni center;

- hitro odzivna razsirljivest. Vire je mozno razsirljivo dolocati in uporabljati, v nekaterih
primerih avtomati¢no, predvsem povecanja in zmanjSanja glede na hitre spremembe
zahtev po virih. Z vidika uporabnika, so viri pogosto videni kot neomejeni in jih je moc
dolociti v poljubni koli¢ini ter ob poljubnem casu;

- merljivost storitve. Sistemi avtomati¢éno nadzorujejo in optimizirajo uporabo virov,
glede na vzvod merjenja uporabe virov in primernosti uporabe glede na zahtevano
storitev (npr. hramba podatkov, procesiranje, moc¢i prenosa in aktivni uporabniski racuni).
Uporabo virov je mozno spremljati, nadzorovati in pregledovati, kar ponuja
transparentnost poslovanja tako za ponudnika, kot za uporabnika storitve.

1.2 Zgodovina racunalnistva v oblaku ter razvoj tehnologij

Prve obrise RO je napovedal leta 1961 John McCarthy, veckrat nagrajeni ameriski
racunalni$ki znanstvenik, v svojem govoru na MIT Centennial akademskem festivalu (v Van
der Aalst, 2010, str. 8): »Ce racunalniki, kakrne sem zagovarjal, postanejo ra¢unalniki
prihodnosti, potem bo racunalni$tvo mogoce nekega dne organizirano kot javna omrezna
storitev, podobno kot danes telefonski sistem... Rac¢unalnisko omrezje bi lahko postalo temelj
nove in pomembne industrije.« Njegova napoved se je danes uresniCila in glede na to, da
marsikatera tehnologija, nujna za razvoj RO, takrat Se ni bila razvita, kaze na izjemno
vizionarstvo znanstvenika.

Danasnji razmah RO temelji na Stevilnih tehnologijah, ki so bile razvite in uporabljene v
preteklosti. Temu primerno je RO posledica evolucije racunalniskih tehnologij, ki so se
razvijale Ze od samega zacetka prvega racunalnika, predvsem pa od zacetka prvih
rac¢unalniskih sistemov, upravljanih preko terminala. Evolucijski razvoj racunalniskih vzorcev
pomembnih za RO v Sestih fazah (Voas & Zhang, 2009, str. 2):

1. osrednji racunalnik. Vec¢ uporabnikov si je delilo zmogljiv osrednji racunalnik, ki so ga
poganjali preko funkcionalno osnovnega terminala (zaslon, tipkovnica);

2. osebni racunalnik. Uporabnik je uporabljal lastni racunalnik, ki je bil dovolj zmogljiv za
izvajanje dnevno potrebnih operacij. Uporabnik za delo ni potreboval osrednjega
raCunalnika;

3. mreza racunalnikov. Posamezni raCunalniki so bili povezani med seboj, kar je
omogocilo komunikacijo in prenos podatkov znotraj posamezne mreze racunalnikov;
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4. internet. Posamezne mreze raCunalnikov so bile povezane z drugimi mrezami, kar je
ustvarilo globalno mrezo. Uporabniki so se lahko povezali z internetom za uporabo
oddaljenih aplikacij in virov;

5. mreZzno racunalniStve. Uveden koncept storitve omrezja ra¢unalniS$ke moc¢i in virov
hrambe podatkov. Uporabniki so uporabljali osebne racunalnike za dostop do mreze
racunalnikov na transparenten nacin;

6. racunalni§tvo v oblaku. Uporabnik lahko koristi vse dostopne vire ra¢unalniS$ke moci
preko interneta, na razsirljiv in enostaven nacin. RO skrije vse razpolozljive vire, tako
strojno-programske opreme, kot tudi storitve, za standardiziranim uporabniskim
vmesnikom. Tako dolgo, kot je uporabnik priklopljen na internet, lahko uporablja celotno
omreZje za svoj lasten racunalnik.

Pri tem avtorja tudi nakazujeta, da je RO v osnovnem principu izboljsan koncept prve faze
osrednjega racunalnika in s tem na novo izpopolnjeni 60 let star koncept.

Z vidika evolucije interneta pa gre zaznati prvi val internetnega racunalnistva, oznacen tudi
kot Web 1.0. Obicajna interakcija uporabnika s spletno stranjo je obsegala enostransko
komunikacijo, kjer je stran prikazovala dolocene informacije dostopne uporabniku.
Informacijski tok je bil temu primerno popolnoma enostranski, od lastnikov spletnih strani do
uporabnikov. V zgodnjih letih 21. stoletja pa se nato pojavi drugi val 0z. »Web 2.0« in z njim
druzabna omreZja. Valu so botrovale aplikacije, ki so uporabniku dovolile objavljanje lastne
vsebine in informacij ter posledi¢no dvosmerno komunikacijo. Hitra rast uporabe druZzabnih
omreZzij in generirane vsebine uporabnikov so spodbudile razvoj RO, ki ponuja odgovor na
vse veCje potrebe po razSirljivosti, Sirine in enostavne uporabe storitev ter nizje stroSke
raunalniS$ke moc¢i (Sitaram & Manjunath, 2012, str. 3-4).

1.3 Tehnologije rac¢unalnistva v oblaku

RO temelji na razli¢nih naprednih tehnologijah, ki omogocajo ponujanje razsirljive in
enostavno uporabne storitve. Uporaba tehnologij je uporabniku skrita in temu primerno bo
pogled na nekatere klju¢ne tehnologije za RO predstavljen z vidika ponudnika RO, kot
podatkovni center z razli¢nimi nivoji sistemske programske opreme, ustvarjene za podporo
ustvarjanja in razsirljivega izvajanja aplikativnih storitev. Pri tem podatkovni center sestavlja
na tiso¢e posameznih racunalniskih vozlis¢ ter vzporednih mreznih in shranjevalnih
podsistemov, elektri¢nih razdelilnikov ter hladilnih sistemov (Jin et al., 2010, str. 5).



Slika 1: Prepletanje stirih glavnih podrocij tehnologij, ki omogocajo RO
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Vir: R. Buyya et al., Cloud Computing: Principles and Paradigms, 2011, str. 6.
Tehnologije na katerih temelji RO so (Wang et al., 2010, str. 145):

- virtualizacija. Tehnologija omogoca delitev virov strojne opreme na posamezne dele,
kar omogoca razSirljivost racunalniS8ke platforme. Posledi¢no predstavlja osrednjo
tehnologijo RO;

- organizacija toka storitev in delovnega toka. Storitev RO ponuja celoten nabor predlog
storitev na zahtevo, ki jih je mo€ povezati z obstoje¢imi storitvami RO. To omogoc¢a RO,
da avtomati¢no organizira storitve iz razli¢nih virov ali oblik in tako oblikuje tok storitev
ter delovni tok, transparentno in dinami¢no za uporabnika;

- spletne storitve in storitveno usmerjena arhitektura. Storitve RO so obicajno
predstavljene kot spletne storitve, ki so organizirane in vodene preko storitveno
usmerjene arhitekture. Standardizirana oblika omogoca uporabo storitev na razli¢nih
distribucijskih platformah in dostop preko interneta;

- web 2.0. Z njo RO pridobi medsebojno povezljivost in enostavno ter u¢inkovito izvajanje
spletnih aplikacij;

- svetovna mreZa distribucijskih podatkovnih sistemov. Tehnologija je sestavljena iz
dveh delov. Prvi del je omrezje podatkovnega sistema podprto s podatkovnimi centri, Ki
uporabnikom ponuja pomnilniski prostor v najem. Shranjene podatke je mozno prenesti,
zdruziti in upravljati transparentno do konénih uporabnikov, v poljubnem formatu. Drugi
del pa je distribucijski podatkovni sistem, ki nudi semanti¢en dostop do virov podatkov.
To omogoca uporabnikom, da najdejo podatek znotraj velikega distributivnega okolja po
logi¢nem imenu in ne po sami fizi¢ni lokaciji;



- programski model. Uporabniki v oblak nalagajo podatke in poganjajo aplikacije. Za
poenostavitev uporabe in dostopa do storitev oblaka, je potreben dolo¢en model oblaka,
ki ni prevec inovativen ter zahteven za koncnega uporabnika.

1.3.1 Virtualizacija

Tehnologija virtualizacije, uporabljena pri RO, je poenostavljeno uporaba strojne in
programske opreme za ustvaritev dolo¢ene percepcije. Kot primer: veéina streznikov deluje s
procesorji, namenjenih poganjanju posameznih operacijskih sistemov. Z uporabo
virtualizacijskih tehnologij programske opreme pa je mozno navidezno razdeliti procesorsko
mo¢ in poganjati obstojeci oz. katerikoli drugi operacijski sistem (Jamsa, 2012, str. 10).

Z vidika podatkovnega centra je virtualizacija proces implementacije skupine tehnologij, ki so
potrebne za skrivanje fizi¢nih karakteristik strezniskih, omreznih in pomnilniskih virov pred
sistemi, aplikacijami ali konénimi uporabniki prej omenjenih virov. Virtualizacija RO tako
nudi $tevilne prednosti (Josyula et al., 2012, str. 1-2):

- dostop do streznika, omrezja in pomnilniskih virov na zahtevo;
- prihranke energije za CistejSe okolje;

- fizi¢no zmanjSanje potrebnega prostora;

- prihranke tezko najdenih ¢loveskih virov;

- prihranke pri operativnih stroskih in stroSkih kapitala.

Obicajno lo¢imo dva pogleda na virtualizacijo: (1) »eden v mnogo« in (2) »mnogo v enega«.
Pri prvem pogledu virtualizacija omogoca ustvarjanje mnogih virtualnih virov iz enega
samega fizi¢nega vira. Ta oblika omogoca podatkovnim centrom, da maksimizirajo izrabo
virov preko poganjanja aplikacij v virtualnih virih, ki so povezani s fizi¢nimi viri na nacin
najvecje uinkovitosti izrabe virov. Pri drugem pogledu pa vitrualizacija omogoca, da iz
razliénih fiziénih virov ustvarimo enega logi¢nega virtualnega. Tak pogled je Se posebej
primeren pri RO, kjer so Stevilni razli¢ni fiziéni viri povezani med seboj, ki tako tvorijo oblak.
Pri tem je pomembno, da virtualizacija ni oblak, temve¢ le omogoca njegov nastanek in
upravljanje z njim (Josyula et al., 2012, str. 2).

Virtualizacija oznacuje razlicne koncepte in tehnologije, ki se razlikujejo glede na vgradnjo,
prakti¢nost uporabe in pogostost uporabe. Virtualizacijske tehnologije, uporabljene v RO, so
po Baunu et al. (2011, str. 7) virtualizacija operacijskega sistema, platforme, pomnilnika,
omreZja in aplikacije. Dolo¢ena pojmovanja in delitve posameznih tehnologij se razlikujejo
glede na avtorja razdelitve. Drugacen primer delitve (Josyula et al., 2012, str. 2):

- virtualizacija streznika. Omogoca poganjanje mnozico virtualnih ra¢unalniskih okolij
na enem samem fizicnem rac¢unalniku. Tehnologija obsega nadzorno programsko opremo
(angl. hypervisor software) ali, povedano drugace, virtualnega racunalniskega ravnatelja
(angl. virtual machine manager, krat. VMM), ki omogo¢i ustvarjanje Virtualnega



racunalniskega okolja, ki posnema fizi¢ni racunalnik preko dodatnega operacijskega
okolja lo¢enega od gostiteljskega streznika, kot prikazuje Slika 2;

Slika 2: Virtualizacija streznika
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Vir: V. Josyula et al., Cloud Computing: Automating the Virtualized Data Center, 2012, str. 4.

//

- virtualizacija pomnilnika. Omogoca fizi¢no shranjevanje podatkov v okolju, ki ga za
virtualno plastjo hkrati uporabljajo razli¢ne aplikacije streznikov in fizi¢ne naprave,
videne in organizirane kot ena velika celota, brez fizi¢nih meja;

- virtualizacija omreZja. Obstajajo Stevilne tehnologije virtualizacije omrezja, med
drugimi A VLAN, virtualno usmerjevanje in posredovanje (VRF), virtualna omrezja
(VN) in virtualni koncept naprav (VDC). V SirSem smislu je virtualizacija podobna
strezniSki oz. nadzorni programski opremi, v pogledu, da je skupno fizi€no omrezje varno
razdeljeno med skupine uporabnikov, aplikacij in naprav;

- virtualizacija storitev. Z vidika podatkovnih centrov se nanaSa na storitve dodatne
varnosti (pozarni zidovi) ali programske opreme za uravhavanje obremenjenosti z
namenom dodatne u¢inkovitosti ter zanesljivosti delovanja.

Kot slabost virtualizacije vidijo Baun et al. (2011, str. 6-7), da operacije abstrakcije plasti
same po sebi zahtevajo dolo¢ene raCunalniske vire. Omenjeno slabost so danaSnje napredne
tehnike virtualizacije preko ucinkovite izrabe vec¢-jedrnih sistemov zmanjsale na minimum in
stroskovno gledano ne predstavlja pomembnega faktorja. Z vidika moznih prihrankov in
prednosti v kvaliteti se uporabniku uporaba virtualizacije v skoraj vseh pogledih vedno
izplaca. Dodatna slabost se pojavi pri zdruzevanju virov. Virtualizacija zahteva upravljanje in
ravnanje z vecjim Stevilom sistemov, poleg virtualnih virov tudi fizi¢ne. Preko uporabe
naprednih orodij uspesnega ravnanja z viri je razlika, zaradi veliko manjsega obsega potrebnih
¢loveskih virov kljub temu pozitivna.

1.3.2 Spletne storitve in storitveno usmerjena arhitektura

Za nudenje ucinkovite podpore infrastrukturi RO in enostavnega izrazanja poslovnih modelov

potrebujejo inzenirji ve¢ razli¢nih tehnologij spletnih storitev, da lahko sestavijo uporabniku

prijazne in vsebinsko bogate aplikacije. Za ta proces obstajajo Stiri osnovna orodja in
8



tehnologije, ki jih je mo¢ uporabiti pri sestavljanju aplikacij RO z vidika infrastrukture,
arhitekture in predstavitve (Jin et al., 2010, 13-16):

klic za oddaljeni postopek (angl. remote procedure call, krat. RPC). Mehanizem, Ki se
uporablja v aplikacijah pri razmerju odjemalec - streznik, ko odjemalec zahteva izvedbo
doloc¢ene funkcije v oddaljenem strezniku (Klic za oddaljeni postopek, 2012);

storitveno usmerjena arhitektura (angl. service oriented architecture, krat. SOA).
Struktura in nacin povezovanja Sibko sklopljenih programskih komponent, programov v
informacijskem sistemu ali programski resitvi za vecjo povezljivost in lazje vzdrzevanje
(Storitveno usmerjena arhitektura, 2012);

prenos reprezentativnega stanja (angl. representational state transfer, krat. REST).
Arhitekturni set omejitev, ki naj bi ob upostevanju izboljsal razsirljivost, uporabnost in
dostopnost arhitekture (Wilde & Pautasso, 2011, str. 2);

hibridna storitev (angl. mashup). Storitev, ki vklju¢uje in uporablja podatke iz ve¢ kot
enega vira in jih integrira v eno samo orodje. lzraz pomeni enostavno, hitro integracijo,
izvedeno pogosto z uporabo odprtih vmesnikov (API) in podatkov za kreiranje oblik
podatkov, Ki niso bili primarni namen avtorjev teh podatkov (Hibridna storitev, 2012).

Tabela 1: Primerjava Stirih osnovnih orodij spletnih storitev RO

Orodje | Nastanek | Odvisne | Prenos | Klju¢ne Kategorije | Implementacija
tehnologije tehnologije
RPC 1974 - TCP/IP | Stubs, IDL | Infrastruktura | Java RMI,
laaS XML,
RPC, .Net
Remoting,
RPyC, CORBA
SOA 1998 WS-RPC | HTTP, | WSDL, Arhitekturni | IBM
FTP, UDDI, nivo, PaaS Websphere,
SMTP | SOAP Microsoft .Net
I1S, Weblogic
REST 2000 HTTP HTTP, | Spletno Arhitekturni | RIP, RAils,
FTP, usmerjene | nivo, DaaS Restlet, Jboss
SMTP REASTEasy,
Apache CXF,
Symfony
MASHUP | 2000 REST HTTP | Spletno Arhitekturni | Google Mashup
SOA usmerjene | nivo, SaaS editor, JackBe,
RSS (Web 2.0) Mozilla
Ubiquity

Vir: H. Jin et al., Tools and Technologies for Building Clouds, 2010, str. 15.

Avtorji Josyula et al. (2012, str. 139) definirajo SOA kot arhitekturni slog, ki v osnovi gleda
na informacijske resitve kot na zbirko storitev. Te storitve komunicirajo med seboj v podporo
poslovanju. Komunikacija lahko vkljucuje posredovanje bodisi preprostih podatkov bodisi
vkljucuje dve ali vec storitev, ki usklajujejo doloCeno aktivnost. SOA je podlaga za




veéplastno arhitekturo, kjer vsaka plast zagotavlja storitve, ki so potrebne za delovanje
pripadajo¢e plasti in ponuja storitve zgornjim plastem. Organizacija storitev je zelo
pomemben vidik SOA, saj z integriranjem plasti poveze vse upravljavske funkcije na nacin,
da medsebojno komunicirajo in delujejo tako, da so lahko abstraktne storitve RO uporabljene
s strani uporabnika, brez potrebe po njegovem poznavanju zapletene fizi¢ne plasti.

Po mnenju avtorjev Rittinghouse in Ransome (2010, str. 70) pa SOA vkljucuje okvir, politike
in nacela, ki prikazujejo vzvod, kako se lahko storitve omrezja preko poslovnih aplikacij
pospesijo za dosego zelenih poslovnih rezultatov, ki omogocajo poslovne zmoznosti, da so
ponujene in uporabljene kot sklop storitev. SOA je tako arhitekturni slog, ki spodbuja
nastanek vezanih poslovnih storitev. Pri tem opredeljujeta poslovno storitev SOA kot enoto
dela, ki jo opravi ponudnik storitev za dosego Zelenih kon¢nih rezultatov s strani uporabnika.

Temeljne lastnosti SOA (Rittinghouse & Ransome, 2010, str. 73):

- prosto stojece, neodvisne komponente;

- povezovanje storitev ni odvisno od notranje strukture sistema;

- komunikacija, namesto na API programskem vmesniku, temelji na programskem jeziku
XML;

- fizi¢na lokacija ni pomembna.

Slika 3: Shema akterjev in aktivnosti SOA
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Posrednik storitev
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Uporabnik storitev Ponudnik storitev

Vir: C. Baun et al., Cloud Computing: Web-Based Dynamic IT Services (2nd ed.), 2011, str. 11.
1.4 Arhitektura racunalniStva v oblaku

Baun et al. (2011, str. 15) pravijo, da je arhitekturo racunalnistva v oblaku moc¢ analizirati z
dveh zornih kotov: organizacijskega in tehni¢nega vidika. Prvi, organizacijski vidik razlikuje
na podlagi nacina, kako so uporabniki in ponudniki organizacijskih enot lo¢eni drug od
drugega in je predstavljen preko namestitvenih modelov. Drugi, tehni¢ni vidik pa razlikuje
glede na funkcionalnosti in je predstavljen preko modelov storitev.
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1.4.1 Namestitveni modeli
NIST opredeljuje slede¢e namestitvene modele RO (Mell & Grance, 2011, str. 3):

- zasebni oblak (angl. private cloud). Infrastruktura RO se zagotovi izklju¢no za uporabo
ene same organizacije, ki vsebuje ve¢ odjemalcev (npr. poslovnih enot). Lahko je v lasti
in upravljanju organizacije, tretje osebe ali kombinacije obeh. Obstaja znotraj ali zunaj
organizacije;

- skupnostni oblak (angl. community cloud). Infrastruktura se zagotovi izklju¢no za
uporabo za doloc¢eno skupnost odjemalcev iz organizacij, ki imajo skupne lastnosti oz.
potrebe (npr. poslanstvo, varnostne zahteve, politika, in zahteve skladnosti). Lahko je v
lasti in upravljanju ene ali ve¢ organizacij znotraj skupnosti, tretje osebe, ali kombinacije
obeh. Obstaja znotraj ali zunaj skupnosti organizacij;

- javni oblak (angl. public cloud). Infrastruktura je zagotovljena za prosto uporabo splosne
javnosti. Lahko je v lasti in upravljanju s strani podjetja, akademske oz. drzavne
organizacije, ali pa kombinacije vseh. Obstaja znotraj ponudnika oblaka;

- hibridni oblak (angl. hybrid cloud). Infrastruktura sestoji iz dveh ali ve¢ razli¢nih
namestitvenih modelov (zasebni, skupnostni, ali javni oblak), ki ostanejo samostojne
enote, vendar so povezane skupaj preko standardizirane in zas¢itene tehnologije, ki
omogoca prenosnost podatkov in aplikacij (npr. uravnavanje obremenjenosti
racunalniSkih virov med posameznimi oblaki).

