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Uvod

Ce Zelimo mlade spodbuditi k ustanavljanju lastnih podjetij, jih moramo
opremiti z ustreznimi orodji. Prav tako moramo zagotoviti ucinkovita
orodja mladinskim delavcem, da bodo lahko mlade usmerjali, jim
pomagali in jih podpirali pri njihovih podjetniskih ambicijah.

Prav to ponuja ta dokument; tako mladim, ki razmisljajo o ustanovitvi
podjetja, kot mladinskim delavcem, ki Zelijo spodbujati mlade k
ustanavljanju podjetij.

Oblikovanje poslovnega kanvasa, predstavljeno v tem priro¢niku, je
stratesko orodje za upravljanje, ki podjetnikom in podjetjem pomaga
vizualizirati in razviti poslovni model.

Gre za dokument, ki prikazuje razli¢ne kljucne sestavine podjetja. Mladi
podjetniki lahko tako jasno opredelijo, katere ukrepe in korake morajo
sprejeti, da povecajo svoje moznosti za uspeh.

Pod vodstvom mladinskih delavcev mladim omogoca, da vizualizirajo pot
in nacrtujejo korake, ki jih morajo narediti za dosego uspeha. Poslovni
kanvas lahko mladim pomaga hitreje napredovati skozi posamezne faze in
jim pomaga predvideti uspeh, pa tudi morebitne neuspehe, ki jih je tako
mogocle prepreciti. Zlastiza'mlade, ki‘prihajajoiz prikrajSanih okolij je
pomembno, da imajo moznost vnaprej predvideti morebitne tezave in
sprejeti potrebne ukrepe, preden dejansko za¢nejo s podjetnisko
dejavnostjo.

Ta priro¢nik ponuja celovit okvir za razvoj poslovnega modela z uporabo
poslovnega kanvasa. Zasnovan je bil prav z mislijo na mladinske delavce in
nadobudne podjetnike in se posebej ukvarja s pogostim izzivom; kako
nadaljevati s poslovno idejo.

Z jasnimi pojasnili, prakti¢nimi orodji in primeri iz prakse — primer
mobilne kavarne - omogoca uporabnikom, da prepoznajo probleme,
oblikujejo resitve, razumejo svoj trg in ucinkovito izrazijo svojo edinstveno
vrednostno ponudbo in Se mnogo vec.
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Obstaja vec razlicic poslovnih kanvasov, vendar vsi stremijo k istemu cilju:
ponuditi vizualni prikaz, ki predstavlja temeljne elemente poslovanja.
V tem priro¢niku najdete tako naslednje sklope: Problem, Resitev,
Obstojece alternative, Edinstvene vrednosti, Klju¢ne prednosti, Trzni
kanali, Najboljsi kupec, Persona, Stroski in Prihodki.

POSLOVNI KANVAS e
Problem Resitev Edinstvene || Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti
Persona
Stroski Prihodki (in MVP)

Zdaj, ko vemo, kaj poslovni kanvas je in kako izgleda, nam manjkajo sSe
navodila o tem, kako ga uporabiti.
Tukaj je nekaj preprostih navodil, ki jih je dobro upostevati:
e mladinski delavec ali nekdo, ki zeli ustanoviti podjetje, naj Poslovni
kanvas natisne na papir A3 formata;
e priizpolnjevanje polj vsakega sklopa je najbolje uporabiti
samolepilne listke;
e ideje napisite na listke in jih prilepite v ustrezno polje;
e ideje sproti posodabljajte; listek, ki ni ve¢ ustrezen odstranite iz
polja in ga nadomestite z bolj primerno posodobljeno idejo.
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PROBLEM

Eden najpomembnejsih delov poslovnega modela je sklop imenovan
»Problem«. Ta del je namenjen predstavitvi konkretnega problema ali
tezave, ki jo zeli podjetnik resiti in predstavlja osnovo celotnemu
poslovnemu modelu.

POSLOVNI KANVAS _
Resitev Edinstvene Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
PROBLEM

Obstojece Kljuéne
alternative prednosti

Persona

Stroski Prihodki

Ce nimate problema, ki ga Zelite resiti, ne morete zaceti poslovati.
Problem morate znati jasno opredeliti. Jasno opisite glavne probleme
(najvec tri), s katerimi se sooca vasa ciljna publika.
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V nadaljevanju si lahko ogledate nekatere ukrepe, ki vam bodo pomagali
opredeliti »Problem«.

