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Ob podpori programa Erasmus + Sport se izvaja projekt z nazivom AtLAS. Projekt je hamenjen
razvoju podjetniStva v Sportu in je prilagojen Sportnikom.

Projekt traja od 1.1.2022 do 31.12.2022

Projekt vodi in koordinira FH Joanneum. Pri projektu pa sodelujejo tudi partnerji in drugih drzav.

Skupno partnerstvo tvorijo slede€e organizacije:

e FH JOANNEUM

¢ Univerza za uporabne vede v Amsterdamu

¢ Univerza Aarhus

e Univerza Edinburgh Napier

e Univerzav Torinu

e Svetovna univerzitetna sluzba Avstrija

e Olimpijski komite Slovenije — Zdruzenje Sportnih zvez
e TWIN

V Sloveniji je partner projekta Olimpijski komite Slovenije — Zdruzenje Sportnih zvez.
Projekt se vodi na oddelku Strokovnega sveta za vrhunski Sport in Kariernega centra za Sportnike.

Glavna kontaktna oseba je Petra Robnik petra.robnik@olympic.si.

Pri projektu, pripravi gradiv in izvedbi predavanj sodeluje zunanji sodelavec, imenovan tudi za
ambasadorja/mentorja pri tem projektu g. Miha Urek, miha.urek@fin-gym.eu.
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2. Namen in uvedba projekta Atlas
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Projekt ATLAS je zasnovan v smeri podpore Sportnikom pri razvoju dvojne kariere, vzpostavitvi

podjetnistva in sledi individualnim zeljam in potrebam.

IzobraZevanje temelji na 5 modulih, ki se izvedejo prilagojeno $portnikom preko MOOC programa.

Samostojni podjetnik

Osnovne vescine in znanja za razvoj podjetnistva
Podjetnisko razmisljanje in miselnost

Podjetniski procesi

Ustanovitev, razvoj in vzdrzevanje podjetja
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Prikaz 1: llustracija programa usposabljanja AtLAS
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Osebna motivacija, prednosti, slabosti
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Tehnoloski koncept, uporaba obstojeCe mreze, predstavitev ideje

PodjetniSko razmisljanje in mislenost
Uporaba ustreznih podpornih orodij

Podjetniski procesi
Kontaktiranje deleznikov, akcijski nacrt

Ustanovitev, razvoj in vzdrZzevanje podjetja
Financni plan, viri financiranja, nacértovana ponudba
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3. Uvod v podrocje dvojne kariere Sportnikov

Dvojna kariera Sportnikov predstavlja vecdimenzionalni proces, ki je odvisen od vplivov
posameznika, medosebnih odnosov in od politike.

Podroé&je dvojne kariere zahteva na nacionalni ravni usklajeno delovanje in povezovanje vec€
deleznikov hkrati, ki spremljajo $portnika skozi njegovo celotno kariero. Zivljenjska doba nadarjenih
in vrhunskih Sportnikov ter vpogled v perspektivo za visoko intenzivhe Sporte (Wylleman, Reints,
2010) ponazarjata »celotno Kkariero/celotno osebo« in konceptualizacijo kariernega prehoda
vrhunskih Sportnikov, razdeljenih v S§tiri specificne karierne prehode, v razvoju perspektivhega
mladega in vrhunskega Sportnika.

Za ta namen je treba pripraviti usklajen model celostnega razvoja dvojne kariere Sportnikov s
sistemskim pristopom na nacionalni ravni. Pomembna sta med nivojsko in medinstitucionalno
sodelovanije ter spodbujanje posameznih dobrih praks. Evropska unija, Mednarodni olimpijski komite
(MOK), &tevilne nacionalne vlade in Sportni organi so v zadnjem obdobju pokazali veliko zanimanje
za reSevanje problematike Sportnikovega razvoja v smislu urejanja zdruZljivosti izobrazevanja in
Sportnega udejstvovanja.

Smernice EU za dvojno kariero Sportnikov (EU Guidelines on Dual Careers of Athletes, 2012) naj bi
prispevale k izmenjavi in Sirjenju dobrih praks ter uénih izkuSenj na tem podroc¢ju. Poleg tega
podajajo okvir mogoc€ih ureditev na mednarodni ravni in spodbujajo Evropsko unijo, da naj uvede
dodatne ukrepe za lazje oblikovanje ureditev dvojne kariere v tujini zaradi visoke mobilnosti
Sportnikov, posebnih potreb v nekaterih Sportih in manjSih drzavah ¢&lanicah. Spodbujanje dvojne
kariere Sportnikov je skladno z vec cilji strategije Evropa 2020 (prepreevanje prezgodnjega
opusCanje Solanja, ve€ diplomantov, vedja zaposljivost), z ohranjanjem perspektivnih in uspesnih
Sportnikov v sistemu Sporta pa omogoca tudi u€inkovitejSe Sportne politike.

NajpomembnejSa je podpora vrhunskega Sportnika skozi celotno fazo njegovega procesa, tj. na
izobraZevalnem podrocju in tudi v Sportnikovi karieri. Razli¢ni podporni programi in dodatna znanja,
ki jih Sportnik lahko pridobi skozi proces dvojne kariere, omogoc&ajo Sportniku konkretne resitve, ki
reSujejo to problematiko in pomagajo Sportniku k lazji vklju€itvi na trg dela. Obenem pa Sportnik ni
postavljen pred odloditev o nadaljevanju in obsegu svoje Sportne kariere. Predlagani nacionalni
model dvojne kariere Sportnikov je graficno prikazan kot shema programov in ¢asovnica aktivnosti
po posameznih fazah Sportnikove kariere, ki vrhunskega Sportnika pripelje do vstopa na trg dela.
Slika torej graficno prikazuje model dvojne kariere in deleZnike na tem podrocju.

Politika Evropske unije o dvojni karieri predvideva pripravo in implementacijo smernic za dvojno
kariero na nacionalni ravni. Strateski akti v Sloveniji, ki urejajo normativno podlago za dvojno kariero,
so poleg Zakona o $portu (ZSpo, 2017) $e: Nacionalni program $porta v RS 2014-2023 (NPS RS,
2014), Izvedbeni nadrt nacionalnega programa $porta v RS 2014-2023 (IN NPS, 2014), Strategija
OKS — ZSZ (Strategija OKS — ZSZ 2014-2023, 2013), Akcijski naért Strategije OKS — ZSZ za
obdobje 2014-2023 (Akcijski nacrt 2014—-2023, 2016).

Kot izhaja iz Nacionalnega programa Sporta v RS (2014), je eden izmed strateskih ciljev na podrocju
vrhunskega Sporta na drzavni ravni vsestranski razvoj vrhunskih $portnikov med njihovo Sportno
kariero in po njej. Ta strateski cilj sledi smernicam Evropske komisije na podrocju dvojne kariere
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vrhunskih Sportnikov, kar podpira tudi Evropska unija. lzvedbeni nacrt Nacionalnega programa
Sporta v RS 2014-2023 (2014) je dokument, ki omogoca operacionalizacijo strateskih zamisli in
uresniCevanije ciliev razvoja Sporta. Dvojno kariero Sportnikov izvedbeni nac¢rt predvideva na dveh
podrogjih, in sicer na podrocju izobraZevanja in zaposlovanja. Ravnanje z nacionalnim programom
Sporta 2014-2023 (2014) temelji na povezovanju vseh upravnih, strokovnih in organizacijskih nalog
vseh vpletenih nosilcev posameznih dejavnosti hacionalnega programa. Za izpeljavo nacionalnega
programa Sporta 2014-2023 so soodgovorni nosilci dejavnosti nacionalnega programa, tj. OKS —
ZSZ, lokalne skupnosti, resorna ministrstva, Fundacija za Sport, Strokovni svet vlade RS za Sport
idr., pa tudi izvajalci nacionalnega programa, tj. nacionalne in obclinske zveze in drustva, javni
zavodi, Sole, gospodarske druzbe idr. Medresorsko in med organizacijsko sodelovanje na podrocju
dvojne kariere Sportnikov je posebej pomembno pri implementaciji reSitev v praksi, ker so zaradi
svoje specificnosti te ve€plastne in kompleksne.

Prikaz 2: Model dvojne kariere $portnikov v Sloveniji pod okriliem OKS-ZS3Z
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4. Sistemski ukrepi drzave Slovenije za podporo Sportnikom

V letu 2014 sta bila sprejeta Nacionalni program Sporta in izvedbeni nacrt Sporta v RS, v katerih so
bile zaCrtane smernice razvoja Sporta v Sloveniji v obdobju do leta 2023. Oba dokumenta
predvidevata tudi nadgradnjo sistema zaposlovanja vrhunskih Sportnikov in vrhunskih trenerjev v
javni upravi in podjetjih ter pokojnin za vrhunske Sportnike skupaj z razli¢nimi ukrepi in dejavnostmi
na podrocju dvojne kariere Sportnikov. Skladno s tema dokumentoma je bilo veliko ukrepov dvojne
kariere uveljavljenih v novem Zakonu o Sportu (ZSpo) ter Zakonu o dodatku k pokojnini za delo in
izjemne dosezke na podrogju $porta (ZDPIDS), ki sta bila sprejeta v letu 2017.

Zakon o $portu prinaSa naslednje pravice Sportnikom:
1. Podrogdje izobrazevanja in usposabljanja

Pravica do prilagoditve Solskih in Studijskih obveznosti v obsegu in na nacin, ki se dolocita s predpisi,
ki urejajo
podrocje vzgoje in izobrazevanje oziroma podrocje visokega Solstva.

Tako se ZSpo navezuje na Zakon o osnovni Soli, ki Sportnikom omogoc¢a naslednije:

- UcCenec, ki je perspektivni Sportnik, lahko pridobi status u¢enca, ki se vzporedno izobrazuje,
oziroma status Sportnika. Predlog za dodelitev statusa podajo starSi in u¢enec. UCencu s
statusom iz prvega odstavka tega ¢lena se prilagodijo Solske obveznosti. Prilagajanje Solskih
obveznosti se uredi s pisnim dogovorom med Solo in starSi. Prilagodijo se obiskovanje pouka
in drugih dejavnosti, nacini in roki za ocenjevanje znanja ter drugo. Status u¢encu preneha
na zahtevo uéenca in starSev, s potekom Casa, za katerega mu je bil dodeljen, ali ¢e
prenehajo razlogi, zaradi katerih mu je bil status dodeljen, ali ¢e ni ve€ u€enec Sole, na kateri
je pridobil status, oziroma ¢e se mu status odvzame.

- Ce ugenec ne izpolnjuje obveznosti iz dogovora iz tretjega odstavka tega &lena oziroma
zaradi krsitve njegovih dolZnosti, dolo€enih z zakonom ter drugimi predpisi in akti $ole, mu
Sola lahko status zaCasno oziroma trajno odvzame na predlog razrednika oziroma
uciteljskega zbora. UCencu status lahko miruje. Predlog za mirovanje statusa lahko podajo
starsi in u¢enec. O dodelitvi, odvzemu in o mirovanju statusa odloc¢i ravnatelj. Pred tem si v
prvem izobraZevalnem obdobju pridobi mnenje razrednika, v drugem in tretjiem
izobraZevalnem obdobju pa tudi mnenje oddelcnega uciteljskega zbora.

Sola s pravili o prilagajanju $olskih obveznosti podrobneje uredi postopek za pridobitev statusa in
prilagajanje Solskih obveznosti.

Prav tako se ZSpo navezuje na Zakon o gimnazijah ter Zakon o poklicnem in strokovnem
izobraZevanju, in
sicer na podlagi Pravilnika o prilagoditvi obveznosti dijakov v srednji Soli, ki Sportnikom omogoc¢a in
ureja:
- Prilagoditev Solskih obveznosti po javhoveljavnem izobraZzevalnem programu (v nadaljnjem
besedilu: izobrazevalni program) dijaku perspektivnemu Sportniku oziroma dijaku
vrhunskemu Sportniku.
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- Pravilnik srednjim Solam in dijakom omogoca vzpostavitev osebnega izobrazevalnega
nacrta, ki vsebuje prilagoditev Solskih obveznosti. Dijaku se tako dologi:
= obdobije prilagoditve Solskih obveznosti;
= obdobje obvezne prisotnosti pri pouku;
= roke in nadin ocenjevanja znanja;
= roke in nacin izpolnjevanja drugih obveznosti;
= roke za obvesc&anije pristojnih organov o neizpolnjevanju osebnega izobrazevalnega
nacrta;
= druge pravice in obveznosti Sole in dijaka.

Med Solskim letom se vsebina osebnega izobrazevalnega nadrta zaradi utemeljenih razlogov lahko
spremeni.

Osebni izobrazevalni nacrt pripravi strokovni delavec, ki ga imenuje ravnatelj. Strokovni delavec
pripravi osebni izobrazevalni naért v sodelovanju z dijakom in ga uskladi z oddelénim uditeljskim
zborom ter s starsi, &e to Zelijo. Ce se dijak vzporedno izobraZuje, strokovni delavec uskladi osebni
izobrazevalni nadrt tudi s strokovnim delavcem drugega izobrazevalnega programa oziroma druge
Sole.

Za dijaka perspektivnega Sportnika oziroma dijaka vrhunskega Sportnika strokovni delavec uskladi
osebni izobraZzevalni nacrt tudi s $portnim drustvom oziroma z nacionalno panozno $portno zvezo.

V povezavi s tem je treba opozoriti da so o moznostih prilagoditve Solskih obveznosti v
oshovnoSolskem in srednjeSolskem izobraZevanju obvezno seznanjeni tudi strokovni delavci v
Sportu in da na moznosti prilagoditev v Solskem procesu obvestijo Sportnike in starSe.

- Pravica do prilagoditve opravljanja mature skladno z drugim odstavkom tega ¢lena.
ZSpo tako ureja, da ima ne glede na dolo¢be zakona, ki ureja postopek in nadin opravljanja mature,
Sportnik, ki se v letu opravljanja mature udeleZi velikega mednarodnega tekmovanja po tem zakonu,
kar izkazuje s potrdilom, ki ga izda OKS — ZSZ, pravico do opravljanja mature v dveh delih, v dveh
zaporednih rokih.

- Pravica do prilagoditve uveljavljanja pravice do vpisa v nadaljnje izobrazevanje skladno s
tretjim odstavkom tega ¢lena.

Sportnikom, ki so opravili maturo v dveh delih v spomladanskem in jesenskem roku, ZSpo tako
omogoca, da se pri uveljavljanju pravic do vpisa v nadaljnje izobrazevanje upoSteva, kot da so
maturo opravili v spomladanskem izpitnem roku, ¢e so izpolnili pogoje za opravljanje mature v tem
izpitnem roku. Pri pisanju ZSpo smo se namre¢ zavedali, da je imelo veliko Sportnikov med roki
mednarodna tekmovanja. Zato se je Sportnikom omogocilo, da se ne odpovedo najvedjim Sportnim
tekmovanjem, ki so navedena v 74. ¢lenu ZSpo, zaradi opravljanja mature.

- Pravica do povraCila stroSkov izobrazevanja za pridobitev izobrazbe po javnoveljavnih
izobrazevalnih programih v Republiki Sloveniji, in sicer enkrat na vsaki ravni izobrazevanja,
ki si je Se ni pridobil, ali usposobljenosti za strokovno delo v Sportu po tem zakonu.
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Vrhunski Sportniki so skladno s Pravilnikom o povraCilu stroSkov izobrazevanja in usposabljanja
vrhunskih Sportnikov upravi¢eni do povracila stroskov izobraZevanja oziroma usposabljanja, potem
ko opravijo obveznosti v povezavi z izobrazevanjem na posamezni stopnji izobrazevanja oziroma
usposabljanjem iz drzavnega proracuna. Predvidevamo, da je to pomemben korak, ki bo vrhunskim
Sportnikom omogodil, da dokoncajo izobrazevanje glede na svoj interes in zmoznosti ter
enakopravno sodelovanje z drugimi na trgu dela.

V povezavi z usposabljanjem vrhunskih Sportnikov je treba opozoriti, da v 49. ¢lenu ZSpo prinasa
tudi dolocilo, da lahko vrhunski Sportnik, ki ima strokovno usposobljenost prve stopnje v Sportni
panogi, v kateri si je pridobil naziv vrhunskega Sportnika, v Sportnih programih kakovostnega in
vrhunskega Sporta tudi nacrtuje in organizira proces Sportne vadbe, kar pomeni, da imajo enake
kompetence kot tisti, ki so si pridobili drugo stopnjo usposabljanja. Tako je vrhunskim Sportnikom
omogoceno, da tudi s prvo opravljeno stopnjo usposobljenosti delujejo v $portu kot vrhunski treneriji
in prenasajo bogate izku$nje, ki so si jih pridobili med kariero, med druge Sportnike v njihovi Sportni
panogi.

2. Podrog¢je zaposlovanja

V 35. ¢lenu ZSpo je opredeljeno, da imajo vrhunski Sportniki in strokovni delavci tudi pravico do
zaposlitve v javnem sektorju skladno s 63. ¢lenom ZSpo, ki opredeljuje namen zaposlovanja kot
podporo in sistemsko pomoc¢i vrhunskemu Sportu ter promocije drzave in lokalnih skupnosti. Tako
se v celoti lahko zaposlijo vrhunski Sportniki in strokovni delavci, ki opravljajo strokovno delo na
programih Sportna vzgoja otrok in mladine, usmerjenih v kakovostni in vrhunski Sport.

Pri tem je treba opozoriti, da se zaposlitve iz prejSnjega odstavka sklene na nacin in po pogojih, ki
jih dolo€ajo predpisi, ki urejajo podro€je delovnih razmerij, javnih usluzZbencev, policije, obrambe
oziroma sluzbe v Slovenski vojski; izjema so Sportniki invalidi — njim se ne upoStevajo zdravstvene
omejitve. Posebnosti dela v Sportu iz 59., 60. in iz 61. Clena tega zakona se uporabljajo tudi za
zaposlitev vrhunskega Sportnika ali strokovnega delavca v Sportu v javhem sektorju.

V 64. ¢lenu ZSpo so navedena tudi merila za zaposlitev, ki opredeljujejo merila za uvrstitev na
prednostno listo za zaposlitev; ta so:
- za kandidate, ki so vrhunski Sportniki: dosezen rezultat na velikem mednarodnem
tekmovaniju ali izpolnjena norma za udelezbo na velikem mednarodnem tekmovanju;
- za kandidate, ki so strokovni delavci: strokovno delo z drzavno ¢lansko reprezentanco ali
strokovno delo z vrhunskimi Sportniki.

Podrobneja merila skladno z ZSpo na predlog NPSZ pripravi in skupaj s prednostno listo za
zaposlitev na svoji spletni strani objavi OKS — ZSZ.

Za izbiro kandidatov za zaposlitev s prednostne liste se upoStevajo naslednja merila:
— S$portna kakovost skladno s kategorizacijo Sportnikov iz drugega odstavka 33. Clena tega
zakona;
— prednost Sportne panoge skladno s S$portno-tekmovalnimi potrebami posameznih
zaposlovalcev;
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— posebna potreba zaposlovalca za namen povecanja delovne usposobljenosti njegovih enot,
poveCanja prepoznavnosti zaposlovalca oziroma poveanja odmevnosti preventivnih,
promocijskih in drugih dogodkov zaposlovalca.

Podrobnej$a merila za zaposlovanje vrhunskih Sportnikov in strokovnih delavcev na podlagi ZSpo z
Uredbo dolo¢i vlada.

Na novo sprejeti ZSpo torej omogoca, da se vrhunski Sportniki lahko po novem zaposlujejo v
celotnem javnem sektorju in ne samo v drzavni upravi. Na lokalnih skupnostih in javnih zavodih so
ali bodo v vrhunskih Sportnikih prepoznali dodano vrednost pri svojem delovanju. Primeri iz sveta
kazejo, da Sportniki lahko postanejo promotorji podjetij in organizacij; veliko jih po kon€ani Sportni
karieri uspe narediti tudi zelo uspesno dvojno kariero.

3. Pravica do izjemne pokojnine

ZSpo v svojem 35. ¢lenu opredeljuje, da imajo vrhunski Sportniki, dobitniki Bloudkove nagrade za
zivljenjsko delo in vrhunski Sportniki dobitniki olimpijske ali paralimpijske medalje, medalje s
svetovnega tekmovanja gluhih, medalje s $ahovske olimpijade ali medalje s svetovnih prvenstev v
olimpijskih kolektivnih Sportnih panogah ali olimpijskih Sportnih disciplinah individualnih Sportnih
panog pravico do izjemne pokojnine.

Na ZSpo se je navezal Zakon o dodatku k pokojnini za delo in iziemne dosezke na podrocju Sporta
(ZDPIDS), ki dodatno ureja upraviéence do dodatka k pokojnini, ko so za to izpolnjeni pogoiji, ureja
pa tudi, kdo je izklju¢en od pridobitve pravice.