Slika 4: Primer hibridnega oblaka
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Vir: C. Baun et al., Cloud Computing: Web Based Dynamic IT Services (2nd ed.), 2011, str. 16.

Posamezni namestitveni modeli imajo v praksi razli¢ne posledice, priloZnosti in nevarnosti za
posamezno podjetje. Winkler (2011, str. 40-41) predstavlja nekatere osnovne lastnosti
posameznih modelov. Pri zasebnem oblaku izpostavlja, da so podatki izolirani in oblak je
namenjen izkljucno za potrebe ene organizacije. To omogoci podjetju vi§jo stopnjo zaupanja
v varnost podatkov. Seveda pa mora podjetje v lastni reziji zagotoviti ustrezno varnost
virtualnih komponent, strojne opreme, programske opreme in posodabljanj. Skupnostni
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oblak dovoljuje ve¢ razlicnim neodvisnim entitetam pridobitev stroskovne ucinkovitosti
deljenega ne-javnega oblaka in obenem ustreznost z varnostnimi in zakonskimi zahtevami, Ki
je lahko vprasljiva pri generi¢nih javnih oblakih v primeru, da ponudnik ne ustreza zahtevam.
Javni oblak obstaja zunaj ponudnika in je splo$no dostopen konénemu uporabniku z zelo
malo omejitvami glede tega, kdo ga lahko uporablja. Za oblak je znacilna visoka zmogljivost
in razsirljivost virov, ki jih ponudnik po posameznih delih odda v najem uporabniku.
Posledi¢no je mozno pomesSanje podatkov na skupnih pomnilniskih enotah, kar kaze na
potrebo po visokih varnostnih standardih identitete, nadzora dostopa in varnostno kodiranje
podatkov. Pri hibridnem oblaku pa izpostavlja izrabo prednosti tako zasebnega kot tudi
javnega oblaka, pri ¢emer mora biti organizacija pozorna na specificne zakonske in varnostne
zahteve svoje dejavnosti.

Po mnenju avtorjev Sitaram in Manjunath (2012, str. 10-11) se podjetja najveckrat odlocajo
med zasebnim in javnim oblakom. Med obema modeloma obstajajo dolo¢ene pomembne
razlike in najvidnejSe predstavlja Tabela 2.

Tabela 2: Primerjava najvidnejsih razlik med zasebnim in javnim oblakom

Podrocje razlike Zasebni oblak Javni oblak

Infrastruktura Obicajno uporabljena znotraj | Zunaj podjetja v lastni
in v lasti podjetja ter ponudnika, komercialno
izkljucno za njegove potrebe. | usmerjen.

Kapital Nakup, amortizacija in Placilo glede na koli¢ino
vzdrZzevanje opreme. uporabljene storitve.

Razsirljivost Razpon razsirljivosti Izjemen razpon razsirljivosti
racunalniskih virov je in prilagajanju potrebam
omejen s sposobnostjo racunalniskih virov.
obstojece infrastrukture.

Pravo Vsi podatki se nahajajo Pojav tretje stranke v pravnih
znotraj podjetja, brez tretje procesih podjetja.
stranke v primeru
odgovornosti.

Stroski Zasebni oblak je stroSkovno | Javni oblak je stroskovno
ucinkovitejsi pri vecjih ucinkovitejsi pri manjsih
zahtevah po racunalniski zahtevah racunalniske moci.
moci.

Vir: D. Sitaram & G. Manjunath, Moving to the Cloud: Developing Apps in the New World of Cloud Computing,
2012, str. 10-11.

1.4.2 Modeli storitev

RO je sestavljeno preko razlicnih arhitekturnih plasti, ki vsaka zase ponuja in dostavlja

doloc¢en del storitev. Danes poznamo Stevilne arhitekturne plasti, Saj se z razvojem RO

pojavljajo nove opredelitve in delitve. Tako avtorja Rittinghouse in Ransome (2010, str. 29)

ponujene storitve RO delita na: komunikacija kot storitev, infrastruktura kot storitev,

programska oprema kot storitev, programsko okolje kot storitev in nadzor kot storitev.
12



Nadalje avtorji Baun et al. (2011, str. 17) prej$nji razdelitvi odvzemajo komunikacijo kot
storitev in nadzor Kot storitev ter ji dodajajo ¢loveski viri kot storitev. Avtorji Wang et al.
(2010, str. 140) pa so dve leti nazaj storitve opredelili kot: strojna oprema kot storitev,
programska oprema kot storitev in podatki kot storitev. Razdelitve storitev se tako predvsem
razlikujejo glede na podrobnejsi pogled na posamezne storitve in na ¢as v katerem so bile le te
definirane.

Sir$i pogled omogo¢a, da vse opredelitve zdruzimo v tri temeljne arhitekturne plasti storitev,
kar je mo¢ opaziti pri sodobnih opredelitvah. Skladno so 3 temeljne plasti modelov storitev
razdeljene tudi s strani NIST (Mell & Grance, 2011, str. 2):

- programska oprema kot storitev (angl. software as a service, krat. SaaS). Storitev
omogoca uporabniku uporabo ponudnikovih aplikacij, ki delujejo v okolju RO.
Aplikacije so dostopne iz razli¢nih naprav preko lahkega odjemalca, kot je spletni
brskalnik (npr. spletna e-posta) ali programski vmesnik. Uporabnik ne upravlja ali ravna
z osnovno infrastrukturo, vklju¢no z omrezjem, strezniki, operacijskim sistemom, hrambo
podatkov ali celo individualnimi zmoznostmi aplikacij z morebitno izjemo omejenih
uporabniku specifi¢nih nastavitvenih moznosti;

- programsko okolje kot storitev (angl. platform as a service, krat. PaaS). Uporabniku
omogoca poganjanje lastnih oz. pridobljenih aplikacij, ki so ustvarjene z uporabo
programskih jezikov, knjiznic, storitev in orodij, podprtih s strani ponudnika. Uporabnik
ne upravlja ali ravna z osnovno infrastrukturo, vkljuéno z omreZjem, strezniki,
operacijskim sistemom, hrambo podatkov, ima pa nadzor nad lastnimi aplikacijami in
moznost nastavitve lastnosti okolja gostovanja aplikacije;

- infrastruktura kot storitev (angl. infrastructure as a service, krat. laaS). Omogoca
zagotavljanje procesiranja, shranjevanja, omrezij in drugih temeljnih racunalniskih virov,
kjer uporabnik lahko poganja poljubno programsko opremo, ki lahko vkljucuje
operacijske sisteme in aplikacije. Uporabnik ne upravlja ali ravna z osnovno
infrastrukturo, ima pa nadzor nad operacijskimi sistemi, hranjenjem podatkov in
namescenimi aplikacijami ter morda omejen nadzor nad izbiro omreznih komponent (npr.
pozarni zidovi ponudnika).
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Tabela 3: Pregled modelov storitev in njihovih primerov

Model storitve Znadilnosti Primer storitve

SaaS Dostop do aplikacij Google Apps, Sales
ponudnika. force.com

PaaS Poganjanje lastnih aplikacij | Google's App Engine,
uporabnika, preko Force.com, Microsoft Azure,
operacijskega sistema in IBM Smart Business
orodij ponudnika. Development

laaS Uporabnik uporablja, nadzira | Amazon AWS, Savvis
in upravlja izbrani Symphony, Terremarks
operacijski sistem ter Vcloud Express, Enterprise
aplikacije na strojni opremi Cloud, IBM Cloud Bust
ponudnika. Appliance

Vir: V. Josyula et al., Cloud Computing: Automating the Virtualized Data Center, 2012, str. 12.

ravni se nahaja infrastruktura strojne opreme, na kateri je zgrajen sistem RO. Arhitekturna
plast, ki omogoci, da se infrastruktura dostavi kot storitev je IaaS. V modelu IaaS je fizi¢na
strojna oprema (npr. strezniki, podatkovni nosilci in omrezja) pretvorjena v abstraktno obliko
virtualnih streznikov in pomnilnika. Virtualni viri se nato dodeljujejo glede na zahteve
uporabnika in nastavi v virtualni sistem, na katerem je mozno poganjati poljubno programsko
opremo. Posledi¢no nudi arhitektura najvecjo razsirljivost in ob enem tudi najmanjSo mozno
avtomatizacijo aplikacij z vidika uporabnika (Sitaram & Manjunath, 2012, str. 13).

Eno plast vi§je se nato nahaja abstrakcija PaaS, ki nudi platformo zgrajeno na virtualnih
racunalni$kih virih, ki jo inzenirji lahko uporabijo za ustvarjanje aplikacij RO. Nastanitvene
moznosti plasti omogoc¢ajo uporabniku razporejanje vmesne strezniske opreme (angl.
middleware servers), kot je dolo¢ena velikost baze podatkov, preko nastavitev, nalaganja
podatkov in razvoja aplikacij, ki delujejo na vmesni strezniski opremi (Sitaram & Manjunath,
2012, str. 13-14).

Najvi§ja raven je arhitektura SaaS, ki nudi celostne aplikacije oz. reSitve kot storitev, kar
omogoca uporabniku uporabo RO brez skrbi nad strojno opremo, operacijskim sistemom ali
namestitve aplikacije. Temu primerno ima najvi§ja arhitektura, kot je prikazano na sliki,
najnizjo stopnjo razsirljivosti in najvi$jo stopnjo avtomatizacije za uporabnika (Sitaram &
Manjunath, 2012, str. 14).
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Slika 5: Nivoji plasti arhitektur modelov storitev, ki tvorijo storitve RO
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Vir: D. Sitaram & G. Manjunath, Moving to the Cloud: Developing Apps in the New World of Cloud Computing,
2012, str. 14.

1.5 Priloznosti in nevarnosti rac¢unalnistva v oblaku

RO nudi priloznosti in pa tudi nevarnosti, na katere morajo biti podjetja pozorna pri izbiri
svoje strategije racunalniskih virov. Sitaram in Manjunath (2012, str. 12-13) vidita veliko
priloznost za podjetja pri lazjem zagonu poslovanja. Z uporabo RO podjetje na zacetku
poslovanja oz. projekta ne potrebuje veliko kapitala za investicije v strojno opremo. Dodatno
je podjetju na zacetku tezje oceniti potreben obseg racunalniskih virov in posledi¢no je
pogosto investicija v vire vecja, kot pa so nato dejanske potrebe. RO omogoca razsirljivost in
uporabo racunalniSkih virov na zahtevo. Podjetje tako lahko pri¢ne z manjSim zakupom
racunalniSke moci in nato zakup $iri glede na potrebe poslovanja. Lastna infrastruktura
potrebuje tudi vzdrzevanje. Z vidika podjetja RO ponuja visoko dostopnost in odpravlja
potrebo po lastni racunalniski infrastrukturi v podjetju, ki dodatno zahteva visoko znanje
administriranja.

Najvecje priloznosti uporabe RO za podjetje na kratek rok (Sitaram & Manjunath, 2012, str.
12-13):

- nudi razsirljivest, kar omogoc¢a sprotno in enostavno prilagajanje spremembam po
potrebi racunalniske moci;

- avtomatizacija ravnanja in upravljanja racunalniskih virov omogoca niZje stroske;

- hitrost vpeljave novih storitev in nadgradnja obstoje¢ih glede na potrebe trga, povecuje
agilnost in inovativnost podjetja. Nizja kompleksnost in vi§ja sposobnost ravnanja in
upravljanja z ra¢unalniskimi viri, omogoca hitrejSe uvajanje novih aplikacij na trg.
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Med najvecje priloznosti dodatno Sosinsky (2011, str. 17) uvrsca tudi zanesljivost delovanja
in upravljanje ra¢unalniSke moci izven podjetja. Zanesljivost nudi velikost mreze in boljsa
zmoznost Uravnotezenja prenosa podatkov, medtem ko upravljanje racunalniske moci izven
podjetja dovoljuje, da nekdo drug ucinkovito poskrbi za zagotavljanje potreb po racunalniski
moci, samo podjetje pa se tako lahko osredotoci na poslovanje.

Med glavne nevarnosti RO avtorja Sitaram in Manjunath (2012, str. 13) uvr$cata varnost,
ustreznost z zakonskimi zahtevami in nepodprtost prehoda med posameznimi ponudniki.
Nevarnost varnosti podatkov vidita pri »javnih oblakih«, kjer se podatki nahajajo na
infrastrukturi ponudnika. V zavarovanje pred moznostjo zlorabe sistema in dokaz za visoko
stopnjo varnosti se uvaja potrditev ustreznosti preko certificiranja neodvisne organizacije.
Dalje se pojavlja nevarnost neustreznosti politike poslovanja ponudnika, s poslovnimi in
zakonskimi zahtevami podjetja, predvsem pri varnosti podatkov. Specificne panoge imajo
posebne zahteve, katere se morajo podjetja drzati pri varovanju podatkov. Obstaja mozZnost,
da splosna politika poslovanja ponudnika ni ustrezna s temi zahtevami, kar ponudniki
ponovno poizkuSajo odpraviti s certificiranjem s strani neodvisne organizacije. Kot zadnjo
veliko nevarnost pa izpostavljata nepodprtost prehoda med posameznimi ponudniki.
Zaradi razlik v programski opremi in procesih operacij, ki so prilagojene glede na oblak
ponudnika, je prenos poslovanja podjetja z enega ponudnika na drugega, oteZen. Posledi¢no
ima ponudnik dolo¢eno pogajalsko prednost pri pogojih poslovanja s podjetjem, kar na dolgi
rok tezje privede do zniZanja stroSkov storitve ponudnika. Tukaj se pokaze pomembnost, da
ponudniki standardizirajo uporabo vmesnikov za programiranje aplikacij (API).

Vprasanji varnosti in nepodprtosti prehoda med ponudniki sta izpostavila tudi Marks in
Lozano (2010, str. 248-251), dodatno pa vidita nevarnost tudi v izgubi nadzora nad
raCunalniSkimi viri. Pri tem navajata izgubo tako nad infrastrukturo kot nad aplikacijami, pri
¢emer je pomembno, da ponudnik uporabniku nudi zadostno stopnjo nadzora nad kvaliteto
storitve in lokacijo shranjenih podatkov. Visja kakor je nudena stopnja nadzora, nizja je
verjetnost nevarnosti izgube nadzora nad rac¢unalniskimi viri.

Avtorja Marks in Lozano (2010, str. 71-75) ob enem izpostavljata priloZnost uvedbe novih
poslovnih modelov za startup in zrelejsa podjetja. Po njunem mnenju je hitrost in
prilagodljivost poslovanju ter kratek ¢as do pricetka poslovanja, ki jo prinasa RO, Se posebno
privla¢no za startup podjetja. Nastop na novih trgih, hiter odziv na povprasevanje ter hitro
uvajanje uporabnih novosti in testiranje novih konceptov poslovnih modelov je z RO
omogoceno brez velikih zacetnih stroskov in ¢asovnih zamikov pridobitve ra¢unalniskih virov.
RO tako pri tem vidita kot povzrocitelja novih poslovnih modelov startup podjetij.

RO kot silo za ustvarjanje uporabnih novih poslovnih modelov vidijo tudi pri podjetju IBM.
Porocilo IBM Institute for Business Value avtorjev Berman, Kesterson-Townes, Marshall in
Srivathsa (2012, str. 1) navaja, da RO nudi novo osnovo za inovativnost, ustvarjanje in
dostavljanje poslovne vrednosti, kar mu daje mo¢ temeljne preusmeritve konkuren¢nih sil
podjetij.
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Avtorja Osterwalder in Pigneur (2010, str. 268) predstavljata poslovni model podjetja kot del
poslovnega nacrtovanja, Ki ga vidita kot vodilo izvedbi poslovhega modela. Po njuno
nacrtovanje preko dokumenta poslovnega naérta celostno opise podjetniski projekt in
predstavi njegovo izvedbo. 1z tega izhaja, da sta poslovno naértovanje in poslovni model
soodvisna.

2 POSLOVNO NACRTOVANJE IN POSLOVNI MODEL PODJETJA

Namen zagona podjetja lepo opise izjava Raya State (v Massachusetts Institute of Technology,
2010, str. 6): »Bistvo zagona podjetja je v ustvarjanju necesa novega, ki bo na taksen ali
drugacen nacin spremenilo svet preko odpiranja novih trgov in nudenja odgovora na prej
neizpolnjene ¢loveske potrebe. To je radost in zadovoljstvo startup podjetja.«

2.1 Poslovno nacrtovanje startup podjetja

Podjetja se pri poslovanju soocajo z vedno hitreje spreminjajo¢imi dejavniki, ki vplivajo na
njihovo poslovanje. V Zelji po uspesnem odzivu na dejavnike si pomagajo na razlicne nacine,
ki jim pomagajo predvsem pri predvidevanju in uspesSnem obvladovanju sprememb.

Kovac¢i¢, Jakli¢, Indihar Stemberger in Groznik (2004, str. 4) so mnenja, da je prav sprotno in
ucinkovito prilagajanje spremembam kljucno za dolgoro¢ni uspeh podjetja, saj se poslovno
okolje spreminja z drasti¢no hitrostjo. Slika 6 kaze drasti¢nost teh sprememb, ki prikazujejo
prehod iz industrijske v informacijsko dobo. V zadnjih desetletjih se opazno krajSa proizvodni
cikel, ¢as izvedbe procesa in dinamika prenove poslovanja.

Slika 6: Casi sprememb, ki jih pogojuje poslovno okolje
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Vir: A. Kovacié et al., Prenova in informatizacija poslovanja, 2004, str. 5.
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Dodatno so predvideli klju¢na vplivna podrocja, s katerimi se podjetja u¢inkovito prilagajajo
spremembam (Kovacic et al., 2004, str. 5):

- poslovno naértovanje;

- poslovni procesi;

- podatki, informacije in znanje;
- ter kadri.

Kot temeljno se torej pojavlja podrocje poslovnega nacrtovanja, ki je v svetu hitrih sprememb
pridobil na pomenu in postal nepogresljiv del podjetij. Nacrtovanje ni postalo le standard,
temvec tudi zahteva zunanjih poslovnih subjektov, zaposlenih in ostalih deleznikov podjetja.

Nacrtovanje je na podlagi predvidevanja prihodnosti zavestno doloc¢anje prihodnjega
delovanja sistema, ki obsega najprej postavljanje ciljev in nato postopkov za njihovo
uresnicevanje (GradiSar & Resinovi¢, 2001, str. 36). Poslovno nacrtovanje tako obsega
doloc¢anje prihodnjega delovanja podjetja, kar je Se posebej pomembno za startup podjetje.

Angleski izraz »startup« izhaja iz besedne zveze »to start up a business«, ki pomeni ustanoviti
podjetje. Za namen obsega analize je zelo pomembno razlikovanje med mladim in startup
podjetjem.

Steve Blank definira startup podjetje kot (Blank, 2010) »Obliko organizacije z namenom
iskanja ponovljivega in razsirljivega poslovnega modela.« Bistvo startup podjetja je torej
namera po hitri rasti, ki jo podjetje dosega s hitrim preverjanjem in prilagajanjem poslovnega
modela.

Werner (2000, str. 13) opredeljuje startup podjetje kot novonastalo podjetje z novejSimi
proizvodi, metodami, inovativnimi storitvami ter z vi§jo stopnjo inovacije, kot v primerjavi z
ostalimi novonastalimi podjetji.

Za Riesa (2011, str. 55) je startup organizacija ljudi, ki nastane z namenom ustvaritve novega
proizvoda oz. storitve in deluje v okoli§¢inah ekstremne negotovosti.

