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POGLAVJE 0
UVOD



Zeleno podjetništvo in krožno gospodarstvo zagotavljata učinkovito in alternativno rešitev za brezposelnost mladih, hkrati pa pomagata pri
uresničevanju podnebnih ciljevEvrope.
Namen projekta YOUNGreen je mladim zagotoviti spodbudo, izkušnje in veščine, ki jih potrebujejo za prispevanje k zelenemu
gospodarstvu. Glavni cilj projekta YOUNGreen je z zelenim podjetništvom in krožnim gospodarstvom spodbujati in vključevati brezposelne
mlade z nizkimi kvalifikacijami na trgu dela. Ta projekt bo izpostavil možnosti, ki so na voljo mladim posameznikom, ki želijo razviti lastne
ideje in zagnati lastna podjetja v sektorju zelenega gospodarstva. Vprojektu bo razvit tudi modul usposabljanja s primarnim poudarkom na
ogrodju imprEntreComp.

Gibanje strokovnih kompetenc izobraževalcev in mladinskih delavcev z uporabo inovativne metodologije znotraj zelenih podjetij je
bistvenega pomena za razvojni model, kjer je ohranjanje Zemeljskih virov prednostna naloga, saj varčujejo z dragocenimi viri, podpirajo
ohranjanje zdravih ekosistemov, zmanjšujejo onesnaževanje in odpadke, omejujejo emisije toplogrednih plinov ter zagotovljanje okolju
prijazne dobrine in storitve, ki bodo omogočile odgovornejše vzorce potrošnje. Ob naštetem zelena podjetja služijo kot katalizator za
podjetnike, saj bistveno prispevajo k družbi v smislu gospodarstva z ustvarjanjem delovnih mest, varovanjem zdravja potrošnikov in
skupnosti ter zagotavljanjem prepotrebnih zelenih virov, kot je obnovljiva energija, hkrati pa k podobnim praksam spodbujajo druga
podjetja. Potrebno je poudariti tudi, da ima vodenje zelenega podjetja številne prednosti za podjetja, vključno z dostopom do novih trgov
zaradi naraščajočega povpraševanja po zelenih izdelkih, znižanih stroškov zaradi zelenih proizvodnih metod in povečane produktivnost
med zaposlenimi zaradi zelenih delovnih mest.

Ta priročnik je namenjen mladim podjetnikom, ki začenjajo s poslovanjem, in imajo omejene delovne izkušnje. Inovativne poslovne ideje
lahko ne samo ustvarjajo denar, ampak tudi rešujejo kritična okoljska vprašanja in spreminjajo pogled mladih na zeleno in cvetoče
gospodarstvo, saj se izvajajo znotraj podjetniškega ekosistema. Najboljše rešitve večinoma vedno ustvarjajo mladi ljudje.

Prvi del vodnika je teoretičen, drugi pa bolj praktičen in vam pomaga pri razvoju vaših zelenih poslovnih idej.



ZAKAJ BI MORALI 
USTANOVITI ZELENO 
PODJETJE?

1. BODITEPROAKTIVNI

Ko bo vse več podjetij uvedlo okolju prijazne prakse, bodo tista, ki jih že izvajajo,
imela konkurenčno prednost.

2. PRIHRANITEDENAR

Okolju prijazne poslovne ideje pogosto vodijo do finančnih prihrankov, saj porabijo
manj energije, virov in odpadkov.

3. PRIVABLJANJENOVIHSTRANK

Stranke so vedno bolj zainteresirane za podporo okoljsko odgovornih podjetij.

4. POZITIVNOVPLIVATINASVET

Trajnostno poslovanje pomaga varovati okolje in pušča pozitivno zapuščino.

5. DAVČNEUGODNOSTI

Številne države ponujajo davčne olajšave in druge finančne spodbude podjetjem,
ki uporabljajo okolju prijazne prakse.

Poleg tega, da je ustanovitev
podjetja z zelenimi usmeritvami in 
cilji koristna za okolje, lahko koristi
tudi vašim poslovnim rezultatom. 

Tukaj je pet razlogov za 
ustanovitev trajnostnega podjetja:



KLJUČN I POJMI

POSLOVNIMODEL

Opis, kako poslovna zamisel ali obstoječe podjetje deluje ali bo delovalo ter kako
ustvarja, zagotavlja in zajema vrednost za ciljno občinstvo.

ZELENOPOSLOVANJEINZELENOPODJETNIŠTVO

Poslovanje in podjetništvo, usmerjeno v razvoj majhnih, trajnostnih izdelkov in storitev, ki
uporabljajo lokalne naravne vire.

POSLOVNIMODELCANVAS

Orodje za opis poslovnega modela z več vidikov, vključno s strankami, partnerji, ponudbo
vrednosti, ključnimi dejavnostmi in viri, odnosi s strankami in kanali, stroškovno strukturo
in tokovi prihodkov.

Vtem priročniku sta osnovni različici dodana dva dodatna poudarka - poslanstvo in vpliv
ter vrednotenje.

CILJNITRG

Skupina kupcev, ki jim podjetje namerava prodati svoje izdelke in na katere usmerja svoja
trženjska prizadevanja.

MIKROPODJETJA

Podjetje z manj kot 10 zaposlenimi in največjo letno bilančno vsoto 2.000.000 EUR. Mikro
podjetja predstavljajo več kot 90 % vseh evropskih podjetij in imajo pomembno vlogo v
družbi.

Preden začnemo, vam
predstavljamo nekaj ključnih
pojmov, ki jih morate poznati:



POGLAVJE 1
1.1. OSNOVNI KONCEPTI PODJETNIŠTVA



KONCEPT PODJETNIŠTVA
KAJ JEPODJETNIŠTVO?

Z ekonomskega vidika je lahko podjetništvo, ki vključuje delo, kapital, zemljo in
naravne vire, donosno.

Podjetniško vizijo opredeljujeta iznajdljivost in sprejemanje premišljenih tveganj,
kar je ključni element sposobnosti države, da prevlada na svetovnem trgu, ki se
pospešeno spreminja in postaja vse bolj konkurenčen.

POMENBESEDEPODJETNIK

Podjetnik je oseba, ki ima sposobnost in željo ustanoviti, upravljati in uspešno
voditi zagonsko podjetje ter pri tem sprejeti potrebno tveganje, da bi ustvaril
dobiček.

Začetek novega podjetja je najboljši primer podjetništva. Ker si vedno prizadevajo
za nadomestitev zastarelih konceptov s svežimi in najsodobnejšimi, podjetnike
pogosto obravnavamo kot inovatorje ali vire novih idej.

Vključuje različne kategorije, od malih domačih podjetij do multinacionalnih
korporacij. V skladu z ekonomijo podjetnik ustvarja dobiček z združevanjem
zemljišč, naravnih virov, dela in kapitala.

Skratka, podjetnik lahko postane vsakdo, ki ima voljo in odločnost, da ustanovi
novo podjetje, ter je pripravljen prevzeti vsa s tem povezana tveganja.

Podjetništvo je sposobnost in
pripravljenost razviti, organizirati in
upravljati podjetje - z vsemi
negotovostmi - z namenom ustvarjanja
dobička.

Najbolj viden primer podjetništva je
ustanavljanje novih podjetij.



ZNAČILNOSTI 
PODJETNIŠTVA

SPOSOBNOSTPREVZEMANJATVEGANJA

Ob začetku novega podjetja obstaja precejšnje tveganje neuspeha. Zato mora biti
podjetnik pogumen ter sposoben ocenjevati in prevzemati tveganja, kar je bistveni
del podjetništva.

INOVACIJE

Za ustvarjanje novih zamisli, ustanovitev podjetja in zaslužek z njim je potrebna
visoka stopnja inovativnosti. Spremembe so lahko v obliki povsem novega izdelka,
ki vstopi na trg, ali procesa, ki služi istemu namenu, vendar na učinkovitejši in
stroškovno učinkovitejši način.

VIZIONARSKAINVODSTVENAKAKOVOST

Podjetnik mora imeti jasno vizijo svojega novega podjetja, da bi bil uspešen. Za
uresničitev te zamisli pa potrebuje veliko sredstev in zaposlenih. Kakovost vodenja
je v teh razmerah najpomembnejša, saj vodje posredujejo in usmerjajo svoje
zaposlene na poti do uspeha.

Vsi podjetniki niso uspešni. Obstajajo
določene značilnosti, zaradi katerih je
podjetništvo uspešno.

Tukaj je nekaj primerov:



ZNAČILNOSTI 
PODJETNIŠTVA

ODPRTOST

V poslovnem svetu lahko vsaka situacija ponudi priložnost, ki jo je mogoče
izkoristiti v korist podjetja.

FLEKSIBILNOST

Podjetniki morajo biti prilagodljivi in se morajo biti pripravljeni prilagoditi
spreminjajočim se okoliščinam. Da bi bil podjetnik uspešen, mora biti sposoben
sprejeti spremembe izdelka ali storitve, če je to potrebno.

POZNAVANJESVOJEGAIZDELKA

Lastnik podjetja mora biti seznanjen s svojo linijo izdelkov in najnovejšimi tržnimi
trendi.

Bistveno je razumeti, ali razpoložljivi izdelek ali storitev izpolnjuje zahteve
trenutnega trga ali pa ga je treba nekoliko prilagoditi.

Podjetništvo zahteva sposobnost odgovornosti in prilagajanja po potrebi.

Vsi podjetniki niso uspešni. Obstajajo
določene značilnosti, zaradi katerih je
podjetništvo uspešno.

Tukaj je nekaj primerov:



USTANOVITELJ 
PODJETNIŠTVA

KLJUČNIKONCEPTIPODJETNIŠTVA.

Štirje ključni koncepti podjetništva so naslednji:

Joseph Alois Schumpeter je znan kot
"oče podjetništva".

Najbolj znani Schumpetrovi prispevki
so njegove teorije o poslovnih ciklih, 
razvoju kapitalističnih gospodarstev in 
konceptu podjetništva.

INOVACIJE SPREJEMANJE 
TVEGANJ

VIZIJA ORGANIZACIJA

KLJUČNI KONCEPTI 
PODJETNIŠTVA
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1.2. PREPOZNAVANJE PRILOŽNOSTI ZA PODJETNIŠTVO IN 
USTVARJANJE/RAZVIJANJE IDEJ



1. KAJ JE IDEJA?

Zamisel je seme, ki bo sčasoma preraslo
v izdelek.

Ideja je kot seme brez pomena, če ne
zraste v zelenjavo, sadje ali drevo. Kam
boste posadili to seme? Kaj boste
posadili in ob katerem času? Kako ga
boste vzgojili? Koliko denarja boste
porabili za plačilo vode in obdelave, ki ju
potrebuje za rast? Komu jo boste
prodali, ko bo zrasla? In ko jo boste
prodali, ali boste pokrili svoje stroške in
ustvarili dobiček?

To je le nekaj dejavnikov, ki bodo
vplivali na uspeh vaše zamisli. Kot lahko
vidite, je lahko ideja, za katero se zdi, da
ima velik potencial, glede na različne
dejavnike zelo uspešna ali pa zelo
neuspešna. Zato je ključnega pomena,
da razumete, kako lahko vaša ideja uspe
ali propade.

Med najpomembnejšimi
podjetniškimi značilnostmi so 
strast, sposobnost prevzemanja
tveganja, vztrajnost, inovativnost, 
vodenje od spredaj in etično
ravnanje, ki podjetnikom
omogočajo ustvarjanje in razvijanje
idej ter prepoznavanje podjetniških
priložnosti.



2. KAJ JEPRILOŽNOST?

Priložnost je povezana z okoljem, ki ga ustvarjajo notranji in zunanji dejavniki. Priložnost se torej nanaša na razvoj ugodnih tržnih pogojev,
ustvarjanje proizvodnega okolja, prave ljudi za proizvodnjo izdelka ob pravem času in vzpostavitev finančne podpore za proizvodnjo
izdelka. Če kot primer uporabimo fazo ideje, se priložnost, da seme (ideja) vzklije, pojavi, ko obstajajo ugodne okoljske okoliščine, kot so
primerno vreme, primerna zemlja in zadostne zaloge vode. Priložnosti lahko občasno prinesejo tržni trendi, občasno zakonodaja in
občasno tehnološki napredek.

V zadnjih letih je veliko zanimanje mladih za e-šport ponudilo priložnost za številne pobude, kot so usposabljanja, spletna mesta za
izmenjavo informacij, družbene organizacije in številna podjetja, vsi pa imajo od tega korist. Pred desetimi leti so spletna mesta za e-
trgovanje vzpostavila lastna skladišča in prodajala lastno blago. Spreminjajoče se tržne razmere so spodbudile oblikovanje platform,
imenovanih tržnice, na katerih so lahko prodajalci postali člani in ustvarili svoje trgovine. To je bila priložnost za nastanek številnih malih
podjetij. Podjetja, ki so zahtevala znanje o številnih temah, na primer o tem, kako izdelati spletno stran, kako jo razvijati in kako izvajati
digitalno trženje, je pred desetimi leti zamenjalo le nekaj podjetij, ki to ponujajo.

Prepuščena je bila podjetnikom, ki so se osredotočali na izdelke, ki so jih prodajali, in jim ni bilo treba veliko vedeti o spletnem svetu. V
primerjavi s sedemdesetimi leti prejšnjega stoletja so solarni paneli za podjetnike stokrat cenejši. To je priložnost. Tehnologija, ki je pred leti
veliko stala, je v kratkem času postala stroškovno učinkovita.

Zlasti zaradi nezmožnosti zaposlenih, da bi vse spravili v svoj običajni delovnik, se je povečala vrednost njihovega časa. Zato je veliko
nakupovalnih območij začelo ponujati parkirne storitve. To je čas delavskega razreda.

Gre za to, da prepoznate težavo in vidite priložnost.



3. KAJ JEPROBLEM?

Problem je opisan kot stiska, ki jo čuti potencialna stranka ali skupina strank. Skupna skrb številnih strank je na primer hitro odstranjevanje
rabljenih pametnih telefonov. Da bi to spremenili v priložnost, je mogoče podati različne predloge. Ena od možnosti je lahko razvoj
prenosne baterije in njena uporaba za polnjenje telefona, ko se tista v telefonu izprazni. Druga možnost je, da se razvije nova vrsta
tehnologije baterij. Zaradi tega številni strokovnjaki svetujejo, da "problem zadržite in preučite možnosti rešitve". Preprosteje se je torej
lotiti težave s praznjenjem baterije pametnega telefona in se ji posvetiti, namesto da se osredotočite na eno samo rešitev.

Ljudje imajo na tisoče težav, ki jih morajo rešiti. Globalno segrevanje, potresi, poplave, suše, nevihte in orkani so na primer med najbolj
perečimi svetovnimi problemi. Raziskave agencije NASAkažejo, da se bo morska gladina zaradi globalnega segrevanja do leta 2100 dvignila
za 30 do 120 cm. To pomeni, da bo treba premagati še več težav. Seveda je to le eden od učinkov globalnega segrevanja. Globalni problemi
so tudi številne težave, med drugim taljenje ledenikov, huda suša, pomanjkanje vode, gozdni požari, poplave, zmanjšanje obsega
kmetijstva in ribištva, upad številnih rastlinskih in živalskih vrst, epidemije nalezljivih bolezni, onesnaženost zraka, alergije in astma.

To je ena od težav, ki jih povzroča pregrevanje. Ena največjih težav, s katerimi se trenutno sooča naš svet, so potresi.

Po raziskavah Svetovne zdravstvene organizacije 2 milijardi ljudi po vsem svetu še vedno uživata vodo, onesnaženo s fekalijami. Po
podatkih iz leta 2015 naj bi bilo 423 milijonov ljudi izpostavljenih nezaščitenim vodnjakom in vodam. Neobdelano površinsko vodo iz jezer,
ribnikov, rek in potokov pije 159 milijonov ljudi. Ocenjuje se, da vsako leto 842.000 ljudi umre zaradi diareje, ki je posledica uživanja
okužene pitne vode.

Kot vidite, je okoli nas na tisoče težav, ki jih je treba odpraviti. Največja grožnja inovacijam je, da težave jemljemo za samoumevne in ne
prepoznamo, da obstaja problem. Če želimo inovirati, moramo najprej preučiti svoje okolje, postaviti vprašanja in nato ustvariti rešitve. Ko
ste ustvarjalec rešitev, boste spoznali, da obstaja veliko področij, na katerih je mogoče zaslužiti denar, če odkrijete probleme okoli sebe,
stranke in si prizadevate za priložnosti. Včasu gospodarskih kriz se proizvede veliko izdelkov, ki zmanjšujejo odvisnost od tujih virov.
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PRIMERI PODJETNIŠTVA
SHOPIFY

Tobias Lütke je iskal tržnico za e-trgovanje, na kateri bi lahko prodajal snežne deske.

Vendar ni mogel najti praktičnega načina za spletno oglaševanje svojih izdelkov. Čeprav
se je preživljal kot razvijalec programske opreme, je spoznal, kako težko je delati s
platformami za e-trgovanje, ki imajo stroge smernice, omejene možnosti oblikovanja in
jih je težko povezati z drugimi infrastrukturami.

Kasneje sta se s prijateljem Scottom Lakeom odločila, da bosta pomagala drugim ljudem
pri spletni prodaji njihovih izdelkov. Lütke in Lake sta leta 2006, ko sta prejela 200 000 USD
od prijateljev in družine ter 250 000 USD od angelskega investitorja, uradno predstavila
svoj prilagodljivi gradnik spletnih trgovin, znan kot "Shopify".

Podjetje Shopify, ki je začelo z reševanjem lastnih težav in nato vzpostavilo platformo za
reševanje težav tisočih ljudi, je leta 2017 zraslo v podjetje, vredno 580 milijonov dolarjev.

Tukaj je nekaj primerov podjetništva in
težav, ki so jih rešili:



PRIMERI PODJETNIŠTVA
FACEBOOK

Mark Zuckerberg je ustvaril spletno stran Coursematch, da bi ugotovil, ali je kdo
drug obiskoval predmete, ki jih je on obiskoval na fakulteti.

Nato je bilo razvito še eno spletno mesto, ki je uporabljalo zabavno aplikacijo
"Facemash", ki ocenjuje privlačnost ljudi v bližini.

Na obeh straneh je opazil, kako težko je bilo izvedeti, kaj drugi ljudje počnejo in kaj
mislijo v spletnem okolju, zato je današnji Facebook nastal za reševanje teh težav.

Ko so tudi drugi ugotovili, da imajo takšne težave, je bila spletna stran, ki so jo
sprva uporabljale le univerze, na voljo po vsem svetu.

Tukaj je nekaj primerov podjetništva in
težav, ki so jih rešili:
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1.3. ANALIZA IZVEDLJIVOSTI



Številni podjetniki ustanovijo povsem nova podjetja z velikimi sanjami, velikimi cilji in velikim navdušenjem, vendar večina teh podjetij
propade (Global Startup Ecosystem Report, 2018). Ko preučimo razloge za neuspeh, lahko prepoznamo naslednje: neustrezna poslovna ideja
ali ekipa, nekonkurenčen poslovni model, pomanjkanje sredstev in časovna napaka. Tudi če vse to drži, se podjetniki še vedno borijo za
uspeh.

Podjetnik je predvsem oseba, ki se podviga loteva previdno. Pomembno je imeti vizijo, verjeti v svojo sposobnost uspeha in biti
optimističen. Vendar to ne izključuje zmanjševanja tveganj. Vliteraturi so prevzemanje tveganj, inovativnost in proaktivnost značilnosti
podjetniških organizacij in ljudi (Lumpkin in Dess, 1996; Covin in Slevin, 1989). Vendar v resnici podjetniki neradi prevzemajo tveganje. Dobri
podjetniki zmanjšujejo tveganja in si prizadevajo za odpravo negotovosti.

Podjetnik se ljudem od zunaj morda zdi zelo pogumen in tvegan, vendar so uspešni podjetniki posamezniki, ki so stvari dobro premislili,
poznajo svoje področje, vidijo, kar je treba videti, in ukrepajo, kar je treba ukrepati. V skladu s to opredelitvijo je podjetnik oseba, ki
prepozna in obvladuje tveganja, ki jih prevzema. Način, kako lahko podjetnik dobro deluje, je, da se uči za mizo, da prepozna različne
situacije, s katerimi se bo srečal, in da vnaprej predvidi negativnosti, ki jih lahko doživi, jih sprejme in vadi, da bi jih premagal. Kot pravi
znani pregovor: "Pot do popolnosti vodi skozi pripravo".



Čeprav se analiza izvedljivosti večinoma ukvarja s potrebami in zahtevami na trgu, je treba v to analizo vključiti tudi vire, talente, poslovne
partnerje in vizijo podjetnika, da se pokaže skladnost med posli, ki jih podjetnik želi opraviti, in tistimi, ki jih ima. Analiza izvedljivosti je v
tem pogledu potrebna za rentgensko slikanje podjetniške ekipe in izvedbo potrebnih posegov. Takšno podrobno analizo potrebujejo zlasti
vlagatelji, ko ocenjujejo podjetniško ekipo, da bi ugotovili, da je vredna naložbe.

Podjetnik bo morda težko sam analiziral te kazalnike. Vendar bo koristno, če se bo naučil postaviti v čevlje vlagatelja in pogledati na zadevo
z njegovimi očmi.

Združljivost podjetnika ali podjetniške ekipe z idejo, ki jo želi uresničiti, je najpomembnejše merilo za oceno izvedljivosti podjetja. To
vključuje več elementov, vključno s podjetnikovimi predhodnimi izkušnjami, prihodnjimi cilji, odgovornostmi članov ekipe in strukturo
partnerstva.

Zaupanje vlagateljevv ekipo, njihova strast do dela, navdušenje in tekmovalnost, da lahko opravijo to delo, so najpomembnejši dejavniki za
vlaganje v podjetje.



SEODPRAVITENATEŽKOPOT.

Podobno kot lahko ladja ostane na poti le s kapitanom, ki se zna spopasti z nevihtami, mora podjetniška ekipa imeti sposobnosti za hitre
manevre na težavni podjetniški poti ter predvidevanje in samozavest, da vidi prihodnost. Da bi to dosegli, mora podjetniška ekipa zgraditi
trdne temelje in vzbuditi zaupanje pri ljudeh okoli sebe.

Med najpomembnejšimi spremenljivkami, ki vplivajo na odločitve o finančnih naložbah, so izkaz denarnih tokov, izračun točke rentabilnosti
in doba povrnitve naložbe, ki so vsi izdelani na podlagi predpostavk in napovedi. Zaradi tega mora biti lastnik podjetja sposoben izvesti te
izračune in predstaviti te načrte vlagateljem.

Tako se podjetnik in vlagatelj zavedata tveganj in predpostavk. Prednosti, ki se upoštevajo v spoznavnem smislu, so patentiranost dela in
njegova možnost reproduciranja v prihodnosti. Ekipa je pomembna z vidika intelektualnih zmogljivosti in človeških virov. Brez prevzemanja
naložbenega tveganja ali izposojanja denarja lahko zagonsko podjetje, ki se loti dela s pravo ekipo, samo s svojimi človeškimi viri zagotovi
izdelek ali storitev in še vedno uspe.

Privlačnost naložbe zahteva opis velikosti trga in ciljne skupine poslovne zamisli. Zato obstaja razlika med segmentom, ki bo verjetno prva
stranka, in segmentom, ki bo postal stranka z razvojem podjetja, zato se mora podjetnik osredotočitipredvsem na inovatorje.



Po drugi strani pa velikost celotnega trga, čeprav je očitno, da ne bo uresničena, predstavlja ideal in pomaga razumeti velikost največjega
segmenta trga. To omogoča izračun potenciala podjetja in zgodnje prepoznavanje projektov, ki zaradi svoje specifične niše ne bodo nikoli
zaživeli.

Analiza ciljnega občinstva je mogoča le, če so opredeljene potrebe, želje in zahteve. Potrebe, želje in zahteve ljudi se spreminjajo z razvojem
tehnologije in življenjskega sloga. Pri tem je pomembna analiza trendov. Na ta način je mogoče razlikovati med navdušenjem, modo in
trendi ter odkriti možnost uspeha ciljnega podjetja. Tako lahko podjetnik oceni, koliko časa mora potrpežljivo delati.

Zamisli, ki zadovoljujejo potrebe in ustvarjajo dodano vrednost, so vir dolgotrajnih in uspešnih podjetij. Nove zamisli je treba uresničiti,
zlasti pri odkrivanju in obravnavanju nezadovoljenih potreb. Po drugi strani pa je ključno, da se zavedamo, da nekatere zamisli spodbujajo
ljudi k nakupom, tudi če jih ne potrebujejo.

Življenjska doba teh izdelkov bo krajša, če bodo temeljili na prehodnih trendih ali modnih muhah. Zaradi pomanjkanja ponudbe v
obstoječem gospodarstvu se ustvarijo nekatera delovna mesta, da bi se zadovoljilo povpraševanje. Eksponentna rast tehnologije in
naraščajoči trendi so stalni. To zahteva hitro ukrepanje za uresničitev zamisli podjetja zaradi nenadnih sprememb potreb, zahtev in
povpraševanj.