Dodatno to podrocje ureja Pravilnik o merilih za dolocitev viSine dodatka k pokojnini za delo in
iziemne dosezZke na podrocju Sporta.

Pravilnik doloCa merila za dolocitev odstotka razlike med starostno ali invalidsko pokojnino, ki jo
prejema upravi¢enec, in zneskom starostne pokojnine moskega, odmerjene od najvisje pokojninske
osnove za 40 let pokojninske dobe po splo3nih predpisih (v nadaljnjem besedilu: odstotek razlike)
kot dodatka k pokojnini za delo in izjemne doseZke na podrocju Sporta.

Merila za dolocitev odstotka razlike kot dodatka k pokojnini za delo in izjemne dosezke na podrocju
Sporta so:

— dodatek v viSini 100 odstotkov razlike se doloCi vrhunskemu Sportniku, ki je dobitnik zlate
medalje na olimpijskih ali paraolimpijskih igrah, olimpijadi gluhih, Sahovski olimpijadi ali na
svetovnih prvenstvih v olimpijskih kolektivnih Sportnih panogah ali olimpijskih Sportnih
disciplinah individualnih Sportnih panog v ¢lanski konkurenci;

— dodatek v vi8ini 90 odstotkov razlike se dolo€i vrhunskemu Sportniku, ki je dobitnik ve¢ kot
ene medalje s tekmovanj, dolo€enih v prejsnji alineji, od katerih je najvisja srebrna;

— dodatek v viSini 85 odstotkov razlike se doloCi vrhunskemu Sportniku, ki je dobitnik srebrne
medalje s tekmovanj, doloCenih v prvi alineji tega odstavka;

— dodatek v viSini 85 odstotkov razlike se dolocCi Sportniku, ki je dobitnik Bloudkove nagrade za
vrhunski mednarodni Sportni dosezek ali Bloudkove nagrade za Zivljenjsko delo;

— dodatek v viSini 75 odstotkov razlike se dolo€i vrhunskemu Sportniku, ki je dobitnik ve¢ kot
ene bronaste medalje s tekmovanj, dolo¢enih v prvi alineji tega odstavka;
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— dodatek v viSini 70 odstotkov razlike se dolo&i vrhunskemu Sportniku, ki je dobitnik bronaste
medalje s tekmovanj, dolo€enih v prvi alineji tega odstavka.

Opozoriti je treba, da se, e posameznik izpolnjuje ve€ meril iz prejSnjega odstavka, uposteva tisto,
ki je zanj ugodnejSe. Prav tako je pomembno vedeti, da so upravi€enci do izredne pokojnine skladno
z zakonom pri mostvenih Sportih vsi €lani ekipe — Sportniki, ki se udelezijo velikega tekmovanja, ki
je podlaga za pridobitev pravice. Za pridobitev pravice se morajo $portniki obrniti na MIZS; ta izda
odloébo o pridobitvi pravice k dodatku k pokojnini.

Pri ukrepih dvojne kariere je treba poudariti tudi Zakon o premostitvenem zavarovanju poklicnih in
vrhunskih $portnikov (ZPZPS-1), ki je bil sprejet v letu 2015. S tem zakonom se ureja premostitveno
zavarovanje poklicnih Sportnikov oziroma Sportnic (v nadaljnjem besedilu: poklicni Sportnik) in
vrhunskih Sportnikov oziroma Sportnic (v nadaljnjem besedilu: vrhunski Sportnik), s katerim se
zagotavlja njihova socialna varnost po koncu aktivne Sportne kariere (v nadaljnjem besedilu:
premostitveno zavarovanje).

Zakon omogoca poklicnim in vrhunskim Sportnikom vlaganje v premostitvenem skladu, ki ga lahko
koristijo po tridesetem letu. Vlaganja v ta sklad so dav€na olajSava pri prihodkih $portnikov.

Vsi navedeni zakonski ukrepi omogocajo individualno obravnavo Sportnikov v osnovno3olskem in
srednjeSolskem sistemu ter prilagoditev njihovih Solskih obveznosti. Caka nas $e celostna ureditev
pravic Studentov Sportnikov, pri Eemer pa je celovita ureditev odvisna tudi od univerz na podlagi
njihove avtonomnosti. Pravzaprav bi ne glede na zanimanje po celostni zakonski ureditvi statusa
Sportnikov na univerzi lahko univerze in posamicne fakultete urejale status Sportnikom s svojimi
pravilniki. Nekatere univerze in fakultete so se tako zZe prilagodile $portnikom s svojimi pravilniki o
prilagoditvi Studijskega programa.

Zlasti s sprejetiem novega ZSpo smo uresnicili marsikatere zaveze iz Nacionalnega programa

Sporta in Izvedbenega nadrta, vsekakor pa nas z razli¢énimi delezniki ¢aka Se veliko dela na tem
podrocju s ciliem polnopravnega vklju¢evanja Sportnikov v druzbo tudi po kon¢ani Sportni poti.
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5. Miselnost zmagovalcev na igriS€u in zunaj igriS€a

V tem delu gradiva se bomo dotaknili vsebine, ki se navezuje na zivljenjski slog Sportnikov.
Literatura in vsebina je nastala kot del dolgoroénega dela in sodelovanja OKS-ZSZ in Miha Ureka.

V fazi razvoja podjetniStva, ki je prilagojeno vrhunskim Sportnikom, vsekakor ne moremo mimo
Zivljenjskega sloga Sportnikov, njihove miselnosti in priprave na to, da bodo morali po konc¢ani
tekmovalni karieri samostojno ali kot del ekipe, poceti neke druge naloge in zadolzitve. Te bodo
vsekakor bistveno laZje izvajali, e bodo na drugo kariero pripravljeni, ne bodo imeli finan¢nih
bremen, morda celo kakSne prihranke.

Zivljenjski slog $portnikov ima seveda $tevilne specifike, saj imajo $portniki drugagen nadin
zivljenja, ki se razlikuje tudi po specifi¢nih fazah.

V grobem lahko za vse profesionalne Sportnike reCemo, da izkusijo vsaj pet razli¢nih faz oz.
tranzicij v Casu svoje Sportne kariere (mlad Sportnik, mlad profesionalni Sportnik, profesionalni
Sportnik, Sportna upokojitev, kariera po karieri). Vsaka je po svoje edinstvena in kompleksna,
polna izjemnih priloznosti kot tudi velikin nevarnosti. Odlocitve, ki jih sprejemajo v vsaki izmed faz,
puscajo posledice v naslednji fazi in odmevajo dale¢ v njihovo prihodnost tako s finan¢nega,
druzbenega kot fizioloSkega vidika.

Na prikazu 3 je ponazorjeno, kako v karieri profesionalnih Sportnikov dohodek in premozenje
rasteta in upadata glede na to, v kateri fazi se nahajajo. V prvi fazi se dohodek in premozenje
zacCneta pocasi kopiciti.

VESCINE
DOHODEK
>REMOZENJE

ZIVUENJSKI
SLOG

MLAD MLAD PROFESIONALNI SPORTNA KARIERA
SPORTNIK PROFESIONALNI SPORTNIK UPOKOJITEV PO KARIERI
SPORTNIK

FAZE SPORTNIKOVE KARIERE

V Casu druge in tretje faze lahko Sportniki akumulirajo vecji del premozenja v Sportni karieri in
omogocijo sebi in svojim najblizjim udobno zivljenje. Po tretji fazi, kjer je po navadi vrhunec Sportne
kariere, sledi Cetrta faza in poCasen padec dohodka in premozZenja, ¢e ga nacrtno ne upravljajo.
Velik padec dohodka sledi v zadnji, neaktivni peti fazi.
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Vet kot ocitno je, da Sportniki v zelo kratkem razponu dozivijo hiter porast dohodka, dobrin, novih
vescin in so sooCeni z druga¢nim nacinom zivljenja, kot so ga bili vajeni. Temu primerno morajo biti
pripravljeni ze na zaCetku svoje Sportne kariere, drugace sledi hud padec standarda in dohodka v
Casu upokojitve. Veliko Sportnikov ima v pokoju finanéne probleme, ker so med kariero pozabili
razmi$ljati o njenem koncu.

Ce niste pripravljeni na nova znanja in se ne izobrazujete, boste brez huj$ih posledic zelo tezko prisli
od prve do pete faze, ohranili tezko prigarano premozenje, se izognili finanénim problemom in ziveli
lagodno Zivljenje v $portnem pokoju. Ovire so za mladostnike brez izkuSenj Zal velikokrat prevelike.
Statistika profesionalnih Sportnikov po vsem svetu to potrjuje.

Oglejmo si Se idealen scenarij Prikaz 4.

Sportnik je v 8asu kariere uginkovito obvladoval porabo denarja, naértoval cilje in za$g&ito, naértno
ustvarjal prihranke, aktivno upravljal osebno premozZenje, nacrtoval kariero po karieri, si sestavil
ekipo vrhunskih strokovnjakov in se neprestano izobrazeval o osebnih financah. Padec dohodka in
premozenja je minimalen. Ohranil je standard in si zagotovil dobro zivljenje po Sportni karieri.
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ZIVLJENJSKI %
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MLAD MLAD  PROFESIONALNI SPORTNA KARIERA
SPORTNIK  PROFESIONALNI SPORTNIK UPOKOJITEV PO KARIERI

SPORTNIK

FAZE SPORTNIKOVE KARIERE

Miselnost je tista, ki vam omogoc€a, da pridete na vrh in tam tudi ostanete. lan Thorpe, Mike Tyson,
Martina Hingis, Matti Nykéanen, George Best in Goran IvaniSevi¢ so osvojili vrh Sportnega sveta,
vendar se na vrhu niso uspeli obdrzati. Zakaj? Morda zaradi razli¢nih osebnih tezav? To seveda
drzi, vendar so se tudi drugi vrhunski Sportniki soocali s podobnimi osebnimi tezavami in so vseeno
uspeli ostati na vrhu.

Uspesni Sportniki imajo tudi zunaj igriSca, arene, stadiona razvito zmagovito miselnost. Zavedajo se,
da ima Sportna kariera specificne prednosti in slabosti, in so temu primerno pripravljeni. Da ostanete
na vrhu, mora biti vase Zivljenje »urejeno« tudi zunaj igriSca.

Ko kot Sportniki vstopite skozi vrata profesionalnega $porta, se v mnogih primerih sploh ne zavedate
priloZnosti in nevarnosti, ki v vsakem trenutku preZijo na vas. Manjka vam jasna predstava o tem,
kako naj bi bilo videti Zivljenje zunaj igris¢a in kako po kon&ani karieri.
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Brez predpriprav tovrstne miselnosti seveda ne morete razviti. Na zalost nobena institucija (od
srednijih Sol, fakultet, nacionalnih Sportnih organizacij do Sportnih klubov) ne izvaja izobrazevan;, ki
bi vam kot Sportnikom predstavila, kako naj bi bilo vaSe Zivljenje organizirano med samo kariero in
po njej, katera znanja in veSCine potrebujete zunaj igriS¢a, kako ziveti zivljenjski slog zmagovalca,
nihCe ne izvaja izobrazevanj za dvig finan¢ne pismenosti in upravljanja vasih osebnih financ.

Ob podpisu prve profesionalne pogodbe se Sportnik znajde v polozaju, ko se mu mesecni dohodek
znatno povida. Minimalni oziroma povpre¢ni mesec¢ni dohodek je nenadoma sanjsko visok. Ta
dogodek vam spremeni zivljenje. Dogodek, ki vam lahko zmeS$a glavo — od denarja, uspeha, slave
in druzbenega statusa pa lahko kaj kmalu postanete zaslepljeni. Ker ste uspesni, ste fokusirani le
na svojo Sportno pot in vse drugo zanemarjate. Prav to pa je tudi obdobje, ko ste najbolj dovzetni za
slabe odlocitve, ki lahko slabo vplivajo na vaso uspesno Sportno kariero. Brez ustreznega predznanja
in »treninga« so moznosti, da po koncu kariere, kot vecCina, utonete v finan¢nih tezavah in ste na
koncu »odvrzeni nekam na smetiS€e zgodovine«, izjemno visoke. In kljub slabim statistikam je Se
vedno velika vecina Sportnikov prepri¢anih, da se njim kaj takega ne more zgoditi ...

Glede na sorazmerno kratko kariero morate kot Sportniki var€evati in z denarjem ravnati pametno
imate najbolj donosne sponzorske pogodbe in ko ste medijsko najbolj prepoznavni. V tem obdobju
ne smete delati napak, ki bi vas lahko izjemno hitro pripeljale do bankrota.

Uspesni Sportniki z zmagovito miselnostjo se zavedajo:
- da vecino ¢asa posvecajo Sportni karieri, medtem ko njihovi sovrstniki
- Studirajo na fakultetah in nabirajo dragocena znanja in vescine Zivljenja;
- da so zato posledi¢no deloma izolirani;
- da nimajo popolnoma razvitih socialnih vesgéin;
- kaksen je lahko negativen vpliv medijev in kako se do njih obnas$ati;
- kako se obna$ati do druzine, partnerjev, sorodnikov, prijateljev, neznancev;
- komu lahko zaupajo in s kom se lahko pogovarjajo o denarju;
- kako prepoznati prevaranta in slabo nalozbo;
- danimajo znanja o osebnih financah in nacrtovanju »kariere po karieri;
- dane vedo, kako ziveti Zivljenjski slog uspesnih Sportnikov;
- da ob sebi potrebujejo ekipo vrhunskih strokovnjakov in
- da se je treba neprestano izobrazevati.

Zaradi specifike vaSe kariere ste kot Sportniki torej ze v zaCetku sooc€eni s preve€ nevarnostmi, ki na
vas prezijo zunaj igris€a in arene. Majhne in slabe odloCitve zunaj igriS€a imajo lahko moc¢no vplivajo
na Sportno kariero. Zmagate lahko le z ustreznimi znaniji, veS¢inami, vrednotami in treningom. Brez
njin boste padli ze na prvem izpitu, ki se imenuje osebne finance. Skoraj zagotovo boste imeli velike
financne tezave ali se boste morali celo soociti z bankrotom. Statistika Zal ne laze.

Ni pomembno, kolikokrat stojijo na zmagovalnih stopnickah, koliko gledalcev privabijo v dvorane ali
na stadione in koliko denarja zasluZijo. Ce profesionalni $portniki ne znajo upravljati s financami, se
bodo po kon€ani karieri zagotovo soo€ili s finan¢nimi tezavami, v najslabSem primeru pa tudi z
bankrotom.
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Raziskava, objavljena v ugledni ameriski reviji Sports lllustrated, je razkrila, da profesionalni Sportniki
najvecjih in najbolj donosnih ameriskih lig (NBA, NFL, MLB) trpijo za finanéno pandemijo:
- Kar 60 % igralcev ameriSke nacionalne koSarkarske lige NBA pet let po zaklju¢ku kariere
zaide v finan¢ne teZave ali celo bankrotira.
- 78 % igralcev ameriSke nacionalne nogometne lige NFL se v finan¢nih teZzavah ali bankrotu
znajde v dveh letih po koncu kariere.

Skupaj z Olimpijskim komitejem Slovenije smo novembra 2014 izvedli prvo raziskavo doslej o stopniji
finanéne pismenosti slovenskih vrhunskih Sportnikov. V raziskavi je sodelovalo 135 vrhunskih
Sportnikov, starih 20 ali ve€ let. Povprecna ocena, ki so jo dobili, je zadostno. Najveg, 45,2 %, jih je
sicer dobilo oceno dobro, kar 23,7 % pa jih je dobilo oceno nezadostno. Nih¢e izmed njih ni pravilno
odgovoril na vsa postavljena vprasanja.

NajveC znanja so vrhunski Sportniki pokazali pri vprasanijih, ki se dotikajo matematike in raCunanja,
najmanj pa, priakovano, pri vpradanjih, ki zadevajo razprsitev tveganja. Se posebej je to razvidno
iz zadnjega vprasanja na temo nepremicnin, kjer se jih le tretjina zaveda, da ni pravilno vseh
prihrankov namenijati za investicijo v nepremicnine. Zadnja opravljena raziskava oz. test finanénega
znanja Slovencev potrjuje zgoraj navedene rezultate.

Finanéna pismenost Slovencev je na alarmantno nizki stopnji. Ce se izrazimo po srednjesolsko,
povprecna ocena je zadostno. Slovenci trenutno Se ne znamo najbolje upravljati s svojim denarjem.

Prikaz 5: Rezultati raziskave finanne pismenosti vrhunskih Sportnikov

Starost 20 let in vec

45,2 %

0%

ODL(5) PD (4) DB(3) ZD(2) NZD(1)

Za $portnike sila neprizanesljiv podatek, saj je prav to obdobje za $portnika kljuéno. Sportniki ste
namre¢ prav po 20. letu najbolj ranljivi za slabe odlocitve. V tem obdobju morate sprejemati pravilne
finan¢ne odlocitve in se neprestano izobraZevati, sicer boste lahko zapravljene priloZnosti obZalovali
vse Zivljenje.

Sportniki veliko ve&ino premozenja v Zivljenju namreé zasluzite v tem obdobju. Prav med 20. in 30.

letom vasega zivljenja lahko z nespametnim ravnanjem z denarjem zapravite priloznost za svoj
dolgorocen finanéni uspeh. Po kon&ani karieri Zal ni ve€ popravnega izpita.
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Poglavitni razlogi finan€énih problemov in bankrotov

- Nizka stopnja finanéne pismenosti

- Sportniki so mladostnisko neizkueni, nimajo kompetenc, znanja in izku$enj, da bi lahko
upravljali svoje premozenije.

- Kratka doba profesionalne kariere

-V zelo kratkem obdobju lahko Sportniki zasluzijo toliko denarja kot povpre€en posameznik v
30-letni delovni dobi.

- Nimajo nadzora nad svojimi dohodki in izdatki, troSijo prek svojih zmoznosti.

- Luksuz

- Ker so medijsko izpostavljeni, imajo okoli sebe veliko »prijateljev« (posojanje denarja,
nagovarjanje k »poslu zivljenja«).

- Zaupajo napac¢nim ljudem (pogosto so obdani z nezanesljivimi in neeti¢nimi »financnimi«
strokovnjaki, ki jim Zelijo svetovati glede upravljanja premoZenja, zato hitro postanejo taréa
Za prevarante).

- Ker zaupajo napacnim ljudem, sprejemajo slabe poslovne odlogitve.

- Prepustijo se nasvetom sorodnikov, ki jim sicer zaupajo, a se ne zavedajo, da ti obi¢ajno
premalo vedo o upravljanju z denarjem ali celo ni¢.

- Popolna predanost Sportni karieri — zanemarjajo vsa ostala podro¢ja Zivljenja in se ne
izobrazujejo.

- Ne razmisljajo o prihodnosti in zaklju¢ku kariere — ne nacrtujejo svojega zivljenja. Locitev od
(zakonskega) partnerja

- Ne zavedajo se, da tudi za uspeh zunaj igris¢a potrebujejo ob sebi zaupanja vredno ekipo.

Kako ziveti uspesno zivljenje zunaj igriS§¢a in ostati na vrhu

Kaj je definicija Sportnikovega uspeha? Kdaj lahko re€emo, da je Sportnik res uspesen? Kazalnik
Sportnikovega uspeha ni samo medalja na olimpijskih igrah ali svetovnem prvenstvu, igranje v najbolj
prestiznih ligah in klubih po svetu, dosti denarja na ban¢nem racunu in cela vrsta »pomembnih«
poznanstev. Medalja ostane, vse ostalo lahko hitro zbledi.

Ce hoge biti $portnik dolgoroéno res uspesen, sreéen in vzor sedanjim in naslednjim rodovom, potem
se mora zavedati, da je uspeh na igris€u prav tako pomemben kot zunaj igris€a. Med kariero in po
koncu kariere. Uspeh na igriS¢u je zelo podoben uspehu zunaj igris¢a.

Za uspeh na igriS€u so potrebni Stirje kljuCni elementi:
- znanje in ves€ine,
- ekipa,
- strategija uspehain
- pravilaigre.

Kot profesionalni Sportniki morate za uspeh na igriS¢u nenehno izpopolnjevati svoje znanje na teh

Stirih podrogjih. Vendar se morate zavedati, da so navedeni Stirje elementi enako vitalnega pomena
tudi za Zivljenje zunaj igrisCa.
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Prikaz 6: Kljuéni elementi uspeha izven igris¢a

Kako Ziveti Zivljenjski
slog zmagovalca?

Kako upravljati
5 svojim denarjem?

ZIVLJENSKI| OSEBNE
SLOG |FINANCE

EKIPA|NACRTOVANJE
DRUGE

KARIERE Kako nacrtovati

kariero po karieri?