Urban Lapajne, organizacijski vodja tekmovanja Start:up Slovenija, pa pravi (v Na MOS tudi
0 startup podjetjih, 2011): »Start up je podjetje, ki je mlajse od 3 let in ima nek izdelek
oziroma storitev, ki temelji na inovativnosti in visoki dodani vrednosti. Pomembna znacilnost
tovrstnih podjetij je tudi, da imajo urejen status intelektualne lastnine.«

Ob definiciji startup podjetja je pomemben dejavnik starost podjetja, ki vpliva na prehod v
zrelo podjetje. Stroka obicajno doloca obdobje med 3 in 5 leti od ustanovitve. Vedno bolj
pogosto pa se namesto starostne opredelitve uporablja stopnja startup kulture v podjetju. Pri
tem se upoStevajo kazalniki osnovnih znacilnosti startup podjetja, kot so vodoravna
organizacijska struktura, vi§ja stopnja nujnosti, prilagodljivosti in neformalnih postopkov
poslovanja (Dellmour, 2006, str. 7).
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Pojem mlado podjetje se navezuje na starost podjetja, ki je dolo¢ena med 3 in 5 leti. V
kolikor upoStevamo dejavnike starosti, rasti in visoke dodane vrednosti podjetja sledi, da
vsako mlado podjetje ni obenem tudi startup podjetje, medtem ko je obratno vsako startup
podjetje tudi mlado podjetje.

Skupni imenovalec opredelitev startup podjetja so: mladost, inovativnost, nove tehnologije,
hitra rast in konkuren¢na prednost. Pri tem je Se posebej izpostavljena inovativnost kot temelj
za visoko dodano vrednost. Inovativnost podjetja je kot osrednji del izpostavljena pri
najvecjih podjetniskih dogodkih (Osrednja slovenska konferenca o podjetnistvu in inoviranju
PODIM, Slovenski forum inovacij), usmeritvi in podpori drzave preko Slovenskega
podjetniskega sklada - podpora inovativnim podjetiem (O nas, 2012) ter podjetniskih
inkubatorjev. Za primer je program inkubacije najvecjega v Sloveniji - Tehnoloskega parka
Ljubljana - namenjenega inovativnim startup podjetjem, ki so stara najve¢ do 3 leta in
izjemoma do 5 let v primeru podjetij, kjer je razvoj produktov relativno daljsi (Program
inkubacije, 2012).

Pri tem je inovativno podjetje opredeljeno kot podjetje, ki razvija nove proizvode, procese in
storitve ter se na inovativen nain odziva na zahteve trgov in se osredoto¢a na reSevanje
problemov kupcev. Inovativno podjetje je hkrati tudi podjetje, za katerega je znacCilna visoka
vsebnost znanja v storitvah ali proizvodih, potencial hitre rasti, izobrazba in ekspertno znanje
zaposlenih ter nastop v globalni trzni nisi (Ur. 1. RS, §t. 27, 2012, str. 718).

Poslovno nacrtovanje za namen inovativnega oziroma - enakovredno - startup podjetja se
posledicno osredotoca na lastnosti takSnega podjetja. Pri tem je Ze v osnovi klju¢na
ustvarjalnost in inovativnost podjetnika oziroma podjetniskega tima. Seveda pa je dejstvo, da
hodita inovativnost in podjetnistvo z roko v roki ze dolgo znano. Podjetnika kot inovatorja je
ze leta 1934 v delu The Theory of Economic Development oznacil Joseph A. Schumpeter,
pionir na podro¢ju ekonomije, podjetniStva in politicnih znanosti. PodjetniStvo je videl kot
ustvarjalno rusenje (angl. creative destruction), inoviranje pa kot tveganje za dobicek, do
katerega je nato podjetnik v celoti upravicen (Schumpeter, 2004, str 134).

Inovacijo opredeljuje kot (Schumpeter, 2004, str. 66):

- uvajanje kupcu se nepoznanega novega proizvoda;

- uvajanje Ze obstojecega proizvoda boljse kakovosti;

- uporabo nove produkcijske metode oziroma logistike, ki Se ni bila preizku$ena znotraj
panoge;

- odpiranje novega trga;

- pridobitev novega vira surovin;

- nov nacin in obliko organizacije.

Dodatno Schumpeter ugotavlja, da je glavni problem inoviranja negotovost, saj se mora
posameznik odloc¢ati na podlagi nepopolnih informacij. Menil je, da je njegov uspeh odvisen
od intuicije, ki se potrdi Sele po sprejeti odlocitvi (Schumpeter, 2004, str 85).
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Uspesno poslovno nacrtovanje je tako tesno povezano z informacijami, ki so v danem
trenutku podjetniku na voljo. Znani angleski rek »garbage in, garbage out« 0z. »smeti noter,
smeti ven« v celoti povzema problem slabih in neto¢nih informacij, katerih rezultat je lahko le
slabo nacrtovanje. Vec in bolj to¢ne kot bodo informacije uporabljene pri nacrtovanju, lazje in
uspesneje se bo odrazila intuicija podjetnika pri postavitvi strategije podjetja. Gradisar in
Resinovi¢ (2004, str. 54) sta med drugim informacijo opredelila kot sporog¢ilo, ki odstrani
doloceno stopnjo neznanja oziroma dolo¢i nekaj, kar je bilo prej neznano in s tem nedoloceno.
Pri tem sta dolocila tudi tri osnovne dimenzije informacije: kolicino, kakovost in vrednost. Pri
poslovnem nacrtovanju je zelo pomembna kakovost informacije, saj je od le te odvisno, ali jo
bo prejemnik uspesno in ucinkovito uporabil.

Prejemnik informacije, v primeru poslovnega nacrtovanja je podjetnik oziroma podjetniski
tim, odgovoren za sam proces nacrtovanja. Gledano SirSe je podjetnik opredeljen kot nekdo,
ki zazna priloZnost in ustvari podjetje za njeno uresnicitev. PodjetniStvo pa je razumljeno
predvsem kot ustvarjanje nove vrednosti, ki je posledica naértovanih dejavnosti podjetnika ali
podjetniSkega tima, ki gredo od prepoznavanja trzne priloZznosti prek organiziranja in
vkljucevanja potrebnih sredstev do realizacije poslovne priloznosti (Bygrave & Zacharakis,
2010, str. 59).

PodjetniStvo vsebuje Stiri osnovne vidike podjetnika (Antonci¢, Hisrich, Petrin & Vahcic,
2002, str. 30):

podjetniStvo vsebuje ustvarjalni proces - ustvarjanje necesa novega, vrednega;
podjetnistvo zahteva, da namenimo poslu ¢as in prizadevanja;

prevzemanje tveganj - finan¢na, psihi¢na, druzbena;

nagrade podjetnikov.

Eal A

Pri tem sta prva dva osnovna vidika Ze od samega zacetka povezana s poslovnim
nacrtovanjem. Angleski slovar Univerze Cambridge povezuje ustvarjalnost z generiranjem oz.
uporabo originalnih in nenavadnih idej (Ustvarjalnost, 2012). V primeru izdelka ali storitve
podjetja je ustvarjalno tisto, kar na trgu predstavlja novost ter je ob enem tudi primerno,
uporabno, pravilno in vredno glede na namen oz. nalogo (Amabile, 1996, str. 35).

Investicijska teorija pravi, da je za ustvarjalnost potrebno kombinirati Sest razli¢nih, toda
povezanih podrocij: intelektualne sposobnosti, znanje, nacini razmiSljanja, osebnost,
motivacija in okolje. Tri intelektualne sposobnosti so Se posebej pomembne (Sternberg, 2003,
str. 107):

- ustvarjalne sposobnosti videnja problemov na nove nadine in preseganje ustaljenih
nacinov razmisljanja;

- analitiCne sposobnosti prepoznave idej, Ki jih je 0z. ni vredno izvesti;

- prakti¢no-vsebinske sposobnosti prepri¢evanja drugih o vrednosti ide;.
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Ustvarjalnost zahteva kombinacijo vseh treh sposobnosti. Ustvarjalna oseba se mora prvo
odlo¢iti in generirati nove ideje, jih analizirati ter prodati drugim. V najveéji meri je za
ustvarjalnost pomembna odlocitev posameznika. Iz tega sledi, da se ustvarjalne sposobnosti
lahko razvijejo oziroma priucijo, saj izhajajo iz njegove zavestne odlocitve (Sternberg, 2003,
str. 107-110).

Bistven rezultat podjetnikovega delovanja je na koncu nova (dodana) vrednost. Podjetnik
ustvari novo vrednost preko podjetniSkega procesa, kjer poveze vrsto sredstev in jih
oplemeniti. Pr tem je pomembno, da se kombinacija sredstev bistveno razlikuje od drugih, saj
s tem lahko iztrzi ve¢, kot je vlozil. Funkcija dodane vrednosti izhaja iz kapitala, dela in
tehnoloSkega napredka. Slednji je opredeljen kot celota vseh okolis¢in, okolja, znanja, ki jih
ni mogoce neposredno izmeriti s kapitalom in delom. Danes se v sodobnih analizah pojavlja
termin »intelektualni kapital« kot tista razlika v vrednosti (dodana vrednost), ki jo podjetja
realizirajo na trgu, ko od prodajne cene odStejemo vse merljive vlozke v denarju in delu
(PSeniény et al., 2000, str. 129).

2.1.1 Poslovni na¢rt — osrednji dokument poslovnega nacrtovanja

Za poslovni nacrt obstaja mnogo definicij. V grobem je definiran kot dokument, ki podjetniku
omogoci strukturiranje poslovne ideje, dolocitev strateskih ciljev in poti za dosego le teh. Pri
tem je bistven del sam proces izdelave, preko katerega podjetnik pridobi vpogled v poslovno
okolje in poglobljeno znanje o svojem poslu.

Prva definicija se osredotoca na vidik poslovnega nacrta kot predmeta. Poslovni nacrt je pisni
dokument, ki ga pripravi podjetnik in Ki opisuje vse pomembne zunanje in notranje elemente,
vpletene v zacetek novega posla. Pogosto gre za skupek delovnih naértov, kot so trZenje,
finance, proizvodnja in kadri. Loteva se tako kratkoro¢nih kot dolgoro¢nih odlocitev za prva 3
leta dejavnosti. S tem poslovni naért odgovarja na vpraSanja: kje sem zdaj, kam grem, kako
bom tja prisel (Antoncic et al., 2002, str. 186).

Drugi dve pa sta pri definiciji bolj usmerjeni v sam proces izdelave. Poslovni nacrt je tako
proces razmisljanja, ki ga izvede podjetje za podjetje. Vsako novo podjetje mora iti skozi
temeljit proces razmisljanja, da bi se domislilo uresni¢ljivih mozZnosti in strategij, ki bodo
utrdile njegov obstojeci polozaj in mu olajSale prihodnji razvoj (Cassar, 2003, str. 7).

Dodatno, Blaz Kos, poslovni sekretar Kluba Poslovni angeli Slovenije, prvega in najvecjega
kluba investitorjev tveganega kapitala v Sloveniji, pravi (Kos, 2009): »Poslovni nacrt je Ziv
dokument, ki ga je potrebno neprestano dopolnjevati. Bolj kot sam dokument pa je
pomemben proces, saj na podlagi pripravljenega dokumenta lahko v kritiénih situacijah
delujemo veliko bolj proaktivno in premisljeno, kar pa je eden izmed klju¢nih elementov za
uspeh v podjetniStvu. Poslovni nacrt ima tipi¢na strukturirana poglavja, ki jih je smiselno
upostevati, saj tako pokrijemo vse vidike podjetniStva.«
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Izdelava poslovnega nacrta lahko vzame tudi ve¢ kot 200 ur, odvisno od izkusSenj in znanja
podjetnika kot tudi od namena, ki naj bi mu nacrt sluzil. Mora pa biti dovolj iz¢rpen, da
omogoc¢i vsem moznim vlagateljem popolno podobo in razumevanje novega posla, podjetniku
pa pomaga razjasniti njegovo razmisljanje o poslu (Anton¢i¢ et al., 2002, str. 194).

Preden se podjetnik loti priprave poslovnega nacrta, mora opraviti hiter preizkus izvedljivosti
poslovne zamisli, da bi se preprical, ali obstajajo kakrSnekoli ovire na poti k uspehu.
Informacije, do katerih pride s pomocjo Stevilnih virov, se morajo osredotociti na trzenje,
finance in proizvodnjo. Preden izvede preizkus izvedljivosti, mora podjetnik natancno
prikazati poslovne cilje. Ti cilji pomagajo dolo¢iti, kaj je treba storiti in kako bo to doseZeno.
Ce so cilji presiroko zastavljeni ali neizvedljivi, bo poslovni naért imel tezave pri nadzoru in
izvrSevanju (Antoncic et al., 2002, str. 190-191).

Malokatera ideja ima velik trzni in ekonomski potencial. Vlaganje v njen razvoj in morda celo
v proizvodnjo pa bi lahko bilo za podjetnika usodno. To je ugotovil tudi Eric Ries,
ustanovitelj Stevilnih uspeSnih podjetij v Silicijevi dolini in investitor. V njegovi knjigi The
Lean Startup zagovarja tako imenovani »nagnjeni poslovni pristop« pri nacrtovanju startup
podjetja. Pristop temelji na potrjenih ucinkih, znanstvenih poskusih in hitro ponavljajo¢ih
izdajah izdelkov, za skrajSanje razvojnih ciklusov, sprotno spremljanje napredka ter
pridobitve dragocenih povratnih informacij strank oz. klju¢nih kupcev. Vsak proizvod, vsaka
funkcionalnost ter vsaka trzna aktivnost startup podjetja, je le eden izmed mnogih preizkusov
v procesu ucenja na podlagi rezultatov. Na ta nacin lahko podjetja, zlasti startup, oblikujejo
izdelke ali storitve tako, da izpolnjujejo zahteve klju¢nih kupcev in ne zahtevajo velike
koli¢ine zacetnih sredstev, ali drage vpeljave proizvoda na trg (Ries, 2011, str. 98-132).

Sprotno preverjanje in razvoj, temelje¢ na zahtevah trga, deluje preko verzije minimalno
izvedljivega proizvoda ali storitve, ki vsebuje minimalne klju¢ne funkcionalnosti za kon¢nega
kupca (angl. minimal viable product). Minimalna razli¢ica novega izdelka omogoca ekipi
zbrati najve¢ povratnih informacij preko potrjenega odziva strank s ¢im man;j truda. Cilj
minimalne razli€ice je preizkusiti temeljne poslovne hipoteze in pomagati podjetnikom zaceti
proces ucenja v najkrajsem moznem casu (Ries, 2011, str. 131).
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Slika 7: Zanka razvoja, merjenja in ucenja

o
! ) . 2

Vir: E. Ries, The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create Radically
Successful Businesses, 2011, str. 128.

Slika 7 nam prikazuje nenehni krog inoviranja proizvoda preko treh temeljnih aktivnosti:
razvoja, merjenja in ucenja. V svojem jedru je startup preoblikovalec idej v proizvode, ki ob
stiku s stranko ustvarijo povratne nakupne informacije. Kvalitativne povratne informacije
proizvoda obsegajo, kaj imajo stranke rade in ¢esa ne marajo, Kvantitativne pa, koliko
proizvodov stranke uporabljajo in v njem vidijo vrednost. Proizvodi, ki jih oblikuje startup, so
v osnovi vedno preizkusi in rezultat ucenja na njihovi podlagi ustvari temelje za uspesno
dolgorocno vzdrzno podjetje. Te povratne informacije so za startup veliko bolj pomembne kot
pa denar, priznanja, ali omembe v medijih. Pri tem je pomembno, da se karseda najhitreje
pride v fazo razvoja minimalno izvedljive verzije za kupca. Verzija predstavlja klju¢ do
izvedbe celotnega inovacijskega kroga, z minimalno koli¢ino vloZzenega truda in ¢asa (Ries,
2011, str. 127).

Bolj kot uporabljamo realne podatke, bolj$i in vrednejSi postaja poslovni nacrt. Nagnjeni
poslovni pristop zelo ucinkovito pripomore k pridobitvi realnih podatkov. Nenehna potreba
po pricetku in dokoncanju kroga inoviranja v celoti ustreza potrebi po nenehnem osvezevanju
informacij poslovnega nacrta. Vse to kaze na dobro podlago za vzporedno izvajanje ob
njegovi izdelavi.

Na podlagi podatkov in podjetniskih izkusenj so v enem izmed najbolj uspesnih investicijskih
skladov tveganega kapitala Sequoia Capital dolocili bistvene elemente trajnostnih podjetij, na
katere so Se posebej pozorni pri ocenjevanju posameznih investicijskih priloznosti. Elemente
je dobro upostevati Ze pri pripravi in nato tudi pri vseh delih naértovanja. Startup podjetja, ki
imajo sledece lastnosti, imajo najboljSe moznosti, da postanejo trajno vzdrzna podjetja
(Elements of sustainable companies, 2012):

- Jasni namen: povzetje poslovanja podjetja na zadnji strani vizitke;
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- velik ciljni trg: nagovarjanje trgov, ki so v rasti in so dovolj veliki, da dopustijo napake
in potrebni Cas za razvoj dovolj visokih marz;

- bogate kupce: ciljne stranke, ki se hitro odzovejo in so sposobne placati premijo za
unikatno ponudbo;

- fokus: kupci bodo kupili le preproste proizvode z enosmerno podajo vrednosti;

- blazilec bole¢ine: izbor ene stvari, ki ima izreden pomen za kupca in podajanje privla¢ne
resitve;

- mislijo drugace: nudijo izziv obstojeim nacCinom delovanja preko novih resitev in
prekasanja konkurence;

- najboljSa podjetni§ska ekipa: sestava ekipe je postavljena v prvih 90 dneh iz najboljsih
posameznikov s posameznega podrocja, najboljsi ustanovitelji privlacijo najboljse ljudi;

- odzivnost in okretnost: hitrost in doloCena prikritost delovanja obifajno pomaga
premagati velika podjetja;

- skrbno izbirajo izdatke: osredotocenje na klju¢ne stroske in maksimiranje dobicka;

- zacela z malo denarja: velik trg z Zeljnimi kupci in proizvod sposobne ekipe zahteva
zelo malo sredstev.

Lastnosti posameznega podjetja preverjajo tudi na podlagi poslovnega nacrta. Dober poslovni
nacrt definirajo kot dokument z veliko informacij, napisan s ¢im manj besedami (Writing a
Business Plan, 2012). Skozi ¢as so izpopolnjevali osnovno strukturo poslovnega nacrta, ki jo
pri¢akujejo od podjetnikov in je danes postala pogosto uporabljena v poslovnem svetu.
VKkljugitev vseh poglavij je odvisna glede na panogo in vrsto posameznega podjetja.

Tabela 4: Struktura poslovnega nacrta

Poglavje Podpoglavje
1. Poslanstvo podjetja
2. Problem 2.1.Bole¢ina
2.2.Na kaksen nacin se reSuje danes?
3. Resitev 3.1.Podana vrednost

3.2.Panoga izdelka
3.3.Primeri uporabe proizvoda

4. PriloZznost 4.1.Zgodovina razvoja panoge
4.2.Trendi panoge

5. Velikost trga 5.1.Profil kljucnega kupca
5.2.TAM, SAM in SOM analiza

6. Konkurenca 6.1.Seznam konkurentov
6.2.Konkuren¢nih prednosti

7. Proizvod 7.1.0blika

7.2.Funkcionalnosti
7.3.Lastnosti

7.4 Arhitektura
7.5.Intelektualna lastnina
7.6.Pot razvoja

se nadaljuje
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nadaljevanje

8. Poslovni model 8.1.Model generiranja prihodkov

8.2.Politika cen

8.3.Velikost posamezne stranke in
zivljenjska vrednost

8.4.Prodajni in distribucijski model

8.5.Prodajne poti

9. Ekipa 9.1.Ustanovitelji in vodstvo podjetja
9.2.Nadzorni in svetovalni svet
10. Financ¢ne projekcije 10.1.1zkaz poslovnega izida

10.2.Bilanca stanja
10.3.Denarni tok
10.4.Zgodovina lastniStva
10.5.Investicijski predlog

Vir: Writing a Business Plan, 2012.

Poslanstvo podjetja sklad opredeljuje kot doloCitev namena delovanja podjetja v enem
deklarativnem stavku. Le ta pogosto oznacuje, v Kateri panogi se podjetje nahaja in na katere
potrebe kupcev cilja, v osnovi pa nam pove, kdo podjetje je in zakaj obstaja (Writing a
Business Plan, 2012).