POGLAVJE 1
1.4. POSLOVNI MODELI, STRANKE, PONUDBE VREDNOSTI IN VIRI 
PRIHODKOV



Podjetništvo in MSP imajo v današnjih gospodarstvih pomembno vlogo. Bližnji in daljni okoljski pogoji, s katerimi se bo organizacija
soočila, so eden od najpomembnejših dejavnikov, ki bodo odločali o uspehu vseh poslovnih pobud na kratki, srednji in dolgi rok.

Pričakovanja glede gospodarskih, družbenih in političnih okoljskih pogojev, ki sestavljajo celotno poslovno okolje, ter pomembne
spremembe, ki se lahko v njih zgodijo, lahko pomembno pozitivno ali negativno vplivajo na procese, povezane s povpraševanjem, stroški in
dobičkonosnostjo podjetja. Gospodarsko okolje, v katerem se podjetje odvija, bo predvsem vplivalo na tržno povpraševanje po izdelkih in
storitvah, ki jih je treba dobaviti.

Glavni dejavnik, ki določa, ali lahko podjetje ustvarja dobiček in posluje, je povpraševanje. Gospodarske razmere v državi pomembno
vplivajo tudi na stroške virov, s katerimi se soočajo podjetja in organizacije v državi. Stroški virov, ki so potrebni za delovanje podjetja, zlasti
stroški končnih izdelkov, polizdelkov, surovin, strojev, energije, dela in financiranja, se lahko glede na stanje gospodarstva bistveno
spremenijo, kar občasno privede do stečaja. Končno so lahko spremembe gospodarskih razmer za podjetja odločilne z vidika dostopnosti
in udobja virov.



Podjetniki morajo pred začetkom podjetniškega procesa in v bistvu v vseh fazah procesa upoštevati svojo panogo, konkurenco, ciljne trge
ter, kar je najpomembneje, sedanji trg in potencialne stranke. Glede na ugotovitve morajo tudi nenehno spreminjati svoj konkurenčni
položaj.

Analiza petih dejavnikov panoge razkriva, da bi se morala podjetja v panogi osredotočiti na tehnične vidike svojih odnosov z različnimi
akterji panoge v procesih ustvarjanja vrednosti, medtem ko izvajajo dejavnosti podjetij in poskušajo razkriti konkurenčno okolje.

Vtem smislu je bilo opredeljenih pet ključnih industrijskih akterjev:

STRANKE POSLOVANJE S 
KONKURENTI DOBAVITELJI

PROIZVAJALCI 
NADOMESTNIH 

IZDELKOV

NOVE FIRME 
KI LAHKO VSTOPIJO 

NA TRG



Od tega je odvisno, kdo bo zmagovalec in kdo poraženec v konkurenčnih procesih v poslovnem svetu. Kupec je tisti, ki sprejme končno
odločitev. Stranka oceni, katero podjetje ima najboljšo ponudbo vrednosti na trgu, in razkrije svoje želje. Zato z vidika podjetnika ni nič o
strankah pomembnejše od tega, da jih pozna in razume.

Vprašanja, kot so "s kakšnimi motivi sprejemajo nakupne odločitve, posebnosti procesa odločanja, kako oblikujejo svoje preference, s
katerimi procesi in kdaj oblikujejo svoje ocene zadovoljstva ter kako postanejo zveste stranke", zahtevajo odgovore.

Za podjetnike je napovedovanje povpraševanja po njihovih izdelkih in storitvah bistvenega pomena, saj odpravlja številne negotovosti in
omogoča učinkovito načrtovanje. Ključno za napovedovanje povpraševanja je določitev največjega možnega geografskega tržnega
območja, ki ga podjetje lahko doseže, nato pa informacije o celotnem prebivalstvu in povprečni porabi teh strank.

Celovit poslovni načrt lahko pripravite, če je naloga, ki jo je treba opraviti, povsem jasna, na primer, če boste z znanimi metodami izdelovali
in prodajali znan izdelek znanemu kupcu. Vposlovnih načrtih je mogoče najti razlago, "kaj, kdaj, kako in kdo bo naredil, kdo je stranka,
kakšen je izdelek in kje se bo prodajal po kakšni ceni".



Podjetniki, ki si prizadevajo za uspeh podjetja v razmerah, v katerih obstaja precejšnja negotovost, bi se morali namesto oblikovanja
poslovnih načrtov najprej osredotočiti na razvoj poslovnih modelov. Poslovni načrti niso enaki poslovnim modelom. Poslovni modeli vam
ponujajo možnost, da hitro zapišete in delno utelesite svojo edinstveno poslovno zamisel ter tako zmanjšate stopnjo velike negotovosti.

To je orodje, ki pomaga pri podrobnostih. Po besedah Alexa Osterwalderja, ustvarjalca poslovnega modela Canvas, je poslovni model opis,
kako ustvariti vrednost, jo dostaviti stranki in del te vrednosti zadržati za svoje podjetje (Osterwalder in Pigneur, 2012).

Ključni korak je zapis poslovne ideje na papirju. Misli, ki so krožile v zraku med sanjarjenjem v zgodnejših fazah, so vam bile morda izjemno
prijetne. Vendar je vrzeli v takšnih idejah veliko lažje prepoznati in razumeti, ko jih je treba preliti na papir, jih utelešati in razviti. Delo na
poslovnem modelu vas prisili, da temeljiteje razmislite in ugotovite nekatere pomanjkljivosti, ki ste jih prej raje prezrli. Nekatere šibke
zamisli je tako mogoče odpraviti že v zgodnji fazi, bistvene in za uspeh pomembne dele drugih zamisli pa je mogoče jasno predstaviti.

Ko ste določili temeljne predpostavke svoje poslovne zamisli, jih razvrstite po pomembnosti. Kako boste izbrali, katere so
najpomembnejše? Vaše najpomembnejše predpostavke so tiste, ki bodo uničile vaš poslovni načrt, če bodo napačne. Da bi ugotovili
izvedljivost svoje poslovne zamisli, morate opraviti preskuse, začenši s temi najpomembnejšimi predpostavkami.



POSLOVNI MODEL 
CANVAS

Čeprav obstaja veliko različnih
poslovnih modelov, predstavljamo
poslovni model Canvas, ki ga je ustvaril
Alexander Osterwalder (2012), kot
najbolj priljubljenega v podjetniškem
izobraževanju danes.

Uvajamo njegovo izvajanje. Canvas je
devetdelna poslovna ideja, ki pomaga
pri organizaciji in opisu poslovne ideje
na papirju.

Ti deli so prikazani na spodnji sliki:



POSLOVNI MODEL CANVAS
SEGMENTISTRANK

Za koga ustvarjate vrednost? S kakšnimi težavami se srečujejo, kje živijo in katere
značilnosti so jim skupne? Kako poteka odločitev o nakupu in kdo pri tem
sodeluje?

PREDLOGIVREDNOSTI

Kakšno vrednost ponujate svojim strankam? Katere težave rešujete, da ustvarite to
vrednost? Kakšen izdelek ali storitev zagotavljate strankam, da bi ustvarili to
vrednost?

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS
KANALI

Kje komunicirate s strankami v različnih fazah?

Glede vašega izdelka →ozaveščanje, ocenjevanje, nakup, distribucija in poprodajne
storitve.

Kako stranka prvič izve za vaš izdelek? Kje vidi ali sliši zanj? Kje najdete svoje
stranke? Je to rezultat spletnega iskanja, televizijski oglas, oglas v reviji ali kaj
drugega? Kako lahko stranka izve več o vašem izdelku in ga primerja s podobnimi
izdelki na trgu? Ali obiščejo galerije ali pridobijo kaj z ogledom videoposnetkov ali
branjem mnenj, ki so objavljena na spletu? Kje vaše stranke kupujejo izdelek? Vvaši
trgovini, po telefonskem naročilu, pri prodajalcih od vrat do vrat, v supermarketu v
nakupovalnem središču, v živilski trgovini za vogalom ali prek vašega spletnega
mesta? Kako vaš izdelek pride do kupca, ko ga kupi? Ali ga odnese iz trgovine pod
pazduho, mu ga prinese kurir ali mu ga vaša služba dostavi na dom? Kako se lahko
stranka obrne na vas za podporo, če ima težave? Po telefonu, prek vaših
predstavnikov v vsaki soseski v vaši uradni storitveni mreži, na spletnem mestu ali
prek vseh teh možnosti? Koliko stanejo vse te možnosti?

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS

ODNOSIS STRANKAMI
Kako vzpostavljate odnose s strankami? Ali boste izkoristili nižje stroške množične
proizvodnje in vsem strankam ponudili enak standardni izdelek ali boste spodbujali
personalizirane izdelke?
Ali boste z omogočanjem prilagajanja izbrali bolj specializiran pristop? Kako pomembno
pa je, da lahko tehnologija to prilagajanje avtomatizira? Drug način pristopa k odnosom s
strankami je, kako jih pridobiti, zadržati in povečati (ter tako povečati prihodke). Stranke
je treba ovrednotiti s primerjavo njihovega CAC (strošek pridobitve stranke) in LTV
(življenjska vrednost). Če velja CAC<LTV(strošek pridobitve stranke manjši od življenjske
vrednosti stranke), ima vaš poslovni model možnost dodajanja vrednosti, vendar ga je še
vedno pomembno spremljati in izboljševati. Za zmanjšanje CAC lahko poskusite z
različnimi kanali, kot so različni oglaševalski kanali, različni oglasi, različne promocije,
različne izbire besed v spletnih oglasih in želje strank. Poleg tega si je treba prizadevati za
povečanje LTV. LTV= (pristojbina na enoto) x (čas, ki ga stranka ostane pri vas). Da bi to
dosegli, morate zaračunati višjo ceno na enoto ali pa stranke obdržati dlje časa. Tu je
trajanje v realnem času (teden, mesec, leto).
Odločilen dejavnik je lahko tudi pogostost ponovnega nakupa vaših izdelkov (na primer
telefona ali avtomobila). Ohranjanje visoke ravni zadovoljstva strank je najučinkovitejša
strategija za povečanje LTVz daljšim zadrževanjem strank. Zadovoljna stranka ima veliko
večjo verjetnost, da bo ostala z vami. LTV lahko povečate tudi s povečanjem obsega
prodaje. LTV je mogoče ciljno povečati z metodami, kot so prodaja izdelka po delih,
doseganje večje prodaje, prodaja vrhunskega modela izdelka ali z dodatnimi funkcijami,
izvajanje povezane prodaje z izdelkom in iskanje novih strank prek referenc.

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS
KLJUČNEDEJAVNOSTI

Katere drage ali zahtevne dejavnosti je treba izvesti, da bo vaša poslovna zamisel
uspešna? Odvisno od projekta se lahko spreminjajo, lahko pa vključujejo stvari, kot
so prodaja, oglaševanje, zagotavljanje storitev, razvoj in vzdrževanje spletnega
mesta, izdelava mobilne aplikacije in sklepanje pogodb z dobavitelji. Če želite
prodajati prilagojen poročni prstan, bo oblikovanje tega prstana ena od vaših
dejavnosti.

Proizvodnja v skladu s specifikacijami zasnovanih obročev je lahko tudi ključna
dejavnost, vendar to ni ključna dejavnost, če je proizvodnja razmeroma preprosta
in se zlahka izvaja na različnih mestih. Če nameravate uvesti izdelek, ki se od drugih
izdelkov na trgu razlikuje po kakovosti ali drugih značilnostih, in mora biti vaš
izdelek zlahka prepoznaven, da bi lahko našel vrednost, ki si jo zasluži, sta lahko
ključni dejavnosti oblikovanje blagovne znamke in oglaševanje. Če boste ustanovili
spletno trgovino, boste morali poleg izbire in dobave izdelkov, ki jih boste
prodajali, pripraviti in upravljati tudi spletno stran.

Poleg tega so lahko ključne dejavnosti, kot so pravilno umeščanje spletnih oglasov
ter obdelava in izpolnjevanje naročil strank, pomembne za privabljanje
obiskovalcev na spletno mesto. Če pa vključujejo le običajno poslovanje, niso
ključne dejavnosti, čeprav jih je treba, kot je bilo že navedeno, opraviti.

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS
KLJUČNIVIRI

Podobno kot ključne dejavnosti opozarjajo na drage ali težko dostopne vire, ki jih
potrebujete za pravilno izvedbo poslovne zamisli. Vključeni so lahko fizični,
finančni, intelektualni ali človeški viri.

Pri nekem projektu je na primer pomemben vir patent, pri drugih projektih pa
seznam elektronske pošte, zelo dober razvijalec programske opreme, dragocen
proizvodni obrat, težko dostopna surovina ali stavba na zelo dobri lokaciji.

Če vaš poslovni načrt predvideva prodajo od vrat do vrat, bo mreža prodajalcev, ki
so sposobni opraviti takšno obremenitev, eden od vaših najpomembnejših virov.

Ključni viri niso le tisti, ki jih imate, temveč morajo pokrivati vse, kar potrebujete.

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS
KLJUČNIPARTNERJI

Le malo podjetnikov ima vse zgoraj naštete ključne vire ali lahko sami izvajajo vse
ključne dejavnosti. Zato podjetniki potrebujejo partnerje na področjih, na katerih
jim primanjkuje sredstev. Na primer, proizvodnja je ključna dejavnost v poslovnem
modelu in zelo drag stroj, ki je potreben za izvajanje te proizvodnje, je lahko ključni
vir.

Če zaradi proračunskih razlogov ne morete kupiti stroja, kje lahko najdete ljudi, ki
imajo stroj in dodatne zmogljivosti? Če lahko odkrijete takšno osebo in se z njo
dogovorite, lahko postane vaš pomemben partner. Če ponovno razmislimo o
poslovnem modelu "od vrat do vrat", ki smo ga opisali prej, je lahko podjetje, ki
ponuja izdelke iz drugega sektorja, vendar ima dostop do vaših potencialnih strank
in uveljavljeno prodajno ekipo, privlačna tarča za ključno partnerstvo.

Vendar ne pozabite, da je ključno partnerstvo izjemen primer; vaš sporazum z
lastnikom stroja, ki jih ima na desetine v vsaki industrijski coni, je ključen in ne
partnerstvo.

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POSLOVNI MODEL CANVAS
TOKOVIPRIHODKOV

V tem gradniku je opisano, kako nameravate zaslužiti s svojim poslovnim
konceptom. Prodaja je najstarejša oblika pridobivanja prihodkov.

Tudi pri uporabi tega modela lahko še vedno obstaja nekaj negotovosti zaradi
spremenljivk, kot so prodajna cena, število kupcev po tej ceni in metodologija za
določitevcene.

Na tem mestu se ne bomo podrobneje ukvarjali s tem, ker bomo o virih dohodka
razpravljali pozneje.

STRUKTURASTROŠKOV

Ta komponenta se uporablja za več kot le določitev stroškov izdelka. Kateri so
glavni stroškovni dejavniki? Koliko stroškov je fiksnih in koliko variabilnih?

Ta značilnost je pomembna, saj so fiksni stroški tisti, ki bodo na koncu privedli do
neuspeha projekta, vsaj kratkoročno.

Proizvodnjo in prodajo, ki sta pravi spremenljivi strošek, je mogoče pokriti z
denarnimi tokovi projekta, stalni stroški pa ostanejo nespremenjeni in jih je treba
plačati, tudi če proizvodnja in prodaja nista spremenljivi. Posledično lahko denarni
tokovi, ki so zaskrbljujoči, privedejo do težav.

Poslovni model Canvas nam zastavlja
naslednja vprašanja in zahteva, da nanje
odgovorimo:



POGLAVJE 1
1.5. ANALIZA GOSPODARSTVA, PANOGE, KONKURENCE IN STRANK



Okoljski pogoji, s katerimi se bo podjetje soočalo, so eden najpomembnejših dejavnikov, ki odločajo o uspešnosti vseh poslovnih podvigov
na kratki, srednji in dolgi rok.

Zlasti pričakovanja o gospodarskih, družbenih in političnih razmerah, ki sestavljajo širše okolje podjetja, in pomembnih spremembah, ki se
lahko v njem zgodijo, ter pozitivnih ali negativnih učinkih podjetja na te procese, povezane s povpraševanjem, stroški in donosnostjo, imajo
lahko velike negativne učinke.

Gospodarsko okolje, v katerem se podjetje odvija, bo predvsem vplivalo na tržno povpraševanje po izdelkih in storitvah, ki jih bo podjetje
ponujalo. Sposobnost vsakega podjetja, da prodaja, je opredeljena kot povpraševanje.

Je najpomembnejši dejavnik za ustvarjanje dohodka in preživetje. Stanje gospodarstva v državi močno vpliva na to, koliko podjetja in
organizacije stane uporaba njenih virov; zlasti stroški virov, potrebnih za poslovanje podjetja, zlasti stroški končnih izdelkov, polizdelkov,
surovin, strojev, energije, dela in financiranja, lahko glede na stanje gospodarstva močno nihajo, kar se lahko občasno konča s stečajem.

Spremembe v gospodarstvu vplivajo tudi na poslovanje podjetij. Poleg tega lahko resno vpliva na to, kako hitro, brez napora in udobno se
uporabljajo viri.

Pred začetkom podjetniškega procesa in v bistvu med celotnim podjetniškim procesom morajo podjetniki skrbno spremljati in analizirati
panogo, v kateri delujejo, konkurenco, ciljne trge ter, kar je najpomembneje, sedanje in potencialne stranke na trgu. Vokviru ugotovitev se
morajo nenehno prilagajati svojemu konkurenčnemu položaju.



PETFAKTORSKA ANALIZA 
INDUSTRIJE

S tega vidika opisuje poslovanje v
panogi, pri čemer se osredotoča na
lastnosti njenih odnosov z različnimi
akterji v panogi v tehničnem smislu in v
proizvodnih procesih z dodano
vrednostjo, hkrati pa izvaja dejavnosti
podjetij in poskuša razkriti pogoje
konkurence.

V zvezi s tem je izpostavljenih pet
glavnih industrijskih akterjev:

STRANKE KONKURENCA

DOBAVITELJI
PROIZVAJALCI 
NADOMESTNIH 

IZDELKOV

NOVI POTENCIALNI 
UDELEŽENCI 

NA TRGU.



Vkonkurenčnih procesih v poslovnem svetu je stranka tisti, ki odloča o tem, kdo bo zmagal in kdo bo izgubil. Katero podjetje ima po
mnenju stranke najboljšo vrednost na trgu?

Vprašanja kupcev, kot so "kakšni so motivi, podrobnosti procesa odločanja, kako so oblikovali svoje preference, s katerimi procesi in kdaj so
oblikovali svoje ocene zadovoljstva ter kako so postali zvesti kupci", zahtevajo pozornost, saj je treba na ta vprašanja odgovoriti.

Za podjetnike napovedovanje povpraševanja po njihovih izdelkih in storitvah zmanjšuje številne negotovosti in omogoča učinkovitejše
načrtovanje.

Temeljno načelo napovedovanja povpraševanja je, da se najprej določi največji geografski trg, ki ga podjetje lahko doseže, nato pa vse
stranke na tem območju, da se ugotovi, koliko jih je in koliko jih redno porabijo.



POGLAVJE 1
1.6. PRAVNE ZAHTEVE



Oseba, ki jo poslovna znanost in pravo priznavata kot podjetnika, je znana tudi pod drugimi nazivi, kot so obrtnik, obrtnik in trgovec.

Vsak zadevni status prinaša različne nove obveznosti in pravice. Na pravni status (naziv, ki ga bo imelo podjetje) ter pravice in obveznosti
tega statusa močno vplivajo dejavniki, kot sta predvideni letni obseg poslovanja in področje dejavnosti podjetja, ki ga je treba ustanoviti.
Premoženje podjetnika in premoženje podjetja, ki ga bo ustanovil, sta lahko včasih popolnoma ločena. Podjetnik in podjetje, ki ga bo
ustanovil, imata lahko tudi ločene pravice in obveznosti. Odgovornost in pravice so kot enojajčna dvojčka. Podjetnik: Upoštevajoč pravice
in obveznosti, ki jih bosta oblikovala on in podjetje, ki ga bo ustanovil, mora določiti pravni status podjetja. Podjetje (gospodarsko podjetje
ali obrtno podjetje) lahko vodijo fizične ali pravne osebe.

Če ga upravljajo dejanske osebe, ima lastnik pravico uporabljati naziv trgovec, obrtnik ali trgovec in je odgovoren za izpolnjevanje svojih
obveznosti. Če je trgovec, se mora vpisati v trgovinski, industrijski ali pomorski register, svoje malo podjetje pa mora vpisati tudi v register
trgovcev in obrtnikov. Naziv se po registraciji vpiše v imenovano zbornico. Pravne osebe lahko poslujejo kot osebne družbe ali gospodarske
družbe. Vpisujejo se v zbornico z ustrezno trgovinsko ali pomorsko obrtjo.

Na pravni status podjetja, ki ga je treba ustanoviti, vplivajo dejavniki, kot so področje dejavnosti, letni obseg poslovanja, pravice in
obveznosti obrtnika, trgovca ali delničarja družbe ter pravice in obveznosti družbe. Nekaterih dejavnosti, kot sta bančništvo in
zavarovalništvo, ne morejo opravljati trgovci, obrtniki ali trgovci s stvarnim premoženjem, prav tako pa jih ne more opravljati nobena
osebna družba ali družba. Lahko pa jih opravljajo delniške družbe ali zadruge z licenco. Oseba, ki svojo gospodarsko dejavnost utemeljuje
na delovno intenzivnem fizičnem delu s kapitalom, se kvalificira kot trgovec ali industrijalec.

Tisti, ki imajo veliko denarja, lahko vodijo trgovsko podjetje, ne pa tudi obrtnega. Če so partnerji ali delničarji podjetja in se zavežejo, da
bodo odgovorni za vsa njegova sredstva ali da jih bodo vložili izključno v novo podjetje, se lahko zgodi, da bodo omejeni na znesek
vloženega kapitala.



POGLAVJE 1
1.7. ETIČNA PRAVILA PODJETJA



Medtem ko je morala dejansko in zgodovinsko dejstvo, je etika študij tega pojava. Medtem ko je etika veja znanosti, ki raziskuje, kako naj
ljudje urejajo svoje individualne in družbene odnose ter kakšna merila je mogoče uporabiti za razlikovanje med dobrimi in slabimi dejanji,
je morala tesneje povezana z živeto resničnostjo.

Osnovne odgovornosti podjetnika je mogoče oceniti kot individualne in družbene odgovornosti. Poleg tega je ena od podjetnikovih
odgovornosti tudi dajanje zgleda.

Vrednote poslovne etike je treba obravnavati, saj so podlaga za presojo o pravilnem in napačnem, dobrem in slabem, upravičenem in
neupravičenem ter častnem in nečastnem ravnanju. V tem kontekstu lahko trdimo, da etična načela v družbi oblikujejo etična načela
podjetja.

Etična načela podjetja so zanesljivost, poštenost, pravičnost in učinkovita raba virov. Etična načela podjetja so zanesljivost, poštenost,
pravičnost in učinkovita raba virov. Poleg tega sta pomembna dejavnika tudi podjetnikova sposobnost upravljanja z vidika dolgoročnega
učinka in vprašanja poslovne etike. Lahko trdimo, da je sposobnost vodenja bistvena za dajanje etičnega zgleda tako v lastnem podjetju kot
v svojem sektorju. Podjetnike z izjemnimi vodstvenimi sposobnostmi lahko v zvezi s tem imenujemo etični voditelji.

Obstaja potreba po etičnem vodniku, ki je ključni element etičnega učenja za podjetja in naj bi se uporabljal kot moralni kompas za vse
vrste odnosov, tako znotraj kot zunaj podjetja. Pobude, ki temeljijo na etičnih načelih, omogočajo, da so etična načela bolj objektivna,
razumna in uporabna. Da bi podjetja prispevala k etičnemu učenju, bi morala etične vrednote posredovativ obliki pisnega vodnika.



POGLAVJE 1
1.8. TRŽENJSKA NAČELA IN UPRAVLJANJE



Trženje je v središču vsakega podjetja in je
skupek dejavnosti, ki vključujejo predmete,
ki jih mora podjetnik najprej obravnavati
prednostno.

Dejavnosti, ki sestavljajo trženje, so
bistvenega pomena za podjetje in so tisto,
na kar se mora podjetnik najprej
osredotočiti. To je predvsem posledica
potrebe, da poslovni model in poslovni
načrt, ki ju oblikuje podjetnik, odražata
trenutne tržne trende, saj nekonkurenčno
podjetje, ki ne usklajuje ponujenega izdelka
s trgom, zahtevami in potrebami strank, ne
bo preživelo.

Področja odločanja, ki se nanašajo na
trženjsko funkcijo podjetnika, vključujejo
teme, kot so odločanje o tem, katere vrste
izdelkov ali storitev bodo proizvedene za
kateri ciljni trg, kako in po kakšni ceni bodo
distribuirane tem posameznikom ter katere
kanale bo podjetnik uporabil za interakcijo
s strankami.



OSNOVNI POJMI, POVEZANI 
S TRŽENJEM.

POTREBEINŽELJE

Temeljna ideja poslovanja in trženja. Glavna odgovornost trženja je prepoznati in
zadovoljiti potrebe in želje kupcev.

POTROŠNIK, POTROŠNIKINPOVPRAŠEVANJE

Stranka mora biti v središču vseh trženjskih pobud.

Subjekt, ki uporablja ali porablja izdelek, se imenuje potrošnik. Tako so pod
izrazom "potrošnik" zajeti tako resnični posamezniki, kot so ljudje, kot tudi pravne
osebe, kot so podjetja.