Kako si sestaviti
uspesno ekipo, ki nas
bo oborozila z vsem
potrebnim znanjem
in vescinami?

Osebne finance Sportnika

Veliko profesionalnih Sportnikov se po koncu kariere soodi s finan¢nimi tezavami ali celo z
bankrotom. Stevilka je zastradujoca, sploh &e upostevamo, koliko zasluzijo v ¢asu kariere.

Zakaj je temu tako? Poglaviten razlog finan¢nih problemov S$portnikov po vsem svetu je
nepoznavanje osebnih financ oz. finanéna nepismenost. Veclina Sportnikov se ni¢ ne izobrazuje na
podroc¢ju osebnih financ. Vecdina jih ne spremlja svojih dohodkov, nenadzorovano in impulzivno
zapravlja, ne nacrtuje prihodnosti in ne varéuje. Zivijo za danes. Posledi¢no $tevilnim po koncu
kariere standard silovito pade.

Vendar, osebne finance so sestavni del nasega vsakdana. Vecini Sportnikov je seveda vseeno, ko
pomislijo na upravljanje z osebnimi financami, vendar nas lahko zanemarjanje podrocja osebnih
financ zelo drago stane.

Dvig znanja s podrocja osebnih financ je lahko reSitev v izogib problemom med kariero in po nje;.

Finan&no pismeni Sportniki znajo poiskati in razumeti zanje potrebne finanCne informacije ter na tej
podlagi sprejemati odgovorne odloc€itve o upravljanju svojih financ.
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Urejanje osebnih financ

Osebne finance zajemajo nas odnos do denarja, upravljanje denarnih sredstev, nacrtovanje zasc¢ite
in ciljev v Zivljenju, ustvarjanje premoZzenja, upravljanje osebnega premoZenja in na koncu ¢rpanje
premozenja. O urejenih financah lahko govorimo Sele takrat, ko imamo vsaj osnovna znanja z
navedenih podrodij in ko u€inkovito obvladujemo porabo denarja, naértujemo cilje in zas€ito, nacrtno
ustvarjamo prihranke in aktivno upravljamo osebno premozenje.

Prikaz 7: Osebne finance Sportnikov

1. 0BVLADOVANJE 2. FINANCNO
PORABE DENARJA NACRTOVANJE
3. USTVARJANJE PRIHRANKOV 4. UPRAVLJANJE
IN PREMOZENJE OSEBNEGA PREMOZEN)A

V nadaljevanju se bomo podrobno posvetili navedenim §tirim podroc¢jem:

OBVLADOVANJE PORABE DENARJA
- Kako se nauciti pravilnega odnosa do denarja?
- Kako upravljati s svojim denarjem?
- Kam gre ves moj denar?

FINANCNO NACRTOVANJE
- Kako nadrtovati svoje Zivljenjske cilje glede na razlicna obdobja v Sportni karieri?

- Kako se za&cititi pred nepredvidenimi tveganiji? (Kaj, ¢e ostanem pol leta brez place, se
sooCim s poskodbami, boleznimi, smrtjo?)

USTVARJANJE PRIHRANKOV IN PREMOZENJA

- VarCevanje (Koliko moram mesec¢no var€evati do Sportne upokojitve, da bom potem 40 let
prejemal mesec€no rento?)

- Investiranje (Katera nalozba je najbolj primerna zame?)
- Kako prepoznati slabo nalozbo?

UPRAVLJANJE OSEBNEGA PREMOZENJA

- Kako aktivno spremljati svoje nalozbe in jih prilagajati trenutnim razmeram na trgu?
- Katere so glavne pasti pri upravljanju osebnega premozenja?
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Obvladovanje porabe denarja

V¢&asih je veljal izrek: »Daj Cloveku oblast in videl bo§, kakSen je.« Zoran Milivojevi¢, priznani
psihoterapevt pravi: »Da bi nekdo dosegel zelo dobre finanéne rezultate, se mora najprej nauditi
»upravljati« samega

sebe, potem pa se mora naugiti upravljati svoj denar.

Denar je posledica, je rezultat sposobnosti in finanCnega »programa, ki ga ima nekdo v glavi.«
Vedinoma je ta »program« prilagojen na troSenje, saj v druzbi nikoli ni bilo poudarka na
izobrazevanju o osebnih financah, zato o njih ne vemo skoraj ni¢! Celih 12 let si vkljuéen(a) v sistem
javnega 3olstva, od osnovne

do srednje 3ole, pa si $e vedno nezmozen(na) upravljati s svojim denarjem, ne ves, kako investirati
v svojo prihodnost, in niti ne ves, kako upravijati svoj osebni proracun. Lahko celo dokoncas
fakulteto, pa ostanes brez vseh teh znanj in veS¢in.

Profesionalni Sportniki so $e v posebej veliki skusSnjavi, saj v kombinaciji z velikim Sportnim egom,
obCutkom nepremagljivosti in medijsko prepoznavnostjo, velikokrat sprejemajo nerazumne
odlocitve. Slabe prakse jih lahko Se prehitro zaznamujejo. Ne vzamejo si dovolj ¢asa, da bi okoli
sebe zbrali ekipo strokovnjakov. Dejansko niti ne vedo, da je to mogoce! Poleg nastetega jih je veliko
odra&calo v tezkih razmerah, kar jim e dodatno oteZi vse odloditve.

Poraja se vprasanje, kaj storijo Sportniki, za katere Zivljenje ni bilo posuto z rozicami, ko postanejo
uspesni? Kaj storijo, ko imajo na racunu veliko denarja? Ob prvem vecjem prilivu Ze mislijo, da so
postali bogati. Nemudoma si privoscCijo vse, €esar si v otrodtvu in mladosti niso mogli! Impulzivno
zapravljajo in Zelijo, da vsi vidijo, da so uspeli! Omislijo si standard, ki si ga v tistem trenutku Se ne
morejo privosciti, in se ne zavedajo, da je kariera zelo kratka in tako visok mesec¢ni dohodek ne bo
trajal ve€no! Tudi po karieri bodo morali (pre)ziveti ...

Kako se naué€iti pravilnega odnosa do denarja

Skoraj vsak dan se sre€ujemo z upravljanjem denarja. Vendar, tudi e osvojimo vso finanéno znanje
tega sveta, nas zZal to ne bo obvarovalo pred finanénimi problemi. Na to odlocilno vplivajo tudi nase
vedenje,

prepri€anje in odnos do denarja. Zato moramo razviti sposobnosti, kot so: nadziranje Custev in
pohlepa, strahov, brezglavih vzorcev zapravljanja, impulzivnih nakupov, in razvijati potrpeZljivost.
Sposobnosti postavljanja realnih pri¢akovanj in dolgoro€nega razmisljanja sta klju¢ni tako na igriS¢u
kot pri odnosu do denarja.

Na$ odnos do denarja se oblikuje na podlagi impulzov iz okolja, v katerem zivimo, kar je Se posebej
pomenljivo pri primeru profesionalnih Sportnikov. Ti namre€ vecino Casa prezivijo s svojimi kolegi
Sportniki in pogosto niso vklju€eni v reden izobrazevalni proces. Tako so izpostavljeni le vplivom ene
skupine ljudi, za katere je znacilno pomanjkanje finanéne pismenosti.

Poglavitni razlogi slabih finan€nih odlocitev

Razlogov za sprejemanje slabih finanénih odlocCitev je veliko. Poleg Ze predstavljenih neurejenih
osebnih financ bomo izpostavili Se Stiri klju¢ne razloge.
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Poglavitni razlogi slabih finanénih odlogitev

Razlogov za sprejemanje slabih finan¢nih odloCitev je veliko. Poleg Ze predstavljenih neurejenih
osebnih financ bomo izpostavili Se $tiri klju€ne razloge.

Pohlep

Veliko slabih odlocitev, ki jih sprejmemo iz pohlepa, je povezanih z investiranjem denarja. Zamisel,
da bi na hitro zasluzili, ez noc, brez vloZzenega truda, nam ne da miru ... ZasluZziti veliko denarja in
obogateti ni nikoli lahko. To vedno zahteva veliko trdega dela in veliko ustvarjalnosti. Vendar znajo
Stevilni prevaranti hiter zasluzek prikazati kot nekaj zelo preprostega ... Zato so tudi sheme
»0obogatimo-na-hitro« postale tako priljubljene.

Hitre odlocitve

V¢&asih smo prisiljeni sprejemati hitre finanéne odlocitve, nato pridemo domov in se vprasamo:
»Zakaj sem pravkar to naredil?« Ko sprejemamo vecje finanéne odloditve, je najbolj smiselno, da
odlocCitev Se enkrat prespimo. Vzemite si najmanj 24 ur, da se odloCitev dokonéno ustali v vasih
mislih. Ugotovili boste, da so odlocitve veliko boljSe, ko si zanje vzamete dovolj Casa.

Trosenje prek zmoznosti

Veliko profesionalnih Sportnikov se ne zna sooditi z zasluzkom, ki ga prejemajo. Na zacéetku svoje
kariere so pod stalnim finan¢nim stresom zaradi pomanjkanja denarja, zato se vedejo neracionalno,
ko enkrat uspejo in zacnejo sluziti velike vsote. Glavni problem je, da se ne zavedajo omejene dobe
kariere in ne razmisljajo o &asu po karieri. Ce k temu dodamo $e pritiske s strani njihovih bliznjih
(druzina, prijatelji in agenti), je jasno, zakaj za¢nejo troSiti prek svojih zmoznosti. To se sicer pokaze
Sele takrat, ko njihovi dohodki za¢nejo upadati hitreje, kot so sami sposobni prilagoditi lasten
Zivljenjski slog.

Izbira napa€ne ekipe

Pogosto se zgodi, da se Sportniki zavedajo potrebe po upravljanju denarja in osebnih financ, a
izberejo napacno ekipo ljudi, ki jim zaupajo. PremoZenje zaupajo agentu, druzinskim &lanom ali
prijateliem, ki najpogosteje niso usposobljeni za upravljanje z osebnimi financami. Ce pa Zze najamejo
upravljavca osebnega premoZenja, to storijo brez tehtnega premisleka, analize in preverjanja
referenc zunaj njihovega kroga zaupanja, kar ve¢krat pomeni napacno izbiro.

Kako upravljati svoj denar

Pravilno upravljanje z denarjem je kljuénega pomena, da ne ostanete brez njega in da si lahko kupite
stvari, ki jih potrebujete, in poCnete tisto, kar si zazelite.

V¢asih je laze, da ne razmisljamo o prihodnosti in vse svoje dohodke porabimo kar v istem trenutku,
po nacelu iz dneva v dan ali od place do place. Vendar nas tak8no razmisljanje hitro lahko privede
do tega, dav

20



Athletes Co-funded by the
as Erasmus+ Programme
Entrepreneurs of the European Union

prihodnosti ne bomo imeli od Cesa ziveti. Na vsakem koraku bomo izpostavljeni finanénim
tveganjem. Zelo lahko je zaiti v dolgove — en dan nerazumnega nakupovanja je dovol;. In ta en dan
lahko otezi doseganje nasih ciljev v naslednjih tednih ali celo letih.

Ce zelimo Ziveti normalno, je treba z denarjem ravnati preudarno, da nam ga ne zmanjka $e pred
naslednjim prilivom. Z upoStevanjem treh osnovnih pravil, ki so na kratko predstavljena v
nadaljevanju, se lahko vsakdo nauci uspesno upravljati z denarjem.

Osnovna pravila upravljanja z denarjem

Prvo pravilo: Porabite manj, kot zasluzite. Zasnujte osebni proracun. Le tako boste prevzeli nadzor
nad svojimi dohodki in izdatki.

Drugo pravilo: Ustvarite si varnostno rezervo. Vas prvi finanéni cilj naj bo varnostna rezerva.
Namenjena je za pokritje nepriCakovanih Zivljenjskih stroskov za primer izostanka dohodka. Visina
varnostne rezerve mora biti tolikSna, da lahko z njo pokrijete osnovne mesec€ne Zivljenjske stroske
za vsaj 12 mesecev.

Tretje pravilo: Nacrtujte izdatke. Upravljanje z denarjem je danes zelo poenostavljeno, saj so ham
na voljo &tevilni pripomocki. Danes ni ve€ treba zbirati raunov in se ubadati z Excelom, temvec si
lahko pomagamo s sodobnimi mobilnimi aplikacijami. Tako lahko hitro in enostavno vnaprej
nacrtujemo svoje izdatke.

Kam gre ves moj denar

Ce Zelite imeti svoje dohodke in izdatke pod nadzorom, potem je osebni proradun pravi odgovor.
ProraCun je orodje, na podlagi katerega boste laze sprejemali finanCne odlocitve. Ustvarjanje
proracuna morda ne zveni kot najbolj zanimiva stvar na svetu, vendar je vitalnega pomena za
vzpostavitev nadzora nad vaSimi financami. Pred zaCetkom je pomembno, da pridobite kar se da
veliko informacij. Konec koncev bo konéni rezultat pokazal, kje je va$ denar, od kod prihaja, koliko
ga je in kam se izgublja ...

Kako si uspesno organizirati osebni proraéun (koraki)

1. Vzpostavite osebni proracun

Prvi korak za uspesno upravljanje z denarjem je vzpostavitev osebnega proracuna. To pomeni, da
moramo predvideti, koliko dohodkov lahko pri¢akujemo v naslednjem obdobju (navadno za obdobje
enega meseca), nato pa celoten znesek razporedimo med izdatke. Med temi nikakor ne smemo
zadrzati izdatke na ravni pred obdobjem visokih zasluzkov, kar pomeni, da morajo vse presezke
nameniti varCevanju in premisljenim investicijam, iz katerih bodo lahko po karieri Crpali mese¢no
rento.

2. BelezZite si dohodke in izdatke

Izdatke nadzorujemo tako, da jih sproti belezimo, torej v trenutku, ko nastanejo. Danes je to zelo
enostavno, saj imamo s seboj vedno mobilni telefon. Obstaja namre¢ vrsta aplikacij, ki so vam lahko
v pomo¢ pri beleZzenju vseh dohodkov in izdatkov ter upravljanju z vasim denarjem. Z rednim
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belezenjem boste po nekaj mesecih ugotovili, kak$ni so vasi povpreéni izdatki po posameznih
kategorijah vadega osebnega proracuna, in naredili analizo stanja.

3. Dologite si »okvir« v proracunu

Dolocite si pravilo. Od svojega meseCnega dohodka si zadrzite na teko€em raCunu eno ali dve
povprecni placi (ali ve¢ povpre€nih pla¢, odvisno od dohodka), presezek pa takoj namenite za
varCevanje oziroma investicije. To je skoraj edini na€in, da med kariero ne boste zapravili vsega
tezko prisluzenega denarja. Nato si dolocite okvir v svojem osebnem prora¢unu — koliko ha mesec
lahko zapravite — in se te omejitve disciplinirano drzite.

Vsak evro, ki presega dohodek vasih vrstnikov z diplomami, namenite za var€evanje in investiranje.

Vpra$ajte se, katerim izdatkom bi se najlaze odrekli, pa zaradi tega ne bi ziveli ni¢ slabSe. Najvedje
rezerve za nizanje izdatkov in meseéne prihranke najdemo pri stvareh, ki jih uporabljamo le obéasno
in nam ne prinasajo zadovoljstva. Sprotno belezenje izdatkov naso podzavest spodbudi, da nenehno
razmisljamo o smotrnosti nakupa. Vprasajte se, ali vse, kar kupujete, resni¢no potrebujete. Rezultat
je zmanjSevanje izdatkov, ki nam ne prinasajo posebnega zadovoljstva, kar je cilj celotnega procesa.

4. Prilagajajte in nadzorujte osebni proraéun

Ce se va$a finanéna slika pomembneje spremeni (npr. podpiSete novo pogodbo, pridobite nova
sponzorska sredstva ali zmagate na tekmovanju), to §e ne pomeni, da morate spremeniti tudi svoje
navade. Ni treba povedevati izdatkov le zaradi tega, ker so se vam povecali dohodki. Se posebej
zato, ker veste, da taksSna viSina dohodkov ni ve¢na in se lahko zgodi tudi obratno, torej da ne
podaljSate pogodbe oz. podpiSete novo pod slabsimi pogoji.

KoS&arkarji, nogometasi, gimnasti€ariji, atleti, jadralci, odbojkariji, plavalci, tenisaci ... Ocitno je, da
starost Sportnikov ob vstopu v svet profesionalnega Sporta ni enaka v vseh panogah. Eni vstopijo v
svet Sporta prej, drugi kasneje. Nekateri Sportniki Ze dosezejo vrhunec kariere, medtem ko so drugi
Sele zaceli z resnimi treningi.

Vendar je starost Sportnikov zelo pomemben dejavnik, kako Sportniki dojemajo svet okrog sebe.
Miajsi kot pridejo na vrh Olimpa, bolj so neizkuseni in tezje delo bodo imeli za ohranitev premozenja.

Sportniki, ki Zelijo obvladovati sebe in svojo prihodnost, se morajo zavedati ciklusa Zivljenjske dobe
svojega Sporta in se temu primerno prilagoditi. Samo tako bodo lahko prepoznali, v kateri fazi se
nahajajo in katera znanja in vesCine so potrebni v doloCeni fazi. To jim bo omogocalo, da bodo
sprejemali najboljSe mozne odlocitve zase in za svoje najblizje.

Vsaka odlocCitev, ki jo sprejmete v zZivljenju, ima posledice. Dobre ali slabe. Rezultati odloCitev so

lahko vidni v trenutku, lahko pa traja leta ali celo desetletja, preden ugotovite, ali je bila odlocitev
pravilna ali ne.
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6. Razvoj podjetnistva

Po spoznanju osnovnih pojmov in misljenja, povezanega z razvojem dvojne kariere Sportnikov, se v
sklopu projekta Atlas usmerimo na podrocje podjetniStva v Sportu, ki je prilagojeno Sportnikom.

Projektni partnerji so razvili gradivo, ki temelji na 5 modulih programa Atlas. Prav tako je razvit
priro€nik, ki Sportnike vodi od ene do druge faze.

Del programa pa je tudi to gradivo, ki vklju€uje nekaj osnovnih pojmov in vsebin s podrocja
podjetnistva. Olimpijski komite Slovenije — Zdruzenje Sportnih zvez (OKS) je Sportna organizacija.
Med svojimi cilji ima tudi prizadevanja za celovito podporo Sportnikom. Ker pa znanja na tem
podrocju, specifiénem za razvoj podjetnistva nima, je pri programu sodeloval z zunanjim sodelavcem
Mihom Urekom. OKS ima tudi sklenjeno partnerstvo z Univerzo v Ljubljani — Ekonomsko fakulteto.
Vsa nadaljnja razvijanja programa podjetniStva, bodo zagotovo morali potekati ob podpori in
sodelovanju partnerjev in drugih institucij. Ekonomska fakulteta v Ljubljani je tudi podala predloge
uporabnih gradiv za spoznavanje osnov podjetniStva.

V nadaljevanju pa povzemamo vsebine s podrocja podjetnistva iz priro€nika, ki je nastal ob podpori
Evropskega sklada za regionalni razvoj in Ministrstva za gospodarski razvoj in tehnologijo.

Vsebina izhaja iz publikacije ABC PODJETNISTVA: lzzivi podjetnic in podjetnikov ob
ustanovitvi in zagonu poslovanja novih podjetij. In je priro€nik za podjetnice in podjetnike

zacetnike ter bodoce podjetnice in podjetnike.

Publikacija je dostopna na spletu in je brezplacna. Zaloznik publikacije je SPIRIT Slovenija, Javha
agencija Republike Slovenije.

V gradiva dodajamo tudi uporabne javne vsebine, ki so predstavljene s strani Finan¢ne uprave
Republike Slovenije in pa podatke o zaCetku podjetnistva ter formiranju ustrezne pravne oblike.
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ABC Podjetnistva

Uvodoma je potrebno razumeti pomen besede »podjetnik«. Opredelitve v slovarju (»Cambridge
dictionary«) pravijo, da je podjetnik »oseba, ki zacne z lastnim poslovanjem, to pa predpostavlja in
vklju€uje dolo¢eno tveganje«.

Kot potencialni oz. bodoc€i podjetnik morate torej imeti Zeljo po lastnem poslovanju in biti pripravljeni
prevzeti nase tveganje, povezano s tem poslovanjem. Podjetnik pa ni le oseba, ki zacne s svojim
poslovanjem, ampak je lahko to tudi oseba, ki v nekem podjetju, panogi prinaSa spremembe.
Tveganije, ki ga podjetniki sprejmete z odlogitvijo za svojo podjetnisSko pot, lahko zmanjSate z dobro
pripravo in s posedovanjem in obvladovanjem dolo¢enih veS&in (sposobnosti); te so v pomoc pri
sooc€anju s tveganiji, ki se pojavijo pri poslovanju in njihovem in obvladovanju.