PSeni¢ny in soavtorji pa so mnenja, da uc¢inkoviti nameni odrazajo idealno motivacijo, ki je
povezana z delom v podjetju, ne odrazajo pa posamicnih ciljev podjetja. Cilji in strategije so
lahko uresnic¢eni, med tem ko je namen nedokoncana zgodba (PSeni¢ny et al., 2000, str. 124).
Dodatno je poslanstvo potrebno tako s proizvodi kot tudi dodatnimi storitvami, upraviciti in
podpirati z vsemi aktivnostmi v podjetju (Vidic, Vadnjal & Knez, 2008, str. 49). Kovacic et al.
(2004, str. 11) pa pravijo, da je smoter poslovanja organizacije razlog, zaradi katerega
organizacija obstaja in zaradi katerega bo Se naprej obstajala in poslovala v smislu
zagotavljanja konkuren¢ne prednosti.

Zelo dober primer poslanstva ima podjetje Google (Company, 2012): »Organizirati
informacije sveta in jih narediti univerzalno dostopne ter uporabne.«

Problem je bolec¢ina v o¢eh kupca in proizvod oz. storitev startup podijetja je v bistvu resitev
problema. Vecje, kot je Stevilo ljudi s tem problemom, ve¢ji trg nagovarjamo in veéja, Kot je
njihova bole€ina, ve¢ bodo pripravljeni odsteti za reSitev. Njegova opredelitev mora biti
kratka, jasno razumljiva in mora hitro pritegniti pozornost. V kolikor je potrebna daljsa in bolj
podrobna opredelitev, potem je najbolj verjetno, da je problem presiroko zastavljen in brez
prave boleCine. Dobre opredelitve posredno vsebujejo jasne informacije o klju¢nih kupcih,
njihovem potencialnem S$tevilu, pogostosti in visini bolecine ter kako jo trenutno reSujejo
(Allen, 2011, str. 71-72).

Primer opredelitve problema (Allen, 2011, str. 72): »Vsako leto med 3,5 in 5 milijoni ljudi v
ZDA trpi zaradi prelezanin in okoli 60.000 jih umre zaradi tezav, povezanih z njimi.
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Prelezanine predstavljajo pogost, toda preprecljiv problem s strani zdravstvenega osebja, ki
nudi oskrbo starejSim pacientom predvsem v bolnicah in domovih za ostarele.«

Poslovna resitev je v osnovi jedrnat odgovor na zaznani problem. Predstavlja reSitev
problema na podlagi podane vrednosti za kupca (angl. value proposition), ki kupcu ponuja
boljso vrednost glede na obstojece alternative. O¢e termina Michael J. Lanning, bivsi direktor
podjetja Procter & Gamble in svetovalec McKinsey & Company, podano vrednost opredeljuje
kot celotni nabor konénih izkuSenj, ki jih podjetje povzroc¢i kupcu. Pri tem kupci lahko nabor
izkuSenj dozivljajo kot boljsi, enak ali slabsi glede na alternative. Podana vrednost, tudi v
primeru zaznave boljSe vrednosti, je lahko kombinacija razli¢nih boljSih in slabsih izkuSen;j
(Lanning, 1998, str. 55).

Jedrnat opis resitve je jasna, privla¢na in kredibilna opredelitev izkuSenj kupca, na podlagi
katerega bo meril vrednost ponudbe. Obenem opis resitve ne predstavlja opisa, kaj podjetje za
kupca naredi, ampak kaj bo povzrocilo oz. spremenilo v njegovem Zivljenju. Osredotoca se na
kupca, toda njen pravi namen je podlaga za poslovanje podjetja in njegovega komuniciranja s
kupci. Resitev tako opredeljuje merljivo vrednost izku$nje, Ki jo bo dozivel kupec, pri ¢emer
je vrednost izrazena, kot razlika med prednostmi in ceno (Barnes, Blake & Pindler, 2009, str.
22-28).

Primer opisa resitve (Allen, 2011, str. 72): »Okoli 60.000 ljudi umre vsako leto zaradi
problemov povezanih z preleZaninami, ki bi jih lahko prepre€ili s stimulacijo miSic.
BIONNIX bo ponudil zas¢iteno reSitev bolnicam in domovom za ostarele, ki i§¢ejo nacine
zmanjSanja stroSkov in porabe ur zdravstvenega osebja, povezanih s preventivo in
zdravljenjem preleZanin nemobilnih pacientov. BIONNIX bo proizvajal, prodajal in nudil
podporo implantacije reSitve BION, ki pacientom nudi ucinkovito, enostavno in neboleco
reSitev preleZanin.«

Sirse gledano je opis resitve rezultat procesa podajanja vrednosti (angl. value proposition
process). Slika 8 prikazuje nenehni krog procesa, kjer kombinacija vhodnih faktorjev doloc¢a
posamezne izhodne faktorje kon¢nega rezultata podjetja, pri cemer je opis resitve eden izmed
izhodnih faktorjev.
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Slika 8: Proces podajanja vrednosti

Vhodni faktorji Izhodni faktorji
Izkusnje kupcev Novi in zadrzani
kupci

Ponudba

_ Proces Dobickonosna rast
Prednosti .

pOdaJanJ? Izpopolnjena

Strogki/tveganja vrednosti ponudba
Cena Korporativno in

_ prodajno
Alternative komuniciranje

Vir: C. Barnes et al., Creating & Delivering your value proposition: Managing Customer Experience for Profit,
2009, str. 22.

Resitev je nadalje potrebno podpreti z umestitvijo v potrebe trenutnega ¢asa in trga. S tem se
reSitev pretvori v priloZnost, ki celostno prikaze podlago za uspeh poslovne reSitve.
PriloZznost ima lastnosti privlac¢nosti, vzdrznosti in C¢asovne primernosti, temeljeCe na
proizvodu oz. storitvi, ki ustvarja vrednost v oceh kupca oz. uporabnika. Priloznost prikaze
tako imenovano »okno priloZnosti«, ki se odpira in bo ostalo odprto dovolj dolgo casa
(Timmons & Spinelli, 2003, str. 82). V veliki meri predstavlja del ali celo rezultat
»delovanja« podjetnika oz. njegovega prepoznavanja dolgoroCnih potreb in pricakovanja
okolja, pri ¢emer okolje razumemo kot celoto kulturnih, socioloskih, politicnih in druzbenih
zunanjih in vrste notranjih vplivov na podjetnika in njegov podjem (PSeni¢ny et al., 2000, str.
130).

Gonilne sile priloznosti izvirajo iz sprememb, kaosa, razdora (Timmons & Spinelli, 2003, str.
84):

- regulatorne spremembe;

- razvoja tehnologije;

- rekonstrukcije verige vrednosti in distribucijskih kanalov;

- intelektualne zascite ali pogodbene prednosti;

- slabega vodenja obstojecih resitev;

- podjetniskega pristopa;

- nezmoznosti zaznave pravih potreb kupcev vodilnih na trgu.

Dobre priloZnosti se nadgrajujejo z velikim trgom, ki bo omogocal podjetju hitro rast in vecal
verjetnost uspeha. Velikost trga se dolo¢i na podlagi klju¢nih kupcev, ki imajo skupne
lastnosti potrebne za nakupno odlocitev. Proces natan¢ne dolocitve klju¢nih kupcev se
pogosto izkaze za dokaj tezko nalogo. Obseg in raznolikost kupcev ponuja Stevilne
kombinacije, pri tem pa je potrebno dolociti tisto kljuno. Startup podjetja tudi Se ne
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razpolagajo z oprijemljivimi podatki o kupcih na podlagi poslovanja v preteklosti, kar Se
dodatno otezi proces. V osnovi je kupec opredeljen kot fizi¢na ali pravna oseba, ki kupi
proizvod oz. storitev podjetja. Kljuéni kupci pa imajo kombinacijo sledeCih lastnosti

(Grigoroudis & Siskos, 2010, str. 8):

- potrebo ali Zeljo po nakupu proizvoda oz. storitve;

- motiv za nakupno odlocitev;

- zadostna finan¢na sredstva za nakup;

- zmoznost dosega lokacije, kjer je proizvod oz. storitev na voljo.

Za startup podjetje je za oceno velikosti trga najbolj uporabljeni zakon prodajnega potenciala
(angl. the law of product potential), ki v kombinaciji s tako imenovanim pristopom od spodaj
navzgor (angl. the bottom up analysis), omogo¢i dokaj realno oceno. Slika 9 kaze pristop
zakona prodajnega potenciala, ki upoSteva celotno maso kupcev, ki jih zmanjSa za njihove
iskane lastnosti ter lastne prodajne zmogljivosti. Pri tem je potrebno dolocene podatke oceniti
na podlagi lastne presoje oz. strategije podjetja.

Slika 9: Zakon prodajnega potenciala

* Celotna populacija ciljnih kupcev

» Segment trga, ki potrebuje proizvod oz. storitev

+ Stevilo kljuénih kupcev, ki jih podjetje lahko doseZe s svojimi prodajnimi
3 zmogljivostmi

» Kljucni kupci, ki dejansko kupijo x Dobicek pri prodaji x Posamezne transakcije
4 na kupca = Velikost trga (€)

Vir: K. Ready, Startup: An Insider's Guide to Launching and Running a Business, 2011, str. 37.

Primer pristopa ocene zmoznosti podjetja od spodaj navzgor pa je zelo dobro opisal Guy
Kawasaki (Kawasaki, 2006a): »Podjetje je zmozno v prvem letu poslovanja odpreti 10
inStalacijskih linij. V povprecju lahko z njimi izvede 10 inStalacij na dan in tako dobimo
enacbo: 10 instalacijskih linij krat 10 instalacij krat 240 delovnih dni je enako 24.000
prodanih sistemov.« Omenjeni pristop je zelo uporaben predvsem pri nacrtovanju prodaje, saj
rezultat izhaja iz zmogljivosti samega podjetja.

Konkuren¢na prednost podjetja je sposobnost, da uspesno konkurira ostalim podjetjem.

Podjetja se v nenehnem boju zagotavljanja konkuren¢nega polozaja prilagajajo tekmecem in

se na ta nacin branijo pred njithovimi vplivi. S svojimi dejanji lahko vplivajo na premik

ravnotezja konkurencnih sil in tako morebiti izboljSajo svoj konkurencni polozaj. Podjetje

poskusa predvideti dejavnike, ki usmerjajo konkurenéne sile in jih obrniti v svojo korist.

Izbere lahko katero koli moznost, odlocitev pa mora biti v skladu s strategijo, ki temelji na
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analizi zunanjega (priloZnosti in nevarnosti) ter notranjega okolja (prednosti in slabosti)
(Kovacic et al., 2004, str. 3).

Podjetje lahko vpliva na povecanje konkuren¢nosti na podlagi notranjega okolja preko
vplivanja na verigo vrednosti. Pri tem Michael E. Porter doloCuje verigo vrednosti podjetja
kot zaporedje petih Kkljuénih aktivnosti: vhodne logistike, proizvodnje, izhodne logistike,
trzenja in prodaje ter po prodajnih storitev. Vzporedno s kljucnimi aktivnostmi potekajo
vzdolz verige vrednosti tudi podporne aktivnosti, kot so: nabava, raziskave in razvoj, ravnanje
s Cloveskimi viri in strukturne aktivnosti racunovodstva, financ ter strateSkega planiranja
(Porter, 1998, str. 60).

Ready (2011, str. 62) je mnenja, da mora biti proizvod podjetja privlaen in reSevati
probleme ljudi do mere, da bodo segli po denarnici. Druga pomembna sestavina pa je kontrola
nad proizvodom na trgu. Visja, kot je stopnja preprek za prihod konkurentov, boljsi proizvod
ima podjetje. Startup podjetje si konkuren¢no prednost ustvari predvsem na podlagi agilnosti,
tehnolosko naprednih reSitev in inovativnih poslovnih modelov. Pri tem si pomaga tako s
pravno za$¢ito intelektualne lastnine, kot so patenti, blagovne znamke in avtorske pravice, kot
tudi s hitrim prilagajanjem proizvoda potrebam trga ter izrabo morebitnega polozaja prvega
ponudnika na trgu. PSeni¢ny et al. (2000, str. 130) pa pravijo, da je dokazano, da so podjetniki
in njihovi timi dejansko najvecji intelektualni kapital podjetij in da se bi brez njih najve¢
uspesnih zgodb Ze v prvih zacetkih koncalo.

Za samo izvedbo poslovne strategije in konkurenc¢nih prednosti mora podjetnik jasno poznati
lastne prednosti in priloZnosti, ki ponujajo najboljSo kombinacijo na trgu. Podjetje so ljudje in
vsak tim ima unikatne lastnosti, ki jih mora biti podjetnik sposoben prepoznati in uporabiti za
uspesno izvedbo. Konéni proizvod je torej v veliki meri odraz kombinacije prednosti in
priloznosti podjetja. Kljuéne prednosti in priloznosti startup podjetja za uspesno izvedbo
(Ready, 2011, str. 63):

- spretnosti: tim sestavljajo eksperti s posameznih podro¢ij;

- izkusnje: pretekle delovne izkus$nje tima in sposobnost njihove uporabe pri izvajanju
strategije;

- viri sredstev: podjetje ima na voljo unikatne vire sredstev (poznanstva, partnerstva,
prodajne kanale, kapital), ki mu nudijo naravno konkuren¢no prednost na trgu;

- znanje: informacije oz. spoznanja o delovanju in potrebah trga, ki jih konkurenti nimajo,
ali jih Se niso priceli vidno uporabljati. Informacija v pravem casu, o klju¢nem dejstvu,
lahko startup podjetju prinese mocno iskano unikatno ponudbo oz. priloZnost za nastop
na novem trgu.

Pri podjetniSkem timu se postavlja potreba po zagotavljanju kadrov z ve¢ znanja,
sposobnosti in zmoznosti, ki bodo uveljavljali poslovno Vizijo, izvajali poslovne procese in
uporabljali sodobno tehnologijo v smislu zagotavljanja vodilne vloge organizacije v vse bolj
konkurenénem in tekmovalnem poslovnem okolju (Kovaci¢ et al., 2004, str. 6).
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2.1.2 Pomen in vrednost poslovnega nadrta za startup podjetje

Poslovni nacrt je pojem, ki se zelo pogosto uporablja v povezavi s startup podjetji. V kolikor
poZenemo iskanje na enem od najbolj uporabljenih iskalnikov po spletnih straneh Google,
dobimo za doslednost kon¢nih rezultatov bolj primerno besedno zvezo »mlado podjetje«,
18.700 zadetkov. Ob dodani besedni zvezi »poslovni nacrt« pa 4.270 zadetkov. Skupno torej
slabih 23% zadetkov, ki vsebuje besedno zvezo »mlado podjetje«, vsebuje tudi besedno zvezo
»poslovni nacrt« (Google, 2012).

Dodatno je v vseh boljsih poslovnih Solah in fakultetah mo¢ zaslediti predmet, ki se
osredoto¢a na poslovni nacrt. Tako je tudi v primeru Ekonomske fakultete v Ljubljani, ki za
dodiplomske Studente nudi predmet Podjetnistvo (Podjetnistvo predmet, 2012).

Izdelava poslovnega nacrta zahteva veliko poslovnega znanja, truda in Casa, ki bi ga med
drugim podjetnik lahko namenil za hitrejSi nastop na trgu. Temu primerno je pred samim
pricetkom potrebna jasna potreba izdelave poslovnega nacrta in odgovor na vprasSanje, ali je
res tako pomemben, kot se glede na izpostavitev zdi na prvi pogled?

To vprasanje so si v Studiji Pre-Startup Formal Business Plans and Post-Startup Performance:
A Study of 116 New Ventures zastavili tudi raziskovalci s podjetniske Sole Babson College,
ene najbolj priznanih podjetniskih $ol s podro¢ja podjetnistva v Zdruzenih drzavah Amerike.
Studija je preudila, ali pisanje poslovnega naérta pred zadetkom novega podjetja vpliva na
nadaljnje delovanje podjetja. Podatki so zajemali nova podjetja ustanovljena s strani
diplomantov, ki so na $oli diplomirali med letoma 1985 in 2003. Analiza je pokazala, da ni
bilo razlik med delovanjem novih podjetij, zacetih z ali brez pisnih poslovnih naértov v
smislu dobicka, prihodkov in Stevila zaposlenih. Na podlagi rezultatov so ugotovili, da razen
v primeru, ko podjetnik Zeli pridobiti zagonski tvegani kapital pri institucionalnih vlagateljih
oz. poslovnih angelih, ni tehtnega razloga za izdelavo poslovnega nacrta pred pricetkom
delovanja. Pri tem je pomembno tudi mnenje avtorjev, da kljub rezultatom ne priporocajo
popolnega odpisa poslovnega nacrta, temve¢ na zaletku priporocajo izdelavo osnovnih
finan¢nih kalkulacij potrebnih zacetnih sredstev, stroskov in prihodkov (Bygrave, Lange,
Mollov, Pearlmutter & Singh, 2008, str. 1-20).

Velikokrat se torej povezuje poslovni nacrt startup podjetja s pridobivanjem tveganega
kapitala (angl. venture capital), ki je najveckrat opredeljen kot investicija lastniskega kapitala
v mlada hitrorastoCa podjetja (Landstrém, 2007, str. 5). Iz tega bi lahko razbrali, da je za
vlagatelje poslovni nacrt zelo pomemben dokument pri odlocitvi za investicijo. Eden najbolj
branih avtorjev s podro¢ja startup podjetniStva, podjetnik in investitor Guy Kawasaki, je
mnenja, da vecina investitorjev tveganega kapitala potrebuje poslovni naért pri procesu
celostnega pregleda podjetja. To ne pomeni, da so porabili veliko Casa za branje in vsekakor
ne pomeni, da verjamejo v napisano. Po njegovem mnenju zelo dobro izdelan poslovni nacrt
ne naredi uspeSne Se tako slabe ideje, medtem ko slabo izdelan ne bo nujno ustavil dobre.
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Zanj je poslovni naért dobro orodje, ki pomaga pri procesu pridobivanja tveganega kapitala in
oblikovanja podjetniSke ekipe (Kawasaki, 2006b).

Njegovemu mnenju se pridruzuje tudi leta 2009 opravljena Studija poslovne Sole Robert H.
Smith, Univerze Maryland, Form or Substance: The Role of Business Plans in Venture
Capital Decision Making. Vzorec 722 poslovnih priloznosti za vlagatelje je pokazal, da
poslovni nacrt ne igra pomembne vloge v procesu odlocanja o investiciji tveganega kapitala.
Ugotavljajo, da so vlagatelji pozorni predvsem na trdne poslovne temelje, kar zahteva
poslovno nacrtovanje, vendar pa ni nujno, da je izvedeno oz. prikazano v tradicionalni obliki
poslovnega nacrta (Kirsch, Goldfarb & Gera, 2009, str. 487-510).

Vodja Kluba Poslovni angeli Slovenije in podjetnik Blaz Kos izpostavlja sledec¢e kljucne
dodane vrednosti poslovnega nacrta za startup podjetje (Kos, 2009):

- primarna dodana vrednost poslovnega naérta je skozi sistemati¢ni proces pridobljeno
znanje, tako metodolosko kot tudi vsebinsko o dolo¢eni podjetniski priloznosti. Poslovno
nacrtovanje odpravi kar nekaj razlogov, zakaj najvec podjetij propade, saj se skozi proces
izobraZevanja dodobra spoznamo s tematikami podjetniStva, prav tako pa s trgom, kupci,
konkurenco in ostalimi elementi, ki bistveno vplivajo na uspeh in hitrost rasti podjetja;

- poslovno planiranje pomeni zamisljanje prihodnjega rezultata dela. Za to potrebujemo
dve stvari, prvo je, da natan¢no ugotovimo, kje smo (tocka A), nato pa kam Zelimo priti
(tocka B);

- Ugotavljanje nam pove, kako mocna je kompetenca podjetja in s tem konkuren¢nost,
kak$no ima pozicijo na trgu, kje so moznosti izbolj$ave ter mnoge druge koristne
informacije, ki realno umescajo podjetje na trgu. Z vizijo pa si postavimo jasne cilje, Ki
jih nato lahko sproti merimo;

- S poslovnim nacrtom formalno opredelimo strategijo, kako bomo prisli do vizije in
realiziranih strateskih ciljev podjetja;

- Vsebuje tako vsebinski, kot tudi finan¢ni plan.