Po drugi strani pa se izraz "kupec" nanaša na osebo ali organizacijo, ki dejansko
sprejme odločitev o nakupu. Na primer, oseba, ki uporablja mobilni telefon,
postane potrošnik, medtem ko oseba, ki uporablja mobilni telefon Apple, postane
stranka te blagovne znamke.

Povpraševanje je želja potrošnika, ki jo podpira njegova kupna moč. Nemogoče je,
da bi se vsaka želja spremenila v povpraševanje, saj želje ljudi niso omejene.
Potrošniki iščejo storitve in izdelke, za katere menijo, da jim bodo najbolj koristili.

Zato mora podjetnik razumeti in obvladovati tako povpraševanje, ki ga podpira
kupna moč, kot tudi željo.

Trženje je vzajemno koristna izmenjava s
strankami in upravljanje medosebnih
odnosov.

Za razumevanje in upravljanje teh
menjalnih odnosov, ki so v središču
trženja, je treba imeti osnovno znanje s
tega področja.

V ta namen bodo v tem poglavju
predstavljene bistvene informacije o
trženju, ki jih podjetniki potrebujejo,
začenši z opredelitvijo trženja.



OSNOVNI POJMI, POVEZANI 
S TRŽENJEM.

IZDELEK, VREDNOSTINZADOVOLJSTVO

Ob besedi "izdelek" pogosto pomislimo na fizične predmete, kot so kruh, telefoni in
pisala. Vendar je v marketingu opredelitev izdelka širša. Vse, kar je na trgu ponujeno
v zamenjavo, se imenuje izdelek.

Vrednost je izraz, ki izraža koristi izdelka in je tesno povezan z idejo izdelka. Denar
(stroški), plačan za nakup izdelka, in njegova poraba predstavljata pričakovano
koristnost izdelka in vrednost, ki jo izdelek zagotavlja potrošniku.

Cilj podjetnikovih prizadevanj za izboljšanje ponudbe vrednosti, ki jo ponuja svojim
potrošnikom, je nedvomno ohraniti pozitivno mesto v njihovih mislih. Koncept
zadovoljstva strank je tesno povezan s tem, koliko je ta idealni scenarij dejansko
uresničen.

Zato je koncept zadovoljstva kupca pričakovanje kupca glede izdelka. Opredelimo
ga lahko kot stopnjo sprejemanja. Kadar izdelek deluje pod pričakovanji, je stranka
nezadovoljna; kadar pa deluje v skladu s pričakovanji, je zadovoljna.

Trženje je vzajemno koristna izmenjava s
strankami in upravljanje medosebnih
odnosov.

Za razumevanje in upravljanje teh
menjalnih odnosov, ki so v središču
trženja, je treba imeti osnovno znanje s
tega področja.

V ta namen bodo v tem poglavju
predstavljene bistvene informacije o
trženju, ki jih podjetniki potrebujejo,
začenši z opredelitvijo trženja.



PROCES UPRAVLJANJA 
TRŽENJA

Da bi dosegli glavne cilje podjetja, kot
so dobiček, rast in kontinuiteta, se
funkcija trženja skupaj z drugimi
funkcijami osredotoča na ustvarjanje
vrednosti za stranke v ciljni skupini. Da
bi to dosegli, je treba v podjetju opraviti
precejšnje število dejavnosti in nalog v
točno določenem vrstnem redu.

Štiri stopnje trženjskega upravljanja, ki
se uporabljajo za vse dejavnosti
upravljanja, so:

ANALIZA
PLANIRANJE
• Strateško 

načrtovanje.
• Načrtovanje 

trženja.

IZVEDBA
• Izvajanje

dejavnosti v skladu
z načrti.

KONTROLA
• Merjenje 

rezultatov.
• Vrednotenje 

rezultatov.



FAZAANALIZE

Glavni cilj je opredeliti priložnosti in
nevarnosti podjetja ter njegove
prednosti in slabosti.

Analiza SWOT, ki povzema
prednosti, slabosti, priložnosti in
nevarnosti, bo razkrila težave, s
katerimi se podjetnik sooča, tako da
bo preučila njegove prednosti in
slabosti.

Katere priložnosti in nevarnosti
ustvarjajo okoljski dejavniki? Tako
boste zbrali podatke, potrebne za
kvalificiran načrt.

PREDNOSTI
• Katere so vaše dejanske prednosti?

• Katere so vaše konkurenčne prednosti?
• Katere so vaše domnevne in dejanske prednosti?

• Kateri drugi notranji dejavniki vam bodo pomagali?

SLABOSTI
• Katere so vaše dejanske slabosti?

• Katere so vaše konkurenčne slabosti?
• Katere so vaše zaznane in katere resnične slabosti?

• Kateri drugi notranji dejavniki vas bodo ovirali?

PRILOŽNOSTI
• Katere so trenutne priložnosti, s katerimi se 

soočate?
• Kakšne priložnosti se vam obetajo v prihodnosti?

• Kakšne možnosti imate glede konkurentov?
• Kateri drugi zunanji dejavniki vam bodo pomagali?

NEVARNOSTI
• S katerimi trenutnimi grožnjami se soočate?

• S katerimi prihodnjimi grožnjami se soočate?
• Kakšne so vaše grožnje v zvezi s konkurenti?

• Kateri drugi zunanji dejavniki vas bodo ovirali?

ANALIZA 
SWOT



FAZANAČRTOVANJA

Na podlagi informacij, zbranih v fazi analize, se v tej fazi oblikujejo številne dejavnosti, ki se začnejo z določanjem splošnih strategij podjetja.

Načrti prodajnega oddelka morajo biti v skladu s splošno strategijo podjetja in jo podpirati.

Po zaključku teh dejavnosti strateškega načrtovanja, ki zajemajo vse dejavnosti, se začne faza načrtovanja trženja.

Pri učinkovitem načrtovanju trženja mora biti lastnik podjetja sposoben prepoznati tržne priložnosti, ki bodo koristne za podjetje,
oblikovati strategijo za oceno teh priložnosti in nato to strategijo preoblikovati v kvalificiran akcijski načrt.

Zato je treba pri načrtovanju trženja upoštevati naslednje štiri dejavnike:

– analiza tržnih priložnosti;

– določanje ciljev;

– oblikovanje tržnih strategij;

– oblikovanje marketinške mešanice (izdelek, cena, distribucija, promocija).

FAZAIZVAJANJA

Vtej fazi se poskuša doseči lokacijo, označeno na zemljevidu faze načrtovanja. Ne glede na to, kako dober je načrt, je neuspeh praktično
neizogiben, če se ne izvaja pravilno.

Vskladu s tem mora podjetnik cilje načrta pretvoriti v operativne postopke, ki ustrezajo predlaganim strategijam. Pomembna sta tako
načrtovanje kot izvajanje.

Za uspešno poslovanje mora podjetnik sestaviti usposobljeno ekipo z ustreznimi ljudmi.



FAZANADZORA

Vtej fazi se primerjajo finančni in nefinančni
rezultati, ki so bili uspešno doseženi v
praksi, ter z njimi povezani cilji.

Na primer, če je bila prodaja podjetja nižja
od načrtovane, je treba ugotoviti, zakaj se je
to zgodilo in katere ukrepe bi lahko sprejeli,
da bi preprečili podoben rezultat v
prihodnosti.

Ti korektivni ukrepi so potrebni v
naslednjem obdobju načrta, da se dosežejo
kakovostni rezultati.



ANALIZA TR ŽNIH 
PRILO ŽNOSTI

Tržne priložnosti vključujejo:

Ohranjanje konkurenčnosti podjetja na trgu je bistvenega pomena, saj se od
podjetij pričakuje, da nenehno nadgrajujejo svoje izdelke, da bi upoštevali
spremembe na trgu.

Vsak podjetnik mora zato nenehno analizirati tržne priložnosti. Vtem primeru je
priporočljivo uporabiti analizo PESTLE.

Prepoznavanje tržnih priložnosti je v
podjetništvu še posebej pomembno.
Priložnosti, ki jih razkrije opazovanje ali
raziskovanje trga, so osnova poslovne
ideje, zlasti za nove podjetnike.

Zato je ena glavnih nalog uspešnega
podjetnika nenehno spremljanje
sprememb na trgu in analiziranje
poslovnih priložnosti, ki jih te spremembe
lahko prinesejo.

morebitne nove zahteve in potrebe potrošnikov 
nedavnih in prihodnjih sprememb.

izdelki in storitve, ki zadovoljujejo povpraševanje in 
potrebe.

Nove metode in tržna orodja za omogočanje 
dostopnosti teh izdelkov in storitev potrošnikom.



PEST analiza je odlično orodje za
analizo ključnih zunanjih dejavnikov, ki
vplivajo na proizvodno organizacijo.

Zagotavlja dragocen vpogled v zunanje
dejavnike, ki vplivajo na njihovo
poslovanje. Ker je analiza razmeroma
preprosta in prilagodljiva, jo lahko
organizacije uporabijo v različnih
situacijah.

Vodje in skupine za izboljšanje
poslovanja lahko rezultate uporabijo pri
strateškem odločanju in razvoju novih
izdelkov (npr. diverzifikacija).

PEST 
ANALIZA

POLITIČNI VIDIK

GOSPODARSKI
VIDIK

SOCIOLOŠKI VIDIK

TEHNOLOŠKI 
VIDIK

PRAVNI VIDIK

OKOLJSKI VIDIK



POLITIČNIVIDIK

davčne politike, subvencije, okoljski predpisi, trgovinske omejitve in reforme, tarife,
politična stabilnost, brexit, vladne politike, politike lokalnih oblasti itd.

Analiza PEST je pregled šestih zunanjih
vplivov na organizacijo:

GOSPODARSKIVIDIK

Svetovne tarife,
gospodarska rast/padec,
obrestne mere, menjalni
tečaji, inflacija in plače,
minimalna plača,
delovni čas,
brezposelnost (lokalna
in nacionalna),
razpoložljivost kreditov,
življenjski stroški, stroški
izposojanja itd.

SOCIOLOŠKIVIDIK

starostna porazdelitev,
poklicni odnos, zdravje
in varnost, stopnja rasti
prebivalstva,
zdravstvena vprašanja,
kulturne spremembe,
modne spremembe itd.



TEHNOLOŠKIVIDIK

Nenehno se pojavljajo nove tehnologije (na primer na področju robotike in umetne
inteligence), hitrost sprememb pa se povečuje. Kako bo to vplivalo na izdelke in
storitve podjetja? Novi postopki, materiali itd.

Podjetja bi morala preučiti vse te
dejavnike, da bi razumela zunanje vplive,
ki bi lahko vplivali na njihovo strategijo in
poslovne načrte.

Višje vodstvo mora oceniti vsa tveganja,
značilna za njihovo organizacijo in
panogo, da bi lahko sprejelo utemeljene
odločitve in spremenilo politike.

PRAVNIVIDIK

spremembe zakonodaje, ki
vplivajo na zaposlovanje,
mednarodno pravo, dostop do
materialov, kvot, virov, uvoza in
izvoza ter obdavčitev, spremembe
britanske, lokalne in mednarodne
zakonodaje itd.

OKOLJSKIVIDIK

Podnebne spremembe in vse večja
potreba po prehodu na trajnostne
vire, etična oskrba (na lokalni in
nacionalni ravni, vključno z
obveščanjem o dobavni verigi),
varovanje okolja (oceani, gozdovi,
kakovost zraka ...) itd.



RAZVOJ MARKETINŠKE 
KOMBINACIJE

Štirje glavni elementi marketinške kombinacije, splošno znani kot 4 P, so:

Pri razvoju trženjske strategije so najpomembnejši dejavniki 4P, ki določajo, kaj
lahko tržnikinadzorujejo.

Trženjska kombinacija je ključno orodje za
razvoj in izvajanje učinkovite trženjske
strategije. Uporabiti ga je treba, da
potencialnim potrošnikom pokažete, kako in
zakaj je vaš izdelek ali storitev boljši od
izdelkovali storitevvaših konkurentov.

Kaj je marketinška kombinacija? Različne
sestavine tržne ponudbe vašega podjetja se
imenujejo "marketinška kombinacija". Gre za
raznoliko "mešanico sestavin", ki jo vaše
podjetje uporablja za doseganje svojih ciljev
s trženjem svojih izdelkov ali storitev
določeni ciljni skupini.

PRODUCT - IZDELEK → Lastnosti in videz blaga in storitev.

PRICE - CENA → Koliko kupci plačajo za izdelek.

PLACE - MESTO → Točka, kjer so izdelki na voljo kupcem.

PROMOTION - PROMOCIJA → Kako so stranke obveščene o 
izdelkih.



MARKETINŠKA 
KOMBINACIJA: IZDELEK

Ta prvi P je sestavljen iz dveh pomembnih delov:

Osredotoča se na razvoj popolnega izdelka ali storitve za vaš ciljni
trg. Vaš izdelek ali storitev mora izpolnjevati posebne potrebe
kupcev.

Pri izbiri strategije trženja izdelkov si lahko zastavite številna
posebna vprašanja. Tukaj je nekaj najpomembnejših:

✔Kakšno merilo izpolnjuje vaš izdelek?

✔Kateri problem naj bi pomagal potrošniku ali ga rešil?

✔ Z drugimi besedami, kaj bi stranka pridobila z uporabo vašega
izdelka?

✔Kako mu bo vaš izdelek koristil?

✔ Katere značilnosti ima izdelek, zaradi katerih je bolj verjetno, da
bo zadovoljil potrebe vaših strank?

✔Kakšna je konkurenčna prednost vašega izdelka?

✔Kako se vaš izdelek razlikuje od konkurence?

✔ Zakaj naj kupec izbere vaš izdelek in ne izdelka vašega
konkurenta?

BRANDING - POZICIONIRANJE
• Ime, izraz, simbol in oblika, ki se uporabljajo za identifikacijo vašega izdelka.

Dobro ime blagovne znamke lahko pospeši nakupovanje, saj strankam
pomaga prepoznati želeni izdelek.

EMBALAŽA

• To vključuje promocijo in zaščito izdelka. Izdelek lahko izboljša svojo
funkcionalnost, preprečuje njegovo kvarjenje ali ga ščiti pred poškodbami.
Dobra embalaža pomaga strankam prepoznati vašo blagovno znamko in
olajša prepoznavanje izdelkov.



KOMBINACIJA TR ŽENJA: 
CENA

Cena izdelka je znesek, ki ga potrošniki plačajo zanj.

Tržniki morajo ceno povezati z dejansko in zaznano vrednostjo izdelka, pri tem pa
upoštevati tudi stroške nabave, sezonske popuste in cene konkurentov.

Pri določanju cene izdelka morate upoštevati konkurenco na
ciljnem trgu in celotne stroške trženjske mešanice. Ocenite
odziv kupcev na morebitne cene izdelka.

Pri določanju cene izdelka je treba upoštevati naslednja
vprašanja:

✔Koliko za izdelek zaračunavajo vaši konkurenti?

✔Ali lahko določite in vzdržujete konkurenčno tržno ceno?

✔ Kako se bo vaša cena primerjala s cenami vaših
konkurentov?

✔Ali boste ponudili ugodnosti za nakupe ali popuste?

✔Ali boste ponudili sistem nagrad ali zvestobe?

✔Ali bo vaš izdelek na voljo po različnih cenah? Če da, zakaj?

✔ Katera je najnižja cena, ki jo lahko določite za svoj izdelek,
in še vedno ustvarite potrebno stopnjo dobička?

Včasih strokovnjaki za
trženje zvišajo ceno, da
se izdelek zdi
dragocenejši. Druga
možnost je, da ceno
znižajo in tako
spodbudijo več ljudi,
da izdelek preizkusijo.
Še en ključni element
je, da morajo tržniki
določiti, kdaj je
primerno ponuditi
popust.



MARKETINŠKA MEŠANICA: 
MESTO

Poleg fizične lokacije bodo informacije o vašem izdelku in njegovi ceni vplivale tudi
na to, kje ga boste postavili.

Tudi če izdelek ali storitev fizično ponujate v trgovini, je nujno, da ciljno občinstvo
dosežete na spletu. Informacije o svoji trgovini lahko delite tako, da izdelek, ki ga
prodajate v trgovini, promovirate prek različnih kanalov.

Ko ponujate izdelek ali storitev, je eden
najpomembnejših dejavnikov lokacija. Ko
namreč ustvarite izdelek, ga boste
oglaševali in dali na voljo potrošnikom.

Ključnega pomena je, da v procesu
distribucije izdelek, ki ga želite tržiti,
doseže kupca ob pravem času in na
pravem mestu. Pri tem se morate odločiti,
kje boste prodajali svoje izdelke ali
storitve.

Lahko se ukvarjate tudi z
internetno prodajo samo
svojih izdelkov. S tem
boste povečali zaupanje
ciljne skupine, hkrati pa
vas bodo lažje našli.

Odločiti se morate, ali
boste prodajali na fizično
dostopni lokaciji, na
svojem spletnem mestu
za e-trgovino ali na
tržnicah tretjih oseb.



MARKETINŠKA 
KOMBINACIJA: PROMOCIJA

Pri promociji se uporabljajo številne strategije, vključno z vsebinskim trženjem,
televizijo, načrtovanimi popusti, strategijami družabnih medijev, trženjem e-pošte,
prikaznimi oglasi in trženjem na iskalnikih.

Kljub temu da je izdelek na trgu pravilno ocenjen, se lahko zgodi, da ne bo deloval
tako, kot bi si želeli. V tem primeru je treba upoštevati, kako uspešno se izvaja
promocijsko delo. Ta se kombinira z več kanali za promocijo in vsemi elementi
trženjske mešanice.

Glede na to, da vaše ciljno občinstvo pogosto uporablja različne kanale, se morate
zavedati vseh in jih uporabljati. Promocija ni enosmerna. Pomembno je, da ste
pozorni na potrebe svojih strank in da z njimi znate komunicirati, ko te potrebe
zahtevajo rešitve.

Zajema promocijske dejavnosti, ki jih je treba izvesti, da
bi izdelek ali storitev predstavili ciljnemu trgu. Ta korak
vključuje odnose z javnostmi, oglaševanje in
promocijsko strategijo. Njegov namen je prepričati
potrošnike, da vaš izdelek potrebujejo in da morajo zanj
plačati določeno ceno.

Ko se odločate, kako promovirati svoj izdelek,
upoštevajte naslednja vprašanja:

✔ Kako boste posredovali svoje tržno sporočilo
potencialnim strankam? Ali boste uporabili elemente,
kot so neposredna pošta, oglasni panoji, splet, družbeni
mediji itd.

✔ Kdaj boste začeli promovirati svoj izdelek in zakaj
prav takrat?

✔ Koliko mesecev pred izdajo izdelka ga boste
promovirali?

✔ Ali je izdelek sezonski? Če je tako, kako bo to
spremenilo način, čas in kraj promocije?

Strategija promocije je lahko uspešna, če se
zavedate vedenja svojih strank in ga pozorno
spremljate. Promovirate lahko v družabnih
omrežjih, ki jih vaša ciljna skupina najraje
uporablja. Tako bo vaša ciljna skupina
pogosteje opazila in videla vaše izdelke.



POGLAVJE 1
1.9. MREŽENJE



Z besedo "ustvariti" lahko mrežo povzamemo kot močno in zaupanja vredno okolje za uspeh. Po raziskavah 70 % dejavnikov uspeha pri
ustanavljanju in rasti novega podjetja izhaja iz mreženja.

Ustvarjanje produktivnega okolja je bistvenega pomena za ljudi vseh starosti in poklicev. Mreženje za podjetnike ni možnost, ampak je
veščina, ki jo je treba obvladati. Predstavitev dveh oseb s strani skupnega znanca po telefonu ali elektronski pošti je privedla do 30-
odstotnega povečanja sodelovanja, njuna udeležba na prvem srečanju, ki ju je predstavilo, pa je privedla do 60-odstotnega povečanja
sodelovanja. Sodelovanje med dvema osebama, ki se ne poznata, pa se lahko razvije na podlagi zaupanja šele po petem srečanju.

Za podjetnike je mreženje najdragocenejši socialni kapital.

Od sedemdesetih let prejšnjega stoletja ljudje pogosto uporabljajo pajkovo mrežo kot
metaforo za predstavitevkoncepta omrežij.

Analogijo s pajkovo mrežo je mogoče razložiti na naslednji način: Obstaja več kot en način,
kako priti od ene lokacije v omrežju do druge. Do želene lokacije je mogoče priti iz različnih
smeri.

Ta analogija pravzaprav predstavlja idejo, da napredka ni mogoče ustaviti, tudi če je mreža
raztrgana. To je značilno za povezave, ki se v svetu poslovanja in podjetništva vzpostavljajo z
zaupanjem.

Z drugimi besedami, podjetnik ne more osebno poznati vseh. Vendar pa je zaradi
učinkovitega kroga seznanjen z znanci znancev in sodeluje z njimi.



Tudi če je podjetnik zelo zaposlen, mora načrtovati čas za mreženje. Pot do uspeha lahko skrajša močno in zaupanja vredno okolje.
Podjetniki, ki delijo znanje in ga predstavljajo na način, ki spodbuja njihovo sodelovanje, hitro pridobijo dodatno priznanje. Srečanja in
dogodki, ki se jih udeležuje, mu prav tako olajšajo vzdrževanje odnosov. Vtrenutkih, ko je treba vzpostaviti mrežo, je lahko mreženje izziv.

Za razvoj trdnih odnosov je potreben čas. Podjetnik mora v vsakem življenjskem obdobju dajati prednost mreženju. Če ne skrbite za
določene odnose, je enako, kot če ne skrbite za druge. Vsi so pomembni. Vendar pa morajo podjetniki načrtovati, za koga bodo porabili več
časa. Iskreno mreženje pomaga podjetnikom prihraniti čas, denar in energijo.

Podjetnikovo načrtovano mreženje ne mehanizira njegovih odnosov, temveč jih sistematizira. Tudi v napornih obdobjih ohranja redne stike
s svojo družino, partnerji, strankami in drugimi zainteresiranimi stranmi. Ukrepi, ki jih je treba izvesti pri vzpostavljanju in razvijanju omrežij,
podjetniku omogočajo, da se poveže tako s svojo osebnostjo in značajem kot tudi s svojimi kompetencami. Integriteta je bistvena na vseh
stopnjah.

Podjetniki bi morali svoj položaj brez povezave posredovati tudi v družabnih omrežjih. Pri vzpostavljanju zaupanja pomaga doslednost. Ko
podjetnik s svojim okoljem oblikuje cilje, ki temeljijo na zaupanju, doseže uspeh hitreje in z večjo gotovostjo. Če želite, da vas ljudje opazijo,
jih morate najprej spoznati. V resnici vsak podjetnik upravlja majhen ekosistem. Podjetnik je zaveden, če podjetništvo dojema le kot
poslovni načrt in list papirja. Vpodjetniški proces je vključenih veliko ljudi, vključno s partnerji, ekipami in vodstvom, ciljnimi občinstvi,
družino, prijatelji in dobavitelji, mentorji, finančnimi institucijami, vlagatelji, nevladnimi in zasebnimi organizacijami, drugimi podjetniki in
konkurenti.

Podjetja se ne povezujejo v mreže. Zaposleni v podjetjih oblikujejo vezi. Podjetniki uresničujejo svoje ideje z uporabo tehnoloških (spletna
mesta, mobilne aplikacije itd.) in fizičnih (trgovine, izdelki itd.) virov, vendar to vedno počnejo tako, da ustvarjajo vrednost za druge ljudi.
Potem je za podjetnika povezovanje z drugimi in mreženje nuja in ne nadomestek. Ustvarjeni in vzdrževani odnosi, ki so iskreni, pristni,
naravni in brez izgube dela, vzbujajo zaupanje. Posledično je podjetnik v svojem okolju uspešen.



POGLAVJE 1
1.10. DOLOČANJE IN UPRAVLJANJE FINANČNE STRUKTURE 
PODJETJA



Podjetniki morajo razviti osnovno razumevanje računovodstva, finančnega poročanja in finančnega upravljanja. Finančne informacije so
deležnikom podjetja, ki jih potrebujejo za odločanje, na voljo prek računovodskega informacijskega sistema, ki se ukvarja s finančnimi
dejavnostmi podjetja. Računovodski izkazi omogočajo dostop do računovodskih informacij, potrebnih za finančno poslovodenje.

Tudi za izvajanje izračunov in vrednotenje
informacij v različnih situacijah, pomen izbire
pravilnega likvidnostnega položaja in potrebo po
sprejetju finančnega položaja glede na ta
opažanja, je treba biti finančno pismen ter imeti
osnovno razumevanje računovodstva in
računovodskih izkazov.

Pri opazovanju izkaza finančnega položaja
(bilance stanja) in politike razdelitve dobička
(dividend) je razvidno, da je ponudba denarja
povezana s kratkoročnimi in dolgoročnimi
obveznostmi, poraba sredstev z obratnimi in
stalnimi sredstvi, politika dividend pa s skupino
kapitala, npr. od izračuna potrebnih finančnih
sredstev podjetnika za začetek poslovanja do
določitve točke prehoda dobička, obsega prodaje
in zneska, potrebnega za ustvarjanje želenega
dobička.