Kot podijetnik morate imeti in obvladovati doloCene sposobnosti ter lastnosti, ki jih navajamo v
nadaljevanju. Nekatere so vam prirojene, nekaterih se boste morali nauciti, da boste lahko uspesno
vodili svoje podietje.

Predvsem pa se zavedaijte, da so najpomembnejSe sposobnosti in lastnosti, ki jih potrebujete kot
podjetnik: sposobnost prepoznavanja priloznosti, sposobnost ustvarjanja vrednosti, kreativnost pri

In kaj so najpogostejsi razlogi, ki vodijo ljudi k odlocitvi za podjetnisko kariero? Ne glede na zacetni
razlog, zakaj bi zaceli svoj posel, to, kar Steje, ni »zakaj« ali »kako« ste zaceli s svojim podjetjem.
Pomembna je vasa zagnhanost in predanost, da s poslom uspete ter ustvarite uspesno podjetje. Pravi
izzivi podjetnistva niso v pogumu, da sprejmete odloCitev in zaénete na svoje. Ne. Podjetnistva se
lahko loti prakti¢no vsakdo. Vendar je pravi izziv, ko se iz dneva v dan, skozi leta poslovanja soocate
z izzivi. Pri tem pa z veliko predanosti in vztrajnosti ter mo¢ne volje vodite podjetje, ki ste ga
ustanovili, v rast in uspesno poslujete.

Pri soo€anju z izzivi igra pomembno vlogo, koliko se kot podijetniki za€etniki ali bodoCi podjetniki
razlikujete od drugih, Ze obstojeCih podjetnikov, ki razvijajo svoje zgodbe na enakih, podobnih
podrog¢jih in so vasi konkurenti. Svojo konkurenéno prednost, edinstveno predpostavko, morate znati
opredeliti v €asu, ki je krajsi, kot da bi prizgali vZigalico in bi plamen spekel konico vasega prsta.
Omogoc¢a vam, da si ustvarite na trgu posebno pozicijo v tem, v Eemer ste najboljSi in najbolj
zadovoljite pri¢akovanja kupcev oziroma vas v tem konkurenca tezko posnema. Uspeh vam
zagotavlja prava kombinacija klju¢nih prednosti in dejavnikov uspeha v panogi. Veliko tega, kar je
potrebno za uspeSnega podjetnika, je danes enako kot pred 30 leti — jasnost ideje, vizija,
iniciativnost, pripravljenost tvegati.

Kako pa danes za¢nemo in kako vodimo podjetje, je zelo drugace. V&asih smo najprej delali trzne
raziskave, pisali poslovni nacrt, iskali finan€na sredstva in druge vire, izdelovali izdelek oz. ponujali
storitev ter nato uresnicevali nacrt in upali, da imamo prav. Danes pa podjetniki zacnete uresniCevati
svoje poslovne ideje po t. i. vitkem (»lean«) nacinu, ucite se sproti in gradite svojo zgodbo spotoma.
To ni ve€ loCen postopek.
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Identifikacija osebnih lastnosti, znac€ilnih za uspesne podjetnike

KakSne lastnosti bi morali imeti kot podjetnik za uspeh v sodobnem, nenehno se spreminjajo¢em,
moc¢no konkurencnem okolju?
- Biti morate vizionar — znati si morate predstavljati podjetje v prihodnosti, kakSno bo npr. Cez
5 let (kako bo veliko, koliko ljudi bo zaposlovalo, na katerih trgih bo prisotno ipd.).
- Imeti morate strast za posel in do inovativnega produkta ter razvoja podjetja.
- Pomembna je vasa intuitivhost in ustvena inteligenca — posledi¢no se razvije socialna
inteligenca.
- Biti morate usmerjeni na produkt/na kupce (na njihove potrebe, ne na to, kaj lahko naredite
S sredstvi, ki jih imate).
- Biti morate radovedni in inovativni, kar je pomembno za nove produkte.
- Pomembna je va$a vztrajnost kljub neuspehu in nenehno gonilo k visje zastavljenim ciljem
za rast podjetja.
- Potrebna je izvedbena inteligenca — kako se da enostavno resiti probleme.
- Pomembna je empati¢nost do zaposlenih in vasih kupcev/potreben je nenehen stik z njimi.
- Kljuénega pomena je zaupanje vase in v podjetniski tim.
- Pomembna je potreba po dosezkih, ki vas zene k doseganiju visjih ciljev.
- Ne smemo pozabiti na eti€nost poslovanja, tudi ta je zelo pomembna.

Kaj pa podjetniski neuspeh?

Podjetniki obi¢ajno mislite, da je najtezje zaceti posel, verjamete, da bo potem vse laZje — pa obi¢ajno
ni tako. Posel zahteva celega ¢loveka, okupira vas ve€ kot le osem ur na dan — pred vami se odpirajo
vedno novi izzivi — od zakonodaje, ki uokvirja vade poslovanje, do potrebnih specifi¢nih znanj, ki jih
potrebujete za opravljanje dejavnosti, pa npr. ne obvladate marketinga, prodaje, raCunovodstva,
financ.

Zelo je pomembno, da vas to ne prestrasi, da ne odstopite od uresni¢evanja svojih ciliev. Namesto
tega morate stalno pridobivati nova znanja in razvijati razlicne ve&¢ine, ki se jih niste naucili med
formalnim izobraZevanjem. Vse prepogosto imate podjetniki tehni¢na znanja, ne pa tudi poslovnih
znanj, potrebnih za vodenje podjetja od zaletkov poslovanja v faze rasti podjetja — npr. pri tem
mislimo na znanja: kaj je prihodek, kaj je strodek, kaj je dobitek, kako oblikujemo ceno, kako
vstopimo na trg, pridobimo prvega kupca in s tem realiziramo prve prihodke ipd.

Ce ste v poslu uspesni, pomeni, da podjetje raste in za obvladovanje rasti so potrebna spet drugaéna
znanja, predvsem specializirana znanja iz marketinga, pogajanj, prodaje, distribucije,
raCunovodstva, prava, managementa, organizacije, financ ipd. Poc€asi kot podjetnik spoznate vsa ta
podroc€ja, pa tudi to, da vsega ne morete obvladati sami, da morate zaposlovati in zaupati, da lahko
kdo od zaposlenih prevzame vodenje posameznih podroCij poslovanja v vasem podjetju. Morate se
nauciti, kako izpustiti iz rok vso kontrolo nad poslom in zaupati sodelavcem, enkrat, ko izgradite
podjetniski tim.

Tako delate korake od odli¢ne ideje skozi razlitne faze rasti podjetja, pri ¢emer je potrebna
profesionalizacija, da rast tudi obvladate. V Sloveniji podjetniki neradi govorijo o svojem neuspehu.
Podjetniki se namre¢ bojite podjetniSkega neuspeha, sprasujete se: »Kaj bo, e ne uspem?« Saj
res, zakaj bi ob zagonu poslovanja razmisljali kot pesimisti? A ne vidite podjetniki kozarca, ki je
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napolnjen z vodo do polovice kot pol polnega in ne kot pol praznega? Kot pravijo malo za $alo, je
samo en strah, vedji od strahu pred neuspehom in to je strah pred uspehom.

Obicajno so razlogi za neuspeh podjetij povezani s pomanjkljivim znanjem in slabimi vodstvenimi
sposobnostmi podjetnika. Ne smemo pozabiti, da je v slovenski kulturi zasidrano prepri¢anje, da
velja neuspeh v podjetnistvu celo za sramoto.

Morali bomo narediti premik v kulturi, da je bolje s podjetniskimi poskusi ne uspeti, kot pa, sploh ne
poskusiti s svojim poslom. Pogum velja. Podjetniski neuspeh je treba razumeti kot priloZnost za nov
zacCetek, za tkanje nove podjetniSske zgodbe. Nanj je treba gledati kot na neprecenljivo izkusnjo, iz
katere ste se naucili nekaj novega; zaradi novih znanj podobnih napak ne boste ve¢ ponovili, kar
odpira vecje moznosti za uspeh v prihodnosti — in verjeli ali ne, tudi potencialni investitorji vam bodo
zaupali. Zapomnite si: podjetniki ne propadejo, propadejo podjetja. Na pogori§€ih mnogih nastanejo
nove, uspesne zgodbe — znova in znova. A morda veste, da je Microsoft drugo podijetje Billa Gatesa
in da tudi Apple ni prvi podjetniski poskus legendarnega Steva Jobsa?

Nauk je, da ni smiselno vlagati denarja, ¢asa, energije, znanja v nekaj, kar nima smisla — treba je
usvoijiti filozofijo: gremo naprej, v nove posle, v neraziskane priloznosti, ki vam lahko ponudijo vecje
moznosti za uspeh.

Tipicéne pasti podjetniStva na zacetku podjetniSke kariere

Pasti podjetnidtva je mnogo in na zaCetku podjetnidke poti so tveganja velika. Zato vas moramo
nanje opozoriti, pa Ceprav ne zelimo vreCi na vaso namero samostojne podjetniSke poti sence
pesimizma. Posebej v zgodnjih fazah, na zaCetku poslovanja, ni kupcev, ni ute€enih poslov, pogosto
nihce ne ve, da sploh obstajate.

Treba je iti korak za korakom, najti prvo stranko, dobro opraviti delo, hkrati organizirati ekipo, pridobiti
zaupanje, dobiti potrditev ideje in izvedbe na trgu. So€asno se je treba ukvarjati s poro€anjem,
dokumentacijo, raéunovodstvom. Prisotna je tudi konkurenca, ki jo trg Ze pozna, ima uteCene posle
in je korak pred vami v smislu obsega poslovanja ter blagovne znamke.

Zavedati se moramo, da na svetu Zivi ve¢ kot 7 milijard ljudi in da so se, verjetno kot odziv na
zaznane probleme ze v preteklosti pojavile enake ali podobne ideje, kot jih imate sami — le da njihov
Cas takrat Se ni priSel, je pa morda napocil danes. V zadnjih stotih letih je namre¢ nekdo Ze zgradil
podjetja in poslovanje z izdelavo koles, avtomobilov, oblek, Cevljev, piva, stvari, ki zahtevajo
zagnanost ter strokovna znanja, a jih lahko napade vsaka ekipa s kombinacijo, npr. inzenirskih znanj,
prodajne zilice in zagnanosti.

Lahko re€emo, da je sicer enostavno najti man;jsi krog entuziasti¢nih kupcev, ki prisegajo na neko
novotarijo, vendar nas to lahko privede do napacnih sklepov o dejanskem povpraSevanju po nasem
izdelku ali storitvi. MogoCe obstaja povprasevanje, mogoce bo priSlo pozneje, zagotovo pa ga je
treba spodbuditi.

e Vstopate na zasiCene trge, kjer je veliko hrupa

e Ukvarjate se s stvarmi, ki ne prinasajo ucinka

¢ Fokus nase in lastno tehnologijo

e Kupce zanima ucinek
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Sedaj poskusajte &im prej upostevati vsaj nekaj od spodnjih nasvetov.

1.

Preskok v miselnosti — kot podjetnik imate novo viogo Ne zavedate se, da ste vstopili v novo
vlogo in se Se vedno vedete, kot bi bili zaposleni v sluzbi ali kot, da ste Se v Soli, kjer imate
jasne naloge in v prvi vrsti i8€ete potrditev nadrejenih. Potrditev iS¢ete seveda tudi kot
podjetniki, ampak na trgu, v obliki narocila in placila raCuna. Vendar ¢e boste imeli enako
Zato, ker boste tako rekoC€ za vsako ceno Zeleli skleniti posel, pridobiti kupce, namesto da
pridobivate kupce, ki jih zelite, ki so vredni vaSega Casa, znanja, pozornosti. SliSi se
samovsecno, a je popolnoma prakti¢no Zivljenjsko. Ko pogledate po trgovinah in podjetjih,
praviloma vidite, da imate takSne kupce, kakr$ne vabite in priCakujete, pa naj gre za H&M,
Zaro, Max Maro ali Louis Vuitton.

Zapravljate €as Vecina mladih podjetnikov nima kapitalskih virov, delnic, ni podedovala
tisoCev hektarjev nepremicnin, ki bi jih lahko vlozila v podjetje. Dale¢ najved;ji lastni kapitalski
vlozek prihaja v obliki podjetnikovega ¢asa. Tako v smislu Stevila ur v novem podjetju kot tudi
vseh tistih ur, ki so bile potrebne, da ste pridobili znanja in postali strokovnjaki. Za uspeh
novega podijetja je bistveno dobro upravljanje s ¢asom. To pomeni, sprejeti le tiste
obveznosti, sestanke, ukrepe, ki prispevajo k doseganju dnevnih, tedenskih, mesecnih,
kvartalnih in letnih ciljev (ve€ o ciljih kasneje v priroCniku). Sestanki, klici, potovanja niso
nagrade, ampak priloznosti, ki imajo svoja tveganja. Zahtevajo energijo, pozornost, ki je
dokonéna. Ce jo stalno namenjate napaénim stvarem, se iz&rpate in ne napredujete. Ljudje
cenimo tisto, kar je omejeno in tezje dostopno. Tisti, ki so vedno na voljo in so se pripravljeni
nenehno prilagajati, so manj pomembni od strokovnjakov, ki imajo 20 minut ter morajo naprej.
Urnik je ena izmed redkih okolidgin, ki jo lahko kontrolirate kot mladi podjetniki. Ce ne
verjamete, da ima urnik pomen v poslu, zamudite na naslednji sestanek 25 minut in zapiSite,
kako »mocno« ste se pocultili. Nikoli ve€ ne boste zamujali.

PiSete ponudbe in zastonj dajete idejne reSitve Za vse, ki ne prodajate izdelkov na kos ali
natancno definiranih storitev, je pisanje ponudb in idejnih reSitev za potencialnega kupca
izguba Casa. Bolje je potencialnemu kupcu povedati grobo oceno ponujenega posla in
ugotoviti, ali je priloZnost realna. Sicer zapravite ¢as, delite posebnosti in poslovne skrivnosti
s konkurenco ter nazaduijete.

Ne gledate nase kot na vredne in dragocene eksperte Pozabljate, da ni vseeno, kdo vas
sprejme, ko pridete v zdravstveni dom z vro€ino: vratar ali predstojnik oddelka. Podobno
gledajo na stvar vaSe stranke. Vsi Zelite imeti opravka s strokovnjakom, ki bo na svojem
podroc¢ju naredil nekaj najboljSega, vsaj v tistem pogledu, ki je najzanimivejsi in igra na vase
modi. To hkrati zahteva od vas, da se trudite, da naredite svoj produkt dober, dodelan,
dovrSen. Potem lahko zanj zahtevate viSjo ceno, saj se razlikuje od drugih podobnih
produktov. Ce se ne potrudite in posku$ate biti povpreéni, boste konkurirali »kot kosmic&i na
prodajni polici, z nizko ceno in ¢im bolj pisanim ovitkom«. Tam so marZe nizke in je prednost
v rokah velikih podjetij, ki vodijo igro na trgu.

Ne postavljate se v Cevlje kupca. Npr. ne predvidite kontekstualno znanje ciljnega trga in
kupcev. Poznati morate potencialnega kupca in katera so njegova znanja. Zdravnica na
onkoloSkem institutu na primer podrobno pozna biologijo celic in njihove mehanizme
delovanja, obrambe ter obnove. Ce bi vedno izhajala iz »svojih &evljev«, bi jo vegina
sogovornikov tezko razumela, ko bi predstavljala svoje delo, zato, ker je preskocila
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podrobnosti, ki jih mi za zdaj ne poznamo in bi potrebovali nekaj let znanj ter izkusenj, da jih
zaénemo razumevati na priblizno podoben naéin. Ce zagenjate pogovor o sebi ali svojem
produktu na tocki znanja in izkusenj, ki so mnogo bolj podrobne od tega, kar razume kupec,
vas bo tezko razumeti. Ce pa nasprotno probleme in resitve preveé poenostavljate, se slisijo
nepotrebni in umetni, brez vrednosti.

6. Nimate ciljev, vizije in poslanstva V velikih podjetjih so cilji, vizije in poslanstva pogosto na
veliko poudarjeni in promovirani na plakatih po hodnikih in na poti do WC-jev. V praksi so cilji
zapisani v Excel datoteki nacrtovanih prihodkov, vse ostalo je bolj ali manj namenjeno za
notranji PR in letni piknik, »teambuilding« ali hackathon. V podjetjih, ki rastejo, so cilji, vizija
in poslanstvo kljuéna orodja za preboj na trgu. Ni nujno ali prakticno, da je vasa vizija
spremeniti svet. Je pa vsekakor nujno, da zelite s svojim delom ustvariti veliko vrednosti za
stranke, jim pomagati po najboljSih moceh. Zato vsi, ki vstopate v podjetnistvo, lahko cilje,
vizijo in poslanstvo uporabite na enak nacin kot najvecja podjetja. Kot notranji pogon, fokus,
merilo napredka. Ko jih imate, lazje pritegnete prave ljudi v svojo ekipo, nasli boste
manjkajo€a znanja in podporo, ki je potrebna v vasi ekipi. EnostavnejSe je govoriti o ukrepih
in dolocati prioritete. Ampak ta orodja enako dobro delujejo na ravni Telekoma, obcine,
inZenirske druzbe ali frizerskega salona.

7. Ne zascitite blagovne znamke in ne komunicirajte Ti dve poanti sta samoumevni, a ve€ina ju
zgreSi. Kdo ste, kaj govorite o sebi, kako vas ljudje spoznavajo, pridejo v stik z vami? Vse to
vpliva na percepcijo vase ideje. Ce lahko pridejo na spletno stran in vidijo, da obvladate
tematiko svojega posla, to zelo pomaga. Pisanje o tem, kar pocCnete, se zdi kot ena tistih
stvari, za katero nikoli ni asa. Prej damo to opravilo na tedenski urnik, bolje nam bo el posel
od rok.

Iskanje podjetniskih idej

V na$i naravi je, da naso radovednost pritegnejo ustvarjalne, inovativne in dizajnersko »odbite«
ideje. Pri tem tudi radi prisluhnemo prijateljem, znancem, ¢lanom druzine, ki nam pripovedujejo o
razli¢nih privlacnih idejah in posledi¢no, kakSne probleme resujejo. Ko brskamo po socialnih medijih,
posebno Instagramu, se radi pomudimo pri privlacnih fotografijah z idejami izdelkov, ki so drugacni,
drznejSi in privlacnejSi. Pri tem vklju¢imo svojo domisljijo in razmisljamo v slogu: »Kaj pa, ¢e bi se
preizkusil v takSni ideji in jo zaCel ponujati na trgu?« Izzivov je vec kot dovolj, le v probleme na trgu
se je treba usmeriti. Seveda smo v valu navdusenja nad osnovno idejo optimisti in smo obi¢ajno
prepri¢ani, da bodo kupci kupili na$ izdelek. Stvari pa vendarle niso tako enostavne. Velja si
zapomniti, da je treba vedno pomisliti na ¢im vecje Stevilo idej in jih ne posku$ati takoj ocenjevati,
izloCiti — to pride na vrsto kasneje. Ne bodite obremenjeni z osnovno idejo, s tem se odpirajo
moznosti za njeno bogatitev! Ko imate idejo, najprej preverite, ali je za potencialnega kupca dovolj
privlacna — le rezultati prodaje dajo pravi odgovor.

Kje iskati poslovno idejo

Imeti odli¢ne ideje je ena stvar, motiviranje ljudi, da sodelujejo pri njihovem udejanjanju, pa je nekaj
povsem drugega. Obicajno iSCete ideje tam, kjer vas nekaj moti, doZivite problem, morda celo
konflikt. Ob tem lahko dozivite stres in razmisljate o tem, kako bi problem resili, poenostavili neki
postopek ali proces, ga naredili ¢loveku bolj prijaznega ter ob tem po moznosti bolj uzivali in celo
zasluzili. Pri tem ni dovolj, da podate zgolj golo idejo reSitve, pac pa je smiselno iskati reSitve med
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prijatelji, znanci in naprej na forumih, blogih, z »guglanjem« po vseh moznih kanalih ter ne nazadnje
vprasati kak8nega strokovnjaka, prekaljenega podjetnika o svoji ideji. Pomembno je pridobiti, kar se
da, ¢im vec¢ informacij.

Potrebna je analiza identificiranega problema, ki ste ga zaznali, tako s pomoc¢jo podatkov, ki so na
razpolago (npr. objavljene statistike o prodaji podobnih produktov, objavljeni rezultati relevantnih
raziskav ipd.), kot s kakovostnega vidika, kjer skusate pridobiti prvi odziv svojih potencialnih kupcev.