2.2 Nadrtovanje poslovnega modela startup podjetja

Poslovni model je strateSko orodje za razloCevanje podjetij na trgu. V preteklosti so se
neprestano pojavljali novi uspesnejsi poslovni modeli in zamirali tisti, ki so bili neuspesni.
PriloZnost in moc¢no zahtevo po spreminjanju poslovnih modelov je v zadnjem obdobju
povzro¢il nagel razvoj informacijske in telekomunikacijske tehnologije. Internet daje
podjetjem moznost dinami¢nega in globalnega povezovanja s poslovnimi partnerji, omogoca
oblikovanje novih vrednostnih verig ter s tem daje moznosti za uspesSno prezivetje v boju s
konkurenco. Tak poslovni model poimenujemo generi¢ni model elektronskega poslovanja ali
kar e-poslovni model. E-poslovni model spodbuja podjetje na osredoto¢enje na njegove
kljuéne prednosti in procese (Novakovi¢, Schlamberger, Indihar Stemberger, PoZenel & Bajec,
2005, str. xv).
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Pojem poslovni model se je uveljavil z nastankom Stevilnih startup podjetij, katerih poslovne
ideje so temeljile na uporabi interneta. Novi nacini poslovanja so od podjetnikov zahtevali
dodatni trud pri predstavitvi poslovne ideje in napovedovanja prihodnjega poslovanja, za lazje
razumevanje potencialnih investitorjev oz. drugih deleznikov. Clovek za laZje razumevanje
objekta, situacije ali fenomena pogosto uporabi slikovne predstavitve oz. izrazanja (npr. skico,
ali pa matemati¢no formulo). Z drugimi besedami, slika ali pa diagram se uporabi kot model,
ki ponudi jasno predstavitev glede na znanje in zahteve tistega, kateremu je predstavitev
namenjena. Poslovni model tako predstavlja jasno sliko poslovanja podjetniku in vsem, ki jih
zeli prepricati v sodelovanje pri projektu, kljub temu da morda podjetje $e¢ ni ustanovljeno
(Verstraete & Jouison-Laffitte, 2011, str. 2).

V zadnjih dveh letih se je na podro¢ju postavljanja novih poslovnih modelov podjetij
uveljavilo delo Business Model Generation avtorjev Alexandra Osterwalderja in Yvesa
Pigneura. Danes je uporabljeno kot gradivo razli¢nih poslovnih Sol in priporoceno s strani
investitorjev, strokovnjakov in podjetnikov.

Inovativni poslovni modeli so rezultat enega od slednjih ciljev (Osterwalder & Pigneur, 2010,
str. 244):

- zadovoljitev obstoje¢ega vendar nezasedenega trga;

- prenos novih tehnologij, proizvodov oz. storitev na trg;

- izboljSanje, ciljanje, ali razdor obstojeCega trga z boljSim poslovnim modelom;
- ustvariti novi prej neobstojeci trg.

Osterwalder in Pigneur (2010, str. 14-15) pravita, da poslovni model opi$e racionalno stanje,
kako podjetje ustvarja, dostavlja in zajema vrednost. Poslovni model vidita kot nacrt za
strategijo, vpeljano preko organizacijske strukture, procesov in sistemov. Verjameta, da se
poslovni model najbolje opredeli preko devetih osnovnih gradnikov, ki predstavijo logiko
generiranja prihodkov podjetja. Gradniki pokrivajo Stiri glavna podrocja poslovanja: kupce,
ponudbo, infrastrukturo in finan¢no zmoznost (Osterwalder & Pigneur, 2010, str. 16-17):

1. segmenti kupcev: podjetje sluzi enemu ali ve¢ razli¢nim ciljnim skupinam kupcev;

2. podana vrednost: opredeli resitev problema kupca in zadovolji njegove potrebe na
podlagi podajanja vrednosti zanj;

3. prodajne poti: podana vrednost se dostavlja kupcu preko komunikacijskih,
distribucijskih in prodajnih kanalov;

4. odnosa s kupci: odnos s kupci se vzpostavi in vzdrzuje za vsak posamezni segment

kupceyv;

prihodki: rezultat uspesno podane vrednosti kupcem;

klju¢ni viri: sredstva, potrebna za ponudbo in dostavo podane vrednosti;

klju¢ne aktivnosti: klju¢ne aktivnosti potrebne za ponudbo in dostavo vrednosti;

klju¢na partnerstva: doloCene aktivnosti, viri in znanje, pridobljeno zunaj podjetja;

struktura stroskov: stroski, potrebni za uresnicitev poslovnega modela.

© © N oo
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Vseh devet gradnikov poslovnega modela predstavlja osnovo za orodje »platno poslovnega
modela« (angl. business model canvas). Slika 10 prikazuje predlogo orodja v obliki
slikarskega platna, kjer se oblikuje devet posameznih podrocij gradnikov, ki jih je mozno
neprestano dopolnjevati. Z orodjem pridobi podjetje celostno sliko poslovnega modela,
predstavljenega na pregleden, strnjen in dovolj kompleksen nacin. Na ta nacin se zagotovi
vi§ja stopnja razumevanja poslovnega modela, povezljivosti gradnikov, neprestanega
osvezevanja in posledi¢no viS§je moznosti generiranja inovativnih dolgoro¢no vzdrznih
poslovnih modelov (Osterwalder & Pigneur, 2010, str. 5-42).

Slika 10: Primer orodja platno poslovnega modela za programsko opremo Red Hat

Kljuéna parterstva Kljuéne aktivnosti Podanavrednost Odnosi s kupci Segmenti kupcev
Podpora programske
. opreme M . . .
Linux odprtokodna Brezplacna Linux Samostojnauporaba Samostojni
razvojna skupina Razvojnovih verzij odprtokodna in neposredni dostop uporabniki -
in testiranje programska oprema do inZenirjev posameznik
programske opreme
Kljuéni viri Neprestano Prodajne poti Podjetja
posodobljena, RedHat.com
servisirana in
Red Hat Linux zagotovljena
programska oprema programska oprema || ged fat globalne
podruinice
Struktura stroskov Prihodki
Naroénine na zagotovljeno programsko opremo
Glavne stro$ke predstavljajo elementi IT storitvenega
podjetja. "
Brezplacna programska oprema

Vir: A. Osterwalder & Y. Pigneur, Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers,
and Challengers, 2010, str. 97.

Model ponuja Stevilne prednosti oblikovanja poslovnega modela podjetja. Poleg tega pa je
tako kot vsi modeli omejen z dolocenimi okvirjem in temeljnimi predpostavkami. Pri uporabi
se je dobro zavedati omejitev in slabosti modela, ki jih nato podjetnik lahko upoSteva in po
zelji ustrezno dopolni oz. spremeni.

Slabosti modela je v delu Business Service Management predstavil Erwin Fielt, ki je
podrobno preucil razli¢na orodja in njihove temelje. Prvo je izpostavil omejitve modela, ki z
devetimi gradniki ne pokriva vseh pomembnih podro¢ij, med drugim tudi organizacijsko
strukturo, odgovornosti, glavnih poslovnih ciljev, kriticnih dejavnikov uspeha in slabosti ter
Sibkosti podjetja. Nadalje tudi ne vkljucuje vpliva modela na socialno in naravno okolje. Med
slabosti orodja vidi predvsem dejstvo, da v celoti temelji na vrednosti za kupca, le te pa ne
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definira v podrobnosti 0z. je pogosto tezko merljivo opredeljiva s strani uporabnika modela.
Nadalje so posamezni gradniki podrobno opredeljeni, tezje pa uporabnik vidi povezave med
njimi in kako se te povezave s ¢asom spreminjajo. Nenazadnje pa je izpostavil tudi dejstvo,
da model ni bil razvit na podlagi znanstvenega testiranja in ni podprt z raziskavami o
uspesnosti modela v praksi (Fielt, 2011, str. 12-34).

3 RACUNALNISTVO V OBLAKU: PRILOZNOST NOVIH POSLOVNIH
MODELOV STARTUP PODJETIJ

Poslovni model prikaze logi¢no delovanje podjetja s ciljem ustvarjanja vrednosti. Posledi¢no
so vsi deli poslovnega modela med seboj odvisni in novi poslovni modeli nastanejo, ko se
dolocen del poslovnega modela spremeni 0z. se postavi nov nacin ustvarjanja vrednosti.
Sprememba poslovnega modela lahko poganjajo viri podjetja (spremembe v nac¢inu delovanja
in strukture), kupci (spremembe potreb) ter ponudba (sprememba podane vrednosti). Splet
omogoc¢a nove nacine podajanja vrednosti in lahko vpliva na vse tri silnice sprememb
poslovnega modela (Collier, 2010, str. 25-26).

Rader (2012, str. 42) vidi priloznost pri delu s strankami preko RO, ki zagotavlja moznosti za
povratno informacijo o uporabi storitve in opazovanje, kako stranke dopolnjujejo storitev z
drugimi orodji in storitvami. Pridobiti je mozno tudi veliko drugih uporabnih podatkov, ki jih
podjetja lahko uporabijo za prilagoditev ponudbe na trgu oz. za razvoj novih storitev. Kot
primer navaja podatke o uporabi posameznih funkcionalnosti in vzorcev uporabe glede na
profil stranke. Za naslednji val poslovnih modelov vidi tiste, ki bodo zajeli vrednost skupnosti
uporabnikov, ki sodelujejo v doloceni storitvi RO. Kot primer navaja iskalnike turisti¢nih
namestitvenih moZnosti, kjer poleg informacij o namestitvah, zaradi velikega Stevila
uporabnikov storitve, ponujajo tudi posebne ugodnosti za ciljne uporabnike.

Po mnenju Berman et al. (2012, str. 1-7) vpliv RO na poslovanje preko lastnosti RO,
opredeljenih v poglavju 1.1., poganja inovativnost podane vrednosti za kupce in posamezne
dele verige vrednosti tako podjetja kot panoge. Klju¢ne poslovne silnice RO vidijo v
zmoznosti prilagajanja stroSkov, razsirljivosti poslovanja, prilagajanja trgu, skrivanja oz.
moznosti preobrazbe kompleksnosti tehnologij ter razlocevanja proizvoda oz. storitve glede
na vsebino. Pri tem so mnenja, da ob ucinkoviti izrabi, lastnosti RO ponujajo Stevilne
priloznosti za pogon inovativnosti pri poslovanju podjetja. Sodobni tehnoloski in socialni
trendi povezovanja so podjetjem ustvarili podlago za sprejem moci RO, za ucinkovito
prilagajanje, uvajanje uporabnih novosti in prekinitev ustaljenih poslovnih modelov.

Nadalje Berman et al. (2012, str. 8) ugotavljajo, da lastnosti RO omogocajo podjetjem vpliv
na inovativnost podane vrednosti in posameznih notranjih ter zunanjih verig vrednosti. Slika
11 prikazuje 3 razli¢na podrocja, kamor se podjetja uvrs¢ajo glede na organizacijsko podobo,
ki stremi k ucinkoviti izrabi, inovaciji ali pa razdoru in posledi¢ni uvedbi popolnoma novih
poslovnih modelov.

34



Slika 11: Uporaba RO za razlicne namene vpliva na podano vrednost, ali pa verigo vrednosti

Razdor

Ustvarjanje

Inovacija

Preobrazba

Uc¢inkovitost

I Veriga vrednosti

Izboljfanje

[
|

Povecanje Razgirjanje Izumljanje

Podana vrednost >

Vir: S. Berman et al., The power of cloud: Driving business model innovation, 2012, str. 8.

3.1 Trendi in silnice uporabe rac¢unalnistva v oblaku

Po podatkih spletnih strani Socialnomics, Facebook in ZDNet se nahajamo v obdobju, kjer
druzbeni mediji dosegajo izjemno rast uporabe. Radio je potreboval 38 let za dosego 50
milijonov uporabnikov, televizija 13 let, internet 4 leta, druzabno omrezje Facebook slaba 4
leta in aplikacija Instagram slabi 2 leti. Dodatno je na spletu ve¢ kot 200 milijonov blogov,
digitalne izdaje knjig so prehitele tiskane ob prodaji za bozi¢ in ve¢ina ¢asopisnih hi$ se sooca
s padanjem prodaje tiskanih medijev (Qualman, 2010; Timeline, 2012; Protalinski, 2012).
Splet torej znatno vpliva na ustaljene nacine poslovanja podjetij in vsakodnevno Zivljenje
ljudi. Gonilna sila rasti uporabe spleta (sila po razsirljivosti) pa je povezana z RO.

Razsirljivost racunalni$ke mo¢i, ki je omogocena danes, je, glede na zgodovino, izven vseh
okvirjev in glavna gonilna sila RO. Obstajajo 3 klju¢ni dejavniki, ki vplivajo na potrebo po
razsirljivosti (Marks & Lozano, 2010, str. 247):

- oddaljen dostop. Razvoj pametnih telefonov in dlan¢nikov ter Sirjenje dostopnosti in
njihove uporabe je omogocilo uporabno spletno izkusnjo na mobilnih napravah. Dodatno
se podatki zbirajo na mnogih elektronskih napravah (npr. senzorji, vgrajeni rac¢unalniki,
avtomobili, sateliti, ure, tekaSki cevlji), kar generira ogromno koli¢ino podatkov
pripravljenih za obdelavo in uporabo;

- razSirjeno visoko zmogljivo omrezZje. Opticna in kabelska omrezja ter visoko zmogljive
brezzi¢ne povezave omogocajo prenose velikih koli¢in podatkov, kadarkoli na zahtevo;

- cenejSe hranjenje podatkov in cenejSa racunalniSka moc¢. Tehnoloski razvoj nam
omogoca cedalje cenejSo in ucinkovitejSo racunalnisko infrastrukturo, ki omogoca
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ogromno racunalniSko moc¢. Ucinkovita izraba te moci pa zahteva napredek pri
programski opremi, platformah (PaaS) in aplikacijah (SaaS).

Gonilna sila uporabe RO se pocasi odraza tudi pri vpeljevanju RO v podjetja pri prakti¢no
vseh posameznih panogah. Po podatkih $tudije 572 poslovnih subjektov z razli¢nih delov
sveta, je RO Siroko prepoznana tehnologija, ki pa jo celostno izkoriS€ajo za inovativnost
poslovnih modelov le redki. Kljub temu Studija nakazuje, da se bo to dramati¢no spremenilo v
naslednjih nekaj letih. Glede na triletne nacrte podjetij, jih bo 41% v veliki meri Ze
uporabljalo RO, 28% ga bo vpeljevalo, 21% pa nacrtovalo. Uporaba se bo tako iz dana$njih
14% povecala za slabih 3-krat. Pri tem so za podjetja najbolj pomembni dejavniki za uporabo
RO povecana povezljivost in sodelovanje s poslovnimi partnerji, konkurenc¢na stroSkovna
prednost skupne uporabe vseh oddelkov in podruznic podjetja ter nove prodajne poti (Berman
etal., 2012, str. 2-3).

Po mneju Cindy Padnos, direktorice sklada tveganega kapitala Illuminate Ventures, je RO
spremenil naCin grajenja startup podjetij in investiranja vanje. Podjetniki potrebujejo manj
kapitala, kot kdajkoli prej, za dostavo prve verzije izdelka in pridobitev prvih kupcev.
Posledi¢no so investitorji v startup podjetje nagrajeni z niZjim vstopnim tveganjem, kar
pozitivno vpliva na koli¢ino izvedenih investicij (Padnos, 2012).

V zadnjem casu je tako moc¢ opaziti nova startup podjetja, ki z inovativnimi pristopi in
poslovnimi modeli razdirajo trge in izkazujejo do sedaj ne videno Sirjenje poslovanja. Eno
izmed taks$nih je tudi podjetje Groupon, Ki je poslovanje pricelo z investicijo tveganega
kapitala. Podjetje je uvedlo nov poslovni model dnevnih ponudb razli¢nih proizvodov in
storitev po izjemno zniZani ceni, ki je mogoca zaradi velike koli¢ine nakupov s strani kupcev
in hkratnega oglaSevanja ponudnika. Od zacetka poslovanja v letu 2008 podjetje deluje Ze na
250 razli¢nih trgih in ima okoli 35 milijonov uporabnikov. V prvi polovici leta 2011 so se
prihodki podjetja povecali skoraj za 15-krat oz. izkazali 1.475% rast, glede na prejSnje
obdobje (Melloy, 2011). Sirjenje na nove trge, rast uporabnikov in prihodkov podjetje uvrica
Vv najhitrejSe rastoce podjetje na svetu. Kot glavni razlog, ki je omogocil takSno rast, je viden
prav RO in z njim povezana razsirljivost zakupa racunalniSke moci. Za prodajo in
komunikacijo med zaposlenimi uporablja tehnologijo RO Salesforce. Sama spletna stran pa
deluje na infrastrukturi Amazon AWS, ki omogoca izjemno razsirljivost. Dodatno tehnologije
RO omogocajo prodajnim agentom podjetja, da lahko iz oddaljenih lokacij vpisujejo aktualne
nove ponudbe, Kkar se je izkazalo za izjemno ucinkovito (Czarnecki, 2011).

Trend rasti RO dodatno vidi Gartnerjevo porocilo o trendih tehnologij za leto 2011, ki umesca
RO kot splosno uporabljen v 2 do 5 letih in na vrh pri¢akovanj rasti (Fenn, 2011). Dalje, okno
priloZnosti za startup podjetja vidi Bill Gurley, ki RO uvrS¢a med najvecje vzroke za nove
priloZnosti nastanka in rasti startup podjetij. PriloZznost vidi v potencialu trga RO, ki premika
racunalniSke vire iz posameznih podjetij in organizacij, kjer so se kopicili zadnjih 30 let, ter v
minimalnih zahtevah po zaetnem kapitalu za uporabo racunalniskih virov (McNicholas,
2011).
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Trend rasti uporabe RO se kaZze tudi v Sloveniji. Leta 2009 je vrata odprl Center za
racunalniStvo v oblaku, ki deluje pod okriljem Univerze v Mariboru in sodeluje s podjetjem
IBM Slovenija. Predstavlja prvega ponudnika RO na prostem trgu v Sloveniji (Prvi Center za
racunalnis$tvo v oblaku v Sloveniji, 2009). Od leta 2010 deluje tudi Zavod E-Oblak, ki
predstavlja gospodarsko interesno zdruzenje EuroCloud Slovenija, ki ga sestavlja 16 podjetij
iz panoge racunalniSkih tehnologij. Zdruzenje je del krovne zveze EuroCloud Europe, ki, tako
kot slovensko, temelji na mrezenju ponudnikov ter drugih interesnih skupin RO (Varga, 2010).
Uspesno deluje tudi slovenski odsek zdruzenja Cloud Security Alliance, ki deluje s ciljem
promocije varne uporabe RO slovenskim strokovnjakom na podro¢ju rac¢unalni$tva in varnosti
ter prilagoditve in promocije raziskav drugih odsekov krovnega zdruzenja v Sloveniji (Cloud
Security Alliance Slovenia Chapter, 2012). Dober primer uvedbe RO s strani slovenskih
podjetij je podjetje Mercator, ki je maja 2012 izvedlo najveéji prehod na uporabo storitev RO
v Sloveniji ter enega vecjih v Srednji in Vzhodni Evropi. Odlo¢ili so se za storitev Office 365
podjetja Microsoft. Resitev so izbrali s ciljem nudenja orodij sodelovanja in komuniciranja za
zaposlene ter skrajSanja porabe Casa in dela namenjenega upravljanju racunalniske
infrastrukture. V podjetju menijo, da jim bo uporaba omogocila znizanje stroskov pri nakupih,
uvedbi in upravljanju lastne strezniSke infrastrukture ter skozi placevanje po dejanski porabi
poskrbela za vecjo preglednost stroskov za racunalniske tehnologije (V Sloveniji eden
najvedjih prehodov na raunalnistvo v oblaku v regiji, 2012).

3.2 Poslovni modeli rac¢unalniStva v oblaku

Poslovni modeli, ki temeljijo na RO so novi poslovni modeli, v celoti predvideni, omogoc¢eni
in izvajani na podlagi RO. Podjetje lahko uporablja kombinacijo poslovnih modelov, ki so
mozni tako pri ponudnikih, kot pri uporabnikih RO (Marks & Lozano, 2010, str. 82-83):

- ponudnik reSitev infrastrukture RO. Ponudnik v tem primeru ponudi omrezje in
racunalniSko infrastrukturo, na kateri nato delujejo platforme in aplikacije. Ponudnik
poleg infrastrukture ponuja tudi predhodno nastavljene namestitvene resitve za izrabo
infrastrukture;

- ponudnik resitev platforme RO. Ponuja platformo delujo¢o na infrastrukturi, Ki
omogoca grajenje in poganjanje aplikacij;

- ponudnik tehnologij RO. Razvija in ponuja orodja ter tehnologijo, ki omogocajo
uporabo RO s strani ponudnika platforme, resitev RO in uporabnikov. Ponuja tehnologijo,
vmesno programsko opremo in operacijske sisteme RO, ki so potrebni za vzpostavitev
zasebnih, javnih in hibridnih oblakov;

- ponudnik resitev RO. Ponuja celostne resitve RO konénim uporabnikom storitve na trgu.