POGLAVJE 1
1.11. DOSTOP DO FINANČNIH VIROV ZA MLADE PODJETNIKE



VIRIFINANCIRANJAZAPODJETNIKE Uspeh ali neuspeh v podjetništvu lahko
pripišemo številnim dejavnikom. Te
dejavnike je treba opredeliti s poslovnim
načrtom in vnaprej razviti odziv nanje.
Pri pripravi poslovnega načrta je
mogoče zbrati odgovore na številna
vprašanja. Vprašanja, na katera je treba
odgovoriti, oziroma glavne elemente
poslovnega načrta pa lahko razdelimo v
tri kategorije. To so mreženje,
financiranje in poslovne zamisli.

Pri podjetništvu je ključnega pomena,
da se sredstva zagotovijo takrat, ko so
potrebna, v zadostnih zneskih in pod
ustreznimi pogoji. Tudi številna mikro,
mala in srednje velika podjetja v naši
državi so prisiljena zapreti svoja vrata,
ker si ne morejo zagotoviti zadostnih in
pravočasnih sredstev, kaj šele
novoustanovljena podjetja.

ANGELSKI 
INVESTITORJI

TVEGANI 
KAPITAL

SPONTANO 
FINANCIRANJE

TRGOVINA 
IGRALNE IGRE

JAVNO 
OBJAVLJANJE

PREDPLAČILA 
STRANK IN 
IZTERJAVA 
GOTOVINE

BANČNI 
KREDITI

FAKTORIRANJE FINANČNI ZAKUP
PODPORA 

JAVNIH 
USTANOV IN 

ORGANIZACIJ.



POGLAVJE 1
1.12. PRAVICE INTELEKTUALNALASTNINA



Pravice intelektualne lastnine so pravice, ki nastanejo kot rezultat določene količine znanja in truda, ki se dodelijo posameznikom ali
organizacijam, ki jih razkrijejo.

Te privilegirane pravice, ki se delijo na avtorske pravice (intelektualne pravice) in industrijske pravice, dajejo imetnikom pravic veliko
prednost. Podjetja ali podjetniki, ki te prednosti uspešno uporabljajo določeno obdobje, imajo veliko prednost pred konkurenti.

Podjetja in podjetniki vsak dan razvijajo nove
izdelke in storitve, da bi zadovoljili potrebe
strank.

Ta razvojna prizadevanja na vsakem koraku
prinašajo nove izume, kar povečuje blaginjo
in spodbuja družbeni razvoj. V skladu s to
perspektivo imajo nove metode in izumi
pomembno vlogo pri družbeni rasti in
napredku.

V tej smeri so bili vzpostavljeni pravni
postopki za zaščito pravic avtorjev do
njihovih del in izumov na nacionalni in
mednarodni ravni. Tako so podjetniki
zaščiteni z zakonom.



POGLAVJE 1
1.13. UPRAVLJANJE PROCESA RASTI PODJETJA IN STRATEGIJ 
RASTI



Podjetniki morajo izdelati načrt upravljanja podjetja. Ker je delovno mesto skupek nalog ali dejavnosti, ki jih je treba opraviti, je analiza
delovnih mest proces zbiranja, analiziranja in organiziranja informacij o delovnih mestih. Kdo so v skladu z analizo delovnih mest
odgovorne osebe v podjetju? Upoštevajte, kaj so dosegli in naredili. Da bi zbrali informacije za večopravilne dejavnosti in rezultate vodij
podjetij, je treba vzpostaviti stik z vodji skupin, opraviti intervjuje z vodji podjetij in spremljati ljudi, ki vodijo podjetje, zlasti za rutinska
administrativna in delavska dela.

Informacije, pridobljene kot rezultat analize delovnih mest. Vopisu delovnega mesta je opisan osnovni namen delovnega mesta, pa tudi,
komu je neposredno podrejeno, in dejavnosti, za izvajanje katerih so odgovorni odgovorni za poslovanje podjetja. Z drugimi besedami,
služi kot osebna izkaznica podjetja. Drugo so izobrazba, kvalifikacije in izkušnje, potrebne za pridobitev znanja, spretnosti in veščin, ki so
potrebne za vodenje podjetja.

Specifikacija delovnega mesta opredeljuje delovno mesto in poudarja pomembna področja rezultatov. Z drugimi besedami, specifikacija
delovnega mesta služi kot osebna izkaznica delovnega mesta. Objave delovnih mest se oblikujejo na podlagi specifikacij delovnih mest.
Rezultati analiz delovnih mest se uporabljajo tudi v drugih aplikacijah za upravljanje človeških virov, vključno z zaposlovanjem,
usposabljanjem in razvojem zaposlenih, nagrajevanjem in upravljanjem uspešnosti.



POGLAVJE 1
1.14. RAZVOJ POSLOVNEGA NAČRTA



Poslovni načrti so zbirna poročila, ki jih pripravijo podjetniki, da bi razvili svoje poslovne zamisli in jih predstavili morebitnim vlagateljem.
Temeljit poslovni načrt je bistveno orodje, ki podjetniku omogoča, da svojo poslovno zamisel predstavi na jedrnat in temeljit način, oceni
njene prednosti in slabosti, natančno opredeli njene pomanjkljivosti in konkurenčne prednosti ter natančno opredeli njene poslovne cilje.

Poslovni načrti pomagajo podjetnikom določiti prednostna
področja in dejavnosti v podjetniškem procesu ter jim služijo kot
zemljevid in kompas.

Poslovni načrti so tudi bistvena orodja pri predstavitvi poslovne
zamisli upnikom in vlagateljem. Dobro pripravljen poslovni načrt
lahko odpre številna vrata in je pogosto potreben v zgodnjih
fazah poslovne zamisli.

Pridobitev finančne podpore ima lahko velik vpliv. In končno,
dober poslovni načrt bo pripomogel k hitremu izvajanju zamisli,
saj bo pridobil podporo partnerjev, ki sestavljajo vrednostno
verigo, zlasti dobaviteljev in članovdistribucijskega kanala.

V zvezi s tem je ključnega pomena, da so poslovni načrti
pripravljeni skrbno in premišljeno, po možnosti s strani
podjetnikov samih, pri čemer je treba biti pozoren na vsako
podrobnost, tudi če se zaprosi za svetovalno pomoč.



KOMU JE NAMENJEN 
POSLOVNI NAČRT?

Namen poslovnega načrta je pomagati podjetnikom pri izvajanju raziskav,
oblikovanju poslovnih zamisli na podlagi podatkov in ocenjevanju teh zamisli s
širšega vidika.

Z izdelavo poslovnega načrta lahko podjetniki ocenijo svoje finančne potrebe in
cilje glede dobičkonosnosti, izberejo segmente strank, ki jim bodo ponudili
vrednost, tržne in panožne pogoje, konkurenco, postopke nabave, proizvodnje in
distribucije ter naložbene postopke. To omogoča sprejemanje veliko bolj
realističnih in učinkovitih odločitev ter sodelovanje v podjetniških dejavnostih.

Poslovni načrt bo prvi dokument, ki bo
izdelan na podlagi analize podatkov in
njegovih sestavnih delov.

Številni lastniki podjetij so bili uspešni, če
so razvili dobre poslovne načrte, da bi
natančneje določili izzive, prednosti in
slabosti ter vprašanja, na katera se morajo
osredotočiti pri ustanavljanju podjetja.

Poslovni načrti se v tem smislu
nanašajo na to, kako se zamisel
o podjetju razvije od preproste
ideje do sklopa načrtovanih
dejavnosti s konkretnim
rezultatom.

Bistvena vidika poslovne ideje
sta izvedljivost in operativni
postopki.



VSEBINA POSLOVNEGA 
NAČRTA

POVZETEK

Namen povzetka je na kratko opisati poslovno zamisel, pojasniti, kaj in kako je
treba storiti, razkriti priložnosti in napovedi uspeha ter jasno in preprosto
predstaviti pričakovanja institucijam in posameznikom, ki jim je poslovni načrt
namenjen.

ELEMENTIPOSLOVNEIDEJEINPRILOŽNOSTI

✔ Kakšno podjetje bo ustanovljeno (d.o.o, s.p., delniška družba, družba z omejeno
odgovornostjo, komanditna družba itd.)?

✔ Kako bo podjetje ustanovljeno (od začetka, s prevzemom drugega podjetja, s
širitvijo že obstoječega podjetja itd.)?

Poslovni načrt, ki je ključni del tega praktičnega okvira,
je dokument, v katerem je med drugim opisan namen
vašega podjetja, njegove dejavnosti in strateški cilji.

Oblikovanje poslovnega načrta za vaše podjetje vam bo
pomagalo opredeliti vašo edinstveno prodajno
ponudbo (USP) ter vam dalo jasnost glede trga, na
katerem želite delovati, in konkurence, s katero se bo
vaše podjetje spopadalo.

S poslovnim načrtom si boste prizadevali za uresničitev
vrste mejnikov, ki vam bodo pomagali pri rasti podjetja.

Vendar poslovni načrt ne sme biti statičen dokument.
Ob razvoju podjetja ga morate redno posodabljati, da
lahko zagotovite, da se stvari premikajo v pravo smer.

✔ Če so partnerji, kdo bodo in kakšna vrsta
partnerstva je to?

✔Kako se bo oblikovala struktura?

✔Kje bo sedež podjetja in kje bo delovalo?



POSTOPEKINELEMENTIIZVAJANJA

Podati je treba podrobne informacije o značilnostih izdelkov in storitev, ki bodo ponujeni na trgu. To velja ob predpostavki, da bo pobuda
uspešna.

Nato je treba podrobneje obravnavati dobavo in trženje ter način
izvajanja osnovnih poslovnih dejavnosti, kot sta proizvodnja in
distribucija.

Vnaslednjih odstavkih je seznam ključnih vprašanj, na katera je
treba odgovoriti za kritične elemente postopka izvajanja.

Vsako od naslednjih vprašanj bo pomembno za boljše
razumevanje in vrednotenje pobude, vendar pa je to, katerim
vprašanjem se lahko pripisuje pomembnost, odvisno od narave
in značilnosti pobude.

Podjetniki bi morali pri pripravi poslovnih načrtov odgovoriti na
naslednja vprašanja o postopku izvajanja:



IZDELKIINSTORITVE

● Kateri izdelki in/ali storitve bodo ponujeni na trgu?

● Ali je načrtovana prihodnja širitev portfelja izdelkov?

● Kakšne so tehnične in izvedbene značilnosti izdelkov in storitev
ter koristi, ki jih lahko ponudijo potencialnim strankam?

● Katere značilnosti izdelkov in storitev najbolje zadovoljujejo
potrebe katere stranke?

● Kako se izdelki in storitve razlikujejo od izdelkov in storitev
konkurentov?

● Ali imajo konkurenčni izdelki prednosti tudi na različnih
področjih? Če so, katere so?

● Kateri novi izdelki so načrtovani za poznejše faze pobude in
kdaj bodo na voljo?

● Če dejavnosti razvoja izdelka potekajo, kateri je glavni korak v
postopku?

● Katere so predvidene faze razvoja podjetja?

TRŽENJEINPRODAJA

● Kako boste pozicionirali blagovno znamko in izdelke
zagonskega podjetja za vsak ciljni segment trga?

● Katere posebne značilnosti bodo poudarjene in katere bodo
strankam pojasnjene v primerjavi s tistimi, ki jih ponujajo
konkurenti?

● Zakaj se pričakuje, da jo bodo kupci ocenili bolj pozitivno v
primerjavi s strategijami pozicioniranja tekmecev in pristopi
njihovih podjetij?

● Kolikšni bodo približni stroški na enoto izdelkov in storitev
podjetja?

● Katera strategija določanja cen bo uporabljena (upravljanje
povračila stroškov, ciljni dobiček, zaznavanje vrednosti za
stranke, določanje cen konkurenčnih izdelkov)?

● Kako bodo izdelki in storitve podjetja cenovno primerljivi s
konkurenco?

● Kako bodo stranke plačevale in kdaj?

● Kolikšna bo prodaja v prihodnosti?



TRŽENJEINPRODAJA
● Ali bo cena pomemben konkurenčni dejavnik?

● Kako (in po katerih kanalih) se bo blago in storitve oglaševalo
strankam (oglaševanje, odnosi z javnostmi, sporočila prodajne
službe, spletne strani, promocijsko gradivo itd.)?

● Če se oglaševanje izvaja, kateri kanali bodo imeli prednost?

● Katere blagovne znamke se bodo uporabljale za izdelke in
storitve?

● Kako se bosta povečala zavedanje in prepoznavnost blagovnih
znamk?

● Katere asociacije bodo poudarjene pri oblikovanju podobe
blagovne znamke?

● Kolikšen odstotek proračuna bo namenjen promociji in
trženju?

● Ali bo zaposlena dodatna prodajna sila?

● Koliko prodajalcevbo zaposlenih in kakšni bodo?

● Kako bodo prodajalci usklajeni s strankami?

● Kolikšen odstotek prihodkov prodajalcev bo predstavljala
provizija?

● Koliko bodo znašali skupni stroški prodajne službe?

● Kako bodo kupci prejeli izdelke (po katerih kanalih)?

● Ali se bodo uporabljali alternativni (več)distribucijski kanali?

● Kakšni bodo stroški distribucije?

● Ali si bo težko zagotoviti mesto v distribucijskih kanalih?

● Katera so glavna ciljna geografska območja in kako gosto naj
bi bila razporejena?

● Kako bodo izdelki dostavljeni v distribucijske centre?

● Ali imata distribucija in prevoz pomembno vlogo v
konkurenčnih procesih?



DOBAVAINPROIZVODNJA

● Katere so kritične potrebe po oskrbi za proizvodnjo blaga in
storitev (končni izdelki, polizdelki, surovine, energija, delovna
sila itd.)?

● Ali obstajajo zaloge, ki jih primanjkuje ali jih je težko dobiti?

● Od kod bodo izvirale bistvene sestavine?

● Kakšni so stroški sestavnih delov javnih naročil?

● V kolikšni meri so cene elementov ponudbe podvržene
negotovosti ali nihanju?

● Kje bo potekala proizvodna dejavnost (naslov ter kvadratni
metri notranje in zunanje površine)?

● Ali bodo proizvodne lokacije v najemu ali v lasti podjetja?

● Katere tehnologije bodo uporabljene?

● Kateri osnovni stroji in orodja so potrebni?

● Ali bodo uporabljene nove tehnologije?

● Ali bodo proizvodne tehnologije doživele velike inovacije?

● Koliko zaposlenih bo sodelovalo v proizvodnji?

● Kakšna je predvidena proizvodna zmogljivost?

● Kolikšen del skupnih stroškov na enoto izdelkov bodo
predstavljali proizvodni stroški izdelkov?

● Katere so kritične faze proizvodnega procesa?

● Kako se nabavni in proizvodni proces podjetja primerja s
prednostmi in slabostmi konkurentov?



● Kateri so pomembni pretekli dosežki podjetja?

● Kako daleč je napredoval postopek pobude ustanovitve
podjetja?

● Katere faze podjetniškega procesa bodo najpomembnejše v
prihodnosti?

● Kako in zakaj se pričakuje, da bo projekt uspešen v teh ključnih
fazah?

● Kateri so kazalniki uspešnosti, ki se bodo uporabljali v podjetju
in v glavnih sestavnih delih procesa izvajanja, kot so razvoj
izdelka, dobava, proizvodnja in upravljanje kakovosti, prodaja,
pozicioniranje, razvoj blagovne znamke in distribucija?

● Kakšne so pričakovane ravni uspešnosti na ključnih področjih
podjetja in procesa izvajanja (razvoj izdelka, dobava,
proizvodnja, kakovost izdelka, prodaja, pozicioniranje, razvoj
blagovne znamke, distribucija itd.)?

● Kateri so najvidnejši dejavniki tveganja v najpomembnejših
poslovnih procesih (razvoj izdelkov, dobava, proizvodnja,
kakovost izdelkov, prodaja, pozicioniranje, razvoj blagovne
znamke, distribucija itd.) in kakšni ukrepi so bili ali bodo sprejeti
kot odziv?

PRETEKLIDOSEŽKI,KRITIČNEFAZE, KAZALNIKIUSPEŠNOSTIINPODROČJATVEGANJA



PODJETNIŠKAEKIPAINPARTNERJI

Kdo bo izvedel zadevno pobudo, bi moral biti eden od
pomembnejših vidikovsame ideje za zagon podjetja.

Večina vlagateljev dejansko vlaga svoj denar v ljudi in njihov
ugled, ne pa v ideje.

Med najpomembnejšimi dejavniki, ki jih bodo upoštevali pri
ocenjevanju zamisli o tveganju, so število ljudi v osnovni ekipi, ki
bodo izvedli podjetje, njihove izkušnje in sposobnosti, pretekli
dosežki, usposabljanje, zanesljivost in motivacija.

Zato jih je treba nujno vključiti v poslovne načrte.

FINANČNINAČRT

Napoved finančnega položaja skupaj z izračuni mora predložiti
podjetnik. Glavni nameni finančnih napovedi so:

1. razkrivanje potenciala donosnosti podjetja;

2. določitev višine kapitala, potrebnega za podjetje, in načina
njegove uporabe;

3. ugotovitev, ali bo podjetje raslo in se razvijalo s prodajo in
prihodki, ki jih ustvari, ter

4. s podatki in izračuni ugotoviti, ali lahko podjetje s svojimi
prihodki poravna dolgove.

Finančni rezultati načrtov in strategij, opisanih v prejšnjih
poglavjih poslovnega načrta, so povzeti v finančnih projekcijah.
Ocenjeni finančni podatki, ki jih je treba predstaviti v
preglednicah poslovnega načrta, so:

1. izkaz poslovnega izida;

2. bilanca stanja in

3. izkaz denarnih tokov.



POGLAVJE 2
UVOD



Podjetje, ki se zavzema za okoljsko trajnostno prihodnost, velja za "zeleno" ali "okolju prijazno". Zelena podjetja si prizadevajo za
izboljšanje svojih skupnosti in okolja. To je mogoče doseči z različnimi strategijami in metodami, kot so recikliranje, kupovanje domačih
izdelkov in zavzemanje za energetsko učinkovitost.

Trajnostne in zelene poslovne ideje združujejo vašo okoljsko
zavezanost s ciljem ustanovitve podjetja. Poleg tega prinašajo
prihodke in dobiček. Ne glede na to, ali začenjate podjetje ali
načrtujete širitev, vam lahko poslovni načrt pomaga, da se
usmerite na pravo pot in podrobneje predstavite svoje zamisli.

Poslovni načrt je celovit načrt za rast in razvoj vašega malega
podjetja. Sporoča, kdo ste, kaj nameravate storiti in kako
nameravate to storiti. Prav tako vam pomaga pritegniti talente in
vlagatelje.

Vendar ne pozabite, da poslovna ideja ali poslovni koncept ni
načrt. Stari kliše velja še danes: Neuspešen načrt je neuspešen
načrt. Poslovni načrt je ključnega pomena za rast vašega
podjetja, od usmerjanja, motivacije in konteksta za zaposlene do
premišljenega zagotavljanja varnosti in zmanjševanja tveganj za
financerje. Preden začnete z delovanjem svojega malega
podjetja, pripravite načrt, ki vam bo vlil zaupanje in vas pripravil
na uspeh.



Poleg iskanja poslovnih idej morate ugotoviti, ali
je na trgu že na voljo rešitev za vaš problem ali
pa so druga podjetja pripravljena, da ga rešijo.

Če nekaj že obstaja, morda ne želite ustanoviti
podjetja, ki ga bo težko vzdrževati in konkurirati
drugim podjetjem.

Na internetu iščite po ključnih besedah, ki ste si
jih že zamislili.

RAZISKATIOBSTOJEČAZELENAPODJETJA.

Če želite na primer izdelati zeleni
embalažni material, v Googlu poiščite
"možnosti zelene embalaže" in
preverite, kaj se bo pojavilo.
Če razmišljate o izdelavi okolju prijazne
hrane za hišne ljubljenčke, v Googlu
poiščite geslo "okolju prijazna hrana za
hišne ljubljenčke" in si oglejte rezultate.



KAJ MORAVSEBOVATIPOSLOVNINAČRT?

Vsak načrt je verjetno drugačen, vendar so pogosto vključeni
nekateri skupni podatki:

● Pregled podjetja →Kaj počne in v čem je drugačno?

● Cilji →Kaj želi podjetje doseči? S tem je treba določiti nekaj
ciljevSMART, ki bodo hitro pokazali, ali je podjetje uspešno.

● Kdo sodeluje →Mnogi vlagatelji pravijo, da vlagajo tako v ljudi
kot v podjetje. Delite nekaj informacij o vlogah, izkušnjah in
strasteh ljudi.

● Vaše občinstvo in trg →Koga bo vaše
podjetje oskrbovalo in kako ga bo
doseglo? Kako velik je trg in kdo so
vaši ključni konkurenti?

● Izdelki in cene →Kaj boste prodajali
in kako boste določili cene? Kako je to
v primerjavi z vašimi konkurenti?

● Finančni podatki → Navedite
podrobnosti o prodaji, stroških, točkah
rentabilnosti in virih naložb. Če iščete
vlagatelje, morate vključiti informacije o
verjetnih donosih. Če iščete načine
financiranja podjetja, so množično
financiranje, alternativno financiranje in
državno financiranje dober začetek.

Nekateri poslovni načrti vključujejo tudi
druge dele, na primer analizo SWOT ali
celoten načrt trženja. Morda se vam bodo
zdela koristna za vaše podjetje, zato jih po
želji vključite tudi vi.



SPODBUJANJE VAŠEGA
PODJETJAKNAPREDKU

Ugotovite, v čem ste boljši od
konkurence.

Razmislite tudi o tem, katere
bodo ključne sestavine vašega
prihodnjega uspeha in kako boste
okrepili svoj položaj na trgu.

DOLOČITE SPLOŠNE POSLOVNE
CILJE

Kje nameravate biti čez tri leta?

ODLOČITE SE ZA NEKAJ KLJUČNIH
CILJEV, KI BODO BISTVENO
SPREMENILIPOLOŽAJ

Mnoga podjetja razmišljajo v smislu:

● Prihodki → Več prodaje, boljše
marže.

● Stranke → Nove stranke, večje
zadovoljstvo strank.

● Izdelki → Izboljšanje obstoječih
izdelkov in uvedba novih.

● Človeški viri →Zaposlovanje novih
delavcev, razvijanje novih znanj in
spretnosti.

POSTAVITEJASNECILJE

Natančno morate vedeti, kaj želite
doseči in do kdaj.

UGOTOVITE, KAKO BOSTE DOSEGLI
TECILJE

Oglejte si vsak vidik svojega podjetja
po vrsti in za njega ustvarite akcijski
načrt korak za korakom.



POGLAVJE 2
2.1. KAKO NAPISATI ZELENI POSLOVNI NAČRT V 10 KORAKIH



Začni z jasno predstavo o občinstvu, ki ga bo
tvoj načrt nagovoril.

Opredelitev občinstva oziroma ciljne skupine
vam pomaga določiti jezik, ki ga boste
potrebovali za predstavitev svojih idej, in
globino, v katero morate iti, da bi bralcem
pomagali pri skrbnem pregledu.

Zdaj se poglobimo v 10 ključnih elementov
poslovnega načrta.



1. OBLIKOVANJE POVZETKA

Čeprav je v načrtu na prvem mestu,
povzetek napišite kot zadnji, da boste
lahko strnili bistvene zamisli iz drugih
devetih delov. Za zdaj ga pustite kot
nadomestni dokument.

KAJ JEPOVZETEK?

V povzetku so na razmeroma kratkem prostoru predstavljene vse bistvene
informacije o vašem podjetju.

Povzetek je običajno dolg eno stran ali manj. Gre za strnjen pregled vsega in
povzetek drugih delovvašega načrta. Na kratko, je pregled vašega poslovanja.

KAKONAPIŠEMPOVZETEK?

Spodaj je primer iz izmišljenega podjetja.

Ta povzetek se osredotoča na tisto, kar pogosto imenujemo konkurenčna prednost
ali edinstvena prodajna točka: razširjen moto, namenjen strankam, vlagateljem in
zaposlenim.

Uporabite lahko preprosto obliko "problem, rešitev" ali okvir za izpolnjevanje
praznih mest:

● Za [ciljne stranke].

● ki so nezadovoljni s [trenutnimi rešitvami].

● Naš [izdelekali storitev] rešuje [ključne težave strank].

● Za razliko od [konkurenčnega izdelka] imamo [razlikovalne ključne lastnosti].

Ta okvir ni tog, temveč je izhodiščna točka.



PRIMERPOVZETKA:ZELENO, OKOLJUPRIJAZNOINTRAJNOSTNOPODJETJEZAPROIZVODNJOHRANEZAHIŠNELJUBLJENČKE

Velika večina množično proizvedene pasje hrane je izdelek
iz močno predelanih živilskih odpadkov, ki niso bili
uporabljeni pri proizvodnji hrane za prehrano ljudi. Suha
pasja hrana ali hrana v pločevinkah je polna
neprepoznavnih kemikalij, kot so konzervansi, želirna
sredstva ali druga polnila. Zaradi neustrezne prehrane ima
veliko naših štirinožnih prijateljev različne zdravstvene
zaplete.