Ideje lahko prepoznate tudi ob opazovanju trendov v panogi. Ce Zelite biti na tekoem z njimi, morate
prebrati ¢im veC Clankov, literature in pridobiti zanesljive podatke. UspeSni podjetniki vam bodo
vedno povedali, da je smiselno graditi na ideji, kjer imate kot osebnost izpostavljene lastne prednosti,
svoje zmoznosti ali veS€ine. S tem je nujno povezana tudi stopnja strasti do reSevanja problemov
vasih potencialnih kupcev, ki jim zelite pomagati s podjetnisko idejo, ki najbolje resi problem. Kje so
klju€ni viri za iskanje inovativnih idej?

Velikokrat se pono¢i zbudite in dobite naklju¢ni preblisk in navdih, kako bi reSili neki problem, ki vas
okupira v mislih; potujete in na potovanju spoznate zanimive idejne reSitve, za katere veste, da jih
Se ni v vasem okolju; ob obisku raznih sejmov vidite, kaj po€nejo drugi, kaj po€ne konkurenca; radi
eksperimentirate pri svojem delu; izziv so vam izdelki, ki so zastareli in i5¢ete mozZnosti za
nadgradnjo; lahko dobite idejo na podlagi raziskave neke trzne potrebe ipd. Ko izberete lastno
poslovno idejo, posluSajte potencialne kupce: kako bi vaso resSitev nadgradili, naredili boljSo,
funkcionalnejSo, morda edinstveno, inovativno; kaj na izdelku ali storitvi ni nujno; kaj pa Se lahko
dodate — na kratek ali na dolgi rok itd.

S tem ko zberete veliko informacij in podatkov iz dejavnosti/industrije, pridobite vpogled, kdo je kdo
na podrocju ideje in smiselno je, da Se bolj poglobite svojo idejo ter ji dodate inovativni naboj. Le-ta
se lazje uresni€i, Ce poznate nekatere tehnike za generiranje kreativnih idej, ki jih morate predhodno
prouciti in dnevno prakticirati. Tu nastopijo tudi »mozgani« drugih ljudi, s katerimi ste obkrozeni, ki
jim zaupate, naj so to strokovnjaki ali ljudje z izkuSnjami v dejavnosti, ki jo preucujete. Od tu dalje je
treba podjetnidko idejo razvijati sistemati¢no in priti do prvega prototipa izdelka.

V tej fazi je o lastni ideji pomembno razmisljati na Siroko in hkrati fokusirano, saj morate pocasi preiti
h konéni podobi izdelka/storitve, ki ga s€asoma nameravate prodajati na trgu. lzziv presega
aktivnosti zgolj za eno osebo. Zato je treba razmisljati o ¢lanih tima, ki bodo dopolnili manjkajoce
sposobnosti, veS&ine in znanja, ki jih sami nimate.

Za boljde podjetniske ideje, za izboljSanje osnovne ideje potrebujete veliko mero ustvarjalnosti, ki
pomeni sposobnost iskanja drugacnih resSitev od obstojecih, tako na ravni izdelka oz. storitve kot na
ravni poslovanja podjetjia — nacini promocije, lokacije prodaje ... Lastno ustvarjalnost lahko
spodbudite npr. tako, da ste pozitivho naravnani in nenehno iCete nove reSitve; da se ne
obremenjujete s stresom in se znate sproS¢€ati, npr. ob glasbi, v naravi; da ste radovedni in npr.
pregledate promocijska gradiva na spletu ter prejeta po posti; da ste v druzenju z ljudmi vedno odprti
in da znate prisluhniti; postavljajte si kreativna vprasanja o vzrokih, zakaj so nekatere stvari take, kot
so, npr. zakaj je za placilo racuna treba Cakati v vrsti ipd.; idejo morate inkubirati, o njej razmisljati iz
razli¢nih zornih kotov ipd.
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Definiranje in reSevanje problemov

Problem je razlika med trenutnim in cilinim stanjem. Veliko idej nastane iz reSevanja problemov.
Problemi se pojavijo, ker nekaj ne deluje, pa ne veste, zakaj; ker Zelite izdelek ali storitev, ki pa ga/je
ni na voljo; ker reklama obljublja nekaj drugega kot izdelek, ki ste ga kupili, dejansko ponuja; ker
stranke niso zadovoljne z vasimi izdelki in je treba reSiti njihove pritozbe ipd. Problem je treba znati
opredeliti in se ga lotiti na sistemati¢en nacin. Vprasati se morate npr., zakaj ima nekdo problem, kaj
dozivlja ob problemu, kako je sestavljen problem (ali je to v resnici problem, ali je ve¢ manjsih
problemov)?

Predvsem pa je zazeleno, da nekateri problemi ne bi postali Se vedji problemi. Za reSevanje
problemov morate znati stopiti iz konteksta, v katerem so le-ti nastali. Vprasati se morate, na kakSen
nacin bi lahko nekaj resili, s Cimer osredotoCite pozornost na resitev problema.

Vsi problemi niso enako zahtevni za reSevanje, eni so kompleksnejsi kot drugi in nauciti se morate
procesa resevanja problemov, ki ga v nadaljevanju opisujemo skozi dizajnerski pristop.

Nekateri problemi morda presegajo vase sposobnosti, spretnosti, zmoznosti, da bi jih reSili in v takem
primeru je v reSevanje treba vkljuciti tudi reSitve drugih ljudi. ReSevanje problemov je proces, pri
katerem imamo cilj razviti reSitev na podlagi potreb potencialnih kupcev. Prvi korak v procesu
reSevanja problema je, da ga znate opredeliti in ga razumete, nato pa nadaljujete z zbiranjem dejstev
0 problemu, se ozirate na problem iz vseh mozZnih zornih kotov, poskusate opredeliti alternativne
reSitve, jih ocenite, katere so najboljSe, da bi jih izbrali ter na koncu ovrednotite rezultate kot mozno
posledico teh reditev problema.

V slovenskem okolju se je v zadnjem C€asu glede na aktualne probleme pojavila vrsta zanimivih
poslovnih idej, npr. dostava zdravil, za starejSe, ki Zivijo sami; personalizirani taksi prevozi za otroke
zaposlenih starSev, ki vozijo otroke na izven Solske dejavnosti; najnujnejSa popravila racunalnikov
in tiskalnikov na domu; frizerske storitve na domu; dostava Zivil na dom; nujna mojstrska hiSna
opravila; Cuvanje otrok v ve€ernih urah, ko so starSi nujno odsotni; organizacija rojstnodnevnih zabav
za otroke do 12 leta; asistenti za Solanje domacih hiSnih psov; osnovno svetovanje za uporabo
socialnih medijev v poslovne namene; urejanje in oblikovanje vrtov ter dvoriS¢ itd.

Same podjetniske ideje so veliko SirSe kot reSevanje podjetniskih problemov v predinkubacijski fazi
oziroma, ko Ze poslujemo, saj je od ustvarjalnosti in unikatnosti odvisno, kaj bo dolo¢en poslovni

vsake podjetniSke aktivnosti.

Podjetja imajo glede na svojo fazo poslovanja ali rasti razlicne potrebe po generiranju idej. Kaj so
torej lahko ideje? Npr. v fazi ustanavljanja podjetja se lahko generiranje idej nana$a na vpraSanije,
kje registrirati dejavnost svojega podjetja, saj je le-to pomembno za poslovanje v dolo¢enih
dejavnostih. Ce ste s svojim podjetiem na naslovu podjetnikega inkubatorja, lahko to pomeni
konkurenéno prednost, ki se kristalizira pri pridobivanju partnerskih pogodb v odnosu s konkurenco,
ki lahko ima svoj naslov podjetja registriran na naslovu druzinske hiSe. Nadalje se lahko generiranje
idej nana8a na optimizacijo poslovanja. Veliko podjetij ima v zgodnjih fazah razvoja svoj R&R
(raziskave in razvoj) sektor, kjer se podjetniki udejstvujejo v inoviranju.
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Uspes$nost inoviranja oziroma poslovanja se kasneje lahko izkazuje npr. v odstotku prezivelih podjetij
v petletnem obdobju od ustanovitve. Ideja v tem kontekstu, ki lahko prinese iste posledice, a za nizje
stroSke, je lahko, da podjetje uporabi znanje drugih podjetij in jim placa, da naredijo razvoj, ki je v
kontekstu pri¢akovanj naro¢nikov — outsourcing. Ko so podjetja oziroma podjetniki ali podjetnice v
fazi iskanja novih poslovnih priloznosti, je generiranje idej Se pomembnejSe, saj dobre in udejanjene
poslovne priloznosti pomenijo razliko med pozitivnim oziroma negativnim denarnim tokom. Slednje
Ze na kratki rok pove, ali lahko dolo€eno podjetje na trgu s svojim poslom prezivi.

V zadnjem desetletju je za iskanje, ne samo podjetniskih idej, ampak tudi podjetniskih priloznosti,
prisotna tehnika dizajnerskega pristopa (dizajnersko razmidljanje). To je metoda, ki omogoca
podjetnikom na relativho enostaven nacin realno in uporabno identifikacijo ter definicijo problemov,
ki se pojavljajo ali obstajajo na trgu in po drugi strani iskanja idej, na kakSen nacin bi lahko te
probleme resili. Dizajnerski pristop je tehnika generiranja idej in novih spoznanj, ki se nanasa na
kognitivne (spoznavne), strateSke in praktine procese, s katerimi se oblikujejo oblikovalski koncepti
(predlogi za nove izdelke, storitve, objekte, poslovne procese in drugo).

Dizajnerski pristop je proces, kjer lahko opazujemo ljudi pri delu, se u¢imo, kako posamezniki ali
skupine Zivijo, pridobivamo ustrezne podatke in iS€emo eventualne vzorce ter reSitve za njihove
vsakodnevne probleme in podobno. Pri dizajnerskem pristopu lahko sodelujejo doloceni
posamezniki v podjetju, ki izkazujejo boljSe podrocje proucevanja ali pa kar celotna ekipa, Ce je le-
ta nekoliko manj$a. Za izvajanje tehnike dizajnerskega pristopa je smiselno primarno pripraviti plan
aktivnosti, s katerim zasnujemo svoj namen in nato v skupini vihariti z mozgani o novih idejah.

V naslednjem koraku je smiselno operacionalizirati reSitev za konkretno identificiran problem in celo
Ze pripraviti prototip ali model, kasneje pa na osnovi preizkuSanja modificirati ter spreminjati
inovacijo, dokler ne doseze Zelene stopnje glede na namen. V razliénih teorijah podjetniStva se
podjetnik koncipira kot inovator. S tega vidika je smiselno sklepati, da bodo podjetniki za doseganje
svojih ciljev uporabljali ustvarjalnost in inovativnost za doseganje konkuren¢ne prednosti na trgu.
Kako je torej povezan dizajnerski pristop v praksi z inoviranjem?

Dizajnerski pristop pomaga inovatorjem ustvarjati nove reSitve za zagotavljanje potreb na trgu, ki so
lahko Ze delno ali pa celo v celoti prisotne. Skupinska nacela dizajnerskega pristopa so misljenje
izven okvirjev, ustvarjalnost, moznost dvoumnega razmisljanja, timsko delo, osredoto¢enost na
uporabnika in s tem povezana empatija, optimizem in podobno. Ce so slednje determinante nujne
za uspesSno realiziran dizajnerski pristop, je treba za doseganje ciliev te metode v prvi fazi
vzpostaviti/definirati kontekst. Nato je smiselno pripraviti prijetno atmosfero, kjer se dizajnerski
pristop izvaja, saj je ustvarjalnost odvisna tudi od poCutja sodelujoCih. Nadalje je treba definirati fokus
in raziskovati teme, ki so pomembne za posamezen namen, pri tem je treba vsakega sodelujoCega
spodbuditi ter posluSati in povezovati med seboj loCene ideje, da lahko pridobimo kolektivno znanje.

Seveda je pomembno, da pri celothem procesu pozorno poslusamo, da lahko imamo nabor idej in
si le-te skrbno belezimo ter skupna spoznanja delimo v skupini.
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V prejSnjem poglavju smo govorili o identifikaciji in reSevanju problemov uporabnikov oz.
potencialnih kupcev. Generiranje poslovnih idej za reSitve problema, ki smo ga opredelili, lahko
izvedemo z eno od tehnik generiranja idej — viharjenje mozganov 0z. »brainstorming«. Kako poteka
proces generiranja idej?

Generiranje poslovnih idej poteka v treh korakih
- Generiranje ideje — ideacija
- Vrednotenje in selekcija idej
- Udejanjanje izbrane ideje

Inovativno nadgrajevanje ideje

Vasa osnovna ideja je dobra in da se jo nadgraditi, zato nadaljujete z razvojem ideje do ravni, ko
lahko recete, da je ideja unikatna, edinstvena ali celo inovativna.

Od ideje do priloznosti — predhodno raziskovanje potreb na trgu

Sedaj imate idejo, vprasanje pa je, ali imate tudi potencialne kupce, ki bi bili pripravljeni kupiti vase
izdelke oz. storitve? A je na trgu priloznost, nepokrita potreba, trzna niSa za va$ izdelek ali storitev?

Idejo morate testirati. Testiranje podjetniske ideje nima predpisanih pravil. Situacije se razlikujejo od
panoge do panoge. Obstajajo dobri modeli, napotki in koraki, kako se latiti testiranja. Vendar ima
testiranje trga odlocilne posledice — &e naredite stvari povr$no ali neiskreno, lahko kmalu zapravite
zelo veliko ¢asa za poganjanje poslovanja, ki nima prave podlage v realnosti.

Studije kaZejo, da je med najpogostejsimi razlogi za neuspeh start-up podietij prav ugotovitev, da ni
trzne potrebe za njihovo resitev. Npr. analiza CB Insights iz leta 2017 daje temu dejavniku ved
pomena kot pomanjkanju denarja ali napacni sestavi podjetniS8kega tima. Ugotovitev, da za va$
izdelek ali storitve ne obstaja potreba na trgu, je neugodna. V¢asih si tega noCete priznati. V&asih
tega ne znate sliati. Lahko gre tudi za to, da Se ni napo il pravi ¢as. Ne zaradi vas ali vase
pronicljivosti.

Pogosto se dogaja, da trg Se ni pripravljen na novost, da ni dovolj pozornosti, sredstev, finan¢nih
spodbud, spremljajocih tehnologij ali zavedanja o nujnosti ukrepanja na nekem podrocju. Lahko
seveda tudi zamujate ter vstopate v nekaj, ko so karte in polozaji znotraj podrocja ali niSe ze zdavnaj
razdeljene. Ljudje smo previdni, ne maramo tveganj, ki jih prinasajo novi izdelki oz. storitve. Raje
izberemo varnost, zanesljivost, predvidljivost resSitev. Novosti so nevarne, v nas sprozajo strahove,
vidimo tveganja. Ne glede na to, zakaj gre, Cetudi samo za vecerjo v gostilni, ki je Se ne poznamo,
ali drugega dobavitelja hrane v menzi ali spremembo osebnega zdravnika ali obisk novega frizerja.
Da, smo navdu$eni nad novostjo, ampak, ko moramo seci v denarnico, najprej iS¢emo znake tezav;
da se ne odlo€imo napacno. Zato Se enkrat poudarjamo, da je pomembno, da svoje ideje testirate
na trgu, preden izdelek ali storitev ponudite v prodajo, da so reSitve, ki jih ponujate, maksimalno
prilagojene potrebam kupcev. Pomembno je torej, kdaj vpraSamo potencialne kupce.
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Smiselno je, da se podjetniki oziroma posamezniki, ki naCrtujete svojo podjetnisko pot, osredotocite
na generiranje dodane vrednosti in na minimizacijo stroskov, ki bodo pri procesu nastali.

Vitki Startnik (»lean start-up«) opredeljuje temeljni vzorec, s pomocjo katerega lahko ugotovimo Se
pred poslovnim modelom npr. ujemanje produkta na trgu. Ko ugotavljamo konsistentnost ujemanja
problema, ki smo ga zaznali na trgu, je smiselno v prvi fazi procesa razumeti sam problem. Ko imamo
zbrane, definirane in opredeljene podatke o problemu, sledi proces opredeljevanja reSitev.
Opredelitev resitve je smiselna, ¢e se nanasa na konkretno reSevanje problema in hkrati uposteva
vire, ki so na voljo v doloéenem podjetju ali Se korak nazaj, ki jih lahko izkoris¢ajo podjetniki (npr.
Cloveski, financni, fizicni, intelektualni ipd.). Ko je reSitev opredeljena, jo moramo kvalitativno potrditi,
da ugotovimo, kako se naSa reSitev oziroma dodana vrednost ujema na trgu. Kasneje v sklepni fazi
te analize pa svojo resitev Se kvantitativno preverimo, kot smo omenili Ze zgoraj pri raziskovalnih
metodah.

Kako svojo idejo uresnigiti

Sedaj veste, kaj boste prodajali, vasa ideja je priloznost. Ne veste pa, kako vam bo to uspelo. Zato
morate zaceti razmisljati o poslovnem modelu. Poslovni model je nacin, kako podjetje ustvarja,
dostavlja in prevzema vrednost. Preden oblikujete svoj poslovni model, je dobro pogledati in
analizirati poslovne modele drugih podijetij. Pri tem analizirate, kdo so njihovi uporabniki (kupci), v
¢em so edinstveni (dodana vrednost), kaksna je njihova veriga vrednosti (kako delajo svoje izdelke
0z. storitve) in kak$en je njihov nacin ustvarjanje dobitka (dobicek je pozitivha razlika med prihodki
in stroski).

Obstaja veliko nadinov, kako zacdeti s podjetiem. Ce se omejimo na start-up, pomeni, da je mlado
podjetje, ki ima bliznji odnos s strankami, se stalno spreminja in razvija, je inovativno,
multidisciplinarno, ima velik potencial rasti. Za razvoj start-upa obstaja ve¢ nacinov, eden izmed njih
je t. i. vitki nacin (»Lean startup«). Ta nacin ne zahteva velike investicije. Ve€ o vitkem nacinu si
lahko ogledate na tej povezavi ali izveste v knjigi Delaj vitko (avtor Ash Maurya). Po tem modelu je
posel zelo mo¢no usmerjen na kupce, v stalni razvoj in izboljSevanje izdelkov oz. storitev.

Vztrajati pri ideji, za katero ni kupcev, seveda nima smisla. Vendar pa lahko raziskovanje pripelje do
novih, drugaénih priloznosti za uporabo istega izdelka oz. storitev. V nadaljevanju predstavljamo
poslovni model po metodi Platno poslovnega modela, ki je dostopen na povezavi Business model
Canvas.

Platno poslovnega modela (BUSINESS MODEL CANVAS, BMC)

Poslovni model podijetja je plan, v katerem prikazemo medsebojno ucinkovanje virov, strateskih
povezav, kupcev in dobaviteljev za ustvarjanje nove in dodane vrednosti za njegovo rast.« BMC je
orodje, ki sta ga razvila Alex Osterwalder in Yves Pigneur ter ga predstavila v svoji knjigi »Business
Model Generation« leta 2010.

S pomocjo BMC zelo hitro oblikujete model procesa pretvarjanja lastne ideje/tehnologije v
ekonomsko vrednost. Pomeni simulacijo razvojne strategije projekta/podjetja na dolgi rok. To ni
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poslovni nacrt. Priporo¢amo vam, da si, ¢im prej, natisnete shemo BMC na ¢&im vedji list papirja in
ko razmisljate o posameznih elementih BMC, lepite nanj post-it listke s svojimi opisi.

BMC je sestavljen iz devetih elementov (blokov), ki vsebujejo kljuCna vpradanja. Ta si postavljate,
ko razvijate svoj poslovni model. Omogoca vam fleksibilnost razmiSljanja in preverjanje predpostavk,
da pridete do ¢im ve€ dejstev. Sedaj si oglejte vsak element oz. blok posebe;j:

1. Segmenti kupcev: Tu si morate odgovoriti na vprasanja: Kateri so vasi najpomembnejsi segmenti
kupcev? Zelite dosedi splosno javnost, masovni trg ali zelo specifiéno trzno ni§o? Masovni trg je
velika skupina potrosnikov s podobnimi potrebami in problemi. Trzna niSa so specializirani, specifi¢ni
segmenti. Segmentirani trg pomeni razlicno ponudbo vrednosti malo razli¢nim trznim segmentom,
diverzificirani trg pomeni trzno raznolikost, razli¢ne trzne segmente, ki nimajo ni¢ skupnega. Za vsak
segment posebej je treba narediti analizo. Treba se je vziveti v vlogo vsakega segmenta posebej,
ga preuciti in analizirati. Za te aktivnosti si je treba vzeti Cas.