- uporabnik resitev RO. Podjetje, ki stratesko uporabi resitve RO pri ve¢jem delu svojega
poslovanja, s ciljem pridobitve konkuren¢ne prednosti na trgu.

Lastnost uspesnih, predvsem vecjih podjetij je pogosto hkratna uporaba razli¢nih poslovnih
modelov. Sirjenje nabora poslovnih modelov je $e dodatno spodbudila uporaba RO. Studija
podjetja Accenture napoveduje, da bodo do leta 2015 vecja tehnoloska podjetja hkrati
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uporabljala 5 ali ve¢ poslovnih modelov. Primer Sirjenja nabora poslovnih modelov podjetij,
ki temeljijo na RO, je prikazan v Tabela 5.

Tabela 5: Primeri podjetij, ki so razsirili poslovanje s poslovnim modelom RO

Osnovni poslovni model RazSiritev poslovanja s Primer podjetja
poslovnim modelom RO
Izdelovalec strojne opreme Ponudnik resitev Cisco
infrastrukture RO
Izdelovalec programske Ponudnik resitev RO Microsoft
opreme
Ponudnik omrezja Ponudnik resitev platforme Rackspace
telekomunikacijske storitve RO
Proizvajalec elektronike Uporabnik resitev RO Apple
Podjetje temeljece na Ponudnik resitev Amazon
racunalniskih tehnologijah infrastrukture, platforme in
celostnih resitev RO

Vir: T. Jellison, D. Sovie & S. Glick, Where the Cloud Meets Reality: Scaling to Succeed in New Business
Models, 2012, str. 5.

Pri razsirjanju poslovanja se po podatkih Studije mnoga podjetja soocajo z velikim izzivom,
spremembe proizvodne miselnosti v storitveno. Po mnenju 40 direktorjev podjetij je iskanje
in uvedba pravega poslovnega modela RO najtezja naloga, ki pa je zaradi silnic trga
neizbezna. Sprememba miselnosti se dotika vsakega dela podjetja, zato je pomembno, da se k
uvedbi pristopi stratesko, na ravni celega podjetja (Jellison et al., 2012, str. 2).

4 ANALIZA STARTUP PODJETIJ, KI PONUJAJO STORITVE NA
PODLAGI RACUNALNISTVA V OBLAKU

4.1 Namen analize

Namen analize je pridobiti pogled s strani startup podjetij v Sloveniji, ki so poslovni model
zgradila na podlagi RO. Stevilne prednosti in lastnosti RO omogoéajo nove nagine podajanja
storitev in to je dobra podlaga za nastanek novih poslovnih modelov, ki pred RO morda ne bi
mogli obstajati. Pomemben del analize se tako osredotoCa na lastnosti RO pri vpeljavi v
poslovni model startup podjetja, kaksne posledice ima uporaba za podjetje in kateri so kljucni
dejavniki vpeljave.

Dodatno zeli analiza pridobiti vpogled tudi na vlogo poslovnega nacrtovanja pri nastajanju
poslovnih modelov in uporabno vrednost nacrtovanja za startup podjetje. Pri tem se analiza
osredotoca na proces poslovnega nacrtovanja pred in po ustanovitvi podjetja ter kako sama
uporaba RO vpliva na poslovno nacrtovanje.
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4.2 Metodologija dela

Analiza je izvedena na podlagi pol-strukturiranih intervjujev s podjetniki oz. direktorji
izbranih podjetij. Vprasanja intervjuja so bila podana na podlagi desetih izbranih hipotez, ki
odgovarjajo na glavno raziskovalno vprasanje »Ali uporaba racunalniStva v oblaku preko
poslovnega nacrtovanja omogoca nastanek novih poslovnih modelov startup podjetij v
Sloveniji.« Za namen analize so bila izbrana tri slovenska startup podjetja glede na tri kriterije.
Prvi je ponujanje storitve na podlagi RO, nato novost, oblika in stopnja razvitosti storitve ter
tretji prisotnost na tujih trgih.

4.3 Predstavitve podjetij

Podjetje Virtu, d.o.0., (¢lan skupine NIL) je ponudnik celovite resitve Flip IT, racunalniske
storitve v oblaku za manjsa in srednje velika podjetja. Storitev omogofa mesecni najem
raunalniSke opreme glede na zakupljeno koli¢ino oz. potrebe posameznega podjetja. Storitev
temelji na principih RO in virtualizacije, saj ponuja virtualno namizje s pripadajoco
pregledni stroski racunalniStva, razsirljivost zakupa storitve in z njo povezano prilagajanje
trenutnemu poslovanju podijetja, visoka varnost, enostavnost uporabe, hitrost in mobilni
dostop (O Virtu, 2012; Storitev Flip IT, 2012). Podjetje vodi direktor Aleksander Dojkovi¢ in
je bilo ustanovljeno v maju 2009. V letu 2011 je izkazalo ¢iste prihodke od prodaje v viSini
211.684 EUR, kar predstavlja 90,65% rast glede na leto 2010 (JOLP, 2012). Podjetje glede na
storitve uporablja kombinacijo poslovnih modelov ponudnika resitev infrastrukture RO in
ponudnika resitev RO.

Podjetje Ecosplet, d.o.0., je ponudnik spletne aplikacije Ecomania, prvega pravega
druzabnega omrezja okoljsko osves¢enih. Osnovna funkcionalnost spletne in mobilne
aplikacije je objavljanje in oznaéevanje problemov tako urbanega kot divjega okolja, ki se
nato skozi inovativen sistem toCkovanja in spodbujanja posameznikov ter odgovornih
inStitucij preverjajo do uspe$ne reSitve. Aplikacija preko izpostavljanj dodatno nagrajuje
posameznika za njegovo prostovoljno ekolosko prizadevanje in okolju prijazen nacin Zivljenja.
V manj kot treh mesecih delovanja, so uporabniki omrezja s pomocjo aplikacije resili ze ve¢
kot 50 problemov. Podjetje vodi podjetnik Miha Petek in je bilo ustanovljeno v zadnjih dneh
leta 2011. Temu primerno v uradnih evidencah $e ni izkazalo prihodkov (Ecosplet, 2012).
Poslovni model podjetja je, glede na storitve, uporabnik resitev RO.

Podjetje Agilcon, d.0.0., se predstavlja kot inovativno in dinami¢no racunalni§ko podjetje
osredoto¢eno na storitve svetovanja in RO. Ponuja lastne reSitve aplikacij upravljanja
odnosov s strankami, upravljanja poslovnih procesov in ¢loveskih virov. Aplikacije delujejo
na platformi RO Salesforce. Posledi¢no poslovni model omogoca razsirljivo uporabo storitev
na zahtevo ter placilo glede na zakupljene koli¢ine. Ponujajo celostno storitev RO, kar pomeni,
da skupaj s kupcem pripravijo vse dele uvedbe uporabe njihovih reSitev, od strategije,
uvajanja storitev v oblaku, integracij, migracij in izobrazevanja uporabnikov, do izdelave
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aplikacij v oblaku po meri in podpore uporabi. V dveh letih delovanja je podjetje postalo
najvecji ponudnik resitev na platformi Salesforce v Juzni in VVzhodni Evropi (O nas, 2012).
Podjetje vodi soustanovitelj Marko Perme, ki je $¢ z dvema partnerjema pricel s poslovanjem
v letu 2010. V letu 2011 je podjetje v uradnih evidencah izkazalo 146.786 EUR C(istih
prihodkov od prodaje (JOLP, 2012). Poslovni model podjetja je, glede na storitve, ponudnik
resitev platforme RO in ponudnik resitev RO.

4.4 Hipoteze in analiza podanih odgovorov

V nadaljevanju predstavljam deset izbranih hipotez in analizo podanih odgovorov na podlagi
opravljenih intervjujev. Analiza odgovorov je podana po vrstnem redu posameznega podjetja,
zacenSi S podjetjem Virtu in nato podjetjem Ecosplet ter Agilcon. Podrobnejsi odgovori
posameznega podjetja so podani v prilogi 1.

4.4.1 Hipoteza 1: Racunalni$tvo v oblaku je omogocilo oblikovanje popolnoma novega
poslovnega modela, ki drugaée ne bi mogel obstajati

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Prvemu je RO omogo¢il, da so se
premaknili iz tehni¢nega podjetja, snovalca sistemov, v ponudnika storitev na zahtevo.
Najvecja dodana vrednost uporabe RO za njihove kupce je popolna mobilnost in varen dostop
do storitve, kjerkoli in kadarkoli. Dodatno z resitvijo omogocajo, da uéinkovito izrabijo lastne
¢loveske vire na nacin, da se ukvarjajo s procesi, ki podjetju prinasajo dodano vrednost.
Opazajo, da so podjetja velikosti do 20 zaposlenih tista, ki najhitreje uvajajo nove tehnologije
in poslovne modele na trg. Obi¢ajno so to podjetja, ki v veliki meri poslujejo globalno oz. z
zahodnimi trgi. Dober primer tak$nega podjetja v Sloveniji, je podjetje Optilab, d.o.0.. V letu
2012 je za sistem za obvladovanje zavarovalniskih goljufij Admiral prejelo nagrado za
najboljso storitev RO EuroCloud Award (Podeljene nagrade za najboljse storitve v oblaku,
2012).

Pri drugem podjetju je vsebina aplikacije ustvarjena s strani uporabnikov. TakSen pristop
zahteva razsirljivost racunalniskih virov, mobilen dostop in delovanje aplikacije na razli¢nih
operacijskih sistemih. Kombinaciji zahtev odgovarja samo uporaba RO. Zadnje podjetje
enako gradi lastne resitve RO na podlagi modelov storitev RO. Menijo, da takSen poslovni
model pred uvedbo RO ne bi bil mogoc.

4.4.2 Hipoteza 2: Poslovno nacrtovanje je pomembno za uspeSen razvoj poslovnega
modela racunalni$tva v oblaku za startup podjetje

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Prvo je poslovno naértovalo ze pred

ustanovitvijo in Se vedno neprekinjeno razvija poslovni model na podlagi nacrtovanja.

Obsegalo je celotno analizo trzis¢a in vse ostale nujne dele poslovnega nacrta. Poslovni model

RO so razvili na podlagi predpostavk, ki so jih podali na izsledkih raziskave trga. Oblikovali

so 3 prodajne pakete na podlagi razdelitve lastnosti in potreb kupcev. Vseskozi spremljajo

zelje kupcev, ki se odrazajo v poslovnem nacrtovanju in temu primerno prilagajajo pakete.
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Vsako leto obnovijo poslovni naért. Drugo podijetje je enako poslovno naértovalo Ze pred
ustanovitvijo. Poslovni naért jim je pomagal pri pridobitvi sredstev za razvoj projekta. Iz tega
sledi, da je podjetje s pomocjo poslovnega nacrtovanja uspesno predstavilo poslovni model
RO in strategijo podjetja ter prepri¢alo investitorje. Sredstva pa so nujno potrebna za sam
razvoj storitve. Enako so predhodno poslovno nacrtovali tudi v tretjem podjetju. Nacértovanje
so izvedli predvsem zaradi zahtev poslovnega partnerja, ki je med drugim privolil v
sodelovanje na podlagi poslovnega nacrta. Enako, kot pri drugem podjetju, so tako s pomocjo
poslovnega nacrtovanja na strukturiran in razumljiv nacin oblikovali ter predstavili poslovni
model.

4.4.3 Hipoteza 3: Poslovno nacrtovanje startup podjetja, je z vkljucitvijo storitev
racunalni$tva v oblaku enostavnejse in natan¢nejse

Hipoteza se je pri prvem podjetju le delno potrdila. Podjetje se je ob pri¢etku naértovanja
soocalo s tezavo pridobivanja uporabnih informacij tako s trga kot tudi o konkurenci in dobrih
praksah. Ob njihovem nacrtovanju je bilo na voljo dokaj malo informacij o poslovnem
nacrtovanju modelov RO. Dodatno so, zaradi novosti storitve in poslovnega modela, morali
pri nacrtovanju predvideti tudi izobraZevanje slovenskega trga, za katerega pravijo, da traja Se
danes. Temu primerno prvotno nacrtovanje ni bilo enostavnejse. So pa v podjetju mnenja, da
je bolj enostavno danes in obenem tudi bolj natan¢no. Poslovni model RO jim omogoca
sprotno prilagajanje modela, kar pomeni, da so spremembe poslovnega nacrtovanja hitro
vidne pri spremembi poslovnega modela. Odzivnost in hitro prilagajanje spremembam pa
pomeni tudi bolj natan¢no nacrtovanje.

Pri drugih 2 podjetjih se je hipoteza potrdila. Drugo podjetje je mnenja, da je poslovni model,
ki je omogocen na podlagi RO, vplival na lazje nacrtovanje prihodnosti poslovanja. Opazili so,
da je nacrtovanje natan¢neje predvidelo prihodnje poslovanje. Enako je prednost vkljucitve
storitev RO pri napovedih in projekcijah poslovanja videlo tretje podjetje. Zaradi uporabe
storitev glede na zahtevo in uporabo, so lahko lazje in bolj natan¢no ocenili stroske vsake
nove stranke podjetja.

4.4.4 Hipoteza 4: RacunalniStvo v oblaku omogoca hitri pricetek poslovanja podjetja in
laZji vstop na tuje trge

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Prvo podjetje vidi hitrejsi pricetek
poslovanja zaradi ze pripravljenih celovitih delujo¢ih resitev in moznega zakupa glede na
potrebe poslovanja. Posledi¢no podjetju za zacetek poslovanja ni potrebno investirati sredstev
in Casa v racunalniSko infrastrukturo. V primeru hitre rasti, ali pa kréenja poslovanja, Si je
mozno z resitvijo RO enostavno in hitro prilagoditi zahteve po racunalniSki moc¢i. V primeru
investicije je tveganje sredstev in dragocenega Casa veliko vecje. Nadalje RO omogoca veliko
neodvisnost od lokacije podjetja. Z uporabo RO ima podjetje lahko pisarno kjerkoli, kjer je na
voljo povezava do spleta, kar pomeni visoko mobilnost in lazji vstop na nov trg. Drugo
podjetje potrebuje pri prodaji kupcu razsirljivost virov, visoko dostopnost in merjenje koli¢ine
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uporabe storitve, kar so glavne prednosti RO. Uporaba storitev RO ponuja neodvisnost od
lokacije uporabnika. RO tako podjetju omogoca nastop na tujih trgih brez lokalne prisotnosti.
Enakega mnenja je tudi tretje podjetje, ki lastne resitve ponujajo globalno in zato ne
potrebujejo lokalnih predstavnistev. Prodajni proces, uvedba in podpora je v celoti izvedljiva
na daljavo. Po njihovem, uporaba poslovnega modela RO, za startup podjetje, vsekakor
omogoca hitrejsi in globalen nastop na trgu.

4.4.5 Hipoteza 5: Poslovni model storitev racunalnistva v oblaku se razlikuje od drugih
najveCkrat uporabljenih poslovnih modelov startup podjetij

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Prvi vidi klju¢no razliko v podani
vrednosti za kupce. RO jim je omogocilo, da so z uporabo razli¢nih tehnologij razvili celostno
resitev, na zahtevo in proti placilu glede na uporabo. Obstojeci poslovni modeli so omejeni pri
ponudbi, ki ni tako celostna in prilagodljiva ter dodatno pri naéinu placila kupca. Za drugo
podjetje je kljuc¢na razlika poslovnega modela v distribuciji in promaociji, torej so prodajne
poti drugacne. Pri obi¢ajnih poslovnih modelih je mnogo ve¢ interakcije s kupcem. Poslovni
model, ki temelji na RO omogoca znizanje interakcije s kupcem na minimum in s tem
stroskov, ki so povezani s servisiranjem strank. Tretje podjetje vidi razliko v tem, da so si kot
raCunalnisko podjetje lahko privos¢ili, da njihova glavna dejavnost ni programiranje in razvoj,
temve¢ priprava in prodaja celostnih uporabnih aplikacij za kon¢ne uporabnike. RO jim
omogoca, da se veliko bolj osredoto¢ajo na poslovni del podjetja.

4.4.6 Hipoteza 6: Ra¢unalniStvo v oblaku zahteva niZje zacetne stroske investicije
startup podjetij, v primerjavi z lastnimi resitvami ra¢unalniske moci

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Manjsa potreba po lastnem
raunalniSkem osebju in neobvezna investicija v nakup infrastrukture ter nato vpeljave, sta
kljuéna dva dejavnika nizjih stroskov zacetne investicije za prvo podjetje. ReSitve RO
podjetje najame glede na lastne potrebe in najem sproti prilagaja poslovanju. Drugo podjetje
vidi zacetne probleme s stroski, s ¢loveskimi viri in pa z ugotovitvijo, ali bo trg reSitev
podjetja sploh kupil. Zaradi teh treh omejitev, je za startup najlazje, najhitreje in najcenejse,
¢e lahko ¢im vec zahtev po virih resi preko najema. Ravno to pa je bistvo RO. Podjetje placa
tocno tisto, kar tudi porabi in posledicno manj tvega. Tretje podjetje se pridruzuje obema in
izpostavlja, da v kolikor bi Zeleli na trgu ponuditi podobno, ali pa vsaj del storitev, ki jih
ponujajo danes, potem bi za nastop na trgu potrebovali veliko vecje $tevilo zaposlenih in
visoko investicijo v infrastrukturo. Kljub dejstvu, da so kot startup zelo majhno podjetje, Se
vedno potrebujejo vecino sistemov, ki jih uporabljajo velika podjetja. Taksne investicije si
majhno podjetje ne more privoséiti in resitev je v storitvah RO. Rezultat je kadarkoli in od
koderkoli dostopen, vzdrZzevan in medsebojno povezan sistem, z moznostjo hitre prilagoditve
poslovanju. Uporaba vseh storitev ne zahteva nikakr$ne zacetne investicije, placevanje poteka
glede na mesecno uporabo in to stotino zneska, kot lastna investicija.
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4.4.7 Hipoteza 7: Storitve ra¢unalniStva v oblaku lahko razvija in nadgrajuje obi¢ajni
dnevni uporabnik interneta

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za ovrzeno. Pri prvem podjetju je z vidika
uporabnika naSe storitve uporaba enostavna in nezahtevna. Z vidika razvijalca oz. ponudnika
podatkovnega centra RO pa je razvoj zelo zahteven tako finan¢no kot tudi z vidika znanja
ljudi. Razvoj podatkovnega centra in storitev podjetja je zahteval celotne ¢loveske vire
veéjega krovnega podjetja. Pri tem vidijo razvoj aplikacij na platformi RO kot manj zahteven
od postavitve podatkovnega centra, vendar je zanj Se vedno potrebno visoko racunalnisko
znanje. Zahtevnost je pogojena predvsem s strani funkcionalnosti aplikacije. Drugo podjetje
se pridruZuje mnenju, da razvoj aplikacij na platformi RO zahteva specifi¢na raunalniska
znanja. Podjetje je za razvoj potrebovalo strokovnjaka, ki ima ve€letne izku$nje z grajenjem
aplikacij in RO. Tretje podjetje podobno opaza, da je pri uporabnikih vedno bolj samoumevna
uporaba delujocih resitev na zahtevo preko spletnega brskalnika. Temu primerno je uporaba
reSitev primerna za obiCajnega dnevnega uporabnika interneta. Razvoj na platformi RO pa
zahteva visoko specifi¢no znanje, ki ga obi¢ajni uporabnik nima.