Naša rešitev

V podjetju XXX verjamemo, da si psi zaslužijo več. Vemo, da
je pravilna prehrana ključnega pomena za splošno
zdravje, zato smo se odločili, da se bomo uprli
obstoječemu stanju. V sodelovanju z vrhunskimi
veterinarskimi dietetiki v EU smo razvili obroke za pse, ki
vsebujejo ustrezno mešanico vseh potrebnih hranil. Hrano
izdelujemo iz svežih sestavin brez umetnih dodatkov.

Hrano za pse svojim strankam zagotavljamo po
naročniškem modelu. Vsakih štirinajst dni od nas prejmejo
nov paket z vso hrano.

Trg

Naše raziskave so pokazale, da bi 83 % lastnikov psov svoje
ljubljenčke rado hranilo s hrano, pripravljeno iz svežih
sestavin, vendar jih to počne le 12 %.

Na vprašanje, zakaj, jih je večina (71 %) odgovorila, da jim
primanjkuje časa, da bi sami kuhali za svoje kosmate
prijatelje. Le 7 % naših anketirancev je odgovorilo, da
poznajo podjetja, ki ponujajo sveže pripravljeno hrano za
pse.

64 % vseh lastnikov psov je izjavilo, da bi se želeli naročiti na
naš program po ceni 2,50 EUR na obrok.

Finančna analiza

Na podlagi cene 2,50 EUR za en obrok in naših proizvodnih
zmogljivosti predvidevamo, da bo naša prodaja v
prihodnjem letu znašala 170.000 EUR. Naša predvidena letna
stopnja rasti v prvih treh letih znaša 80 %.



2. SESTAVITE 
OPIS VAŠEGA PODJETJA

Opis podjetja v poslovnem načrtu vsebuje tri
elemente:

1. Izjava o poslanstvu.

2. Zgodovina.

3. Cilji.

Opis podjetja je pregled vašega podjetja na visoki
ravni, ki ga vključite vposlovni načrt.

Opis podjetja mora bralce, kot so posojilodajalci in
vlagatelji, spodbuditi, da si ogledajo preostali del
poslovnega načrta in izvedo več o vašem podjetju.

Poslovni opisi morajo biti jedrnati, brez napak in
vsebovati le ustrezne informacije o vašem podjetju.

KAJ JEIZJAVAO POSLANSTVU?

Poslanstvo je razlog za obstoj vašega podjetja. Je več kot to, kaj počnete ali
prodajate, temveč zakaj točno počnete to, kar počnete.

Učinkovite izjave o poslanstvu morajo biti:

●Navdihujte druge, da bodo verjeli v vašo vizijo.

● Čustveno, da bralce očarate in pritegnete njihovo zanimanje.

Pogosto preglejte svoje poslanstvo in se prepričajte, da ustreza
namenu podjetja, ki se razvija. Izjava, ki se ne ujema z vašimi
temeljnimi vrednotami ali s tem, kar dejansko počnete, lahko
ogrozi vaša trženjska prizadevanja in verodostojnost.

Nasv et



KAKOOPISATIZGODOVINOPODJETJA?

Ne skrbite, da bi bila zgodovina vašega podjetja gosta pripoved.
Namesto tega jo napišite, kot da gre za profil:

● datum ustanovitve.

● glavni mejniki.

● lokacija(-e).

● število zaposlenih.

● vodstvene vloge.

● vodilni izdelki ali storitve.

Nato ta seznam pretvorite v nekaj kratkih odstavkov.

ZAKAJ SOPOSLOVNICILJIPOMEMBNI?

Poslovni cilji vam dajejo jasne cilje, na katere se lahko
osredotočite. Ti cilji, ki morajo biti povezani s ključnimi rezultati,
morajo biti SMART, kar pomeni:

SMART

SPECIFIC -
SPECIFIČNI

MEASURABLE 
- MERLJIVI

ACHIEVABLE -
DOSEGLJIVIRELEVANT –

USTREZNI

TIME-
SENSITIVE 

– ČASOVNO 
OMEJENI



3. POVZETEK TR ŽNIH 
RAZISKAV IN 
POTENCIALOV

Vnaslednjem koraku je treba opredeliti idealno
potencialno stranko ter dejansko in potencialno
velikost trga. Ciljni trgi - znani tudi kot persone -
opredeljujejo demografske podatke, kot so: kraj,
dohodek, starost, spol, izobrazba, poklic ali
hobiji.

Z natančnostjo boste pokazali svoje strokovno
znanje in izkušnje ter vzbudili zaupanje. Če je
vaš ciljni trg preširok, je to za vlagatelje lahko
rdeča zastava.

Enako velja za analizo trga, ko ocenjujete
njegovo velikost in denarno vrednost. Poleg
velikih številk, ki zajemajo celoten trg, se
poglobite tudi v naslovljiv trg vašega podjetja -
to pomeni lokalne številke ali številke, ki
uporabljajo veliko vsoto za vaše posebne
segmente.



PRIMER

Stranke, ki se zavedajo zdravja, potrošniki želijo za svoje hišne ljubljenčke le najboljše. Morda jih skrbi, da njihovi kosmatinci ne
bi bili ustrezno prehranjeni z obstoječo hrano, ki jo kupujejo, in tu nastopi vaša hrana za hišne ljubljenčke. Ti kupci ne želijo
nobene hrane ali sestavin, ki bi lahko škodovale njihovim hišnim ljubljenčkom. Zato morate tem lastnikom dokazati, da vaša
blagovna znamka zagotavlja hranila in vitamine, ki so najboljši za zdravje njihovih hišnih ljubljenčkov.

Tržne raziskave kažejo, da priložnost za podjetje XXX še nikoli ni bila boljša:

Globalni trg hrane za hišne ljubljenčke je bil leta 2021 ocenjen na 94,76 milijarde USD, od leta 2022 do leta 2030 pa naj bi rasel
po 4,4-odstotni letni stopnji rasti (CAGR). Vse večja ozaveščenost potrošnikov glede naravnih in ekoloških proizvodov hrane za
hišne živali je prisilila proizvajalce, da se preusmerijo s sintetičnih na naravne proizvode, kar je delovalo kot ena od glavnih sil,
ki vplivajo na svetovni trg.

Vodilni kazalniki zanimanja za zeleno, okolju prijazno in trajnostno proizvodnjo hrane za hišne živali so se v zadnjih
petih letih močno povečali:
● Obseg spletnega iskanja teh izrazov se je povečal za 467 %;
● Lokalni mediji so poročali o 50 odmevnih projektih;
● Trenutno ima 13 % lastnikov hišnih ljubljenčkov dohodek gospodinjstva v višini 125.000 EUR ali več (v primerjavi s
povprečjem EU, ki znaša 5 %).



4. IZVEDBA ANALIZE 
KONKURENCE

Raziskava konkurence se začne z
ugotavljanjem drugih podjetij, ki trenutno
prodajajo na trgu, na katerega želite
vstopiti.

Zamisel, da bi si vzeli dovolj časa za
spoznavanje vseh potencialnih
konkurentov, se morda zdi prezahtevna,
vendar je lahko zelo koristna.

Na ta dodatna vprašanja odgovorite po tem, ko ste določili svoje najpomembnejše
konkurente:

● Kje vlagajo v oglaševanje in kakšne informacije so objavljene v medijih?

● Kako dobra je njihova storitevza stranke?

● Kakšne so njihove prodajne in cenovne strategije?

● Kako se uvrščajo na ocenjevalnih platformah tretjih oseb?

Nekaj časa razmišljajte o tem, kaj
vas odlikuje. Če je vaša zamisel
resnično nova, se pripravite na
razlago bolečih točk strank, ki jih po
vašem mnenju rešuje vaše podjetje.
Če vaše podjetje nima neposredne
konkurence, raziščite druga
podjetja, ki ponujajo podobne
izdelke ali storitve.

Nato ustvarite tabelo ali
preglednico s seznamom
konkurentov, ki jo vključite v načrt,
pogosto imenovano tabela za
analizo konkurentov.



PRIMERANALIZEKONKURENCE

V podjetju XXX sta le dve vrhunski zeleni, okolju prijazni in
trajnostni podjetji za proizvodnjo hrane za hišne živali: (1)
ZZZ in (2) CCC.

Vsa druga podjetja se ukvarjajo izključno z industrijsko
proizvodnjo hrane za hišne živali ali pa samo s predelano
suho hrano in konzervirano hrano za hišne živali.

ZZZ
● Povprečna cena obroka: 2,40 EUR.
● Google My Business: 3,1 zvezdice iz 163 pregledov.
●Okoljski certifikati: ni.
● Primarni tržni kanali: Google Ads.

CCC
● Povprečni stroški na obrok: 3,10 EUR.
● Google My Business: 3,7 zvezdice iz 57 pregledov.
●Okoljski certifikati: ni.
● Primarni tržni kanali: Glavni trgi: družbeni mediji
(Instagram in TikTok).



5. OPIŠITE SVOJ IZDELEK 
ALI STORITEV

V tem razdelku so opisane prednosti,
proizvodni proces in življenjski cikel vaših
izdelkov ali storitev ter v čem je ponudba
vašega podjetja boljša od konkurence.

Pri opisovanju koristi se osredotočite
na:

Edinstvene 
funkcije

Pretvar janje funkcij v  
prednosti

Prav ice 
intelektualne 

lastnine ali 
patenti,  k i 

ščitijo 
razlikovanje.

Čustvene in praktične 
kor isti za vaše stranke



Za proizvodni proces
odgovorite, kako:

ustvar janje 
obstoječih in 

novih 
izdelkov  ali 

stor itev .

Vir surovin ali sestavnih
delov

Vzdrževanje 
nadzora 

kakovosti in 
zagotavljanj
a kakovosti

Sestav ite jih v  
proizvodnji.

sprejemanje 
in 

dostavljanje 
(logistika 
dobavne 
ver ige).

Upravljanje
vsakodnevnih
dejavnosti,  kot sta
knjigovodstvo in 
inventar .



V delu življenjskega
cikla izdelka na
zemljevidu označite
elemente, kot so:

Čas med 
nakupi

Prodaja,  
navzkr ižna 
prodaja in 

prodaja 
navzdol

Pr ihodnji 
načrti za 

raziskave in 
razvoj



PRIMEROPISAIZDELKAALISTORITVE

Podjetje XXX - naša konkurenčna prednost - se razlikuje po treh glavnih
značilnostih.

Prvič, lastnika XXX sta v svoji karieri delala v treh vodilnih podjetjih za
proizvodnjo hrane za hišne ljubljenčke. To nam omogoča edinstven dostop do
ljubiteljev hišnih ljubljenčkov, ki bodo najverjetneje uporabljali naše storitve.

Drugič, smo edino podjetje, ki ima zeleni certifikat Združenja za okolju
prijaznejšo hrano za hišne ljubljenčke (Pet food Association for Greener
Europe).

Tretjič, od naših 10 zaključenih projektov s hrano za hišne ljubljenčke nas je
sedem ocenilo s 5 od 5 v storitvi Google My Business, cene teh projektov pa
nas uvrščajo v zdravo sredino med dvema drugima konkurentoma:
● Povprečna cena obroka: 2,50 EUR.
● Google My Business: 5 zvezdic iz 7 pregledov.
● Okoljski certifikati: Okoljski certifikati: 1.
● Primarni tržni kanali: Glavni trgi: ustno izročilo, priporočila in družbeni
mediji.



6. RAZVOJ STRATEGIJE 
TRŽENJA IN PRODAJE

Vaša strategija trženja ali načrt trženja je
lahko razlika med tem, ali boste prodali
toliko, da bo rast eksplodirala, ali pa ne
boste dobili nobenega posla.

Strategije rasti so ključni del vašega
poslovnega načrta.

Na kratko ponovite teme, kot so:

● ponudba vrednosti.

● idealni ciljni trgi.

● obstoječi segmenti strank.

Nato dodajte:

● uvedba načrta za privabljanje
novih podjetij.

● taktike rasti za uveljavljena
podjetja za širitev.

● strategije za zadržanje, kot so
programi zvestobe ali napotitve
strank.

● kanali za oglaševanje in
promocijo, kot so iskalniki,
družbeni mediji, tisk, televizija,
youtube in ustno oglaševanje.



PRIMERSTRATEGIJETRŽENJAINPRODAJE

Strategija trženja in prodaje podjetja XXX bo po pomembnosti uporabljala naslednje
vzvode: ustno priporočilo → glasila → ocene in mnenja → lokalni oglasi na Googlu →
družbeni mediji → razstave na domu → vzorci in kuponi.

Ugled je najpomembnejši dejavnik, ki vpliva na nakup, da prepričate lastnike hišnih
ljubljenčkov, da so vaši izdelki dobri za njihove živali, in tako boste imeli trdno bazo
strank. Zato bodo kanali 1-4 še naprej naša glavna prednostna naloga.

Naša strategija za družbene medije bo vključevala videoposnetke na YouTubu, ki
prikazujejo postopek proizvodnje hrane, ter več računov na Instagramu in na
Pinterestu, na katerih bodo predstavljene profesionalne fotografije - srečni hišni
ljubljenčki in stranke.

Na koncu pripravite majhne vzorce različne hrane za hišne ljubljenčke, ki jih lahko
brezplačno razdelite za promocijo svojega podjetja. Vzorci ljudem omogočajo, da
ocenijo, kako všeč so izdelki njihovim hišnim ljubljenčkom, in jih spodbudijo k nakupu
celotnih paketov. Za še večje zanimanje lastnikov hišnih ljubljenčkov ob vsakem vzorcu
ponudite kupon.



7. PRIPRAVITE IN PRIMERJAJTE
SVOJE POSLOVNE FINANCE

Če šele začenjate, vaše podjetje morda še nima finančnih
podatkov, računovodskih izkazov ali celovitega poročanja.
Kljub temu boste morali pripraviti proračun in finančni načrt.

Če vaše podjetje obstaja že nekaj časa in iščete vlagatelje,
obvezno vključite:

● Izkazi poslovnega izida.

● Izkazi poslovnega izida

● Izkazi denarnih tokov.

● Bilance stanja.

Druge številke, ki jih je mogoče vključiti, so:

● Kolikšen del prihodkovobdržite kot neto prihodek.

● vaše razmerje med likvidnostjo in sposobnostjo
odplačevanja dolga.

● Kako pogosto izterjate račune.

Najbolje bi bilo, če bi predložili poročila za vsaj tri leta. Prepričajte se, da so vaši
podatki točni, in ne predložite nobenih napovedi dobička ali izgube, preden skrbno
ne pregledate svojih preteklih poročil, da bi jih utemeljili.

Cena vašega izdelka ali storitve mora vključevati vse vaše stroške, vključno s
splošnimi. Vnasprotnem primeru ne morete določiti prodajne cene, ki bi ustvarila
želeno stopnjo dobička.

Podcenjevanje stroškov vas lahko preseneti in sčasoma ogrozi
vaše podjetje.
Na primer, zavarovalne premije se pri večini oblik zavarovanja
običajno letno zvišujejo, kar še posebej velja za poslovno
zavarovanje.

Ne pozabite na



PRIMERFINANČNIHPODATKOVPODJETJA
Glede na visoko stopnjo specifičnosti, ki je potrebna za natančen prikaz finančnih podatkov vašega podjetja, vam namesto
ustvarjanja izmišljenega primera postavke za podjetje XXXpredlagamo, da uporabite eno od naših brezplačnih Excelovih predlog in
vnesete svoje podatke (preverite na spletu).
Ko opravite eno ali drugo, ustvarite predstavitevvelike slike, ki jo lahko vključite v to in v svoje cilje v drugem koraku.

V primeru podjetja xxx bi ta širša slika vključevala stalno povečevanje števila letno pripravljenih obrokov in stroškov na obrok,
da bi se izravnale nižje marže:

Trenutni prihodki za FY2022: 170.000 EUR
● 68.000 zelenih, trajnostnih obrokov hrane
za hišne ljubljenčke.
● 2,50 EUR na obrok.
● 15-odstotne stopnje dobička.
● 25.500 EUR neto.

Projekcije za leto 2023: 306.000 EUR
● 113.333 zeleni, trajnostni obroki hrane za
hišne ljubljenčke.
● 2,70 EUR na projekt.
● 15-odstotne stopnje dobička.
● 45.900 EUR neto.

Projekcije za leto 2024: 550.800 EUR
● 189.931 zelenih, trajnostnih obrokov hrane
za hišne ljubljenčke.
● 2,90 EUR na projekt.
● 15-odstotne stopnje dobička.
● 82.620 EUR neto.

Projekcije za leto 2025: 991.440 EUR
● 330.480 zelenih, trajnostnih obrokov hrane
za hišne ljubljenčke.
● 3,00 EUR na projekt.
● 15-odstotne stopnje dobička.
● 178.716 EUR neto.



8. OPIŠITE SVOJO 
ORGANIZACIJO IN 
UPRAVLJANJE

Vaše podjetje je tako dobro kot ekipa, ki ga
vodi. Določite člane ekipe in pojasnite, zakaj
lahko uresničijo vašo poslovno zamisel ali jo
še naprej razvijajo. Pri tem poudarite
strokovno znanje in kvalifikacije.

V tem delu poslovnega načrta morate
predstaviti svoje vodstvene zvezde.

Upoštevajte tudi:

● vloge, ki jih morate še vedno zaposliti za
rast podjetja.

● stroški najema strokovnjakov za pomoč pri
operacijah.

Za sprejemanje premišljenih poslovnih odločitev boste morda morali zagotoviti
sredstva za računovodjo, računovodskega strokovnjaka in odvetnika.
Računovodski strokovnjaki vam lahko pomagajo pri pregledu mesečnih
računovodskih transakcij in pripravi letne davčne napovedi. Odvetnik lahko
pomaga pri pogodbah s strankami, pogodbah z vlagatelji (kot so pogodbe z
delničarji) in pri morebitnih pravnih sporih.

Svoje poslovne stike prosite za priporočila (in njihove honorarje) ter te stroške
obvezno vključite v poslovni načrt.
PRIMERORGANIZACIJEINUPRAVLJANJA

Anita Čebular, soustanoviteljica in
izvršna direktorica
● Izobraževanje.
● Strokovno ozadje.
● Nagrade in priznanja.
● Pomembne stranke.

Antonio Horno, soustanovitelj in
glavni oblikovalec
● Izobraževanje.
● Strokovno ozadje.
● Nagrade in priznanja.
● Pomembne stranke.

Ustvarjalni del ekipe podjetja XXX
● Število zaposlenih.
● Skupno število let izkušenj.
● Nagrade in priznanja.
● Pomembne stranke.



9. POJASNITE SVOJO 
PROŠNJO ZA 
FINANCIRANJE

Priprava finančnega načrta je lahko
najbolj zastrašujoč del pisanja poslovnega
načrta. Je tudi eden najpomembnejših.
Podjetja, ki imajo izdelan celoten finančni
načrt, so bolje pripravljena na
predstavitev investitorjem, prejemanje
sredstev in doseganje dolgoročnega
uspeha.

Na srečo za uspešno sestavo ne
potrebujete računovodske izobrazbe. Vse,
kar morate vedeti, so ključni elementi in
njihove sestavine. Vključite pa tudi
najboljši in najslabši možni scenarij.

Sestavni deli uspešnega finančnega načrta: vsi poslovni načrti, ne glede na to, ali
šele ustanavljate podjetje ali pripravljate načrt širitve za obstoječe podjetje, morajo
vključevati naslednje elemente:

Izkaz 
poslovneg

a izida

Izkaz denarnih 
tokov

Napoved 
prodajeBilanca stanja

Kadrovski 
načrt

Poslovni količnik i in 
analiza rentabilnosti



Tudi če ste v začetni fazi, vam lahko ti finančni izkazi še vedno koristijo.

Ker novo podjetje še ne ustvarja dobička, boste v prvih letih poslovanja verjetno prodali lastniški kapital, da bi pridobili kapital.
Lastniški kapital pomeni lastništvo - ko prodajate lastniški kapital za zbiranje kapitala, prodajate del svojega podjetja.

Lastnik lastniškega kapitala lahko pričakuje, da bo imel glas pri odločitvah podjetja, tudi če nima večinskega
deleža v podjetju.

Ne pozabite na

Večina prodaj lastniškega kapitala malih podjetij so zasebne transakcije. Poleg tega lahko kapital pridobite z izposojo denarja,
vendar boste morali upnikom vrniti izposojeno glavnico in obresti na dolg.

Če si ogledate kapitalsko strukturo katerega koli velikega podjetja, boste videli, da večina podjetij izdaja tako lastniški kot
dolžniški kapital. Pri pripravi poslovnega načrta se odločite, ali ste pripravljeni sprejeti kompromis, da se pred prodajo lastniškega
kapitala v svojem podjetju odpoveste popolnemu nadzoru in dobičku.



Finančni načrt se vam bo morda na začetku zdel preobsežen, vendar je res, da je ta del poslovnega načrta nujno razumeti.

Tudi če računovodstvo in redno finančno analizo oddate v zunanje izvajanje računovodskemu podjetju, morate biti vi - lastnik
podjetja - sposobni prebrati in razumeti te dokumente ter sprejemati odločitve na podlagi tega, kar iz njih izluščite.

Če pripravite in predstavite računovodske izkaze, ki vsi skupaj pripovedujejo zgodbo o vašem podjetju, in če lahko odgovorite na
vprašanja o tem, od kod izvirajo vaše številke, so vaše možnosti za pridobitev financiranja od vlagateljev ali posojilodajalcev veliko
večje.

Sestavite časovni načrt, da bodo potencialni vlagatelji vedeli, kaj lahko pričakujejo. Nekatere stranke morda ne
bodo plačale 30 dni ali več, kar pomeni, da podjetje za svoje poslovanje potrebuje denarna sredstva.

Nasv et



1. PERSPEKTIVACILJNEGAOBČINSTVA

Pri pisanju zahtevka za sofinanciranje je pomembno upoštevati
vidik ciljne skupine.

Prošnja za posojilo se zelo razlikuje od pristopa k vlagatelju ali
potencialnemu partnerju, saj gre za različne pogodbene pogoje,
denarne zneske ali vrste financiranja.

2. TOČNOST

Finančni del načrta lahko pride prav pri pripravi zahtevka za
financiranje.

Pri ocenah prihodnjega potenciala rasti ali velikosti trga je treba
biti konservativen, zlasti ko se obračamo na vlagatelje.

Lažne trditve o potencialu izdelka in nerealne ocene vključenosti
potrošnikovbodo verjetno odvrnile vlagatelje.

3. KONSISTENCA

Pomembno je, da so finančne zahteve v različnih fazah podjetja
dosledne.

Zahtevati je treba dovolj sredstev za popolno kritje vseh
stroškov, da se izognemo situaciji, ko ne bi mogli doseči
organizacijskih ciljev.

Hkrati ne smemo postaviti previsoke zahteve, saj imajo izkušeni
vlagatelji običajno dobro predstavo o vrednosti koncepta.

KLJUČNIDEJAVNIKI, KISIJIHJETREBAZAPOMNITI

Pri pripravi zahtevka za sofinanciranje je treba upoštevati več pomembnih dejavnikov, med drugim:



10. SESTAVI PRILOGO ZA 
URADNE DOKUMENTE
Na koncu sestavite dobro organiziran dodatek, v katerem
boste našli vse, kar bodo bralci potrebovali za dopolnitev
informacij v načrtu. Upoštevajte vse informacije, ki:

● pomaga vlagateljem pri izvedbi skrbnega pregleda in

● omogoča kontekst in enostaven dostop vam ali vašim
zaposlenim.

Koristne podrobnosti, ki jih je treba vključiti v dodatek, so:

● listine, lokalna dovoljenja in pravni dokumenti.

● certifikati, ki krepijo vašo verodostojnost.

● poslovni registri in poklicne licence, ki se nanašajo na vašo
pravno strukturo ali vrsto podjetja.

● patenti in intelektualna lastnina.

● industrijska združenja in članstva.

● državne in zvezne identifikacijske številke ali kode.

● ključne pogodbe s strankami in naročila.

Dodatek lahko vsebuje skoraj vse, kar se vam zdi pomembno za vaš poslovni načrt.
Pri tem vam ni treba predstaviti vseh podrobnosti svojega podjetja.

Dodatek mora biti živ del poslovnega načrta, ne glede na to, ali gre za dokument, ki
je namenjen samo za notranjo uporabo, ali za zunanji pozivvlagateljem.

Ko dokumente vključite v prilogo, pripravite miniaturno kazalo in
opombe pod črto v preostalem delu načrta, v katerih se sklicujete
nanje ali opozarjate nanje.

Nasv et

Podjetja morajo svoje dokumente in intelektualne podatke strogo zaščititi, da bi se
izognila kraji.

Čeprav je poslovni načrt kot celota zaupen dokument, lahko priloga poslovnega
načrta vsebuje tudi bolj občutljive in zaupne informacije.



POGLAVJE 2
2.2. NEKAJ ZELENIH POSLOVNIH IDEJ



1. ENERGETSKIPREGLEDIINZELENOSVETOVANJE

Sodelujte s podjetji ali ljudmi in jim pomagajte pri izvajanju pobud za
zmanjšanje ogljičnega odtisa.