VpraSati se morate, katero potrebo kupcev zadovoljujete — poskrbite, da boste lahko prepoznali
obstojec€o potrebo/teZavo in prepoznali posebne alternative, ki jih va$ kupec uporablja danes. Kako
prepoznate potrebe, smo obravnavali ze v prejSnjem poglavju (orodja testiranja trga).

2. Edinstvena vrednost: Kako boste reSili problem kupca s svojim izdelkom oz. storitvijo? Kak$na bo
va$a konkurenc¢na strategija glede na cene, prihranke, prilagoditve kupcu, dizajn? Vsekakor morate
jasno povedati, zakaj raje kupijo kupci od vas kot od konkurenta in cena ne sme biti edini kriterij,
temveC druge, unikatne lastnosti. Med edinstveno vrednost uvrS§€amo atribute, kot so: novost,
izboljSana izvedba glede na konkurenco, moznost prilagajanja uporabniku, dizajn, trzna vrednost
znamke, njena pozicija/status, tocnost/natanénost, cena, zmanjSanje stroSkov, dostopnost,
enostavnost uporabe, uporabna vrednost ipd.

3. Kanali: Kanali vkljuCujejo nacine, ki jih uporabljate za sporoanje svoje ponudbe svojim ciljnim
segmentom (kupcem), pa tudi subjekte, preko katerih prodajate izdelek in poznejSe uporabnike
storitev. So direktni (prodajni team, spletna prodaja) in indirektni (prodajna mesta, prodajna mesta
partnerjev, veleprodaja). Navesti morate tudi vrsto socialnega medija, ki ga boste uporabljali za
komunikacijo s ciljnim segmentom.

Pomembno je tudi, kakSna promocijska orodja boste uporabljali v ta namen. Na kakSen nacin vas
bodo kupci ¢im bolje opazili? Tu je smiselno narediti analizo SWOT glede svojih prodajnih kanalov,
da ugotovite, katere so njihove prednosti ali slabosti in kje so priloZznosti ali ovire, povezane z
distribucijo vaS$ih izdelkov ali storitev.

4. Odnosi z uporabniki: KakSen bo vas odnos s kupci, kaj jim bo predstavljala vasa znamka (brand)?
Kako stranka komunicira z vami skozi faze zivljenjskega cikla izdelka? Ali imate osebni stik? Ali vas
lahko pokli¢ejo? Ali je vsa interakcija prek spleta? Ali vas sploh nikoli ne vidijo? Ali gre za
samopostrezno? Ali ponujate osebne storitve svetovanja? Ali komu namenjate ekskluzivno
pozornost? So va$e storitve avtomatizirane? Gradite skupnost uporabnikov in ali sodelujete z njimi?

5. Tokovi prihodkov: Prihodki so posledica prodaje, ko kupci potrdijo edinstveno vrednost vasih
izdelkov oz. storitev s svojim nakupom. Ta element je iziemno pomemben za prezivetje podjetja v
smislu stabilizacije financnega toka. Prihodke lahko generirate s prodajo izdelkov oz. storitev,
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prejemom placila po uporabi, predplacilom, preko najema, lizinga, licenciranja, provizije za
posredovanje ipd.

V poslovnem modelu lahko predvidite kombinacijo razli¢nih opcij generiranja prihodkov. Zavedati se
morate, da lahko z razliénimi segmenti na razlicen nacin ustvarjate prihodke. Nekaterim dajete
popuste, nekaterim omogocite zamike placil, spet drugim daste popuste zaradi vecjih nabavnih
koli€in ipd.

6. Kljuéne aktivnosti: To so bistvene stvari, ki jih mora podjetnik (podjetniSki tim) narediti, da bi
izpolnilo podjetje svoje poslanstvo in izvedlo zartano strategijo vseh podjetnisSkih aktivnosti. Klju¢ne
aktivnosti se nana$ajo na proizvodnjo (dizajn, proizvodnja, dobava kakovostnih izdelkov oz. storitev),
reSevanje problemov (iskanje prilagojenih reSitev za uporabnike), platforme/mreZenje (nana$a se na
podjetja, ki temeljijo na platformi ali sistemu, ki generira ve€ino vrednosti — na podrogjih
managementa, vzdrZzevanja, promaocije).

7. Kljuéni viri: Za podjetnika zacetnika je pomembno zaceti z navedbo liste vseh vasih virov. To vam
da jasno predstavo o tem, kateri kon¢ni izdelek ali storitev, mora vaSe podjetje ustvariti za kupce in
kateri viri so potrebni/nepotrebni, kar ima za posledico prihranek stroskov. Viri 0z. sredstva so fizi¢ni
(prostori, zgradbe, stroji, distribucijska mreza, prodajna mesta), intelektualni (blagovna znamka,
patenti, avtorske pravice, licence, baze podatkov), Cloveski (ljudje z razlicnimi znanji in
sposobnostmi), ekonomski (gotovina, kapital, kreditne linije, garancije).

VpraSajte se, ali boste delali v prvi fazi zagona z lastnimi sredstvi ali izposojenimi oz. sredstvi
strateSkih partnerjev (npr. dobaviteljev, distributerjev, vegjih kupcev ali trgovin). Od tega so odvisni
stroski.

8. Klju¢na partnerstva: Na tej toCki morate razmisliti, katera partnerstva potrebujete za uspesno
delovanje svojega poslovnega modela. Namen je optimizacija vasih virov (sredstev) in zmanjSanje
negotovosti. Kaj je zunaj vpliva vaSega podjetja? Bi lahko partnerji vseeno pripomogli k uresnicitvi
vasih nacrtov? Zakaj? Kateri? Kaj jim lahko ponudite v zameno za plodno sodelovanje na dolgi rok?
Ali lahko katero od dejavnosti daste v celoti v podizvedbo zunanjemu partnerju in zakaj? Ali lahko
vzpostavite strateSko partnerstvo s konkurentom? Ali se v katerih aktivhostih prekrivate? Kako bi
lahko ustvarili podjetniSko sinergijo?

9. Struktura stroSkov: Posega v razlicne dele poslovnega modela. Cilj je identificirati in optimizirati
stroske, fiksne in variabilne, da bi bil na$ poslovni model prilagodljiv. Na tem podrocju je veliko
moznosti za inoviranje. Lo¢imo dve SirSi vrsti strukture stroSkov — tiste, ki temeljijo na stroskih
(poudarek je na nizanju stroSkov, avtomatizaciji, vklju€itvi podizvajalcev) in tiste, ki temeljijo na
vrednosti (prioriteta je ponudba edinstvene vrednosti).

Vpra$ati se morate, kateri viri so najdrazji in katere kljuéne aktivnosti so najdrazje. Kako opravicujete
te stroSke? S tem ugotovite, kaj je najdrazje v vaSem poslovnem modelu. Poleg fiksnih in variabilnih
stroSkov morate poznati ekonomijo obsega in ne nazadnje tudi stroSke sodelovanja s kljucnimi
partnerji. Kateri strodki nastajajo v zvezi z delovanjem podjetja?
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Npr.: povezani so z oglasevanjem, najemnino, lizingom, nabavo opreme, operativnimi stro$ki, kot
so: vzdrzevanje in upravljanje (administrativni stroski), internetom, spletno stranjo, repromaterialom,
placami in stroSki zunanjih sodelavcev ter vse postavke, ki so pomembne za zagon podjetja.

Razvoj posla
Kako dolo€im lastno in kako prodajno ceno

V prejSnjih poglavjih ste se naucili, kako razviti svojo poslovno idejo in preveriti, ali je priloZznost na
trgu. Eden klju¢nih faktorjev vasega uspeha bo, da boste uspeli, prodati toliko svojih izdelkov ali
storitev, da boste lahko pokrili vse stroSke, povezane z delovanjem svojega podjetja, in da boste
ustvarili tudi nacrtovani dobic¢ek. Nih¢e se namre¢ ne loti podjetniStva z namenom, da na koncu
podjetje propade.

Vse, kar prodate svojim kupcem, predstavlja prihodke vasega podijetja. V najbolj enostavni obliki so
prihodki zmnoZek prodanih koli¢in vadih proizvodov ali storitev z njihovo prodajno ceno (ta ne
vklju€uje DDV - davek na dodano vrednost).

Srecali se boste z dilemo, s katero se sre€ujejo vsi podjetniki: kako postaviti prodajno ceno svojim
izdelkom ali storitvam, da bo cena dovolj nizka in vam bo omogocila prodor na trg ter pridobivanje
novih kupcev in hkrati, da bo dovolj visoka, da bo pokrila vse stroSke in omogocila doseganje
dobicka.

Ze na samem zadetku vasega poslovanja bo dologitev prodajne cene ena od vasih najpomembnejsih
odlocitev. Imate namen zaceti z niZjimi prodajnimi cenami, kot jih imajo konkurenti na trgu? S tem
sicer lahko pritegnete kupce, lahko pa pri€akujete tudi »povratne ukrepe« svojih konkurentov. Zelo
verjetno vam niZja cena ne bo omogocala dolgoro€nega preZivetja, zato boste kasneje morali
prodajno ceno dvigniti. Kako bodo to sprejeli vasi kupci? V tem primeru pazite tudi na to, kako vas
dojemajo kupci: &e pridete na trg z nizkimi cenami, se boste tezko znebili slovesa »poceni«
ponudnika. Zato je morda bolje, da predvsem pri kakovostnih izdelkih in storitvah zaénete z viSjo
ceno, pri tem pa poudarite prednosti vasih izdelkov ali storitev pred drugimi.

V fazah uvajanja prodaje je smiselno razmi$ljati o zaCetnih promocijskih popustih, ki jih kasneje
opustite. Vendar je na$ nasvet, da niesar ne daste brezplacno, saj v tem primeru ne boste dobili
realne povratne informacije o svojem izdelku ali storitvi. Pri oblikovanju prodajne cene se morate
najprej vprasati: »Za koliko lahko prodam svoj izdelek ali storitev?« In nato: »Koliko me stane, da
izdelam neki izdelek oziroma opravim neko storitev, ali lahko naredim izdelek oz. storitev dovolj
cenovno ugodno, da ustvarim razliko v ceni?« Vse je povezano s stroski, zato se v nadaljevanju
seznanimo s tem, zakaj in kako izraCunamo lastno oziroma stroskovno ceno, ki je lahko tudi podlaga
za dolo€anje prodajne cene

Trzenje in prodaja
Pred poslovnim modelom ste Ze opredelili edinstveno vrednost svojega izdelka ali storitve, preverili

ste, kdo so vasi kupci in ali bi kupili vas izdelek ali storitev. Sedaj je treba narediti korak naprej in se
vprasati, kako boste dosegli svoje kupce in prodali svoje izdelke oz. storitve. V tem kontekstu je
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smiselno prouditi in razumeti fenomena trzenja ter prodaje. Trzenje je nujno potrebna aktivnost,
katere pomena bi se morali zavedati vsi podjetniki.

Na osnhovi trZzenja lahko sporo€amo potencialnim strankam, da sploh obstajamo, da je nada ponudba
boljSa od konkurencéne, da so nase aktivnosti v podjetju usmerjene trajnostno ali da se zelimo s
ponudbo prikazati kot druzbeno odgovorno podijetje. Izvajanje trZzenja je kompleksno opravilo, saj
vsebuje prvine podjetnistva, ekonomije, psihologije, sociologije in Se kaj. Vsekakor pa kakovostno
izvajanje trzenja svoje dodane vrednosti (izdelkov ali storitev), ki rezultira v rasti podjetja, ni preprosto
naklju¢je dejavnikov, ki bi jih lahko poimenovali sreCa, ampak kombinacija idej, tehnik, medijev in Se
Cesa za dosego trznih ciljev.

Ce gledamo na posel povréno, lahko zamenjamo trzenje in prodajo. Prodaja so vse dejavnosti, ki so
povezane s prodajo dodane vrednosti; lahko se izkazuje kot vsi prodani izdelki ali storitve v
dolo¢enem ¢asovnem obdobju. To obdobje je lahko dan, teden, mesec, leto ali kaj drugega. Kaj je
trzna potreba? Za razumevanje potreb trga, vasih kupcev, je treba videti svet z njihovega vidika.
Vecina uspesnih marketinskih strategij za spodbujanje povprasevanija po izdelku ali storitvi zahteva
uporabo nekaterih povratnih informacij kupcev, da ocenite, kako dobro izdelek ali storitev dejansko
vpliva na kupce.

Uspeh nekaterih izdelkov oz. storitev se v veliki meri opira na dejavnike, ki jih je tezko opredeliti, npr.
impulzivni nakup, stilske preference in trzna gibanja. Vendar je bistvo trzenja izdelkov in storitev v
iskanju nac€inov za zadovoljitev dejanskih, funkcionalnih potreb kupcev. Uspedno trzenje izdelkov
0z. storitev je povezano z inovativnim razvojem nacinov, ki na empati¢ni nacin obravnavajo potrebe
kupcev. Pri tem pa sporocajo kupcu vse Koristi pri uporabi izdelkov oz. storitev.

Pri trzenju je ena izmed bolj razSirjenih metod metoda 4P (Kotler), ki predstavlja produkt (product),
ceno (price), postavitev na trg (placement) in promocijo (promotion). Tukaj podjetniki razmisljate o
svoji ponudbi in jo opredelite na jasen in razumljiv nacin za razli€ne trzne segmente. Pri ceni je treba
upoStevati stroSke, konkurenco, kakovost ponudbe in dejstvo, da je boljSe na zaCetku postaviti vi§jo
ceno, ki jo lahko kasneje znizamo (npr. popusti). Tezje je ceno dvigovati.

Pri postavitvi na trg gre za plasiranje nase dodane vrednosti na nacin, da bo nasSim kupcem
dostopna, pri promociji pa gre za predstavitev vseh elementov, ki bi lahko pozitivho vplivali na
nakupne odlocitve nadih potencialnih strank. V modernem marketingu se poleg tradicionalnega
fokusiranja na model 4P uspeSna mlada in tudi ustaljena podjetja fokusirajo na iskanje inovativnih
ter cenovno primernih reSitev za maksimalen ucinek trzenja.

V vsakem primeru je treba pred kakrSnokoli trzenjsko akcijo definirati cilje, ki jih hoemo s tem
dosedi, in strategijo, ki nam bo omogocila doseganje teh ciljev. Kot povsod pri delu je treba tudi pri
trzenju definirati merljive kriterije, ki nam bodo pokazali, kako uspesna je bila posamezna kampanja
(KPI - key performance indicators). V primeru uspeha je smiselno izvajati podobne aktivnosti naprej,
sicer moramo spremeniti metode trzenja in strategije, da bodo cilji dosezeni.

Za podjetnike, ki zaCenjate s svojo podjetnisko potjo, je smiselno razlikovati dve trzenjski strategiji,
ki sta potisni oziroma povleci (»push in pull«). Pri strategiji potisni, poskusamo potencialnim kupcem
predstaviti dodano vrednost preko tradicionalnih neposrednih kanalov, kot so prodaja prek spleta,
osebna prodaja, sejmi, razstave, tekmovanja in podobno. DrugaCe poskuSamo pri strategiji vleci
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potencialne stranke privabiti, da pridejo do nas oziroma da obiS¢ejo naSa prodajna mesta z
raznovrstnimi tehnikami oglaSevanja, promocijami, degustacijami in podobno. Komunikacijski miks
je v tem kontekstu vrsta razli¢nih tehnik, ki se med seboj dopolnjujejo s ciliem, da se v naslednji fazi
prodaja realizira na vi§ji ravni.

Kadarkoli govorimo o trzenju, je nujno razmisljati tudi o znamki. Ce pogledamo primer enega izmed
najvecjih podjetij na svetu glede na trzno kapitalizacijo Apple (1triljon USD), je vrednost znamke
Apple 20 % vrednosti podijetja. Pri vstopu na trg je smiselno, da vedno promoviramo svojo znamko
s ciliem vecje prodaje in doseganja viSjega dobi¢ka. Glede na mnoge $tudije je znamka pomemben
faktor uspeha ali neuspeha podjetja. Glavni namen znamcenja (»branding«) pa je utemeljitev
dodane vrednosti nove ali vzdrzevanje ze uveljavljene znamke.

Poglejmo si tipien primer superg in nakupnih odlo€itev okoli njih. Glede na to, da je uporabnost
dveh razlicnih parov superg (ena je prepoznavna znamka, druga pa je generik) podobna, so kupci
kljub temu pripravljeni odsteti ve€ denarja za znamko. K tej odlo€itvi pripomore zavedanje znamke
(»brand awareness«), ki pomeni povezovanje koristi znamke s ceno za kupca.

Ena izmed najucinkovitejsih tehnik trzenja je gverilski marketing. Ta oblika se je pojavila s pojavom
digitalnih medijev in socialnih omrezij. Gverilsko trZzenje je nekonvencionalen pristop trzenja, ki ga je
tezko ozko definirati, na grobo pa ga lahko zgolj oriSemo. Bistvo tega nacina trzenja je, da z danimi
viri in nizkimi investicijami ustvarimo pozicioniranje dolo¢ene znamke na trgu in s tem posledi¢no
ustvarjamo maksimalen dobi¢ek za podjetje. Glede na izvajanje poznamo vec oblik gverilskega
trzenja, kot so besede od ust do ust, odmevno trzenje in viralno trzenje. Verjetno je najbolj$a oblika
trzenja od ust do ust. Vzrok za to je verjetno dejstvo, da ljudje radi zaupamo mneniju ljudi okoli sebe.
Tukaj je pomembno, da damo ljudem ali skupnostim razlog, da govorijo o nas.

Najpogosteje se o razli¢nih izdelkih oziroma storitvah pogovarjamo z druzino, prijatelji, predstavniki
skupnosti in podobno. V obdobju digitalnih medijev pa so nase referenéne osebe razni vplivnezi,
vlogerji, blogerji in podobno. Zanimivo je, da so se zadnje vloge, ki so lahko tudi poklici, pojavile v
vecini s Sirjenjem socialnih omrezij.

Pri odmevnem trzenju gre za to, da ljudi najprej u¢imo, jim predstavimo svojo dodano vrednost in pri
tem Ze izvajamo segmentacijo trga. Posameznike s homogenimi lastnostmi razvr§€amo v skupine,
ki so med seboj raznolike. Na ta nacin lahko vsakemu segmentu predstavimo konkretno sporodilo,
ki se bo nanasalo na njihove potrebe oziroma pri€akovanja (mladim prek socialnih medijev in
upokojencem prek lokalnih ¢asopisov).

Primer odmevnega trzenja bi lahko bila pasteta Argeta, ki so jo razvijale mame in naj bi bila zaradi
tega bolj okusna ter bolj zdrava, vsekakor pa njena uspesSna prodaja vpliva na dobiCek v podjetju, ki
je kampanjo plasiralo. Trenutno je najbolj zazelena oblika trzenja viralno trzenje. V tem kontekstu
trzniki ustvarjajo sporocila, ki so zabavne ali informativne narave na nacin, da se lahko delijo med
ljudmi preko raznih spletnih portalov. Pogoj je, da je vsebina zanimiva oziroma da so jo ljudje
pripravljeni samoiniciativno deliti med svojo socialno mreZo. Vsebine, ki se objavljajo v tem
kontekstu, so drugacne, inovativne, v€asih Cudne, prijetne, Sokantne ali kaj povsem tretjega.
NajpomembnejSe je, da se pri viralnih sporocilih jasno sporo¢a znamka ali produkt oziroma storitev
podjetja, da lahko to potem vpliva na prodajo.
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Za podjetnike zacetnike je najbolj priro¢en direktni marketing, saj najveckrat uporablja digitalne
vsebine, ki ne zahtevajo velikega vlozka. Primerna strategija trzenja je odvisna od mnogih
dejavnikov, kot so: znanje in izkuSnje ustanovitelja ali tima, razpoloZljivi trzni proradun podjetja,
poznavanje trznih orodij, komunikacijskih, mreznih in pogajalskih sposobnosti za pridobivanje novih
kupcev ter stopnja obvladovanja socialnih in drugih medijev.

Pridobitev prvih 10 ali 20 kupcev je najtezja naloga. Navedenih je nekaj nasvetov, kako do prvih
kupcev:

- Prvo ponudbo za kupce oblikujte skupaj z njimi, naj bodo kupci sooblikovalci vase prve
ponudbe.

- Ker ste sami odgovorni za prodajo in marketing nasploh, je pomembno, da oblikujete trzenjski
nacrt, ki predvideva tudi nizjo ceno izdelka od konkurencnih.

- Ker je najtezje pridobiti prve in pripadne kupce, boste morali veliko energije usmeriti v
personaliziran in osebni odnos do njih ter jih nenehno obves¢ati o svojih nadaljnjih korakih.

- Cim veckrat jim prosite za podporo, naj vam ne bo nerodno. Ob prvem nakupu se jim osebno
zahvalite.

- Ce vase izdelke kupuje neko podjetje, skusajte komunicirati z njihovimi direktorji in ne samo
komercialisti. S tem boste pridobili stopnjo kredibilnosti.