4.4.8 Hipoteza 8: Racunalni$tvo v oblaku omogoc¢a prehod med ponudniki storitev in
povezljivost z razli¢nimi obstojec¢imi tehnologijami

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za potrjeno. Storitve prvega podjetja je mozno
uporabljati na razli¢nih operacijskih sistemih in posledi¢no strojni opremi. Njihova ponudba
omogoca povezljivost z obstoje¢imi viri ali storitvami kupca, ki tako lahko izkoris¢a samo
dolocen del njihovih storitev ter le te po potrebi dodaja 0z. zamenjuje. Obicajno so to Kriti¢ni
podatki, baze strank in osebni podatki, ki jih doloCene institucije Zelijo hraniti na lastni
infrastrukturi. VV drugem podjetju menijo, da sta povezljivost in prehod med storitvami
omogoc¢ena, vendar so pri tem pomembne predvsem zahteve po racunalniski mo¢i ter podpora
platformi na kateri je aplikacija bila zgrajena. 1z tega sledi, da si za prehod ne moremo izbrati
kateregakoli ponudnika, temvec¢ tistega, ki ustreza zahtevam. Podjetje za razvoj in delo z
aplikacijo potrebuje povezavo do spleta in osebni racunalnik, kar kaze na Siroko povezljivost
z obstoje¢imi tehnologijami. Mnenje tretjega podjetja je, da pri velikih, resnih ponudnikih
tezav prehoda in povezljivosti med ponudniki storitev ni. To omogoca predvsem preglednost
uporabe storitve. Ze pri prvem najemu storitve je jasen postopek prehoda. Enako, je pri
njihovih kupcih, kombinacija obstoje¢e racunalniske moci in resitev s storitvami RO zelo
obicajna. Glede na njihove izkus$nje, je povezovanje pri uporabi RO bistveno bolj enostavno,
zaradi jasne definicije vmesnika RO in optimalnega delovanja storitev.

4.4.9 Hipoteza 9: Poslovni model rac¢unalnis$tva v oblaku za podjetje nima slabosti

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za ovrZzeno. Prvo podjetje vidi najve¢jo slabost RO,
da le to na slovenskem trgu $e ni splo$no priznana, sprejeta in zaupana tehnologija. Med
slabosti uvrs¢ajo tudi tezje predvidevanje stroska razvoja RO pri naértovanju v prihodnosti.
Slabost povezujejo s hitrim razvojem in spremembami potreb trga. Drugo podjetje vidi
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slabosti pri povecani konkurenci, saj se globalna spletna prisotnost odraza v globalni
konkurenci. Tretje pa izpostavlja problem oprijemljivosti storitve, kar je povezano z naravo
storitve in dejstvom, da vse storitve RO temeljijo na intenzivnosti uporabe. Pri njihovih
strankah opazajo razmisljanje, ali se izpla¢a razSirljivost, ali pa bi rajs$i na zacetku tvegali z
investicijo in potem vire uporabljali brez neposrednih vezav na stroske. Po njihovo je danes
RO odli¢en za pricetek poslovanja. Intenzivna uporaba na daljsi rok pa se trenutno Se vedno
izkazuje kot drazja resitev.

4.4.10 Hipoteza 10: Kljuéni dejavnik uspeha storitev RO je tehnologija

Hipoteza se je za vsa 3 podjetja izkazala za ovrzeno. Za prvo podjetje je kljuéna povratna
informacija kupcev na trgu. Pomembno je, da podjetnik uposteva tako dobre kot slabe stvari
povratnih informacij kupcev in prilagodi ponudbo. Za podjetnike, ki razmisljajo o novih
poslovnih modelih RO, predlagajo, da vseskozi preverjajo odzive trga in pred pri¢etkom
dobro pregledajo Ze Obstojece reSitve na trgu. Vecina reSitev Ze obstaja oz. so le doloc¢ene
izpeljanke. Temu primerno je potrebno biti zelo trdno preprican, da lahko ponudi§ kaj
boljSega in se odlo¢i§ za investicijo oz. prietek poslovanja. Za drugo podjetje je poslovno
znanje bolj pomembno od samega tehnoloskega. S prihodom RO ni ve¢ najbolj pomembno
izdelati resitve, ki so najboljse po funkcionalnosti in zmogljivosti, temve¢ da so odgovor na
specifine potrebe uporabnikov. Pomembna je torej smiselnost produkta v realnosti in
preverjanje povprasevanja po ponujeni resitvi na trgu. Za tretje podjetje pa je kljucen dejavnik
partnerstvo, torej povezovanje. Dalje tudi opazajo, da se ponudniki aplikacij RO danes ne
ukvarjajo toliko s tehnologijo in pri prodaji ne poudarjajo tehnoloske zmogljivosti. Prodajne
ponudbe storitev RO sploh ne omenjajo tehnologije, ampak izgled samega vmesnika in
prijaznost, enostavnost za uporabo.

SKLEP

Skozi zakljuéno delo sem predstavil RO in pogled na njegov vpliv pri poslovnem nacrtovanju
ter nastajanju novih poslovnih modelov podjetij. Avtorji uporabljajo razlicne navedbe za RO,
vsem pa je skupna opredelitev RO, kot storitve na zahtevo. Dodatno so nesporne tudi
prednosti RO, pri katerih sta najveckrat omenjeni razsirljivost racunalniskih virov in njihova
samostojna uporaba. RO je vsekakor novost na trgu informacijskih resitev, ki pa temelji na
Stevilnih tehnologijah, razvitih in uporabljenih Ze v preteklosti. Pri tem se najbolj izpostavlja
tehnologiji virtualizacije in spletnih storitev.

Velik del RO je tudi njegova arhitektura. Namestitveni modeli opredeljujejo posamezne
sklope skupne uporabe virov infrastrukture, pri katerih sta najveckrat uporabljena zasebni in
javni oblak. V zadnjem c¢asu pa v ospredje prihaja tudi hibridni oblak, ki na standardiziran in
varen nacin povezuje ostale oblike namestitvenih modelov. Arhitekturo je mozno videti tudi
skozi pogled modelov storitev, katerim je skupno ponujanje racunalniskih virov kot storitve in
odvisnost glede na temeljno raven posamezne plasti.
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Nevarnosti RO, ki so jih izpostavili avtorji, so vprasanja varnosti podatkov, ustreznosti
politike poslovanja ponudnika z zahtevami, mozna nepodprtost prehoda med posameznimi
ponudniki in izguba nadzora nad racunalniSkimi viri. Glede na rezultate analize startup
podjetij, se priznani ponudniki nevarnosti zavedajo in jih poizku$ajo zmanj$ati na minimum.
Dodatno avtorji izpostavljajo prednost RO, ki je zelo pomembna predvsem za startup podjetja.
RO opredeljujejo kot priloznost nastanka novih poslovnih modelov podjeti;.

StrateSki pristop k razvoju poslovhega modela je, sirSe gledano, del poslovnega nacrtovanja
podjetja, ki je opredeljeno kot klju¢no vplivho podro¢je ucinkovitega prilagajanja
spremembam na trgu. Poslovno naértovanje avtorji najveckrat povezujejo z ustanovitvijo
podjetja 0z. ravno z razvojem novih poslovnih modelov. Pri tem je, kot osrednji dokument
nacrtovanja, predstavljen poslovni naért, katerega primarna dodana vrednost je strukturiranje
in preoblikovanje poslovne ideje v hitro prepoznano poslovno priloznost ter poslovni model.
Izpostavljam tudi orodje platno poslovnega modela, ki je uporabno za hitrej$e in preglednejse
preverjanje oz. nacrtovanje poslovnega modela podjetja.

Vzrok RO, kot priloznosti za nastanek novih poslovnih modelov, se skriva v uporabi njegovih
lastnosti za namene vplivanja na podano vrednost ali pa verigo vrednosti podjetja. Klju¢ne so
tudi silnice in trendi trgov, ki nudijo gonilne sile vse ve¢ji uporabi RO. Kljub razmeroma
kratkem Casu, so Ze izoblikovani tudi dolo¢eni $irSi temeljni sklopi poslovnih modelov RO, ki
poslovne modele razlikujejo glede na ponujene storitve ra¢unalniskih virov.

Vsebinski del zakljuéuje analiza startup podjetij, katerih storitve temeljijo na RO. Ugotovitve
analize kazejo, da RO preko poslovnega nacrtovanja omogoca nastanek novih poslovnih
modelov startup podjetij v Sloveniji. Pri tem se je poslovno naértovanje izkazalo za
pomembno pri uspe$nem razvoju poslovnega modela RO, ne pa tudi enostavnejse. Poslovni
model RO omogoca tudi hitri pricetek poslovanja podjetja, nizje zacetne stroske investicije in
lazji vstop na tuje trge. Uspesen razvoj samih storitev RO pa je odvisen predvsem od visokega
racunalniSkega znanja podjetniSke ekipe, ki ga je sposobna prilagajati na podlagi poslovne
strategije. Na trgu se podjetja soocajo tudi s slabostmi RO, katerih glavna je novost in
nezaupanje v tehnologijo ter posledi¢na nujnost izobrazevanja trga. Dodatno, je bolj kot sama
tehnologija, za uspeh podjetja pomembno sprotno spremljanje povratnih informacij s trgov in
ustrezno prilagajanje poslovnega modela.

Diplomsko delo predstavlja dobro osnovo podjetnikom, ki razmisljajo o novem poslovnem
modelu in uporabi poslovnega naértovanja za razvoj storitev RO svojega podjetja. Bistvo
spremembe, ki jo prinaSa RO za podjetnike, je vpliv na predstavljanje in dostavljanje
tehnologije kot storitve. Ponuja koncept, ki podjetniku omogoca, da izbere Stevilne nove oz.
obstojece probleme in ponudi resitev na nacin storitve. Z novim poslovnim modelom v nekaj
letih lahko zgradi korporacijo ali pa uspesno trzno ozko usmerjeno podjetje. Ponuja torej Sirok
razpon podjetniskih priloznosti, ki pa so zaradi novosti na prvi pogled tezko oprijemljive. Pri
tem pomaga poslovno nacrtovanje, Ki je eden izmed Siroko uporabljenih in priznanih na¢inov,
kako zaznati in izkoristiti podjetnisko priloZnost.
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Na podlagi diplomskega dela podjetjem predlagam, da posamezne ideje uporabe RO za nove
poslovne modele, preobrazijo v priloznosti s kombinacijo poslovnega nacrtovanja in
neprestanega preizkusSanja resitve na trgu. Pri tem naj se usmerijo v podajanje vrednosti, ki ne
temelji na tehnoloSki dovrSenosti, temve¢ uporabnosti, izgleda in resitvi velikega problema
kupca. Dejansko merilo uspe$nosti naj bo trg, katerega potrebe naj se venomer odrazajo v
poslovnem nacrtovanju. Zaradi narave RO lahko podjetje, z minimalnim vloZkom, potrebe
trga preverja ze pred dejanskim razvojem, kar je najboljsi pokazatelj uspesnosti. Pogosto je
dovolj Ze spletna predstavitev in sprejemanje prijav na obvestilo ob moznosti nakupa. Samo
nacrtovanje naj ne bo obsezno, saj predstavlja na¢in, kako pregledno in jasno predstaviti
poslovne priloznosti, vse ostalo pa je odvisno od znanja in sposobnosti podjetniske ekipe.
Predlagam, da podjetja uporabljajo nagnjeni poslovni pristop, saj odli¢no usmeri podjetniski
proces in se dodatno posluzujejo konceptov, ki jim omogocajo celosten pregled nad
poslovnim modelom ter njegovo hitro prilagodljivost. Startup podjetja so izredno obcutljiva
na trzne spremembe. Tako kot to predstavlja nevarnost, predstavlja tudi veliko priloznost, zato
je bistvena sestavina tveganje in hitro podajanje reSitev na trg. Trg je edino pravo merilo, ki
ga ne nadomestijo dolge ure vlozene v razvoj polno delujocega izdelka 0z. storitve.

Podrobnejsi pregled nad posameznimi aktivnostmi poslovnega nacrtovanja, postopkom
razvoja novega poslovnega modela oz. storitve RO ter izvedba SirSe analize klju¢nih
dejavnikov sprejetja RO med slovenskimi podjetji, pa je podlaga za nadaljnje raziskovalno
delo.
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PRILOGA 1: PODROBNEJSI ODGOVORI POSAMEZNEGA
PODJETJA

Virtu, d.o.o. — Direktor Aleksander Dojkovi¢ — sreda, 5.9.2012

1. Racunalnistvo v oblaku je omogocilo oblikovanje popolnoma novega poslovnega
modela, ki ne bi mogel obstajati brez njega.

Da, RO nam je vsekakor omogocil nov poslovni model. Premaknili smo se iz
tehnicnega podjetja, sistemskega integratorja, v ponudnika storitev. Premaknili smo
se v ponujanje storitve, ki deluje v RO. Pri tem je osnovna storitev krovnega podjetja
upravljanje podatkovnega sredis¢a RO koncnim kupcem, oziroma spremljanje (angl.
Monitoring), upravljanje in varnost mreze. To je glavna dejavnost krovnega podjetja.
Z vpeljavo RO pa se s podjetjem Flip IT celostno premikamo v nudenje storitve na
zahtevo, proti placilu glede na uporabo. Poslovni model RO nam dodatno prinasa tudi

veliko mentoriranja, izdelav Studij in svetovanja s tega podrocja.

Najvecja dodana vrednost RO: Absolutna mobilnost, dostop od kjerkoli, kadarkoli.
Temu smo mi dodali Se lastne varnostne resitve, tako na primer ob uporabi storitev
oddaljenega dostopa po nacinu »drop box«, poleg Ze v osnovi zahtevanega

uporabniskega imena in gesla dodamo Se lastno varnost v obliki varnostne kode.

Opazili smo tudi, da se mnogi racunalniski strokovnjaki v podjetjih vec ¢asa ukvarjajo
s stvarmi, ki niso fokus poslovanja podjetja. Namesto, da bi se ukvarjali z Business
inteligence in izboljSanjem poslovanja, se ukvarjajo s popravili in namescanji
racunalniske strojne opreme in mreZe. Z naso storitvijo omogocamo podjetjem, da
ucinkovito izrabijo lastni kader, na nacin, da se ukvarjajo s procesi, ki podjetju

prinasajo dodano vrednost.

Pri tem menim, da so ravno podijetja velikosti do 20 zaposlenih tista, ki uvajajo nove
tehnologije in poslovne modele prva na trg. To so podjetja, katerih obstojeci lastniki
in poslovni modeli, so Zze v osnovi bolj nagnjeni k uvajanju in povzemanju novih
konceptov ter bolj usmerjeni v najnovejse smernice. Dodatno so to obicajno podjetja,
ki v veliki meri poslujejo globalno oz. z zahodnimi trgi. Vecja podjetja imajo pri tem
sledilno vlogo, Sele ob uspehu manjsih podjetij. Manjsa podjetia so torej bolj
nagnjena k tveganju in nagovoru trgov z novimi poslovnimi modeli.



2. Ste poslovno nacrtovali? Kako je potekalo nacrtovanje, je bilo tezko priti do podatkov,
predvideti poslovanje? Poslovno nac¢rtovanje startup podjetja, je z vkljucitvijo storitev
racunalnistva v oblaku enostavnejSe in natan¢nejse.

Da, pred ustanovitvijo smo poslovno nacrtovali. Izvedli smo celotno analizo trZisca in
vse ostale nujne dele poslovnega nacrta. Ob nacrtovanju je bilo na voljo Se dokaj
malo informacij o poslovnem nacrtovanju modelov RO. Se danes se spomnim, aprila,
leta 2009, smo gledali Gartner Hype krivuljo, ki je uvrscala nas izdelek na levo stran
»hype« cikla, torej pred vzponom uporabe. Danes se nasa storitev na krivulji uvrsca
na desno stran, malo pod vrhom pricakovanj uporabe. Temu primerno je bilo ob
samem prvotnem nacrtovanju zelo malo uporabnih informacij, ki bi nam pomagale pri
nacrtovanju. Pri nasem poslovnem modelu smo Zeleli biti prvi na trgu, nekaksni zgled
ostalim (angl. trendsetter), kar pa je za podjetje obicajno drazje, zaradi izobrazevanja
trga. Izobrazevanje na slovenskem trgu traja Se danes, na zahodnih trgih je RO Ze bolj

del splosne javnosti.

Poslovni model smo razvili na podlagi predpostavk, ki smo jih podali na podlagi
raziskave trga. Oblikovali smo tri prodajne pakete, na podlagi segmentacije in potreb
kupcev ter priceli s prodajo. Vseskozi smo spremljali Zelje nasih kupcev in temu
primerno prilagajali pakete. Poslovni model RO nam omogoca sprotno prilagajanje

modela in tudi dolocene posebno prilagojene pakete izven splosne ponudbe.

Da. Poslovni model na vsako obdobje od treh do Sestih mesecev pregledamo in
ocenimo, ali je zadovoljiv pricakovanja uspesnosti poslovanja. V skladu z oceno tudi
nato prilagajamo uspesne modele, dodajamo nove in prekinjamo s slabimi. Pri tem
spreminjamo pakete in posamezne dele. Danasnji paketi se tako od prvotnih ob
zagonu podjetja popolnoma razlikujejo. Najbolj pomemben dejavnik, pri opredelitvi
poslovnega modela je trg in kako se odziva povprasevanje. Temu primerno vsako leto
obnovimo in izdelamo nov poslovni nacrt. Poslovno nacrtovanje je zelo pomembno za
strategijo nasega podjetja.

Za generiranje poslovnega modela nismo uporabljali posebnih metod oz. modelov,
poslovni model smo razvili glede na analizo trga, obstojece modele in lastnega znanja.

3. Racunalnistvo v oblaku omogoca hitri pri¢etek poslovanja podjetja in lazji vstop na
tuje trge.

Da, vsekakor. Lahko povem na primeru ene od nasih strank, ki je imel ob ustanovitvi
na voljo dve ponudbi. Prva je bila nakup lastne racunalniske infrastrukture brez
mreze, druga pa je bila nasa resitev najema racunalniske moci in infrastrukture,
seveda tudi z mrezo, s popolno delujoco resitvijo. Osnovna cena prve ponudbe je bila
toliksna, kot je bila cena 5 letne nase najemnine. S tem, da bi moral podjetnik pri prvi
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ponudbi dodati Se stroske postavitve mreze in vzpostavitve ter administriranja oz.
podpore celotnega sistema. Dodatno je potem pri nakupu sistem Se problem, da na 3
leta le ta obicajno zastara, pri resitvi v RO s tem ni problemov, saj poskrbimo, da
uporabljamo le najnovejse tehnologije. Pri tem ni velik zalogaj samo zacetna
investicija in stroski vzdrzevanja, ampak se podjetnik sooca Se z veliko vecjim
tveganjem in nefleksibilnostjo v prihodnosti. Prva leta poslovanja, ko podjetje Se isce
pravo mesto na trgu, so za poslovanje obicajno turbolentna. V primeru hitre rasti, ali
pa Se slabse, tezav pri poslovanji, si z resitvijo RO enostavno in hitro prilagodi
zahteve po racunalniski moci. V primeru investicije pa tvega premalo oz. prevec
zmogljiv sistem glede na potrebe. Tvega sredstva in cas, ki jih lahko porabi za visanje
podane vrednosti svojim kupcem.

Kar se tice prilagajanja poslovanju in podpori hitri rasti poslovanja podjetja, je RO
veliko bolj odzivno, kot pa lastne reSitve. Enako velja za nastop na tujih trgih. RO
omogoca veliko neodvisnost od lokacije podjetja. Z naso storitvijo je mozno imeti
pisarno kjerkoli, kjer je na voljo povezava do spleta. Stranka potrebuje samo
prenosnik in ze lahko za poljubno casa odpre novo pisarno na oddaljeni lokaciji,

popolno povezano s sedezem podjetja.

Poslovni model storitev racunalni§tva v oblaku se razlikuje od drugih najveckrat
uporabljenih poslovnih modelov startup podjetij.

RO nam je omogocilo, da smo z uporabo razlicnih tehnologij razvili celostno resitev,
na zahtevo in proti placilu glede na uporabo. Brez RO nas poslovni model ne bi bil
mogoc. Obstojeci poslovni modeli so bili omejeni pri ponudbi, ki ni bila tako celostna

in prilagodljiva ter dodatno pri nacinu placila kupca.

Racunalni$tvo v oblaku zahteva niZje zaCetne stroSke investicije startup podjetij, v
primerjavi z reSitvami lastne racunalniSske moci.

Seveda, z uporabo resitev RO podjetje ne potrebuje lastnega racunalniskega kadra,
investicije v nakup infrastrukture in nato vpeljave. Resitve RO najame glede na lastne
potrebe in najem sproti prilagaja poslovanju. Pri tem se startup podjetje popolnoma
usmeri v bistvene dele poslovanja.