2. NAČRTOVANJEVRTA

Ustvarite okolju prijazne, trajnostne vrtove za družine in podjetja, da
lahkopostanejo samooskrbni in/ali se zdravo prehranjujejo. Po
profesionalnih vrtnarjih povprašujejo ljudje, ki želijo čim bolj izkoristiti
svoje zemljišče, vendar ne vedo, kako to storiti. Potencial dobička je
velik. Sodelujete lahko s krajinarji, vrtnarskimi trgovinami in učnimi
ustanovami. Specializirate se lahko za več področij, kot so ekološko
vrtnarjenje, naravni pesticidi, avtohtone rastline, užitne rastline itd.

3. OKOLJSKOPRAVO

Zagotavljanje pravne podpore za varstvo okolja ali ugotavljanje
odgovornosti ljudi in organizacij zaradi kršenja okoljskih zakonov.

4. DEJAVNOSTKOMPOSTIRANJA

Zagotovite storitev prevzema komposta ali lokacijo, kjer ga lahko
oddate. Z naraščajočim trgom okolju prijaznih izdelkov in storitev
mnogi ljudje začenjajo na odpadke gledati na nov način. Zato
kompostiranje ni več način odstranjevanja odpadkov, ki se uporablja
izključno na podeželju. Postaja običajen način ravnanja z odpadki in
proizvajanja uporabnega izdelka, kar ustvarja dobro poslovno
priložnost.

Če želite začeti zeleno podjetje z veliko možnostmi za rast, je za vas
podjetje za kompostiranje lahko zelo primerno.

5. ZELENOČIŠČENJE

Čiščenje hiše z zelenimi ali okolju prijaznimi čistilnimi sredstvi je
koristno za Zemljo ter za varnost družinskih članov in hišnih
ljubljenčkov pred kemikalijami.

Veliko ljudi, ki želijo uporabljati zelena čistila, pogosto najame
strokovnjake za čiščenje zelenih hiš, da očistijo njihove domove z
najvarnejšimi izdelki.

Če vas zanima okolje in uživate v čiščenju, je lahko podjetje za zeleno
čiščenje dobra poslovna zamisel za vas. Svoj dom in podjetje očistite z
okolju prijaznimi izdelki. Podjetje za zeleno čiščenje je razmeroma
enostavno ustanoviti.

6. ČIŠČENJEZRAČNIHKANALOV

Vzračnih kanalih se lahko nabirata prah in umazanija, kar lahko ovira
uspešno delovanje klimatskega sistema in poveča porabo energije.
Ustanovite zeleno malo podjetje, ki bo redno čistilo zračne kanale in
tako varčevalo z energijo.

7. ZBIRALECSREDSTEVALIPISECPROJEKTOV

Številne okoljske organizacije bi potrebovale pomoč pri zbiranju
sredstev. Če jim želite pomagati, se zaposlite kot samostojni pisec
subvencij/projektov.

8. OKOLJUPRIJAZENDOBAVITELJ HRANE

Dostavite lokalno hrano tistim, ki jo potrebujejo, na njihove domove
ali poslovne prostore. Nekatera podjetja, ki jim lahko pomagate pri
oskrbi, so restavracije, ki se prehranjujejo na kmetijah.



9. EKOLOŠKERESTAVRACIJE
Odprite restavracijo, v kateri strežejo samo hrano, ki je lokalnega
izvora in je narejena s trajnostnimi metodami in viri. Restavracijska
industrija postaja vse bolj zelena. Da! Ekološki trend je prišel v
restavracije, mi pa ga praznujemo in podpiramo. Dejstvo je, da se vse
bolj zavedamo vpliva svojih dejavnosti in cene, ki jo okolje plačuje, da
so naše restavracije lahko polne miz.
10. STROKOVNJAKZAEKOLOŠKOPREHRANO
Podjetje za prehrano pomaga članom skupnosti živeti čim bolj
zdravo. Lastniki podjetij, ki se ukvarjajo s prehrano, analizirajo
prehranski vnos in biologijo strank, da bi določili vrste živil in pijač, ki
lahko izboljšajo njihovo telesno in duševno zdravje. To je močna in
trajnostna poslovna zamisel. Spodbujajte zdravo prehranjevanje med
ljudmi; to je koristno tako za njihovo zdravje kot za okolje.
11. POMOČPRIRAZVOJUINVZPOSTAVITVIVETRNEENERGIJE
Zgradite vetrne elektrarne, ki proizvajajo trajnostno energijo.
12. RAZVIJALECGEOTERMALNEENERGIJE
Zgraditi elektrarne na parni pogon, ki uporabljajo rezervoarje vroče
vode, ki so lahko več kilometrov ali več pod površjem Zemlje.
13. PROIZVAJALECSOLARNIHPANELOV
Izdelujte energijsko varčne plošče za gospodinjstva in podjetja.
14. STORITEVDOSTAVERASTLIN
Ustanovite okolju prijazno majhno podjetje, ki bo ljudem ali
podjetjem dobavljalo rastline, ki bodo pomagale očistiti zrak v njihovi
okolici.

15. KNJIGARNARABLJENIHKNJIG
Za majhen del stroškov reciklirajte rabljene knjige. To lahko storite osebno
na fizični lokaciji ali prek spleta.

16. ZELENATRGOVINAZ DARILI

Kot je bilo že omenjeno, so zeleni izdelki prodajna prednost. Zakaj ne bi
odprli trgovine z njimi? Trajnostna darila pomagajo vašim strankam in
zaposlenim zmanjšati količino odpadkov in sprejeti podnebju prijazen
življenjski slog. Prav tako vam lahko pomagajo pri podajanju izjave o vaših
vrednotah.
Namesto da bi posegli po še enem plastičnem pisalu ali darilni košarici,
okrašeni z barvami vašega podjetja, pomislite, kako lahko ljudem pomagate
zmanjšati njihov vsakodnevni vpliv in postati bolj okoljsko odgovorni.

17. PRODAJAKOLES

Ena od strategij za zmanjšanje emisij ogljika je zmanjšanje števila ljudi, ki
vozijo avtomobile. Ena od metod za dosego tega cilja je spodbujanje
večjega števila ljudi k vožnji s kolesi.

18. PRODAJASKUTERJEV

Čeprav skuterji proizvajajo ogljikov dioksid, so energetsko bistveno
učinkovitejši od avtomobilov.

19. PRODAJAENERGETSKOUČINKOVITIHAVTOMOBILOV
Ljudje seveda še vedno želijo voziti avtomobile. Zakaj ne bi ponudili okolju
bolj prijaznih možnosti za avtomobile?

20. USTANOVITETRGOVINOZ „RECIKLIRANOPONUDBO“

Koliko oblačil se znebite na leto? Recikliranje starih oblačil je odličen način
za zmanjšanje ogljičnega odtisa vsakega kosa oblačila in preprečevanje
nastajanja odpadkov.



21. POSTATIOKOLJUPRIJAZNENMODNIOBLIKOVALEC
Modna industrija vsako leto izpusti več kot 1,2 milijarde ton
toplogrednih plinov, kar predstavlja več kot 10 % svetovnega
ogljičnega odtisa.
Vedno več potrošnikov in blagovnih znamk se zaveda potrebe po
prenovi v modi, saj potrošniki iščejo pregledne in trajnostne procese,
blagovne znamke pa se temu primerno spreminjajo.
Številni oblikovalci za izdelavo oblačil uporabljajo okolju prijazne
materiale. Lahko ste eden od njih ali pa jih prodajate.
22. OKOLJSKIBLOG
Razširjanje novic in informacij o okoljskih vprašanjih, kot so
podnebne spremembe.
Ob zagotavljanju javnih informacij lahko od obiskovalcev spletnega
mesta zaslužite prihodke od oglaševanja.
23. OGLAŠEVALSKA AGENCIJA, KI SE OSREDOTOČA NA ZELENA
PODJETJA
Ob vseh novih zelenih podjetjih in pobudah bo treba najti nekoga, ki
bo ugotovil, kako vse dobro, kar počnejo, posredovati širšemu
občinstvu; lahko ustanovite agencijo za oglaševanje zelenih podjetij.
24. PONUJANJEKOLESARSKIHIZLETOV
Za tiste, ki radi vozijo kolesa, je to odlična trajnostna poslovna
zamisel!
Vprimerjavi z obsežnimi avtobusnimi izleti ali dolgotrajnimi vožnjami
s kolesom so kolesarski izleti v vašem mestu veliko bolj okolju prijazni.

25. ORGANIZATOREKOLOŠKEGAPOTOVANJA
Načrtujte okolju prijazne turistične znamenitosti in dejavnosti. Zaradi
onesnaževanja po vsem svetu in njegovega negativnega vpliva na okolje so
se ljudje začeli vse bolj posluževati okolju prijaznih načinov pri vseh svojih
dejavnostih. Ko gre za onesnaževanje, obstaja nekaj, o čemer ljudje ne
govorijo veliko.

Običajno govorimo o izpustih in škodi, ki jo povzročijo avtomobili in
plastika, redko pa slišimo o škodi, ki jo povzroča turizem. Na srečo so ljudje
zaznali in začeli ukrepati glede svoje potovalne etike z načrtovanjem bolj
trajnostnih in okolju prijaznih potovanj.

26. NAČRTOVALECTRAJNOSTNIHDOGODKOV
Načrtovalci dogodkov morajo imeti opredeljeno strategijo za dogodke, ki jih
organizirajo, da bi bili uspešni in trajnostni. Razmisliti morajo o izvajanju
odgovornih in trajnostnih pobud. Ponudite načrtovanje dogodkov z obljubo
manjšega ogljičnega odtisa.

27. ORGANICSPA

Hude kemikalije so škodljive za vašo kožo in okolje. Ustanovitev ekološkega
spa podjetja je lahko zelo koristno delo. Navsezadnje rešujete neposreden
problem za svojo stranko in se ukvarjate z nečim, kar vam je resnično
pomembno.
Eden od najboljših delov začetka poslovanja v ekoloških zdraviliščih je, da
lahko s prodajo svojih izdelkov na obrtnih sejmih, kmečkih tržnicah ali celo
v lokalnih trgovinah pridobite lokalne privržence! To vam omogoča dostop
do dodatnih virovprihodkov in zvestih strank?

28. RECIKLIRANOPOHIŠTVOINGOSPODINJSKIIZDELKI

Iz recikliranih materialov izdelujte pohištvo in gospodinjske predmete, ki jih
ljudje uporabljajo vsak dan. Morda boste odprli tudi trgovino s starinami, v
kateri boste prodajali rabljeno pohištvo, potem ko ga boste popravili in
prepakirali.



29. OKOLJUPRIJAZNEIGRAČEZAOTROKE
Odličen okolju prijazen koncept malega podjetja za starše.
V običajnih otroških igračah se uporablja veliko neobnovljivih
materialov. Zakaj ne bi staršem ponudili otroške igrače, ki je okoljsko
ozaveščena?
30. ROČNO IZDELANAOBLAČILA
Če imate talent za šivanje, lahko doma izdelana oblačila prodajate
prek spleta. Če so izdelana iz materialov, ki jih je mogoče reciklirati, še
toliko bolje.
31. ZELENOPREOBLIKOVANJE
Zeleno preoblikovanje je idealna zelena poslovna zamisel za
podjetnega mojstra.
Z uporabo sodobnih, okolju prijaznih materialov in nadgradnjo
nizkoogljičnih naprav lahko zastarele produkte spremenite v nekaj
povsem novega.
32. ZELENAARHITEKTURA
Oblikovanje novih domov z uporabo trajnostnih metod.
33. NAMESTITEVSONČNIHPANELOV
Namestite sončne kolektorje za trajnostno energijo v gospodinjstvih
ali pisarnah.
34. USTANOVITEVZADRUGE
Ker je vse v skupni rabi in ker stavba ohranja trajnostni razvoj,
skupnostno življenje bistveno zmanjša ogljični odtis vseh, ki v njej
prebivajo.

35. ZELENITVEGANIKAPITALIST
Vlagajte v pomoč drugim pri zagonu njihovih zelenih poslovnih
podvigov.
36. ZELENOFINANČNONAČRTOVANJE
Prodaja "zelenih obveznic" vlagateljem, ki želijo svoje naložbe
razpršiti z okolju prijaznimi podjetji.
37. PROGRAMSKAOPREMA
Ustvarite programske rešitve, ki bodo podjetjem ali posameznikom
pomagale pri okoljskih dejavnostih in pobudah.
38. RAZVOJ MOBILNIHAPLIKACIJ
Ustvarite mobilne aplikacije, ki ljudem pomagajo pri okolju prijaznih
dejavnostih, na primer pri iskanju obratov za recikliranje ali
spoznavanju okoljske politike različnih podjetij.
39. TEHNOLOGIJAPRENOVE/RECIKLIRANJA
Vzemite zastarelo in neuporabljeno tehnologijo ter reciklirajte dele ali
ustvarite nekaj povsem novega.
40. UPCYCLING
Upcycling je postopek preoblikovanja odsluženih izdelkov, ki jim daje
drugo življenje.
To je odličen način, da svojim strankam ponudite nekaj edinstvenega,
poleg tega pa se dobro počutite, saj zmanjšate količino odpadkov, ki
nastanejo po porabi.
Sprememba je lahko tako majhna, kot je barvanje stare komode in
zamenjava ročajev, ali tako velika, kot je spreminjanje starih
časopisov v kepe volne.



POGLAVJE 3
ZGODBE O USPEHU MLADIH NA PODROČJU ZELENEGA 
PODJETNIŠTVA



Te zgodbe o uspehu iz vse Evrope dokazujejo,
da lahko mladi ustvarijo dobičkonosna
podjetja v zelenem gospodarstvu.

Iz teh primerov je razvidno, da lahko tudi oseba
z malo poslovnimi izkušnjami razvije izdelek, ki
je hkrati dobičkonosen in okolju prijazen,
čeprav se zeleno podjetništvo zdi izziv tudi
najbolj izkušenim lastnikom podjetij.

Tem zgodbam je skupno to, da so vsi
ustanovitelji premagali izzive financiranja,
birokracijo, pomanjkanje predstavništva in
druge ovire, da bi njihovi projekti uspeli.

Teme zajemajo številne sektorje, vključno s
turizmom, kmetijstvom, ravnanjem z odpadki,
modo in tehnologijo. Skupaj predstavljajo
podobo naslednje generacije podjetnikov in
kako bodo v prihodnosti revolucionarno
spremenili naš pogled na poslovanje.



⮚ RETRO ZERO WASTE

NOCERA UMBRA: BORGO 
GREEN

POLYGONAL

Ime podjetja:

Rete Zero Waste

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Sara Mancabelli

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Mreža Zero Waste Network poskuša spremeniti navade korak za korakom, začenši z majhnimi
potezami in primerjanjem z drugimi, ki so na isti poti prek mreženja.

Leta poslovanja:

6

Država, v kater i imajo sedež :

Italija, lokalne podružnice v skoraj vseh regijah.

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Začeli so kot skupnost 30 mladih, ki si prizadeva za zmanjšanje količine odpadkov, in se razširili
na skupnost približno 30.000 ljudi po vsej Italiji.

Vsaka podružnica organizira dogodke, kot so čistilne akcije in izmenjave, s katerimi pomaga
skupnosti zmanjšati količino odpadkov.

Na njihovi spletni strani so na voljo članki o ustvarjalnih načinih za zmanjšanje količine
odpadkov v vsakdanjem življenju, ki sledijo njihovi mantri o majhnih korakih za postopno
povečanje vpliva.

http://www.retezerowaste.it/dicono-di-noi/
https://www.linkedin.com/in/sara-mancabelli-a42345a1/details/education/


⮚ RETRO ZERO WASTE

NOCERA UMBRA: BORGO 
GREEN

POLYGONAL

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Caterina, 22-letna vodja službe Zero Waste, opisuje izzive življenja v tako imenovanem
"linearnem gospodarstvu" .

Ne glede na njihova prizadevanja družba ni zasnovana tako, da ne bi proizvajala odpadkov.
Glede na vire, ki jih imate na voljo, se morda ne boste mogli izogniti odpadkom.

Namesto da bi vas zamisel o "nič" odpadkov ovirala pri majhnih, a pomembnih korakih, vam
svetuje, da začnete z majhnimi koraki in postopoma odpravljate odpadke na različnih področjih
svojega življenja.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Rete Zero Waste se je začel kot zelo majhen projekt skupine prijateljev, ki so si prek aplikacije
WhatsApp izmenjevali strategije za zmanjševanje odpadkov iz vsakdanjega življenja.

Sčasoma so ustanovili uradno organizacijo, ki se je razširila po vsej Italiji. Na družbenih omrežjih
jih je zdaj že skoraj 30.000, nove skupine pa nastajajo po vsej Italiji.

Metoda, s katero so začeli, kaže, da imajo lahko mladi velik vpliv na okolje in da morajo za
spremembe začeti pri svojih prijateljih in v svoji neposredni skupnosti.



RETRO ZERO WASTE

⮚ NOCERA UMBRA: 
BORGO GREEN

POLYGONAL

Ime podjetja:

Nocera Umbra: Borgo Green

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Alessandro Giovannini

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Namen projekta Nocera Umbra Borgo Green je, da Nocera Umbra postane najbolj zeleno mesto
v Italiji z razvojem infrastrukture, ki temelji na različnih naravnih virih ter miselnosti in
potencialu naših prebivalcev, ki imajo radi to območje in želijo deliti in razvijati vse tiste
praktične projekte z jasnim ciljem.

Leta poslovanja:

3

Država, v kater i imajo sedež :

Umbrija, Italija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Od ustanovitve združenja leta 2020 razvijajo projekte, namenjene varovanju in razvoju okoljske
dediščine za doseganje ciljev trajnostnega razvoja ZN do leta 2030.

Njihov cilj je navdihniti druga mesta v Italiji in Evropi, da postanejo bolj zelena, in to želijo
omogočiti z oblikovanjem ponovljivega modela za druge italijanske vasi, ki imajo toliko virov.

Mesto je sprejelo 100-odstotno zeleno strategijo, ki velja za vse prebivalce, dejavnosti in
združenja.

https://www.linkedin.com/in/alessandro-giovannini-921670a1/?originalSubdomain=it


RETRO ZERO WASTE

⮚ NOCERA UMBRA: 
BORGO GREEN

POLYGONAL

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Namen projekta Nocera Umbra Borgo Green je začeti prizadevanja za trajnost "od spodaj" z
vključevanjem prebivalcev in malih podjetij.

Izzivi, ki jih to prinaša, pa so, da morajo vsakega posameznika prisiliti, da spremeni svoj
mentalni in fizični način življenja in poslovanja, da bi zmanjšali onesnaževanje, prekomerno
porabo surovin in druga nepravilna ravnanja.

V ta namen so pripravili "glavni načrt" , ki vsebuje posebne cilje in dejavnosti, ki lahko služijo kot
izhodišče za spremembe na ravni posameznika.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Nocera Umbra je opravila izjemno delo in združila celotno skupnost za skupen cilj. Raziskava
med prebivalci mesta je pokazala, da so prebivalci zavezani zelenim pobudam.

Giovannini je to združenje ustanovil kot odgovor na svojo vizijo trajnostnega mesta. Njegova
ambicija, da v mladosti naredi nekaj zelo velikega, kar vključuje vrsto projektov, je spretnost, ki
ji lahko sledijo tudi drugi mladi, ki sanjajo o tem, da bi naredili nekaj pomembnega in prispevali
k zelenemu gospodarstvu.



RETRO ZERO WASTE

NOCERA UMBRA: BORGO 
GREEN

⮚ POLYGONAL

Ime podjetja:

Poligonalni

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Marco De Cave

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Polygonal je združenje za socialno promocijo, katerega cilj je izboljšati socialno vključenost in
opolnomočenje mladih, starejših in invalidov.

Leta poslovanja:

5

Država, v kater i imajo sedež :

Lazio, Italija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Podjetje Polygonal se ukvarja z okoljskim izobraževanjem, da bi na podeželju širilo vrednote
aktivizma, kritičnega razmišljanja, upoštevanja lokalnega spomina in inovativnosti.

Eden njenih najnovejših projektov je "Biobox" , odprtokodno orodje za spremljanje okolja,
namenjeno malim kmetom.

Sistem "Biobox" , ki temelji na Arduinu, je namenjen spremljanju kakovosti zraka na zelenjavnih
vrtovih ali v vinogradih ali njihovi bližini.

https://www.polygonal.ngo/
https://www.linkedin.com/in/marcodecave/?originalSubdomain=it


RETRO ZERO WASTE

NOCERA UMBRA: BORGO 
GREEN

⮚ POLYGONAL

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Po podatkih podjetja Polygonal okoljska vzgoja vključuje zavedanje, kje živiš, kakšni so tvoji
odnosi z drugimi, razlago podatkov in načrtovanje prihodnosti.

Zato podjetje Polygonal začenja dejavnosti od spodaj navzgor, da bi spoznalo zgodovinsko
središče, raziskovalo okoljske vire ter pomagalo lokalnim organizacijam in podjetjem pri digitalni
preobrazbi za zmanjšanje njihovega vpliva na okolje.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Z modelom kritičnega razmišljanja Polygonal uporablja pristop od spodaj navzgor za poučevanje
mladih o ohranjanju in ponovni uporabi virov.

Namesto da bi jih učili določenih nalog, mlade spodbujajo, da svoje znanje uporabijo za
sprejemanje ozaveščenih odločitev o svoji skupnosti in okolju.

Ta model, ki spodbuja široko razširjanje in dolgoročno trajnost zamisli, se lahko izvaja v kateri
koli organizaciji.



⮚ STORITVE ZELENEGA 
PRESKOKA

SKUPINA ELECTROFIX

SONČNE REŠITVE

Ime podjetja:

Storitve zelenega preskakovanja

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Doris Sammut Bonnici in Mary Gaerty

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Zagotavljanje storitev ravnanja z odpadki A-Z za lokalni industrijski sektor na stroškovno
najučinkovitejši, najproduktivnejši in najbolj strokoven način z uporabo najnovejših
preizkušenih metod, opreme in znanja v skladu s standardi EU in lokalnimi predpisi. Biti aktiven
udeleženec v nenehno spreminjajočem se svetu ravnanja z odpadki.

Leta poslovanja:

30

Država, v kater i imajo sedež :

Malta

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Dejavnosti podjetja vključujejo predelavo odpadne embalaže za ponovno uporabo ali primarno
predelavo ter prodajo odpadkov za recikliranje.

https://www.greenskipgroup.com/


⮚ STORITVE ZELENEGA 
PRESKOKA

SKUPINA ELECTROFIX

SONČNE REŠITVE

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Količina odpadkov, ki jih proizvedemo, se nenehno povečuje, saj ljudje zaradi vse večje blaginje
kupujejo več izdelkov in posledično proizvajajo več odpadkov.

Z naraščanjem svetovnega prebivalstva se povečuje tudi količina proizvedenih odpadkov. Pri
razvoju nove embalaže in tehnoloških izdelkov se uporablja veliko materialov, ki niso biološko
razgradljivi.

Zaradi novih sprememb življenjskega sloga, kot je prehranjevanje s hitro hrano, proizvedemo
več nerazgradljivih odpadkov.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Drobljenje, drobljenje, baliranje in granulacija lesa, kovin, polimerov, papirja, kartona,
elektronskih in električnih odpadkov, stekla in tekstila. Materiali se nato izvozijo in ponovno
uporabijo.



STORITVE ZELENEGA 
PRESKOKA

⮚ SKUPINA ELECTROFIX

SONČNE REŠITVE

Ime podjetja:

Skupina Electrofix

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Debbie Schembri in Joseph Schembri

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Poslanstvo skupine Electrofix je zagotavljati vrednost svojim strankam. Naša ekipa izbranih
strokovnjakov na terenu že desetletja zagotavlja izjemne storitve za gospodinjstva, podjetja in
industrijo, pri čemer uporablja le visokokakovostne izdelke. Inovacije, odličnost, pozornost do
podrobnosti in preseganje pričakovanj so v našem DNK. To pojasnjuje, zakaj imajo projekti, ki so
nam bili zaupani, kratke roke odplačevanja in se ohranijo skozi čas.

Leta poslovanja:

24

Država, v kater i imajo sedež :

Malta

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Leto 2007 je bilo za skupino Electrofix prelomno. Vstopili smo na področje obnovljivih virov
energije, zlasti solarnega ogrevanja vode in namestitve solarnih panelov, oboroženi z vsemi
izkušnjami, znanjem in instinktivno stroškovno učinkovitostjo, ki smo jih lahko zbrali. Julija 2014
smo prvič vklopili stikalo sončne elektrarne Medserv. V samo treh mesecih smo namestili 8.000
panelov, ki so v povprečju proizvedli 9.600 kWh na dan. To je še vedno največja malteška
namestitev, ki z električno energijo oskrbuje skoraj 800 gospodinjstev.

https://www.electrofixgroup.com/


STORITVE ZELENEGA 
PRESKOKA

⮚ SKUPINA ELECTROFIX

SONČNE REŠITVE

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Dva največja izziva, s katerima sta se srečala, sta bila iskanje ustreznega prostora za razvoj
izdelkov in zagotavljanje finančnih sredstev za poslovanje.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Skupina Electrofix je odlično prepoznala tržne priložnosti in jih izkoristila za uresničitev svojih
zamisli.



STORITVE ZELENEGA 
PRESKOKA

SKUPINA ELECTROFIX

⮚ SONČNE REŠITVE

Ime podjetja:

Sončne rešitve

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Karl Azzopardi, Jesmond Farrugia in David Zammit

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Popolna rešitev se začne z ustreznim strokovnjakom in strokovnim svetovanjem. Rešitev lahko
prilagodimo po meri, tako da smo pozorni na zahteve vsake stranke. To je osnova za zasnovo
našega sistema. Zagotavljamo predlog na ključ, ki vključuje ustrezen paket financiranja.