- Tako kot je za vas pomembna rast podjetja, je pomembna tudi za vase kupce. Pomagaijte
jim, da bodo rastli skupaj z vami na katerikoli nacin. Tako boste krepili vzajemno pripadnost.

- Naj bo socialni medij z vase strani vedno podpora mrezi vasih kupcev. Medsebojno jih
povezujte in vsakokrat jih prosite za mnenje o svojih izdelkih in storitvah. Prodaja izdelkov
0z. storitve temelji na principu, da je treba k nakupu kupca motivirati in ga
prepriCati/spodbuditi — uspesna prodaja pomeni platane izdelke oz. storitve ter prihodke
podjetjia. Prodaja predstavlja »kric vsakega podjetja, brez nje podjetjie ne more obstati.
Prodajni proces je kontinuirana pretvorba potencialnih kupcev v kupce, ki znova in znova
placajo za vaSe izdelke oz. storitve. Prodaja bo uspesna, €e so izdelki oz. storitve prilagojeni
potrebam kupcev, zato je treba raziskovati obnasanje in potrebe kupcev, spoznavati njihov
nacin razmi$ljanja in graditi na konkurencnih prednostih pred vasimi tekmeci. Danes ne
zado$Ca prodati izdelka oz. storitve. Spremljati in meriti morate zadovoljstvo kupcev z
opravljenimi nakupi ter se obna$ati vedno bolj druzbeno odgovorno. Kako poteka prodaja?

- Iskanje kupca in zacetni stik — bodisi direktno bodisi preko e-poste ali z nekim povabilom na
predstavitev, z udelezbo na dogodkih, kjer se predstavljajo podjetniki in mreZzenjem.

- Kvalificiran pristop — pripraviti morate kakovostno predstavitev svojega izdelka ali storitve, ki
na najboljSi mozni nacin prikaze, kako bo reSen kup&ev problem, zadovoljena njegova
potreba.

- Ocena marketindke oz. trzne potrebe — pomembno je, da opravite bodisi intervju bodisi
poglobljeno anketo o potrebi vasih kupcev v povezavi z vasim izdelkom.

- PodjetniSka predstavitev izdelka/storitve — tu uporabite svoje znanje in veSCine poslovne
komunikacije, ko prepricljivo predstavite svoj izdelek.

- Razéis€enje zadnjih podrobnosti in dostava konéne ponudbe za nakup — tu se potrudite
razcistiti s kupcem vsa pri¢akovanja, da ne bi kasneje priSlo do nevSec€nosti, npr. dostava,
distribucija, garantni roki, post-servisne storitve ipd. Po potrebi (Ce imate opraviti z velikim
kupcem) sledi podpis medsebojne pogodbe o sodelovaniju.

- Zaprtje posla — ko je posel (prodaja) sklenjen, naredimo vse, da se stvari izvedejo po
dogovorjenih pravilih in v rokih.
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- Poprodajne aktivnosti — potrudite se kontinuirano komunicirati s svojimi kupci, poSiljajte
novice, ki poudarjajo nove dosezke (uspeh) podjetja in jih seznanjajte s prihajajo€imi
novitetami. Vse to je mozno izvajati tudi preko socialnih medijev.

Predstavitev poslovne ideje »ELEVATOR PITCH«

Svojo idejo zelite spremeniti v resni¢nost. Nujno boste morali pridobiti (zagotoviti) finanéna sredstva,
partnerje, stranke, tudi potencialne investitorje. Zato je klju¢nega pomena, da znate na primeren
nacin predstaviti svojo idejo, svojo zgodbo. In obi¢ajno (bododi) podjetniki svojo idejo predstavite s
t. i. »elevator pitch«.

»Elevator pitch« pomeni kratko predstavitev, ki ne traja ni€ dlje kot voznja z dvigalom, ki je fokusirana
na potencialne partnerje, stranke, investitorje in v kateri jim jasno predstavite klju¢ne vidike svojega
posla, da prebudite njihov interes. Seveda predstavitev prilagodite tipu poslusalca, ki mu je ta
namenjena, saj ni za vse primerna enaka predstavitev. Zato je vprasanje, kako predstaviti svojo
idejo, da boste pridobili zanimanje posluSalcev, in katero »orodje« uporabiti za ta namen.

Ko enkrat dobite priloZnost za predstavitev, jo morate znati izkoristiti. NajpomembnejSe je, da
prebudite zanimanje svojih posluSalcev, saj dejstvo, da so vas povabili na predstavitev, Se ne
pomeni, da ta interes Ze imate. Na zaCetku morate znati s polno energije, entuziazma, z
izkazovanjem svoje vere vase in za svojo idejo povedati, zakaj bi jim morala biti viec.

Pravni vidiki samostojne podjetniSke poti - postopki ustanovitve podjetja in razlicne pravne
oblike

Preverili ste svojo poslovno idejo. Testirali ste trg in imate potencialne kupce, ocenili ste svoje
prihodke, stroske ter potencial ustvarjanja dobi¢ka. Sedaj morate narediti korak naprej. Ce Zelite
zaceti poslovati, morate najprej registrirati ustrezno pravnoorganizacijsko obliko svojega delovanja.
Izbirate in odloCate se lahko med razli€nimi pravnoorganizacijskimi oblikami. Te delimo na kapitalske
in osebne gospodarske druzbe, zavode, drustva, osebe zasebnega prava in samostojnega
podjetnika. Ko izbirate, morate pri tem upoStevati Stevilne prednosti in slabosti posameznih oblik
poslovanja, davéno zakonodajo ter postopek registracije posamezne oblike podjetnika.

Registracija dejavnosti | FINANCNA UPRAVA REPUBLIKE SLOVENIJE (gov.si)

Preden zavezanec zaCne s poslovanjem, se mora odlo€iti, v kateri pravnoorganizacijski obliki bo
organiziral svoje poslovanje. Povedano drugace, odloCiti se mora, ali bo dejavnost opravljali kot
fizi€na oseba z dejavnostjo (tj. kot s. p. ali kot druga fizi€na oseba, ki opravlja dejavnost - npr. kot
odvetnik, notar, zobozdravnik — zasebnik, samostojni novinar, samostojni kulturni delavec itd.) ali v
okviru pravne osebe (ij. v okviru d. o. 0., d. n. 0., drustva, zadruge, zavoda itd.). Ko se o tem odlogi,
se mora registrirati pri pristojnem registrskem organu in vpisati v uradno evidenco organa (t. i.
primarni register). Tako je za s. p. registrski organ Agencija Republike Slovenije za javhopravne
evidence (AJPES), ki s. p. vpiSe v Poslovni register Slovenije (PRS). Za drustvo je registrski organ
Upravna enota, ki drustvo vpiSe v Register drustev. Gospodarske druzbe pa v sodni register vpiSe
sodis€e. Samostojni novinarji, samostojni kulturni delavci, odvetniki, zasebni raziskovalci in ostali
samozaposleni, ki nimajo registrirane dejavnosti kot samostojni podjetniki, se morajo vpisati v
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primarni register svoje dejavnosti (npr. novinarji v razvid samostojnih novinarjev, kulturniki v razvid
samozaposlenih v kulturi,...). Po vpisu v primarni register se morajo vpisati tudi v PRS.

Potreben je tudi vpis v davéni register. Vpis fizi€ne osebe, ki opravlja dejavnost in pravne osebe v
davéni register se izvede bodisi po uradni dolznosti, bodisi na podlagi prijave za vpis v davéni
register.

Takoj ali najpozneje v osmih dneh po vpisu v PRS je treba prek vstopne to¢ke VEM (SPOT) oziroma
spletnega portala e-VEM (portal SPOT) ali neposredno finanCnemu uradu prek obrazca DR-03
(fizicne osebe z dejavnostjo) ali obrazca DR-04 (pravne osebe) sporociti podatke, ki jih Finan¢na
uprava RS ne pridobi po uradni dolZznosti. To so podatki o Stevilu in lokaciji poslovnih prostorov, ki
se uporabljajo za opravljanje dejavnosti in pridobivanje prihodkov, poslovnih enotah v tujini,
kapitalskih nalozbah doma in v tujini, placilnih raCunih v tujini, povezanih osebah, osebi, ki vodi
poslovne knjige, itd.

Naloge to¢k VEM (SPOT) opravljajo izpostave AJPES, organizirane pa so tudi v okviru Gospodarske
zbornice Slovenije (GZS), Obrtno-podjetniske zbornice Slovenije (OZS), drugih zbornic in upravnih
enot (UE), ki imajo status to¢ke VEM (SPOT), Slovenske poslovne to¢ke SPOT svetovanje,... Prek
portala e-VEM (portal SPOT) se lahko oddajo tudi podatki o predvidenih prihodkih in odhodkih
oziroma zahtevek za ugotavljane davéne osnove z upostevanjem normiranih odhodkov, obvestilo o
nacinu vodenja poslovnih knjig in podatki o socialnem zavarovanju za potrebe ZZZS, kot so obrazci
M-1, M-3, M-2, M-DC.

Dosedan;ji sistem VEM, tako tocke VEM kot portal za podjetja in podjetnike e-VEM, postopoma
prehaja pod okrilie Slovenske poslovne toCke ( SPOT). Na portalu e-VEM potekajo postopne
vsebinske in tehni¢ne nadgradnje. Nacrtovane aktivnosti bodo vklju€evale tudi celovito spremembo
imena iz portala e-VEM v portal SPOT.

Druge fizi€ne osebe, ki za¢nejo opravljati dejavnost, za katero ne obstaja primarni register (npr.
osnovna ali druga kmetijska dejavnost, samozaloznistvo), so se dolZzne vpisati neposredno v daveni
register najkasneje v 8 dneh od zacetka opravljanja dejavnosti.

Ve& o vpisu dejavnosti fizitne osebe z dejavnostjo in pravne osebe v davéni register si lahko
preberete v podrobnejsih opisih. Z vpisom v daveni register postane zavezanec, zavezan za davek
od dohodka iz dejavnosti, e se je registriral kot fizicna oseba, ki opravlja dejavnost, oziroma
zavezanec za davek od dohodkov pravnih oseb, e se je registriral kot pravna oseba. Zavezanec za
davek mora pridobiti digitalno potrdilo (SIGEN-CA, SIGOV-CA, POSTA®CA, HALOCOM CA, AC
NLB), da bo lahko kasneje preko eDavkov davénemu organu predlagal obracune ter ostale
dokumente in prevzemal dokumente. Ve o eDavkih in digitalnem potrdilu.
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7. Osnovne informacije na za€etku podjetniske poti za pravne
osebe (Finan€na uprava Republike Slovenije, September 2021)

1. ELEKTRONSKO POSLOVANJE S FURS (eDavki)

S Finanéno upravo (FURS) morate poslovati elektronsko preko portala eDavki ali preko mobilne
aplikacije eDavki.

Obvezno je elektronsko vlaganje dokumentov in elektronsko prejemanje dokumentov, katere vroCa
FURS. V primeru, da dokumenta iz eDavkov ne prevzamete v zakonsko predpisanem roku, bo
nastopila zakonska fikcija vrocCitve, kar pomeni, da vas lahko doletijo tudi negativhe posledice takega
ravnanja. Da do tega ne bi priSlo vam predlagamo, da si takoj uredite dostop do eDavkov ali si
dolocite pooblas€enca za vlaganje dokumentov in pooblas€enca za vro¢anje dokumentov.

Priporo¢amo vam tudi, da preko portala eDavki vlozite obrazec eVrocanje-POS, s katerim nam
sporocite elektronski naslov za obvesc€anje o elektronsko odloZenih dokumentih. V kolikor tega ne
storite prevzamete nase odgovornost, da redno vstopate v eDavke in preverjate prejete dokumente.
Tako pa vas bomo obvescali na navedeni elektronski naslov o dokumentih vro€enih na portal eDavki
in vam ta skrb odpade.

V portal eDavki lahko vstopite z uporabo:
- davéne Stevilke in gesla,

- portala SI-PASS,

- kvalificiranega digitalnega potrdila.

V mobilno aplikacijo eDavki se lahko registrirate z uporabo davéne Stevilke in gesla.
2. OBVEZNOST ODPRTJA PLACILNEGA RACUNA

Vsi poslovni subjekti morajo imeti odprt plagilni raéun pri banki ali hranilnici. Ce imate ragun v tujini,
morate to sporoditi Finan¢ni upravi, podatkov o racunu v Sloveniji pa Finanéni upravi ni treba
sporocati.

3. SPOROCANJE PODATKOV O DAVCNEM ZAVEZANCU

Ce spodnjih podatkov niste vloZili prek spletnega portala oziroma toéke SPOT, ste v roku 8 dni od
vpisa v primarni register oz. uradno evidenco organa, finanénemu uradu dolZni sporociti naslednje:

- podatke na obrazcu DR-04 (placilni racuni v tujini, kapitalske nalozbe, povezane osebe,
poslovne enote v tujini, osebe, ki vodijo poslovne knjige itd.),

- obrazloZen izraCun predvidene davCne osnove, viSine akontacije ter obrokov akontacije
davka od dohodkov pravnih oseb na obrazcu davénega obraCuna davka od dohodkov
pravnih oseb z izpolnitvijo samo tistih postavk, ki so potrebne za ustrezen prikaz viSine
davéne osnove, akontacije in obrokov akontacije,
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posebno priglasitev (Priloga 20 obraduna, obrazec najdete na zgornji povezavi), Ce se
odlogite za ugotavljanje davéne osnove z upostevanjem normiranih odhodkov.. Ce ste t. i.
zacetnik (ste dejansko zaceli poslovati povsem na novo) se prihodkovni pogoj (limit 50.000
0z. 100.000 EUR) za vstop v sistem normiranosti ne ugotavlja. Dav€éno osnovo lahko
ugotavljate z upostevanjem normiranih odhodkov v prvem in, ¢e ste zaceli poslovati v zadnjih
Sestih mesecih prvega davénega obdobja, tudi v drugem davénem obdobju. Normirani
odhodki se priznajo v viSini 80% prihodkov, vendar ne ve¢ kot 40.000 EUR oziroma 80.000
EUR, Ce je bila v davénem obdobju, za katero se uveljavlja ugotavljanje davéne osnove z
upostevanjem normiranih odhodkov, v skladu s predpisi, ki urejajo pokojninsko in invalidsko
zavarovanje, pri vas kot zavezancu (pravni osebi) obvezno zavarovana vsaj ena oseba za
polni delovni €as neprekinjeno najmanj pet mesecev.

Prek spletnega portala oziroma na tocki SPOT morate opraviti prijavo v obvezna socialna
zavarovanja za druzbenike, ki so poslovodne osebe in zaposlene delavce in sicer preden le ti

zacnejo opravljati delo.

4. IDENTIFIKACIJA ZA DAVEK NA DODANO VREDNOST (DDV)

Kot davéni zavezanec ste se dolzni obvezno identificirati za namene DDV (obrazec DDV - P2) v

naslednjih primerih:

- Ce v obdobju zadnjih 12 mesecev presezete ali je verjetno, da boste v naslednjih 12 mesecih

presegli 50.000 EUR obdavcljivega prometa.

Ce pridobivate blago znotraj EU in vrednost pridobitev v tekoéem koledarskem letu preseze
10.000 EUR.

Ce opravljate oziroma prejemate storitve, za katere velja, da mora plagati DDV izkljuéno
prejemnik storitve — obrnjena davéna obveznost (reverse charge). Gre za storitve iz 1. odst.

25. ¢lena Zakona o davku na dodano vrednost.

Tudi &e ne izpolnjujete navedenih pogojev, se lahko za DDV identificirate prostovoljno, vendar

morate v sistemu DDV ostati 60 mesecev (prva alineja) oz. 2 koledarski leti (druga alineja).
5. PREDLAGANJE OBRACUNOV IN PLACEVANJE OBVEZNOSTI

Davek od dohodkov pravnih oseb

Na podlagi izraduna ob registraciji morate plaevati mesecno ali trimese¢no akontacijo, in sicer do

10. dne v mesecu za pretekli mesec oz. tromesecje.

Najkasneje do 31. marca tekoCega leta morate predloziti t. i. redni davéni obraCun za preteklo leto

(obrazec Obracun davka od dohodkov pravnih oseb).

Obracun morate predloziti, tudi €e niste dosegli nobenih prihodkov ali pa, ¢e ste dosegli dohodke kot
nerezident z opravljanjem dejavnosti oziroma poslov v poslovni enoti ali preko poslovne enote

nerezidenta v Sloveniji.
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Prispevki za socialno varnost zavezanca — druzbenika, ki je poslovodna oseba

Na podlagi prijave v obvezna socialna zavarovanja mora druzbenik, ki je poslovodna oseba,
samostojno plaCevati prispevke za socialno varnost. Predizpolnjen obraun prispevkov za socialno
varnost (POPSV) odlozi dav&ni organ v njegov profil v portalu eDavki do 10. dne v mesecu za pretekli
mesec.

Ce podatki v obrazcu POPSV niso pravilni in/ali popolni ali &e davéni organ v eDavke ne odlozi
obrazca POPSYV, mora zavezanec sam predloZiti obra¢un prispevkov za socialno varnost (obrazec
OPSVL) najpozneje do 15. dne v mesecu za pretekli mesec.

Zavezanec mora z obrazcem OPSVL posredovati tudi spremembe osnov, ki so posledica
uveljavljanja doloCenih pravic (bolniSki stalez, starSevski dopust) ali e se odlo¢i za spremembo
(poviSanje ali znizanje) zavarovalne osnove.

Prispevki za socialno varnost morajo biti placani najpozneje do 20. dne v mesecu za pretekli mesec.

Ve o placilu prispevkov za socialno varnost za druzbenike je dostopno na spletni strani FURS:
Plaevanje prispevkov za socialno varnost za zavarovance — druzbenike.

Akontacija dohodnine in prispevki za socialno varnost za zaposlene delavce in druge fizicne osebe

Za zaposlene delavce: z delovno pravno zakonodajo je dolo€eno mesec¢no izpladilo place. Na dan
izplacila place in/ali drugega dohodka iz delovnega razmerja ste dolzni predloziti obracun davénega
odtegljaja (obrazec REK-1) in v roku 5 dni od izpla€ila dohodka placati akontacijo dohodnine ter
prispevke za socialno varnost.

Za druga izplagila fizi€nim osebam: Ob izplacgilu dohodka, ki ni opros¢en placila dohodnine, ste dolzni
predloziti obracdun davénega odtegljaja (obrazec REK) in v roku 5 dni od izplacila dohodka placati
akontacijo dohodnine ter morebitne prispevke za socialno varnost.

Z dohodnino so obdavéeni vsi dohodki fiziéne osebe, razen izjem, ki so navedene v Zakonu o
dohodnini. Z dohodnino so obdav&eni tudi dohodki, jih prejme prostovolijec od prostovoljske
organizacije, razen izjem, ki jih dolo¢a zakon (v davéno osnovo se pod doloCenimi pogoji in do
dolo&ene visine ne vstevajo prejemki, namenjeni pokritju dokumentiranih stroskov prevoza, nocitve
in dnevnice, ki jih fizicna oseba prejeme od drustva oziroma zveze drustev za sodelovanje v okviru
nepridobitnih dejavnosti tega drustva oziroma zveze. Prav tako se pod dolo€enimi pogoji in do
dolo¢ene viSine v dav&no osnhovo ne vsteva nagrada, ki jo za izjemne dosezke izplaCa prostovoljska
organizacija).

V kolikor fizi€na oseba za pravno osebo opravlja delo brez placila, je treba upostevati dolocila
Zakona o prepreCevanju dela in zaposlovanja na ¢rno, ki doloCa dejavnosti in dela, ki se ne Stejejo
za zaposlovanje ali delo na ¢&rno (npr. za prostovoljsko delo se Steje opraviljanje dela v skladu z
zakonom, ki ureja prostovoljstvo). Tudi v tem primeru pa mora pravna oseba predloziti obradun
(REK-2 obrazec) ter plac¢ati pavSalne prispevke za socialno varnost.
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Vet o placilu obveznosti iz naslova dohodka iz delovnega razmerja je dostopno na spletni strani
FURS: Dohodek iz zaposlitve, Dohodek iz delovnega razmerja.

Davek na dodano vrednost V primeru, da ste identificirani za namene DDV, morate predloZiti
obracun DDV (obrazec DDV-0O) za vsako davéno obdobje (prvih 12 mesecev obvezno mesecno),
tudi ¢e v tem davénem obdobju niste opravili obdavdljive dobave.

Ce v obradunu DDV za davéno obdobje izkaZete obveznost, jo morate pladati najpozneje zadniji
delovni dan naslednjega meseca po poteku davénega obdobja.