Racunalnistvo v oblaku je moZzno kombinirati z lastnimi resitvami racunalniske moci,
povezljivost.

Nasa storitev je mozno uporabljati tako v Windows, kot tudi na Mac okolju. Nudimo
torej delovanje na Siroki paleti strojne opreme. Dodatno ponujamo tudi hibridni oblak,
ki omogoca izkoristek lastnih racunalniskih virov in kupec, tako izkorisca samo
dolocen del nasih storitev. Kot primer so obicajno kriticni podatki, baze strank in
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10.

osebni podatki, ki jih dolocene institucije zelijo hraniti na lastni infrastrukturi, za
ostalo pa uporabljajo naso resitev, ki jo povezemo z njihovo bazo. Ta Zelja bolj
pogosto izvira iz skrbi po varnosti, kot pa Zelji uporabe obstojecih racunalniskih virov.
S ¢asoma, ob daljsem delovanju storitev RO in spoznanju, da je oblak enako oz. lahko
Se bolj varna izbira, ta vzrok ne bo vec prisoten.

Storitve raCunalnistva v oblaku lahko razvija in nadgrajuje dnevni uporabnik interneta.

Z vidika uporabnika nase storitve, je uporaba enostavna in nezahtevna. Z vidika
razvijalca oz. ponudnika podatkovnega centra RO pa je razvoj zelo zahteven, tako
financno, kot tudi z vidika znanja ljudi. Razvoj podatkovnega centra in storitev RO
Flip IT je zahteval celotne vire krovnega podjetja NIL. Pri tem je razvoj aplikacij na
platformi RO manj zahteven od postavitve podatkovnega centra, vendar Se vedno
zahteva visoko racunalnisko znanje. Vse je seveda odvisno od globine in zahtevnosti
aplikacije, ki jo izdelujemo.

Zahteve tehnologije uporabe za startup podjetje?

Pri razvoju in uporabi tehnologij RO je predvsem pomembno znanje. Seveda, gre tudi

za investicijo v infrastrukturo in licence, vendar je znanje kljucno.
Klju¢ne slabosti racunalnistva v oblaku?

Najvecji minus RO za nas v Sloveniji je nerazvito trzisce, RO Se ni splosno priznana,
sprejeta in zaupana tehnologija v Sloveniji. Nadalje opazam tudi slabost zmoznosti
predvidevanja stroSka razvoja RO pri nacrtovanju v prihodnosti, kar je predvsem
povezano s hitrim razvojem in spremembam potreb trga. Prej sem Ze omenil, da se je
od pricetka poslovanja v letu 2009, do danes na podrocju RO veliko spremenilo,
enako tudi nasi poslovni modeli. Temu primerno je za nacrtovanje prihodnosti
potrebno neprestano prilagajanje.

Kljuéni dejavnik uspeha storitev racunalniStva v oblaku za startup podjetje?

Kljucna je povratna informacija kupcev na trgu. Pomembno je, da podjetnik uposteva
tako dobre, kot slabe stvari, povratnih informacij kupcev in prilagodi ponudbo.

Pri tehnologiji je pomemben nabor aplikacij, ki jih kupci potrebujejo in podpora
povezovanju z obstojecimi napravami, ki se danes uporabljajo v domu oz. pisarni.

Za vse podjetnike, ki razmisljajo o novih poslovnih modelih RO predlagam, da
vseskozi preverjajo odzive trga in pred pricetkom dobro pregledajo Ze obstojece
resitve na trgu. Vecina reSitev Ze obstaja oz. so le dolocene izpeljanke. Temu primerno
je potrebno biti zelo trdno preprican, da lahko ponudis kaj boljsega in se odlocis za
investicijo oz. pricetek poslovanja.



Ecosplet, d.o.0. — Podjetnik Miha Petek — ponedeljek, 3.9.2012

1. Racunalnistvo v oblaku je omogocilo oblikovanje popolnoma novega poslovnega
modela, ki ne bi mogle obstajati brez njega.

Da. Vsebina Ecomanie je uporabnisko generirana, kar pomeni, da ¢e hocemo, da
uporabniki, ki jih ne poznamo, dostopajo do aplikacije z razlicnih naprav, mora biti
aplikacija dostopna na strezniku. Obenem distribucija aplikacije zahteva povezljivost
z zunanjimi aplikacijami, kot so Facebook, Google Play in iStore. Kombinaciji zahtev
odgovarja samo uporaba RO.

2. Ste poslovno nacrtovali? Kako je potekalo nacrtovanje, je bilo tezko priti do podatkov,
predvideti poslovanje? Poslovno nacrtovanje startup podjetja, je z vkljucitvijo storitev
racunalnistva v oblaku enostavnejSe in natancnejSe.

Da, v podjetju poslovno nacrtujemo. Poslovni nacrt nam je pomagal pri pridobitvi
sredstev za razvoj projekta. Glede nato, da sem v zivljenju izdelal Ze vec poslovnih
nacrtov, lahko recem, da nam je poslovni model Ecomanie omogocil, da smo lazZje
nacrtovali prihodnost poslovanja, kot pa, ce bi nacrtovali izdelavo in prodajo fizicnih

izdelkov. Sam poslovni model pa je omogocen zaradi RO.

3. Racunalnistvo v oblaku omogoca hitri pricetek poslovanja podjetja in laZji vstop na
tuje trge.

Da, RO je naSemu podjetju omogocil hitrejsSo rast in zagon podjetja. Pri prodaji kupcu
potrebujemo razsirljivost virov, visoko dostopnost in merjenje kolicine uporabe
storitve. Uporaba storitev RO je neodvisna od lokacije uporabnika in temu primerno
je tudi nasa storitev namenjena za globalni trg. RO nasemu podjetju omogoca nastop
na tujih trgih brez lokalne prisotnosti.

4. Poslovni model storitev racunalniStva v oblaku se razlikuje od drugih najveckrat
uporabljenih poslovnih modelov startup podjetij.

Kljucna razlika poslovnega modela je v distribuciji in pa promociji. Vse kar deluje na
internetu je promocija enako distribucija. Najprej je potrebna promocija, da
omogocimo distribucijo. Prodajne poti so torej drugacne. Pri obicajnih poslovnih
modelih je mnogo vec interakcije s kupcem. Poslovni model, ki temelji na RO
omogoca znizanje interakcije s kupcem na minimum in s tem stroskov, ki so s
servisiranjem strank povezani.



5. RacunalniStvo v oblaku zahteva nizje zacetne stroske investicije startup podjetij, v
primerjavi z reSitvami lastne racunalniske moci.

Da. Startup ima zacetne probleme s stroski, s cloveskimi viri in pa z ugotovitvijo, ali
bo trg resitev podjetja sploh kupil. Zaradi teh treh omejitev, ce Zeli spraviti resitev na
trg, z vsemi stroski ljudi in tveganja realizacije poslovne ideje, je najlazje, najhitreje
in najcenejse, da najame storitve, na primer najetje e-postnega streznika, najetje
streznika, najetje procesorske moci, najetje sistema razposiljanja elektronske poste in
najetje racunovodskega sistema.

RO se kot zelo uporabno za startup podjetje izkaze z razsirljivostjo virov. Recimo, da
je ob petkih 1.000% povecanje obiska na spletni strani, bi lasten streznik padel z
delovanjem. Pri RO pa se je moc enostavno s ponudnikom dogovoriti, da med
dolocenimi termini poveca najem moci, podjetje pa placuje tocno tisto, kar tudi porabi.

Pri tem placa podjetnik manjsi del in posledicno manj tvega, kot pri lastni investiciji.

6. Racunalni§tvo v oblaku omogoca startup podjetju vecjo prilagodljivost obsegu
poslovanja, v primerjavi z reSitvami lastne ra¢unalniske mo¢i.

Kljucna prilagodljivost uporabe RO se kaze pri naSih uporabnikih oz. strankah. Z
uporabo RO strankam omogocamo zmanjsanje stroskov, casa in veliko vecjo
dostopnost in varnost nemotenega delovanja. Nemoteno delovanje je povezano tudi z
dobrimi povezavami in razsirljivostjo racunalniskih virov, ki omogocajo nemoteno in
hitro delovanje aplikacije.

7. Racunalnistvo v oblaku je moZno kombinirati z lastnimi reSitvami racunalniske moci.

V podjetju sami nismo imeli lastne strezniske infrastrukture. Ecomania deluje v celoti

v RO. Za delo z aplikacijo potrebujemo povezavo do spleta in osebni racunalnik.
8. Storitve racunalnistva v oblaku lahko razvija in nadgrajuje dnevni uporabnik interneta.

Z vidika uporabnika aplikacij, delujocih v RO, so le te enostavne za uporabo. Z vidika
nas, kot razvijalcev aplikacij na platformi RO je dokaj zahtevno. Nase podjetje je za
razvoj potrebovalo strokovnjaka, ki ima vecletne izkusnje z grajenjem aplikacij in RO.
Glede na njegove izkusnje zanj morda sam razvoj ni bil zelo zahteven, vendar pa
vsekakor le tega ne bi mogel izvesti obicajni uporabnik spleta.



9. RacunalniStvo v oblaku omogoca neodvisnost od prostora in vrste tehnologije, ki
dostopa do njega.

Prehod in povezljivost sta omogocena. Za sam prehod so pomembne predvsem zahteve
po racunalniski moci ter podpora platformi na kateri je aplikacija bila zgrajena. Iz
tega sledi, da si za prehod ne moremo izbrati kateregakoli ponudnika, temvec¢ samo
tistega, ki ustreza zahtevam.

10. Kljucne slabosti racunalniStva v oblaku?

Za naSe podjetje ne vidim slabosti uporabe RO. Morda pri konkurenci, spletna
prisotnost se odraza predvsem v globalni konkurenci. Ce bi odprli lokalni bar, so
neposredni konkurenti ostali bari in restavracije v bliZini, med tem ko so pri nasi

resitvi konkurenti mozni iz celega sveta.

11. Kljuéni dejavnik uspeha storitev racunalnistva v oblaku za startup podjetje?

Poslovno znanje je bolj pomembno od samega tehnoloskega. S prihodom RO ni vec
najbolj pomembno izdelati resitve, ki so najboljse po funkcionalnosti in zmogljivosti,
temvec, da so odgovor na specificne potrebe uporabnikov. Pomembna je torej
smiselnost produkta v realnosti in preverjanje povprasevanja po ponujeni resitvi na
trgu. Pri tem je potrebno ugotoviti, ali je povprasevanje dovolj veliko in ce je, kaj
lahko prilagodim glede na povratne informacije s trga.

Agilcon, d.o.o. — Podjetnik Marko Perme — ¢etrtek, 30.8.2012

1. Racunalni$tvo v oblaku je omogocilo oblikovanje popolnoma novega poslovnega
modela, ki ne bi mogel obstajati brez njega.

Da, nedvomno. Nas celotni poslovni model temelji na RO, nas izdelek so storitve
resitev RO za uporabnike. Uporabljamo platformo RO ponudnika Salesforce, na
kateri gradimo lastne resitve RO. V dobi pred RO, taksen poslovni model ne bi bil
mogoc.

2. Ste poslovno nacrtovali? Kako je potekalo nacrtovanje, je bilo tezko priti do podatkov,
predvideti poslovanje? Poslovno nacrtovanje startup podjetja, je z vkljucitvijo storitev
racunalnistva v oblaku enostavnejSe in natancnejse.

Da, v podjetju smo predhodno nacrtovali. Poslovno nacrtovanje smo izvedli predvsem
zaradi zahtev poslovnega partnerja Salesforce. Nacrtovanje nam je pomagalo tudi pri
predstavitvi pri javnih podjetniskih institucijah. Del poslovnega nacrtovanja, ki je bilo
lazje, predvsem pa bolj natancno, zaradi uporabe poslovnega modela temeljecega na
RO je bilo pri financnem nacrtovanju in predvidevanju poslovanja. Kot primer naj
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navedem nacrtovanje aktivnosti prodaje nase resitve. Zaradi uporabe storitev na
zahtevo glede na uporabo, lahko laZje in bolj natancno ocenim strosek vsake nove
stranke podjetja.

Racunalnistvo v oblaku omogoca hitri pricetek poslovanja podjetja in lazji vstop na
tuje trge.

Naso storitev ponujamo globalno in za globalni nastop ne potrebujemo lokalnih
predstavnistev. Kot primer naj navedem stranko iz ZDA, katere ne zanima, kje se nase
podjetje fizicno nahaja, ampak samo delujoca resitev. Z njimi smo podpisali pogodbo
in priceli z delom, vse preko spleta. Uporaba poslovnega modela RO vsekakor

omogoca startup podjetju hitrejsi in globalen nastop na trgu.

Poslovni model storitev racunalniS§tva v oblaku se razlikuje od drugih najveckrat
uporabljenih poslovnih modelov startup podjetij.

V kolikor bi Zeleli na trgu ponuditi podobno, ali pa vsaj del storitev, ki jih ponujamo
danes, potem bi za nastop na trgu potrebovali veliko vecje Stevilo zaposlenih in visoko
investicijo v infrastrukturo. RO nam je omogocilo tudi, da si kot racunalnisko podjetje
privosc¢imo, da nasa glavna dejavnost ni programiranje in razvoj, temvec priprava in
prodaja celostnik uporabnih aplikacij za koncne uporabnike. Omogoca nam, da se

veliko bolj osredotocamo na poslovni del podjetja.

Racunalni§tvo v oblaku zahteva niZje zaCetne stroSke investicije startup podjetij, v
primerjavi z reSitvami lastne racunalniske mo¢i.

Da. Sam sem v preteklosti delal za vecje racunalnisko podjetje in ko smo govorili o
posameznih notranjih sistemih, kot na primer dokumentni sistem, e-postni sistem,
sistem za potrjevanje pogodb, smo govorili o vec¢ 10.000 EUR vrednih nalozbah, ki so
zahtevale cas, sredstva in znanje. Kljub dejstvu, da smo kot startup zelo majhno
podjetje, se vedno potrebujemo vecino sistemov, ki smo jih uporabljali v prejsSnjem
velikem podjetju. Seveda si taksne investicije enostavno nismo mogli privosciti, tako
smo se odlocili za reSitve RO. Priceli smo tako z osnovnimi reSitvami RO, kot so
Google Apps e-postni sistem, Salesforce sistem za ravnanje s strankami, Dropbox za
shranjevanje datotek in vse skupaj med seboj povezali. Rezultat je bil notranji sistem,
ki je bil Se boljsi od tistega, ki smo ga uporabljali v velikem podjetju, kadarkoli in od
koderkoli dostopen, vzdrzevan in medsebojno povezan sistem, z moznostjo hitre
prilagoditve poslovanju. Uporaba vseh storitev ni od nas zahtevala nikakrsne zacetne
investicije, placevali smo glede na mesecno uporabo in to stotino tistega zneska, kot,
Ce bi se odlocili za lastno investicijo. Pri tem dajemo velik poudarek na varnosti
podatkov, tako za osebne podatke uporabljamo samo storitve, ki imajo visoke
standarde varnosti, skladne s priporocili informacijskega pooblasc¢enca RS.
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6. RacCunalniStvo v oblaku omogoca startup podjetju vecjo prilagodljivost obsegu
poslovanja, v primerjavi z resitvami lastne racunalniske moci.

Da. Model RO gradnje resitev omogoca podjetjiu bistveno hitrejse cikle. Danes S0
resitve v RO enostavno boljse. Pri tem ni toliko pomembno ali so cenejSe, drazje, so
boljse, predvsem za startup podjetja, ki postajajo danes vse bolj usmerjena v
samostojno uporabo, brez posrednikov in Ze v naprej pripravijenih togih resitev.
Resitve RO omogocajo uporabo s razmeroma malo racunalniskega znanja in tako si
podjetja lahko samostojno uredijo notranje racunalniske sisteme.

7. Racunalnis$tvo v oblaku je mozno kombinirati z lastnimi reSitvami racunalniSke moci,
povezljivost.

Da. Pri nasih strankah je kombinacija lastne racunalniske moci s storitvami RO zelo
obicajna in storitve RO to omogocajo. V nasem primeru je naso storitev resitve
sistema CRM mozZno povezati z obstojecimi sistemi v podjetju, kot so ERP in
podobnimi. Nase stranke torej redno povezujejo naso storitev RO z drugimi storitvami
in infrastrukturo. Glede na moje izkusnje Se iz prejSnjega podjetja, je povezovanje pri
uporabi RO bistveno bolj enostavno, zaradi jasne definicije vmesnika RO in
optimalnega delovanja storitev.

8. Storitve racunalni$tva v oblaku lahko razvija in nadgrajuje dnevni uporabnik interneta.

V kolikor se zahtevnost nanasa na koncnega uporabnika nase storitve, potem uporaba
le te ni zahtevna in jo lahko uporablja dnevni uporabnik interneta. Danes pri strankah
opazam, da je vedno bolj samoumevno, da jim za uporabo programske opreme ne bo
potrebno nekaj namescati, ampak, da bodo odprli brskalnik, se vpisali z uporabniskim
imenom ter geslom in priceli z uporabo delujoce resitve na zahtevo. Mobilni dostop
uporabe postaja standard in ne vec posebnost.

Pri tem bi izpostavil lastno opazanje, da se ponudniki aplikacij RO danes ne ukvarjajo
toliko s tehnologijo in pri prodaji ne poudarjajo tehnoloske zmogljivosti. Ce smo pred
desetimi leti kupovali programsko opremo je med prednostmi pisalo, da porabi malo
pomnilnika in omogoca hitro delovanje. Danes, ko gledamo prodajne ponudbe storitev
RO, sploh ne omenjajo tehnologije, ampak zgled samega vmesnika in prijaznost,
enostavnost za uporabo.

V primeru, da se zahtevnost nanasa na razvoj storitve na platformi RO pa le ta
zahteva visoko specificno znanje in je temu primerno zahteven za uporabo.



9.

10.

11.

Zahteve tehnologije uporabe za startup podjetje — prehod med oblaki, ponudniki?

Razlicno. Obstajajo ponudniki RO, ki so manjsi in pri uporabi storitve podjetju v
veliki meri preprecujejo enostaven prehod na drugega ponudnika. Pri velikih, resnih
ponudnikih, teh tezav ni. Pri taksnem Stevilu strank, se prehodi dogajajo dnevno in
imajo tako ponudniki Ze utecene postopke prehoda, ga omogocajo in ponujajo
preglednost uporabe svoje storitve. Ze pri samem najemu storitve, ti jasno Sporocijo
postopek prehoda in kaj bo to pomenilo zame, kot uporabnika.

Kar se racunalniske tehnologije tice, startup za uporabo storitev RO minimalno
potrebuje samo racunalnik in povezavo s spletom, torej zahteva minimalne stroske

investicije v racunalnisko opremo.
Kljucne slabosti racunalnistva v oblaku?

Obcasno se pokaze problem oprijemljivosti storitve, kar je povezano z naravo storitve
in dejstvom, da vse storitve RO temeljijo na intenzivnosti uporabe. Primer, v kolikor
ima podjetje inZenirski tim in razvije nov proizvod, katerega strosek je recimo 10.000
EUR, potem ne glede nato na uporabo je strosek 10.000 EUR, je to na videz bolj
privlacno, kot pa, ce podjetje placuje storitev glede na uporabo in potem skozi cas
placa 100.000 EUR. Pri strankah torej opazamo razmisljanje, ali se izplaca
razsirljivost, ali pa bi rajsi tvegali na zacetku z investicijo in potem uporabljali po mili
volji. Danes je RO odlicen za pricetek poslovanja. Intenzivna uporaba na daljsi rok pa

se trenutno Se vedno izkazuje kot drazja resitev, napram lastni infrastrukturi.

Konkurencna prednost: Z uporabo nase storitve ima stranka bistveno manj dela s
samo tehnologijo, bistveno manj casa je potrebno, da stranka pride do prilagojene

resitve in posledicno tudi privarcuje.

Klju¢ni dejavnik uspeha storitev racunalni$tva v oblaku za startup podjetje?

Partnerstvo je pomemben dejavnik uspeha, primer nas partner Salesforce nam
vseskozi pomaga, svetuje in nas spodbuja, saj zeli, da smo ¢im bolj uspesni. Z njimi
smo prakticno v dnevnem kontaktu.

Pristop podajanja vrednosti stranki. Primer, nase podjetje resuje probleme strank na
bolj enostaven, dosegljiv in prilagodljiv nacin.
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