Leta poslovanja:

17

Država, v kater i imajo sedež :

Malta

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Smo ekipa predanih strokovnjakov, ki je podjetje ustanovila leta 2005 z zavezanostjo k visoki
ravni storitev za stranke in zagotavljanju celovitih rešitev za izvajanje proizvodnje energije iz
obnovljivih virov.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Eden največjih izzivov je bilo financiranje rešitve; leta 2005 so bile tovrstne rešitve redke in le
malo vlagateljev bi upoštevalo njihov predlog.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Vzpostavljanje trdnih partnerstev z globalnimi dobavitelji: Hyundai Heavy Industries in Kyocera
Solar.

https://solar.com.mt/


⮚ R-COAT

SKIZO

NOOCITY

Ime podjetja:

R-Coat

Ime direktorja/ustanovitelja:

Anna Masiello

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Ta znamka verjame, da so vsi viri dragoceni, in si prizadeva dokazati, da so modne znamke lahko in morajo biti dejavni nosilci okoljske in
družbene blaginje ter hkrati prispevati k lokalnemu gospodarstvu.

Leta poslovanja:

4

Država, v kateri imajo sedež:

Portugalska

Kaj so prispevali k zelenemu gospodarstvu:

Anna na to vprašanje odgovarja: "V skoraj dveh letih smo vzpostavili krožni poslovni model, pri katerem smo odpadke uporabili kot vir.
Trajnost je osrednja vrednota na vseh stopnjah vrednostne verige, tako je bila razvita tudi dobavna veriga. Poleg osredotočanja na trajnost
dajemo prednost tudi podpori podjetjem v ženski lasti, kot je naše, hkrati pa spodbujamo domači trg in zmanjšujemo svoj vpliv." Proizvodnja
podjetja R-Coat prispeva k rasti zelenega gospodarstva na Portugalskem z doslednim upoštevanjem osmih temeljnih vrednot, ki podpirajo
trajnostno proizvodnjo v enakih delovnih pogojih.

❑ TKANINE: Tkanine, pridobljene v portugalskih tekstilnih tovarnah, in krošnje iz razbitih dežnikov, ki jih pridobijo na eni od več kot 30
zbirnih točk. Material, barva in tekstura njihovih izdelkov se spreminjajo glede na to, kaj imajo trenutno na voljo.

❑ MATERIALI: Njihov cilj je izdelati kose, ki ne prispevajo k pridobivanju novih naravnih virov. Poleg ponovno uporabljenih tkanin so etikete
izdelane iz recikliranega poliestra, gumbi so delno izdelani iz reciklirane kovine, oznake o sestavi pa so natisnjene neposredno na izdelkih.

❑ EKOLOŠKA OBLIKA: Njihovi izdelki so zasnovani tako, da odpadki ne končajo na odlagališčih, v sežigalnicah in v okolju. Vsak izdelek
oblikujejo z veliko skrbjo in pozornostjo, saj dežnike izbirajo enega za drugim, da dosežejo želeno kakovost, teksturo, barvo in odpornost
izdelka.

❑ DOBAVITELJSKA VERIGA: Trudijo se sodelovati le z etičnimi, preglednimi in trajnostnimi dobavitelji ter, kadar je to mogoče, dajejo
prednost sodelovanju z majhnimi, ženskimi in lokalnimi podjetji.

❑ PREDELAVA: Vsako oblačilo ročno izdela njihova ekipa šivilj, ki varno dela v skromnem ateljeju zunaj Lizbone. Nadzor kakovosti se izvaja
pred in po proizvodnji, da se zagotovi kakovost izdelkov.

❑ SLOW FASHION: Vsak kos, ki nastane v podjetju R-Coat, je cenjen in negovan. Nasprotujejo množični proizvodnji in dajejo prednost
proizvodnji v majhnem obsegu, saj cenijo rokodelstvo ter kakovost in trajnost ročno izdelanih izdelkov.

❑ PRAVIČNO PLAČILO: Zagotavljajo dobre delovne pogoje in pravično plačilo za delo svojih delavcev in sodelavcev.
❑ VEGANSKI IN BREZ KRUTOSTI: Ne za tkanine, ne za manjše dele, kot so gumbi in etikete.

https://r-coat.com/


⮚ R-COAT

SKIZO

NOOCITY

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Največja ovira je pomanjkanje podpore, saj portugalski trg še vedno ne ceni trajnostnih podjetij,
kot je to.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Kot kratkoročni cilj je smiselno, da se poleg edinstvenega koncepta in namena podjetja
osredotočimo na krepitev prepoznavnosti mednarodne blagovne znamke, saj je portugalski trg
zdaj v fazi zaostajanja.

Podjetje R-Coat meni, da je skrivnost poslovnega uspeha v navdihovanju, izobraževanju in
izmenjavi znanja.



R-COAT

⮚ SKIZO

NOOCITY

Ime podjetja:

Skizo

Ime direktor ja/ustanovitelja:

André Facote in Andreia Coutinho

Izjava o poslanstvu/v iziji:

SKIZO je podjetje z neposrednim vplivom na družbo in okolje, ki uporablja znanost o materialih,
da bi svetu predstavilo prelomne inovacije in patente na področju tekstila z izdelki, ki se
uporabljajo v vsakdanjem življenju.

Prizadevajo si in skrbijo, da vsaka tehnologija, s katero delajo, rešuje okoljski problem
modne/oblačilne industrije in narave s pomočjo portugalskega inovativnega ekosistema in
tekstilnega gospodarstva.

Te rešitve nameravajo razširiti tako, da bodo tehnologije in materiali na voljo podjetjem v
različnih sektorjih.

Z uvajanjem teh inovacij bogatijo dediščino, ki jo bodo zapustili prihodnjim generacijam z
oblikovanjem materialov, izdelkov in izkušenj za vsak dan in za vse.

Leta poslovanja:

3

Država, v kater i imajo sedež :

Portugalska

https://skizoshoes.com/


R-COAT

⮚ SKIZO

NOOCITY

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Sprva so nameravali prodajati samo recikliran tekstil, vendar so naleteli na tekstil, uvožen iz Kitajske ali
drugih držav, ki so ta material prodajale po veliko nižji ceni, in velika podjetja so na koncu kupovala
najcenejši tekstil. Zato je podjetje SKIZO začelo izdelovati svoje izdelke iz lastnih materialov.

Drugo vprašanje se je pojavilo, ko so začeli proizvajati čevlje in ugotovili, da ob pranju čevljev iz njih
uhaja mikroplastika. Rešitev tega problema je bila izdelava vrečke za pranje, ki preprečuje nastajanje
mikroplastike.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Raziskujejo trg in sodelujejo na podjetniških tekmovanjih, ki lahko služijo kot izhodišče za zelena
podjetja.

Aktivno so sodelovali na portugalskem poslovnem tekmovanju Acredita Portugal, ki je bilo, kot poudarja
Andreia Coutinho, "nedvomno pomembna lekcija za razvoj in celo za uspeh našega projekta" .

Tekmovanje je po njenih besedah "edinstvena priložnost, da se razvijemo kot podjetniki, ekipa in ljudje.
Čeprav je težko, sta trdo delo in trud na koncu vedno cenjena".



R-COAT

SKIZO

⮚ NOOCITY

Ime podjetja:

Noocity

Ime direktor ja/ustanovitelja:

José Ruivo, Pedro Monteiro in Samuel Rodrigues

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Noocity Ecologia Urbana je zagonsko podjetje, specializirano za razvoj pametnih izdelkov in storitev, ki
se lahko uporabljajo v domačem urbanem kmetijstvu.

Podjetje Noocity želi mestnim kmetom omogočiti, da z uporabo praktičnih, učinkovitih in okolju
prijaznih metod povsod pridelajo več in boljšo hrano. Menijo, da bo imela narava pomembno vlogo v
vsakdanjem življenju skupnosti in mest prihodnosti. Pridelovalci bodo lahko delili najboljše, kar lahko
ponudijo, če bodo strateško in trajnostno vključeni v vsakodnevne prakse.

Leta poslovanja:

9

Država, v kater i imajo sedež :

Portugalska

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Začetni izziv je bil ustvariti majhno obdelovalno površino, da bi imeli mestni prebivalci v garsonjerah in
majhnih hišah dostop do čudovitega zelenega polja. Drugi izziv je bil izbrati zelene rastline in zelišča, ki
bi uspevala v portugalskem podnebju in v okviru omejitev gojitvenih škatel.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Njuno podjetje združuje dve ideji, ki sta v današnji družbi precej razširjeni: živeti razgibano življenje v
mestu, v majhni hiši, hkrati pa si želijo pridelati lastno hrano na trajnosten način, da bi živeli bolj zdravo
in okolju prijazno življenje.

https://www.noocity.com/


⮚ GREEN GROUP HOLDING

GENESIS BIOPARTNER

CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Ime podjetja:

Holding Green Group

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Clement Hung

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Težave lahko vodijo do priložnosti. Priložnosti za strokovno rast in oblikovanje edinstvenega poslovnega
modela, ki bi koristil Romuniji in okoliški regiji. Tako je leta 2002, ko je vizionar z imenom Clement Hung
ugotovil, da ima Romunija težave s plastičnimi odpadki, nastala družba Green tech. V sodelovanju z ekipo
predanih posameznikov in vlagateljev je bila ustanovljena skupina Green tech.

Skupina Green Group je skupni rezultat dolgoletnih prizadevanj več kot 3000 posameznikov, ki jih podpirajo
delničarji, združeni v isti viziji dolgoročnega trajnostnega razvoja, in hkrati predanosti dobro konsolidirane in
enotne vodstvene ekipe, da bi dosegli predlagane cilje, in sicer povrniti gospodarstvu izgubljeno vrednost
odpadkov s pozitivnim učinkom na kakovost življenja skupnosti in okolja.

Leta poslovanja:

20

Država, v kater i imajo sedež :

Romunija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Zasebne naložbe, ki so se nadaljevale leta 2012, so Romuniji omogočile, da je ponudila pionirske rešitve za
ravnanje z odpadki za šest glavnih tokov odpadkov v jugovzhodni Evropi, povezanih z gospodinjstvi in MSP
(OEEO, plastika, PET, steklo, žarnice in karton). Skupina Green Group združuje blagovne znamke, ki imajo vsaka
svoj proizvodni cikel, v katerem se obdelujejo različni tokovi odpadkov, ter mrežo zbirnih mest, ki so razporejena
po vsej Romuniji. Vse so bile razvite s postopnim pristopom, pri čemer so bili zbiralna mreža in povezana tržna
orodja za integrirano upravljanje podatkov od proizvajalca (doma) do predelave zadnji.

https://www.green-group-europe.com/


⮚ GREEN GROUP HOLDING

GENESIS BIOPARTNER

CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Izziv i, s kater imi so se srečev ali pr i izv ajanju sv oje rešitv e:

Pogosto spregledamo, kako trdo si narava prizadeva, da bi nas zaščitila in nam
pomagala preživeti vsak dan.

Iz spoštovanja do narave si prizadevamo očistiti okolje, ki nas obdaja. Verjamemo,
da ničesar na tem svetu ne smemo zavreči ali odvreči, potem ko je izpolnilo svoj
namen. Zato stavek "pepel za pepel, prah za prah" zagotovo ni pravilo!

Doseganje prvotnega cilja ni konec. Vemo, da je mogoče vse preoblikovati v novo
obliko, ki služi drugemu namenu.

Edinstv ena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponov ili v drugih zelenih
podjetjih:

Skupina Green Group je bila ustanovljena leta 2002 in se je sčasoma razvila v
integrirano skupino podjetij, ki danes ponuja široko paleto rešitev zaprtega kroga za
zbiranje, logistiko, recikliranje in predelavo, ki temelji izključno na odpadkih, ter je
postala prvi industrijski park recikliranja v Romuniji in največji v Evropi.



GREEN GROUP HOLDING

⮚ GENESIS BIOPARTNER

CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Ime podjetja:

Genesis Biopartner

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Michael Dietrich

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Prvo romunsko bioplinsko postajo za proizvodnjo energije iz obnovljivih virov v soproizvodnji je
ustanovilo podjetje Genesis Biopartner, romunski holding, katerega glavni delničar je družba
Baupartner SRL.

Leta poslovanja:

10

Država, v kater i imajo sedež :

Filipeștii de Pădure, okrožje Prahova, Romunija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Projekt, ki je prvi tovrstni projekt v Romuniji, se je začel izvajati junija 2012. Njegov cilj je
soproizvodnja obnovljive (električne in toplotne) energije z uporabo organskega substrata
(zelenjava in pozneje organski odpadki) na območju projekta.

Ta projekt je inovativen, saj partnerja oskrbuje s toplotno energijo, proizvedeno v obratu za
soproizvodnjo toplote in električne energije, proizvaja električno energijo stalno, ima zanesljivo
oskrbo (več kot 8200 obratovalnih ur na leto) in možnost shranjevanja energije (bioplin).

Ta projekt je podlaga za rast treh prednostnih sektorjev Romunije: energetike, kmetijstva in
varstva okolja. Vsak industrijski porabnik toplotne energije lahko uporablja bioplinarno za
soproizvodnjo obnovljive energije (vroča voda, tehnološka para, vroč zrak).

http://www.genesisbiopartner.ro/


GREEN GROUP HOLDING

⮚ GENESIS BIOPARTNER

CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

S stalnim zagotavljanjem optimalnih okoljskih praks svojim strankam ponujamo trajnostno,
stroškovno učinkovito in zanesljivo rešitev za te materiale, ki jim omogoča, da se osredotočijo
na svoje glavne poslovne dejavnosti.

Bioplinarna je opremljena z odpornimi sistemi za razpakiranje, ki lahko obdelujejo primarno in
sekundarno embalažo do 20 % največje količine.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Bioplinarna, ki jo gradijo v kraju Filipeștii de Pădure v okrožju Prahova, je projekt, ki ga je začela,
razvila in v celoti financirala družba Genesis Biopartner. Njena zmogljivost je 1 MW/h električne
energije in 1,2 MW/h toplotne energije, predela pa 70 ton organskega substrata, pri čemer je
naložba znašala približno 5 000 000 EUR.

Projekt, ki je prvi tovrstni projekt v Romuniji, se je začel izvajati junija 2012. Njegov cilj je
soproizvodnja obnovljive (električne in toplotne) energije z uporabo organskega substrata
(zelenjava in pozneje organski odpadki) na območju projekta.

Ta projekt je inovativen, saj partnerja oskrbuje s toplotno energijo, proizvedeno v obratu za
soproizvodnjo toplote in električne energije, proizvaja električno energijo stalno, ima zanesljivo
oskrbo (več kot 8200 obratovalnih ur na leto) in možnost shranjevanja energije (bioplin).



GREEN GROUP HOLDING

GENESIS BIOPARTNER

⮚ CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Ime podjetja:

Centrul Urban de Inițiative Bune - Cuib

Ime direktor ja/ustanovitelja:

George Vintila

Izjava o poslanstvu/v iziji:

CUIB si predstavlja boljši svet, ki bo ekološko trajnosten, socialno pravičen ter pod nadzorom strogih
etičnih norm in načel, kar je v skladu z vizijo organizacije, ki ga je ustvarila. Hkrati operativne in
razvojne dejavnosti, ki jih izvajamo, vodijo cilji matične organizacije, ki je prispevati k trajnostnemu
razvoju in lokalni odpornosti s celostnim pristopom k vsem trem stebrom razvoja: naravi, družbi in
gospodarstvu, v tem vrstnem redu. S to vizijo in poslanstvom v ospredju smo si zadali cilj, da ustvarimo
prostor trajnostne potrošnje, ki mu v Romuniji ni para in uporablja številne prelomne pristope.

Odgovorna potrošnja (ali kritična, trajnostna ali etična) je vodilna nit naših glavnih področij delovanja -
ekologije in varstva okolja, izobraževanja za trajnostni razvoj, socialnega gospodarstva in državljanske
odgovornosti -, ki opozarja na medsebojno povezanost, značilno za živi svet, in na vpliv, ki ga imajo
izbire na nas, na druge, na okolje in na gospodarstvo.

Teoretično in praktično podpiramo tovrstno alternativno, plurvalentno potrošnjo, saj menimo, da je to
najbolj izvedljiv vedenjski pristop, s katerim lahko vsak od nas uresniči tako rek "Misli globalno, deluj
lokalno", ki je najbolj znan slogan politične ekologije, kot tudi tradicionalno gonilo, povezano z njim.
Mahatma Gandhi je nekoč dejal: "Bodi sprememba, ki jo želiš videti v svetu".

Leta poslovanja:

9

Država, v kater i imajo sedež :

Iasi, Romunija

https://incuib.ro/


GREEN GROUP HOLDING

GENESIS BIOPARTNER

⮚ CENTRUL URBAN DE 
INI ȚIATIVE BUNE - CUIB

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Odpadne hrane skoraj ni. V nujnih primerih smo vpisani na seznam gospodarskih subjektov
Ministrstva za kmetijstvo in razvoj podeželja, ki lahko predelajo hrano in tako preprečijo ali
zmanjšajo količino zavržene hrane.

V svoje jedilnike želimo vključiti živila, ki jih ponovno uporabimo, hkrati pa v naši kuhinji ustvariti
čim manjšo količino organskih odpadkov, ki se trenutno ne kompostirajo.

Julija 2020 smo proizvedli približno četrt tone odpadkov, ki jih ni mogoče reciklirati, pri čemer so
največji delež predstavljali rastlinski odpadki. Do konca leta 2024 v podjetju CUIB skoraj ne bo
več organskih odpadkov ali živilskih odpadkov in bo služilo kot primer, kako sektor HORECA v
Romuniji obravnava krožno gospodarstvo.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Trajnostno ravnanje z odpadki je ključna sestavina našega socialnega in zelenega poslovnega
modela, pri čemer trije R-ji ekologije - zmanjšanje, ponovna uporaba in recikliranje - v veliki meri
nadzorujejo naše operativne prakse.

Kljub temu še vedno proizvedemo več kot pol tone odpadkov vsak mesec. Več kot 50 %
odpadkov je primernih za recikliranje in se zbirajo ločeno, vendar se zavedamo, da ima
recikliranje svoje stroške, tako kot ni industrije brez odpadkov.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Do konca leta 2024 v podjetju CUIB skoraj ne bo več organskih odpadkov ali živilskih odpadkov in
bo služilo kot primer, kako sektor HORECA v Romuniji obravnava krožno gospodarstvo.



⮚ BOUTIQUE FARMSTAY 
POMONA

CENTER PONOVNE 
UPORABE 

TECOS

Ime podjetja:

Pomona - turizem na podeželju / Boutique farmstay Pomona

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Janko Zupanec

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Slovenski turizem se razvija odgovorno in trajnostno. Pod okriljem Zelene sheme slovenskega
turizma izvajamo zelene strategije in priporočamo zelena doživetja.

Zeleni znak Slovenije, ki je priznanje za prizadevanja za ugoden vpliv na okolje in lokalno
skupnost, je prejelo že več kot 100 slovenskih turističnih destinacij in turističnih ponudnikov.

Številne kmetije, kot je Pomona, vas bodo navdušile s čudovito naravo in okolju prijaznimi
praksami, hkrati pa vas bodo navdušile z okusnimi pridelki z lastnih vrtov, polj, sadovnjakov in
vinogradov.

Svetovno gospodarstvo moramo spremeniti v zeleno. Kmetijstvo, zlasti biološko kmetijstvo,
ponuja veliko priložnosti za razvoj, naložbe in delovna mesta, ki to podpirajo.

Leta poslovanja:

10

Država, v kater i imajo sedež :

Slovenija

https://pomona.si/index.php/si/
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Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

V Evropi bi lahko ekološko kmetijstvo igralo vlogo katalizatorja pri preoblikovanju zelenega
gospodarstva z oživitvijo kmetijskega in živilskega sektorja ter zagotavljanjem delovnih mest z
večjim donosom dela v celotni vrednostni verigi.

Z znižanjem uvoznih stroškov za kmetijske vložke, povečanjem izvoza ekoloških proizvodov in
znižanjem stroškov za družbo, ki so posledica negativnih zunanjih učinkov industrijskega
kmetovanja, bi lahko povečali dohodek in prehransko varnost podeželskih skupnosti, odprli
gospodarske priložnosti za vlagatelje in povečali prispevek kmetijstva k nacionalnim
gospodarstvom.

Obiskovalcem trajnostne in popolnoma ekološke kmetije Pomona so na voljo ekskluzivna
ekološka kuhinja in zelena nastanitev z naravnim ribnikom za kopanje ter izobraževalne
dejavnosti.

Ekološka kmetija se nahaja v Rogaški Slatini, na območju Obsotelja in Kozjanskega, ki je
območje z zelo visoko biotsko raznovrstnostjo in je del Nature 2000. Domačini svojim
obiskovalcem z deljenjem svojega načina življenja omogočajo pristen vpogled v to, kako živeti v
sožitju z naravo. Mit o Pomoni, rimski boginji sadja in sadovnjakov, je služil kot model za
bioorgansko sadjarsko kmetijo.

V nastanitvenem objektu so tri savne, masažna kad, Kneippov vodnjak za noge, fitnes oprema in
masažna soba. V muzejski hiši ponujajo naravni ribnik s savno zunaj, otroški pustolovski park,
fitnes na prostem in vinoteko. Vse jedi so pripravljene iz sestavin, ki so bodisi pridelane na
posestvu bodisi pridobljene na bližnjih kmetijah.

Zupanec kot lastnik malega podjetja razume, da je lokalni nakup odličen način, kako biti
okoljsko ozaveščen in hkrati zagotavljati izdelek ali storitev, ki je strankam všeč. To okolju
prijazno in socialno gibanje med kmetijami vključuje mala podjetja, ki se med seboj podpirajo
tako, da kupujejo drug od drugega.



⮚ BOUTIQUE FARMSTAY 
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CENTER PONOVNE 
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TECOS

Kmetija je zavezana vrhunskemu ekološkemu kmetovanju in ohranjanju tradicije, saj želi svojim
gostom ponuditi le najboljše. Zato je naše delo večkrat prejelo več certifikatov in znakov
kakovosti. Velik del izobraževanja in usposabljanja na področju ekološkega kmetijstva je
potekal tudi v vajeniških okoljih, kjer so kmetje delovali kot učitelji, mladi pa kot učenci v
realnem, praktičnem učnem okolju.

Prednosti ekološkega kmetovanja v okviru zelenega gospodarstva lahko razdelimo v več
kategorij, med drugim:

❑ Neposredne gospodarske koristi za kmeta, trgovca in predelovalca zaradi same
proizvodnje, kot so višja cena in/ali nižji stroški.

❑ gospodarske koristi za družbo v obliki zaposlovanja (v celotni vrednostni verigi).

❑ Gospodarske prednosti za družbo v obliki večjega izvoza, kot so ekološki proizvodi, in/ali
manjšega uvoza, kot so energija in agrokemikalije.

❑ Neposredne denarne koristi za proizvajalca, ki izhajajo iz prodaje javnih dobrin ali storitev,
kot so sekvestracija ogljika, ohranjanje biotske raznovrstnosti in upravljanje zemljišč.

❑ Dolgoročne prednosti pri razvoju naravnega kapitala, zlasti tal.

❑ povezane poslovne priložnosti, kot so ekološki turizem, izobraževalne kmetije in vložki, kot
so biološko zatiranje škodljivcev ali kompostiranje odpadkov.

❑ povečanje socialnega kapitala, kot so sodelovanje kmetov, zadovoljstvo zaradi zavedanja,
da je njihovo delo cenjeno, povečanje zaupanja v vrednostno verigo in izboljšanje
interakcije med potrošnikom in proizvajalcem.
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Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Ekološko kmetijstvo zahteva velike naložbe v razvoj zmogljivosti kmetov in vrednostne verige
ter institucionalne izboljšave in razvoj infrastrukture. Te naložbe prinašajo ugodne gospodarske,
družbene in okoljske rezultate.

Glavna težava na tem področju je pomanjkanje vladne podpore. Razlog za to je pomanjkanje
ozaveščenosti. Vladni uradniki ne morejo razumeti, kaj je potrebno v tem sektorju, ker ne
namenjajo dovolj časa spoznavanju ekološkega kmetijstva in njegovih številnih koristi za kmete
in skupnosti, ki jim služijo. Vlada ni pripravljena oblikovati politik, ki bi bile naklonjene
ekološkemu kmetijstvu, kar je glavni vir zaskrbljenosti ekoloških kmetov.

Kmetje ne morejo zahtevati višje cene za svoje ekološke proizvode. Tudi če se pridelovalno
obdobje šele začenja, je treba zagotoviti njihovo tržnost. Če tega ne boste dosegli, se bo znižala
raven produktivnosti kmetijskega gospodarstva.

Preprosto povedano, uporaba metod ekološkega kmetovanja je za kmete dražja. Posamezniki,
ki se zanimajo za ekološko kmetijstvo, morajo velikokrat eksperimentirati s tradicionalnimi
metodami kmetovanja, saj so stroški ekoloških metod preprosto previsoki. To kmete odvrača od
prizadevanj za dosego ciljev pridelave ekološke hrane.
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Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

VODSTVENE SPOSOBNOSTI: Tudi če vodite majhno ekološko kmetijo z le nekaj zaposlenimi,
vam bodo vodstvene sposobnosti prišle prav. Z dobrimi vodstvenimi sposobnostmi boste lažje
sledili načrtu, bolje upravljali poslovne partnerje (kot so agenti in kupci) in seveda pomagali pri
delu s stalno delovno silo.