TroSarine Pred zaCetkom opravljanja dejavnosti s troSarinskimi izdelki (alkohol in alkoholne pijace,
tobaéni izdelki, energenti in elektricha energija) je obvezna prijava v evidenco tro3arinskih
zavezancev razen v primeru pridobitve trosarinskega dovoljenja, ko prijavo izvede davéni organ po
uradni dolznosti. Prijavo malega proizvajalca piva, vina in Zganja v evidenco trosarinskih zavezancev
opravi davcni organ po uradni dolznosti na podlagi prejetega obracuna.

Obracun trosarine se predlozi, ko se troSarinski izdelki sprostijo v porabo, s ¢imer nastane davéna
obveznost. Za sprostitev trosarinskih izdelkov v porabo se Steje odprema troSarinskih izdelkov iz
reZzima odloga placila troSarine, vnos troSarinskih izdelkov iz druge drzave €&lanice, razen Ce se zanje
po prejemu nadaljuje reZzim odloga v skladu z Zakonom o tro$arinah ter vsak zaklju¢ek proizvodnje
troSarinskih izdelkov izven reZima odloga.

ObraCun za troSarine se predlozi elektronsko prek portala e-Carina v spletni aplikaciji E-TROD.
Obracun se predlozi do 25. dne naslednjega meseca po poteku davénega obdobja, v katerem je
nastala obveznost za obracun tro3arine, ¢e ni predpisano drugace. Obveznost predloZitve obraduna
Se vedno velja za troSarinske izdelke za katere je predpisan znesek troSarine O eurov oziroma
znesek stopnje troSarine 0, razen izjeme, ki velja za male proizvajalce vina. Obracunano troarino
se pla¢a v drzavni proracun do zadnjega delovnega dne naslednjega meseca po poteku davénega
obdobja, ¢e ni predpisano drugace.

Okoljske dajatve

Okoljske dajatve se placujejo zaradi onesnazevanja okolja z izrabljenimi in odpadnimi proizvodi ter
zaradi uporabe nekaterih snovi, ki so okolju ali zraku Skodljive.

V Republiki Sloveniji se placujejo okoljske dajatve za onesnazZevanije:

- zraka z emisijo ogljikovega dioksida,;

- okolja zaradi uporabe mazalnih olj in teko€in;

- okolja zaradi nastajanja odpadne embalaze;

- okolja zaradi nastajanja odpadne elektri¢ne in elektronske opreme ter odpadnih prenosnih
baterij in akumulatorjev;

- okolja zaradi nastajanja izrabljenih gum;

- okolja zaradi uporabe hlapnih organskih spojin;

- okolja zaradi odvajanja odpadnih voda;

- okolja zaradi odlaganja odpadkov.
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Glavne obveznosti zavezancev oziroma placnikov okoljskih dajatev so prijava dejavnosti, vodenje
evidenc po trenutku nastanka obveznosti za obracun, predloZitev obracunov in placilo okoljske
dajatve. Obracun za posamezno vrsto okoljske dajatve se predlozi elektronsko prek portala e-Carina
v spletni aplikaciji E-TROD.

6. 1IZDAJANJE IN DAVCNO POTRJEVANJE RACUNOV

Vse pravne osebe morajo za opravljene dobave blaga ali storitev zagotoviti izdajo ragunov. Ce so
izdani rauni pla¢ani z gotovino, jih je treba ob izdaji (on-line) davéno potrditi.

Vet o sistemu davénega potrjevanja racunov, uporabi vezane knjige racunov, kot tudi o moznosti
uporabe brezpla¢ne aplikacije Mini Blagajna, je dostopno na na spletni strani.

7. NEIZPOLNJEVANJE OBVEZNOSTI

Neizpolnjevanje katere od zgoraj navedenih davénih obveznosti pomeni storitev prekrSka, za
katerega se vam lahko izreCe denarna globa.

8. PLACILO OBVEZNOSTI

Racuni in reference za placilo davénih obveznosti so objavljeni v »Iskalniku racunov in referenc za
placilo obveznih dajatev« na spletni strani FURS.

V primeru prispevkov za socialno varnost se lahko odda prijava na poenostavljen nacin placila z e-
racunom, ki ga izda FURS. Na ta nacin se vsi prispevki za socialno varnost pla¢ajo z enim placilnim
nalogom. Prijava na prejem e-racuna se odda v spletni banki placnika.

Na portalu eDavki in mobilni aplikaciji eDavki lahko preverite vaSe knjigovodsko stanje na
knjigovodski kartici (vpogled eKarticaO).

Ce davéne obveznosti ne zmorete poravnati v zakonsko dologenem roku, lahko z vlogo zaprosite za
odobritev ugodnejSega nacina poplacila (obro¢no placilo ali odlog pladila davkov, ki

se nana$ajo na opravljanje dejavnosti ali obro¢no placilo glob).
Za izterjavo zapadle davéne obveznosti se sicer zacne postopek davéne izvrsbe.
9. REGISTRACIJA IN IDENTIFIKACIJA GOSPODARSKEGA SUBJEKTA (EORI)

Blago, vneseno na carinsko obmocje EU iz tretjih drzav, ali izneseno s carinskega obmoc¢ja EU, je
predmet carinskega nadzora, carinske kontrole ter potencialnih ustreznih dajatev. VloZitev carinske
deklaracije in izvedbo ostalih carinskih formalnosti lahko gospodarski subjekti izvedejo s pomocjo
carinskih zastopnikov (Spediterjev).

Vsak gospodarski subjekt, ki zeli vlagati carinske deklaracije oziroma izvajati carinske formalnosti,
si mora predhodno pri pristojnem organu pridobiti Stevilko EORI. Gospodarskim subjektom, ki so
ustanovljeni v Sloveniji in slovenskim fizi€énim osebam, ni potrebno vlagati nobenih zahtevkov za
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pridobitev EORI $tevilke. Stevilka EORI je za gospodarske subjekte enaka veljavni davéni tevilki s
predpono Sl, za fiziCne osebe je enaka veljavni davéni Stevilki s predpono Sl in na koncu s &rko O.

10. INFORMIRANJE

Podrobnej$e informacije o zgoraj navedenih obveznostih lahko najdete na spletni strani FURS. Z
veseljem pa vam bomo pomagali tudi na spodaj navedenih kontaktih.

- Klicni center za davke poslovnih subjektov: 08 200 1003
- Klicni center za DDV: 08 200 1002
- Tehni¢na pomo¢ uporabnikom: 05 297 6800, sd.fu@gov.si

Svetujemo, da se na spletni strani Finanéne uprave RS preko objavljenega obrazca vclanite v
Kontaktno skupino predstavnikov za gospodarstvo za podrocje carine, trosarin in okoljskih dajatev,
saj boste na podlagi ¢lanstva v skupini prejemali obvestila, povezana s podro¢jem carine, tro8arin in
okoljskih dajatev neposredno na vas elektronski naslov.

Gospodarski subjekti lahko ve¢ o uvozu blaga v EU ali izvozu blaga iz EU izvejo na spletni strani
FURS v okviru rubrike »Podjetjax na zavihku »lzvajanje carinskih dejavnosti«.

ZELIMO VAM USPESNO POSLOVNO POT!

AN

Finanéna uprava Republike Slovenije - o i i

V uradnih podatkih smo zasledili, da ste pred kratkim ustanovili podjetje oziroma na
novo registrirali dejavnost. Nasa Zelja je, da vas seznanimo s pravicami in
obveznostmi, ki jih imate kot novoustanovljeni poslovni subjekt in vam ponudimo
pomoc ter kontakte v primeru, da boste potrebovali sogovornika na nasi strani.
Tudi nam je v interesu, da boste ¢im bolje informirani, saj boste v tem primeru
lahko korektno izpolnjevali vse svoje davéne obveznosti in uveljavijali pravice.

08 200 1003

Klicni center za poslovne
Z VESELJEM VAM BOMO POMAGALL! subjeite

WWW.FU.GOV.SI

KORISTNE INFORMACIJE POSLOVANJE Z NAMI Spletna stran z aktualnimi
Da bo vase poslovanije lazie, Z nami boste morali informacijami, novicami in
smo vam pripravili nekaj poslovati elektronsko prek kontakti
koristnih informacij, ki jih sistema eDavki. Na voljo
najdete na spodnji povezavi: vam je mobilna aplikacija
www.fu.gov.si in portal eDavki.

E;%naE

ﬁ 3

/‘/ SA

Of

f Finanénauprava RS 3 FinancnaUPR B financnauprava

Finanéna uprava Republike Slovenije
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8. POSLOVNA ETIKA

Pomen etike za uspeh in razvoj podjetniStva

Etika, ne glede na to, ali se uporablja za poslovno, pravno, medicinsko ali katero koli drugo poklicno
prakso izhaja iz nabora univerzalnih vrednot. Pred priblizno 3.000 leti je Zaratustra precej dobro
povzel etiko, ko jo je oznacil za »€istost naklepnosti, modrost v izreku in dobra dela«. Torej etika ni
nedavna modrost.

Med univerzalne vrednote Stejemo: postenost, resni€nost, zanesljivost, spostovanje do drugih,
praviénost, zmernost, modrost in preudarnost. Poslovna etika je nenehno pred izzivi. Na primer, ¢e
se kot podjetnik spopadete z izbiro med podkupovanjem uradnikov za pridobivanje vladnih pogodb
ali odpus€anjem delavcev, kaj boste storili? Verjetno se zavedate, da je plaCevanje podkupnin
napacno, vendar odpuscati delavce in jim odvzeti prezivetje — a je to manj napacno ali manj moralno
kot placevanje podkupnin?

V dobi globalizacije in ve€Cnacionalne kulture so eti¢ne prakse v poslovanju prevzele velik pomen v
medsebojnem delovanju. Odnosi med razlicnimi strankami, dobavitelji in kupci so oblikovani po
eti¢nih principih in praksah ter temeljijo na medsebojnem zaupanju. Podjetja, ki so prepoznavna po
svoji eti¢nosti, delajo pravilno, posteno, so okoljsko osveS€ena, privabljajo boljSe talente, nimajo
visoke fluktuacije, privabljajo nove stranke in njihova donosnost se izboljSuje.

Temeljnja eti€na nacela v sodobnem podjetnistvu

Splosna nacela etike in etiCnega obnasanja so jasna domala vsakemu podjetniku. Toda sodobni
nacin komuniciranja in poslovanja prinasa veliko izzivov in dilem, saj prodira preko socialnih medijev
veliko neetiCnega obnaSanja ter je mnogokrat teZzko razpoznati med eti¢no in neeticno prakso ter
promocijo nekega izdelka. Etika je temelj uspeSnega poslovanja podijetja. Ni uspesnega podjetja, ki
ne bi na svoji spletni strani ali socialnem mediju propagiralo etike in eti¢nih principov poslovanja.
Klju€ne eti¢ne vrednote obnasanja mora vedno poudarjati vodstvo ali ustanovitelj podjetja s svojim
dobrim zgledom.

SPOSTOVANJE: Kot podijetnik, ki gradite podjetje, morate spostovati sebe in se obkrozati z ljudmi,
ki jih lahko spostujete. Ceprav lahko domnevate, da bodo vasi zaposleni opravljali svoje delo tako
dobro, kot zmorejo, potrebujejo trenerje, usposabljanje in usmerjanje. Ne najemite ali poslujte z
ljudmi, ki ne spostujejo etiCnih principov.

CAST: Dobri ljudje so temeljni del dobre etike in so odliéni ambasadoriji za to, da delajo stvari
pravilno. Posebno pozornost namenite mocCnim osebnostim in ljudem, ki izrazajo duh vaSe
organizacije. Izpostavite in izkazite svojo hvaleznost ljudem, ki kazejo vzorno vedenje in so se v
skupnem imenu Zrtvovali. To so ljudje, ki so vam pomagali do uspeha in jim morate priznati ter
spostovati njihove prispevke javno, pa tudi zasebno.

INTEGRITETA: Ko gre za integriteto podjetja in medsebojnega delovanja, se morate drzati vseh
nacel, ki jih komunicirate. Ne laZite, ne komunicirajte preracunljivo. Zaposlenim vedno stojte ob
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strani. Kadar se motite, to povejte naglas, pred vsemi. Z drugimi ravnajte tako, kot bi zeleli, da vas
oni obravnavajo. Ne zaposlujte ljudi, ki nimajo integritete. Drugi zaposleni, kupci in prodajalci jim ne
bodo zaupali. To pomanjkanje zaupanja je kot virus; séasoma tudi vam ne bodo zaupali.

SPOSTOVANJE KUPCA: Podjetje ne obstaja, e nima kupcev. Osredotogenost na vase kupce $e
povec€a odgovornost, ki jo imate do trga. Vase odloc€itve vplivajo na vase zaposlene, vase investitorje,
vasSe partnerje in navsezadnje na vaSe kupce. Sluziti vsem tem ljudem je del vaSe eticne
odgovornosti.

USMERJENOST V REZULTATE: Ne bi bili podjetnik, ¢e ne bi bili osredoto€eni na rezultate, toda
etika je pomemben dejavnik tudi v rezultatih. Delajte na doseganju svojih jasno opredeljenih
rezultatov znotraj vrednot svojega podijetja. Razvijajte produkte, ki jih kupci Zelijo, prodajajte jih po
ceni, ki je pravi¢na za vse vpletene strani. Delite informacije o uspesnosti, da zaposlenim pomagate
izraziti njihov potencial in rezultate, ki jih podjetje potrebuje za uspeh. V dobrem, eti€nem podjetju
so rezultati ve€ kot le Stevilke.

USMERJENOST K TVEGANJU: Paodjetja, ki uspevajo in rastejo, pri tem tudi veliko tvegajo. Ne drzijo
se varne poti. Podjetja inovirajo, mislijo inovativno in preizkusajo nove stvari. Dokler se drzite svoje
kulture in vrednot, tveganje ne ogroza vase etike. Ko se tveganja izpla¢ajo, nagrade delite s tistimi,
ki so jih zasluzili.

STRAST: V odli¢nih podjetjih delajo zaposleni, ki imajo strast do tega, kar po¢nejo, za vas delajo
zaradi navdu$enja in izzivov, ne zgolj zaradi place. Pomembno je, da jih pri tem pohvalite.

VZTRAJNOST: Vztrajnost je pomembna podjetniSka lastnost. Vztrajnost zaposlenih je najpogosteje
vezana na stopnjo strasti, do tega, kar poéno v podjetju. Uporabljajo tudi éast in integriteto. Se naprej
se osredotoCajo na potrebe in Zelje kupca. Obi¢ajno niso zadovoaljni, dokler ne dosezejo pri¢akovanih
ciliev in rezultatov. Kot vodja morate vloziti veliko ¢asa in truda v spodbujanje zaposlenih, ki te
vrednote delijo. O pomembnosti teh vrednot za razvoj podjetja, nacrte in odloCitve se vedno
pogovorite s svojim timom. Jasno morate tudi predstaviti »kaj je dovoljeno« in »&esa ni dovoljeno«
poceti v podjetju. In ko nekdo prestopi to mejo, mu je treba to povedati. UCimo se nenehno tudi iz
lastnih napak.
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9. Razvoj podjetnistva — koristne informacije

Podporne institucije

Ko se odlo¢ate za samostojno podjetnisko pot, imate veliko vprasanj in ne veste natanko, kje bi
lahko dobili odgovore na &tevilna vprasanja, ki se vam odpirajo. Kdo vam lahko pomaga razen
znanceyv, prijateljev, ki ze imajo podjetniSke izkusnje?

V Sloveniji je podjetnisko podporno okolje ustrezno organizirano in vam nudi informacije v zvezi z
ustanovitvijo ter zagonom poslovanja podjetja, ponuja Stevilna usposabljanja in mentorstvo.
Poskrbljeno je, da imate bododi podjetniki za zagon (in kasneje za Siritev poslovanja) na razpolago
razlicne oblike finan¢nih in nefinancnih (posrednih) pomodi, pa tudi druge oblike podpore. Sploh
finanéne pomodi so za vas kot zacCetnike zelo zanimive, saj pogosto sliSimo, kako imate dobre
poslovne ideje, nimate pa potrebnega denarja za njihovo realizacijo 0z. ne najdete ustreznih virov
financiranja, saj banke redko financirajo podjetnike zaletnike — a kot boste spoznali, obstajajo
Stevilne moznosti financiranja podjetniSke ideje, Ce je ta dobra.

Finan¢no podporo, ki je v obliki spodbud samozaposlenim in sredstev za zagon novih inovativnih
podjetij (ta so na voljo ve€inoma v obliki subvencij ter v obliki spodbud za gospodarski zagon in
internacionalizacijo, kar so ukrepi pretezno v obliki povratnih sredstev) ponujajo:

- Slovenski podjetniski sklad (poglejte aktualne razpise)

- SPIRIT (razpisi in narocila, novice),

- Zavod Republike Slovenije za zaposlovanje (aktualne finan&ne spodbude),

- Slovenski regionalno razvojni sklad (razpisi),

- SID banka (financiranje),

- EKO sklad,

- Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo (javne objave za MSP),

- Ministrstvo za izobrazevanje, znanost in Sport,

- Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano,

- Ministrstvo za delo, druzino, socialne zadeve in enake moznosti (novice),

- Poslovni angeli Slovenije in EU-skladi.

Subvencije so nepovratne, Ce jih pridobite, vam jih ni treba vracati. Povratna sredstva pa so npr.
posojila, garancije/porostva in sredstva za dokapitalizacijo v obliki tveganega kapitala, ki jih je treba
vrniti.

Obstajajo tudi platforme, kot je Borza terjatev, ki prav tako ponuja moznosti financiranja podjetjem.
Nefinan¢na (posredna) drzavna pomoc je v Sloveniji zelo razvejana, omogocajo jo Stevilni izvajalci
razliCnih vrst podpore, kot so: toCke SPOT, Slovenski podjetniski sklad, podjetniski inkubatorii,
univerzitetni inkubatorji, tehnoloSki parki, iniciative start-up Slovenija, mreze EEN.

Obstajajo tudi druge oblike podpore podjetniStvu: coworking prostori (npr. poligon v Ljubljani,
Coworking Maribor, Hekovnik — ti omogocajo podporo za zagon podjetij, mreZenje, iskanje poslovnih
partnerjev, informiranje, svetovanje, usposabljanje); podjetniSki pospeSevalniki (acceleratorji), ki
nudijo podporo inovativnim start-upom pri globalni rasti; Gospodarska zbornica Slovenije (nudi
pomoc¢ pri internacionalizaciji, svetovanje, usposabljanje), Obrtno-podjetniska zbornica (svetovanije,
usposabljanje, izdajanja obrtnih dovoljenj, EU potrdil in potrdil za obCasno opravljanje obrtnih
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dejavnosti v RS, licence za opraviljanje prevozov); Erasmus program za mlade podjetnike
(sofinanciranje podjetniSskega usposabljanja — izmenjava izkuSenj med podjetniki znotraj EU);
Evropski portal za MSP; EUREKA — pospeSevanje sodelovanja med podjetji in raziskovalnimi
institucijami, EUROSTARS.

_

(@ postovanje [ pejavnosTINPOKLICI  (S) PORTALINTOCKESPOT I3 E-POSTOPKIINSTORITVE  (2) POMOCINPODPORA  £23 MO} SPOT

Spodbude za podjetnistvo

Poleg financnih in nefinancnih oblik pomoci je za uspesno podjetnistvo pomembno tudi
ustrezno podporno okolje, ki nudi ciljne informacije, usposabljanja in mentorstvo.
Sorodne povezave

Finanéne oblike pomoci

tniskisklad (3

l KAZALO s =
Finantne oblike pomodi so podjetju na voljo v
okviru razli¢nih ukrepov ministrstev, javnih skladov,

javnih agenci) in drugih instituci v oblikah > Nefinan¢ne (posredne) oblike
pomoti

> Finan¢ne ablike pomoti

povratne in nepovratne pomoti
> Druge oblike podpore

Vrste povratne pomoti so posojila, garancije

tva za

dokapitalizacijo v obliki tveganega kapitala, ki so

na voljo zlast: za Siritev in internacionalizacijo podjet:)

Vrste nepovratne pomods vkljutujejo ziasti subvencije za zagon novih inovativnih padjetij in spodbude

samozaposlenim

Tehniéna pomo¢ in podpora

Spodbude samozaposlenim in sredstva za zagon novih inovativnih podjetij so na voljo veéinoma v obliki subvencij
$podbude 2a gospodarski zagon in internacionalizacijo pa so pretezno v obliki povratnih sredstey
Ponedeljek - petek: 8.00 - 22.00
V spodnj tabeli s lahko ogledate vrste finanénih podpor in njihove izvajaice.
Enotni kontaktni center drzavne
Izvajalec podpore Vrsta podpore uprave

https://spot.gov.si/sl/teme/spodbude-za-podjetnistvo/
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