VEŠČINE ZA RAVNANJE Z LJUDMI: Za večino lastnikov podjetij, vključno s kmeti, so medosebne
spretnosti ključnega pomena. Ker vsi potrošniki niso seznanjeni z ekološko pridelavo, morajo
ekološki kmetje še bolj kot konvencionalni kmetje delati na svojih medosebnih spretnostih.
Poleg tega so v stiku in morajo komunicirati z drugimi kmeti, živinorejci, kmetijskimi
menedžerji, certifikatorji, delavci, kupci in drugimi.

Za uspešno delo potrebujejo dobre medosebne spretnosti, sposobnost spoštljive razprave
(ekološka živila so lahko pereča tema) in pripravljenost biti v družbi ljudi.

ŽIVLJENJSKO UČENJE: Ekološki kmetje se lahko vedno naučijo novih veščin in izpopolnijo svoje
obstoječe. Obstaja veliko različnih načinov učenja. Veliko kmetov, rančarjev in kmetijskih
menedžerjev osnovno usposabljanje pridobi od izkušenejših kmetov, čeprav je vse pogostejša
tudi univerzitetna izobrazba. Knjige, konference, tečaji, spremljanje ekoloških trendov,
delavnice in učenje z delom so odlične strategije za ohranjanje najnovejših dosežkov in znanja,
tudi ko se časi spreminjajo.

SPOSOBNOST ANALITIČNEGA IN KRITIČNEGA RAZMIŠLJANJA: Skoraj vsakdo se lahko nauči,
kako skrbeti za živino ali gojiti poljščine, vendar lahko dobre analitične spretnosti pomenijo
razliko med tem, da opravite zgolj minimalno delo, in tem, da delo dejansko opravite. Z
analitičnimi in kritičnimi miselnimi sposobnostmi boste lahko analizirali najtežje situacije,
zbirali nove informacije in razmišljali izven okvirov.
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Ime podjetja:

Center Ponovne Uporabe

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Zdravnica Marinka Vovk

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Njihov izziv je ponovna uporaba in reprodukcija oblačil in tekstila, ki je ena najbolj
onesnaževalnih industrij na svetu. Njena trajnostna dilema zajema številna medsebojno
povezana in zapletena vprašanja.

Zato je pomembno, da imajo pomembno vlogo pri ozaveščanju o pomenu preprečevanja
nastajanja tekstilnih odpadkov, ponovne uporabe ter razvoja izdelkov za recikliranje in ponovno
uporabo iz zavrženega tekstila.

Leta poslovanja:

Prva izvedba projekta krožne prakse: 2010 - Krožna raba virov

Država, v kater i imajo sedež :

Slovenija

https://www.cpu-reuse.com/
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Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Cilj CPU je spodbujati model trajnostnega razvoja, ki upošteva naslednje tri stebre na področju
ravnanja z viri, zlasti s tekstilnimi odpadki:

❑ VAROVANJE OKOLJA: Zmanjševanje količine odpadkov z izobraževanjem, ozaveščanjem,
ponovno uporabo in recikliranjem starih oblačil ter pripravo oblačil za ponovno uporabo.

❑ SOCIALNA RAVNOVESNOST: Socialne dejavnosti, vključno z usposabljanjem in
vključevanjem težje zaposljivih oseb v delovno silo.

❑ GOSPODARSKA VIDNOST: ustvarjanje delovnih mest in možnosti usposabljanja za družbeno
odgovoren življenjski slog.

CPU Slovenija spodbuja ponovno uporabo in recikliranje za dvig življenjskega standarda,
zmanjšanje porabe virov, zmanjšanje emisij toplogrednih plinov, zmanjšanje ekološkega odtisa
in ustvarjanje novih zaposlitvenih možnosti, zlasti za dolgotrajno brezposelne posameznike.

Z ustvarjanjem poslovnih priložnosti v sektorju odpadkov želijo ranljivim skupinam ljudi
omogočiti zaposlitev na trgu dela.
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Center ponovne uporabe (CPU) na šestih lokacijah po Sloveniji vodi socialno podjetje na
področju ponovne uporabe. Poleg 15 redno zaposlenih oseb zaposluje tudi težko zaposljive
osebe in izvaja usposabljanja, s katerimi pomaga pri socialnem vključevanju te ciljne skupine,
saj sodeluje s 35 drugimi osebami v mreži socialne ekonomije v tem sektorju.

Ponovna uporaba je na drugem mestu po pomembnosti ravnanja z odpadki, takoj za
recikliranjem, kar daje takšnim dejavnostim še večji pomen. Direktiva EU 98/2008 posebej
poudarja izvajanje postopkov za zagotavljanje ponovne uporabe. Tako izvajalci javnih storitev
kot uporabniki, tako fizične kot pravne osebe, lahko s predajo opreme v ponovno uporabo
prihranijo denar.

Naša blagovna znamka je blagovna znamka oblikovanja procesorjev in nostalgije po
procesorjih, naše vodilo pa je, da uporabimo tisto, kar že obstaja. Vsi materiali, uporabljeni za
izdelavo izdelkov, so se nam zdeli nepotrebni, če ne celo odpadni.

S postopkom "upcycling" ponovno uporabimo zavržene izdelke in industrijske odpadke za
ustvarjanje novih, uporabnih izdelkov. Tehnika upcyclinga vključuje pretvorbo odpadnih
materialov v nove, dragocenejše izdelke, ki imajo koristi za okolje.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

❑ pomanjkanje razumevanja odločevalcev o pomenu zmanjševanja odpadkov in ponovne
uporabe.

❑ Slovenija ima velike stroške dela, ki jih tržna cena ne pokriva.

❑ Za zagotavljanje preventivnih dejavnosti, ki bi ljudem pomagale pri trajnostnem
življenjskem slogu in manjši porabi, ni zagotovljena nobena pomoč.
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Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

CPU Slovenija prispeva k ohranjanju virov in surovin.

Do leta 2020 bi bilo potrebno zagotoviti 9 kg na osebo za ponovno uporabo, navaja CPU
Slovenija. Trenutno se ponovno uporabi le 1,5 kg na osebo. Odpadke je mogoče uporabiti kot vir
za lokalna delovna mesta, saj se lahko izvajajo lokalno. Menijo, da se lahko približno 8 %
kosovnih odpadkov uporabi v dejavnostih ponovne uporabe.

❑ GOSPODARSTVO: CPU Slovenija prispeva k zmanjševanju strukturne brezposelnosti tako, da
dolgotrajno brezposelnim osebam omogoča dostop do poklicnega usposabljanja. S
spreminjanjem odpadkov v nove vire dvigujejo vrednost odpadnih izdelkov. Spodbujajo
socialno in gospodarsko rast v skupnostih, kjer poslujejo. S spodbujanjem novih okoljskih
storitev in zelenih tehnologij prispevajo tudi k večji konkurenčnosti in lokalnim koristim.

❑ OKOLJE: CPU Slovenija s spodbujanjem ponovne uporabe in preprečevanja nastajanja
odpadkov prek centrov ponovne uporabe prispeva k podaljševanju življenjske dobe
izdelkov. Poleg tega se s tem zmanjšuje potreba po novih izdelkih in naravnih virih. Poleg
tega centri s spodbujanjem nakupa rabljenih izdelkov spodbujajo mlade k bolj trajnostnemu
življenju. Poleg tega z uporabo sekundarnih surovin spodbujajo razvoj novih poslovnih
možnosti.

❑ SOCIALNO: CPU Slovenija spodbuja socialno reintegracijo z zaposlovanjem marginaliziranih
dolgotrajno brezposelnih oseb. Izdelki za večkratno uporabo lahko prispevajo k zmanjšanju
socialnih neenakosti, saj se prodajajo po nižjih cenah, ki so dostopnejše tudi skupinam z
nizkimi dohodki. CPU Slovenija z organizacijo delavnic in drugih družabnih dogodkov, ki jih
organizirajo njihovi centri, pomaga tudi pri zagotavljanju socialne platforme za medsebojno
spoznavanje ljudi v njihovi lokalni skupnosti.
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Ime podjetja:

TECOS, Slovenski center za razvoj orodij in matric

Ime direktorja/ustanovitelja:

Gospodarska zbornica Slovenije in Mestna občina Celje, Republika Slovenija

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Glavna strokovna področja delovanja družbe TECOS so napredna proizvodnja (gradbeništvo,
modeliranje in proizvodnja orodij, rešitve za energetsko učinkovitost in zmanjšanje stroškov
industrijskih procesov ter digitalna proizvodnja), robotika in nanotehnologije, razvoj plastičnih,
kompozitnih in hibridnih materialov, uvajanje krožnega gospodarstva na različnih področjih
sektorjev predelave plastike, tehnološki napredek za embalažo, gospodinjske aparate,
avtomobilsko in transportno industrijo (alternativni viri, optimizirani postopki, hibridne
tehnologije in inovativni biomateriali).

TECOS-ovo visokokvalificirano osebje in prodorno strokovno znanje za industrijo sta v številnih
pogledih povezana z izdelki na biološki osnovi in ekološkimi inovacijami (industrijski projekti
predelave bioplastike in biokompozitov, logistika surovin, energetsko učinkoviti postopki,
sistemi recikliranja v zaprtem krogu, poslovno načrtovanje na področju trajnostnega in z viri
gospodarnega krožnega gospodarstva, popis življenjskega cikla itd.).

TECOS je doslej sodeloval pri več kot 80 projektih na nacionalni ravni ali na ravni EU kot
koordinator za raziskave in razvoj ali skupina industrijskega združenja (IAG).

Poslanstvo družbe TECOS je z okoljskimi projekti pospešiti prehod na krožno gospodarstvo,
povečati uporabo bioloških materialov in sekundarnih materialov ter jih revitalizirati.

Leta poslovanja:

28

Država, v kater i imajo sedež :

Slovenija

https://tecos.si/en/
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Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Glavni izzivi pri izvajanju krožnih rešitev v sektorju predelave plastike, natančneje v postopku
brizganja plastike, so uporaba teh novih materialov z obstoječo opremo, ki od podjetij ne
zahteva večjih naložb.

V ta namen je treba materiale pripraviti v skladu z zahtevami vzbujalne opreme, hkrati pa
morajo biti njihove lastnosti (mehanske, toplotne, kemične itd.) usklajene z običajnim
materialom s homogeno strukturo in enotno obdelavo.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

V družbi TECOS si vedno prizadevamo za rešitve, ki jih je mogoče hitro in učinkovito
reproducirati ter prenesti v druge sektorje in aplikacije.

Razviti materiali in tehnike recikliranja niso omejeni na projektne linije, temveč jih je mogoče
razširiti in prenesti na različna podjetja za brizganje plastike in druga zelena podjetja, ki se
ukvarjajo s plastičnimi odpadki in predelavo plastike.



⮚ HYDRO MEDITERRÁNEA

TRASDEZA NATUR

JOSENEA

Ime podjetja:

Hydro Mediterránea

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Albert Recasens

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Podjetje Hydro Mediterranea (Salomó, Katalonija) je razvilo odličen akvaponski zelenjavni vrt, ki
izkorišča odpadke, nastale v ribogojnicah, za začetek samozadostne in okolju prijazne pridelave
zelenjave. Projekt se je začel z namenom "ustvariti vrt, ki je več kot trajnosten, več kot zdrav, v velikem
obsegu, primeren za vsakogar, hkrati pa skrbi za našo mater Zemljo, za bolj trajnostno in bolj zdravo
prihodnost, za naše prihodnje generacije," trdijo.

Leta poslovanja:

3

Država, v kater i imajo sedež :

Španija

Kaj so prispevali k zelenemu gospodarstvu:

Podjetje Hydro Mediterránea (Salomó, Katalonija) uporablja odpadke, ki nastanejo v ribogojnici, kot
vir, in ustvarja odličen akvaponski zelenjavni vrt, ki omogoča okolju prijazno in samozadostno
pridelavo zelenjave. Podobno kot Hydro Mediterránea, ki ima prav tako objekte z nizko porabo
električne energije, tudi tam vso porabljeno energijo proizvede podjetje samo in je obnovljiva.

Projekt se je začel z namenom "ustvariti vrt, ki bo več kot trajnosten, več kot zdrav, v velikem obsegu,
primeren za vsakogar, hkrati pa bo skrbel za našo mater Zemljo, za bolj trajnostno in bolj zdravo
prihodnost naših prihodnjih generacij," trdijo. Podjetje prodaja različne žive vrtnine in solate z
namenom podaljšanja hranilnih lastnosti in roka trajanja zelenjave na več kot en teden.

https://www.hydromediterranea.com.es/
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Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Prednosti poljščin Hydro Mediterránea so njihova visoka prilagodljivost in odpornost ter
zavezanost obnovi okolja, kar omogočajo tehnološke inovacije in okoljsko znanje podjetja RK
PoniK's©, ki jih razvija in uvaja v svoje prototipe.

Ena od prednosti naših pridelkov je prihranek vode, saj prihranimo več kot 90 % vode, ki jo
porabimo v naših sistemih. Ker gre za zaprt krog, se izčrpana voda porabi samo za pridelano
zelenjavo.

Nobena "kapljica" ni zapravljena. Vso zelenjavo hranimo na povsem naraven način, saj imamo
sistem akvakulture in vermikulture, ki uporablja trdne ostanke rib in tekoče izcedne vode črvov.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Ena od prednosti naših pridelkov je prihranek vode, saj prihranimo več kot 90 % vode, ki jo
porabimo v naših sistemih.

Ker gre za zaprt krog, se izčrpana voda porabi le za gojeno zelenjavo. Nobena "kapljica" ni
zapravljena.



HYDRO MEDITERRÁNEA

⮚ TRASDEZA NATUR

JOSENEA

Ime podjetja:
Trasdeza Nature

Ime direktor ja/ustanovitelja:

María José Tallón García

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Na ekološkem vrtu Trasdeza Natur v kraju Cortegada Silleda v Galiciji pridobivajo lokalne vrste sadja in
zelenjave ter jih s pomočjo sončne energije trajnostno dehidrirajo v izdelke. Odpadna voda se predela v
zelenjavnem ribniku (zeleni filter) in se ponovno uporabi za namakanje. Njihova embalaža je izdelana iz
materialov, ki jih je mogoče reciklirati in kompostirati.

Leta poslovanja:

10

Država, v kater i imajo sedež :

Španija

Kaj so prispevali k zelenemu gospodarstvu:

Na ekološkem vrtu Trasdeza Natur v kraju Cortegada Silleda v Galiciji pridobivajo lokalne vrste sadja in
zelenjave ter jih s pomočjo sončne energije trajnostno dehidrirajo v izdelke. Odpadna voda se predela v
zelenjavnem ribniku (zeleni filter) in se ponovno uporabi za namakanje. Njihova embalaža je izdelana iz
materialov, ki jih je mogoče reciklirati in kompostirati.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Gre za novo vrsto skladiščenja, ki zagotavlja daljšo trajnost, sadje ali zelenjava pa ima vse svoje
hranilne in senzorične lastnosti ter se prilagaja novim razmeram in kulinaričnim izzivom. Ta galicijski
projekt je že prejel več nagrad, med drugim nagrado Tallón Garca iz programa TalentA 2021 za
podjetništvo na podeželju, ki sta ga organizirala Corteva Agrisciencie in Zveza združenj podeželskih
žensk v Španiji (Fademur).

https://www.trasdezanatur.com/


HYDRO MEDITERRÁNEA

TRASDEZA NATUR

⮚ JOSENEA

Ime podjetja:
Josenea

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Jesús Cía

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Josenea s sedežem v Navarri je podjetje s področja krožnega gospodarstva, ki se ukvarja s pridelavo
biomase. V ta namen zbira biološke odpadke od svojih sosedov in jih pretvarja v kompost, s katerim
gnoji lastne pridelke ter tako pomlajuje tla in podnebje. Poleg tega projekt prispeva k ustvarjanju
zelenih socialnih delovnih mest.

Leta poslovanja:

20

Država, v kater i imajo sedež :

Španija

Kaj so prispevali k zelenemu gospodarstvu:

Josenea s sedežem v Navarri je podjetje s krožnim gospodarstvom, ki se ukvarja s pridelavo biomase. V
ta namen zbira biološke odpadke od svojih sosedov in jih pretvarja v kompost, s katerim gnoji lastne
pridelke ter tako pomlajuje tla in podnebje. Poleg tega projekt prispeva k ustvarjanju zelenih socialnih
delovnih mest.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Podjetje je že prejelo več nagrad. Med drugim je Josenea 22. decembra lani skupaj z Javno univerzo
Navarra prejela nagrado za dobre prakse na področju trajnostnega lokalnega razvoja. Josenea, center
za vključevanje in potencialni navarrski park krožnega gospodarstva, se nahaja na posestvu Lumbier v
Bordablanci, ki se razprostira na več kot 13 hektarjih.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Josenea s sedežem v Navarri je podjetje s področja krožnega gospodarstva, ki se ukvarja s pridelavo
b

https://www.josenea.bio/


⮚ SANCAR TEAM -
ELEKTRIČNI AVTOMOBIL

TRAJNOSTNO ŽIVLJENJE 
BREZ ODPADKOV

NEMFLORA

Ime podjetja:

Sancar TEAM - Električni avtomobil

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Bursa Tehnična univerza študenti

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Trajnostni razvoj v bolj prijaznem in okolju prijaznem svetu. Zato proizvajamo samo električna
vozila za energetsko učinkovitost in trajnostno življenje ter električna vozila predstavljamo
vsem ljudem od 7 do 70 let.

Leta poslovanja:

2

Država, v kater i imajo sedež :

Turčija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Zaradi odzivov z vsega sveta se morajo zdaj velike industrije ukvarjati z vprašanji, kot so
globalno segrevanje, onesnaževanje okolja in trajnost - ki so neposredno povezana s
prihodnostjo našega planeta. Eden najboljših načinov za reševanje skrbi glede varstva okolja je
uporaba električnih vozil. Ključnega pomena je razviti okolju prijazna vozila, ki niso odvisna od
fosilnih goriv ali olj.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Tehnologija, dobava materialov, proračun.

https://sancarf.com/


⮚ SANCAR TEAM -
ELEKTRIČNI AVTOMOBIL

TRAJNOSTNO ŽIVLJENJE 
BREZ ODPADKOV

NEMFLORA

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Naša vozila so razvita in izdelana tako, da izpolnjujejo najustreznejše in najučinkovitejše
standarde za mestni promet in mesta, pri čemer vsak sestavni del izdeluje naša ekipa za dve
osebi, motor BLDC pa je zasnovala in izdelala naša ekipa.

V naših štirih vozilih ima litij-ionska baterija 24 celic, lokalno uporablja sistem za upravljanje
baterije in po 6-urnem polnjenju doseže največjo hitrost 100 km ter doseg 125 km.

Naši motorji imajo povprečno napetost 96 voltov in moč 2,7 kW, tok 29,6 pri hitrosti 1109
vrtljajev na minuto. Naš najmanjši izkoristek je 93 %. Električna vozila ne oddajajo nobenih
emisij in so popolnoma okolju prijazna. Diagnostika in komunikacije v vozilu. Spremljanje stanja
vozila in komunikacija z uporabnikom. Prenos podatkov o vozilu v nadzorni center. Izdelali smo
lastne sisteme za telemetrijo in nadzor vozil. Naprava za nadzor izolacije je bistvenega pomena
za preprečevanje hudih poškodb, ki bi lahko nastale v visokonapetostnih obratovalnih sistemih.

Vrednost prebere ADC. Vrednost mora biti preverjena z mikroprocesorjem, da se lahko prebere.
Naprava STM32 F446RE to vrednost ADC prenese na 2,4-palčni zaslon LCD. Spodnja in zgornja
lupina, ki sestavljata lupinsko strukturo, uporabljeno v vozilu, sta dva ločena dela. Velika
velikost pri uporabi vozil v mestnem prometu je zaskrbljujoča v razmerah, kot sta gost promet
in parkiranje.

Zato smo naše vozilo razvili tako, da je minimalno in ergonomsko. S svojo edinstveno obliko,
širokim vidnim kotom, okolju prijaznim in učinkovitim užitkom v vožnji z zmogljivim električnim
motorjem, kompozitno šasijo in celovitostjo lupine, ki je visoko zmogljiv material, zagotavlja
varen in udoben življenjski prostor.



SANCAR TEAM -
ELEKTRIČNI AVTOMOBIL

⮚ TRAJNOSTNO ŽIVLJENJE 
BREZ ODPADKOV

NEMFLORA

Ime podjetja:

Trajnostno življenje brez odpadkov

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Anna Brynza in Talha Göktaş

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Povečanje trajnostnega življenja v družbi

Leta poslovanja:

2

Država, v kater i imajo sedež :

Turčija

Kaj so prispevali k zelenemu gospodarstvu:

Socialna podjetnika Talha Goktas in Anna Brynza razvijata najboljše prakse za zmanjšanje podnebnih
sprememb s pristopom brez odpadkov. Upravljata račun na Instagramu, katerega cilj je povečati
trajnost skupnosti. Kot člana trajnostnega odbora Turške planinske zveze sodelujeta pri projektih za
spodbujanje trajnostnega načina razmišljanja in življenja v športu po vsej Turčiji.

V sodelovanju s federacijo in mestno občino Bursa so začeli izvajati trajnostni planinski projekt z
naslovom "Waste Free Peak for Sustainable Uludağ".

Vodijo kampanjo za spodbujanje krožnega gospodarstva. V svojem prostem času od ljudi zbirajo škatle
za jajca in jih dostavljajo prodajalcem. Ta pobuda s podpiranjem krožnega gospodarstva zagotavlja
preprečevanje nastajanja odpadkov in znižuje stroške dobaviteljev.

Poleg tega v svoje poslovanje vključujejo tudi trajnostni razvoj. Prodajajo okoljsko trajnostno blago,
kot so neplastične vrečke in dostave brez odpadkov. Izdelke pakirajo s trajnostnimi materiali.

https://www.instagram.com/ekohayatrehberi/
https://www.instagram.com/p/CXL0lo1I4l2/
https://www.instagram.com/p/CX5pD7CoWT2/
https://www.trendyol.com/magaza/brynza-concept-m-617850?sst=0


SANCAR TEAM -
ELEKTRIČNI AVTOMOBIL

⮚ TRAJNOSTNO ŽIVLJENJE 
BREZ ODPADKOV

NEMFLORA

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Proračun, individualni stiki z ljudmi, proizvodnja materialov, potrebnih za varstvo okolja.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

Razvijamo metode, ki jih lahko zlahka uporablja vsakdo.

Tudi če podjetja in posamezniki z majhnimi dejanji prispevajo k okolju, bo njihov skupni učinek
precejšen.



SANCAR TEAM -
ELEKTRIČNI AVTOMOBIL

TRAJNOSTNO ŽIVLJENJE 
BREZ ODPADKOV

⮚ NEMFLORA

Ime podjetja:

NemFlora

Ime direktor ja/ustanovitelja:

Ahmet Yellice soustanovitelj

Izjava o poslanstvu/v iziji:

Namen te pobude je omogočiti posameznikom, da v svojih življenjskih prostorih gojijo zdravo kmetijstvo z
materiali, ki jih je mogoče reciklirati.

Leta poslovanja:

10

Država, v kater i imajo sedež :

Turčija

Kaj so pr ispevali k zelenemu gospodarstvu:

Ekipa podjetja NemFlora si od leta 2017 prizadeva zagotavljati rešitve na področju kmetijskih tehnologij. Ekipa
že od leta 2012 prispeva k spremembam v turškem podjetniškem ekosistemu.

NemFlora omogoča posameznikom in ustanovam, da v svojih bivalnih prostorih izvajajo zdravo kmetijstvo brez
zemlje, s tem pa krepijo svojo odpornost in pridobivajo dodaten zaslužek. Družba NemFlora se je odločila, da bo
pri vseh izdelkih in storitvah, ki jih je ustvarila od leta 2018, upoštevala cilje trajnostnega razvoja Združenih
narodov.

NemFlora želi zmanjšati količino porabljene vode in energije, zmanjšati ogljični odtis in izboljšati recikliranje
vseh izdelkov, ustvarjenih ob upoštevanju podnebnih sprememb.

Izziv i, s kater imi so se srečevali pr i izvajanju svoje rešitve:

Proračun, osebni stiki z ljudmi, težave pri pojasnjevanju ljudem, da lahko kmetujejo v mestih in domovih.

Edinstvena spretnost ali lastnost, k i bi jo lahko ponovili v drugih zelenih podjetjih:

NemFlora si prizadeva, da bi v letu 2022, ko bo urbanizacija v svetu v porastu, vse mestne prebivalce spremenila
v proizvajalce v statusu urbanega kmetijstva.

http://instagram.com/the_nemflora


2021-1-RO01-KA220-YOU-
000029014

Ta projekt je bil financiran s podporo Evropske komisije.
Ta publikacija odraža le stališča avtorja in Komisija ne more biti odgovorna za kakršno
koli uporabo informacij, ki jih vsebuje.
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