Razumevanje

Opredelite
v glavnega
problema

ciljne skupine

Opr.e . Pridobitev
hujnosti in dokazov o
trznvega . problemu
povprasevanja

Identifikacija
obstojecih
resitev in njihove
omejitve

Poudarjanje
posledic
problema

Sofinancira
Evropska unija

SkillsXcellerate



o

~N

LS

SkillsXcellerate

G

'\

1. OPREDELITEV GLAVNEGA PROBLEMA

Prvi korak pri izpolnjevanju okvircka »Problem« je jasna opredelitev
problema, ki ga poskusa podjetje resiti. To mora biti resnicen in
relevanten problem, s katerim se soocajo potencialni kupci. Problem mora
biti konkreten, dobro opredeljen in relevanten za ciljni trg. Nejasni ali
prevec splosni problemi lahko vodijo do slabo usmerjene poslovne
strategije.

Namesto »Ljudje tezko najdejo dobre restavracije« bi bila tako natanc¢nejsa
opredelitev problema »Mladi strokovnjaki v velikih mestih tezko najdejo
kakovostne in cenovno dostopne restavracije, ki ustrezajo njihovim
prehranjevalnim navadamc.

Da bi ugotovili, s katerimi skupnimi izzivi se soocajo potencialne
stranke, je priporocljivo izvesti ankete ali intervjuje. Primeri iz prakse
tako na primer pravijo, da ima, po raziskavi NielsenlQ (2021), kar 49 %
potrosnikov tezave pri iskanju zdravih jedi v restavracijah.

2. RAZUMEVANJE CILJNE SKUPINE

Ce se zelimo prepricati, da je problem resnic¢en in pomemben,

ciline skupine ali segmenta strank, ki jih problem zadeva.
Podjetja morajo raziskati in analizirati svoje potencialne
stranke, pri tem pa upostevati dejavnike, kot so demografija,
geografska lokacija, vedenje in nakupovalne navade.

.ﬁ
& ‘5 je dobro, da vemo, kdo ga dozivlja. To vkljucuje opredelitev

Ce je na primer problem povezan z nezanesljivim prevozom,
moramo vedeti ali je to problem, ki se tice prebivalcev
predmestja, mesta ali poslovnih potnikov? Opredelitev
skupine, ki jo problem zadeva, pomaga natancneje
opredeliti problem in zagotovi, da je predlagana resitev
ustrezna in koristna.
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3. PRIDOBITEV DOKAZOV O PROBLEMU

Za potrditev resni¢nosti obstoja problema, mora podjetje predloziti
dokaze, ki potrjujejo obstoj in pomembnost problema. Ti dokazi lahko
vkljucujejo:

« Podatke trznih raziskav
« Intervjuje in ankete strank

« Porocilain trende iz panoge

« Analizo konkurence

Podjetja morajo za prezivetje na konkurencnem trgu proizvajati
edinstvene izdelke ali resitve za resnicne izzive.

Ankete, ki jih izvedete med strankami vam bodo pomagale razumeti
njihove tezave z obstojecimi izdelki, da boste sami v prihodnosti lahko
ponudili boljSe izdelke in storitve. To vas bo lo¢ilo od konkurence in
povecalo prodajo.

Ce se na primer podjetje ukvarja z vprasanjem ekoloskih izdelkov, lahko
predstavi ugotovitve raziskave, ki je bila izvedena med strankami. Po
mnenju Pietersa in drugih (2024) povprasevanje po ekoloskih izdelkih ne
prihaja iz niSnega segmenta mladih, premoznih podnebnih aktivistov,
ampak iz glavnega toka potrosnikov. Z uveljavitvijo evropskih predpisov o
trajnostnih izdelkih (ESPR) julija 2024, bi se trajnost lahko premaknila iz
pomozne strategije proizvodne linije v osrednjo prioriteto (Pieters et al.,
2025).

Za podprtje svojih argumentov uporabite zanesljive vire, kot so uredbe
Evropske komisije, vladna porocila in Studije trznih analiz.
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4. POUDARJANJE POSLEDIC PROBLEMA

Pomembno je tudi pojasniti vpliv problema na ciljno publiko. Kako
problem vpliva na njihovo vsakdanje zivljenje, poslovne dejavnosti ali
splosno pocutje? Razumevanje posledic pomaga poudariti nujnost iskanja
resitve.

Ce je na primer problem pocasen in nezanesljiv internet v podezelskih
obmogjih, so lahko posledice naslednje:

» omejen dostop do moznosti dela na daljavo;

» teZave pri promociji izdelka ali storitve;

« zamude pri pravocasnem pridobivanju izdelka ali storitve;
« omejeno sodelovanje v realnem casu (Cueto et al., 2022).

Z opredelitvijo teh posledic lahko podjetje dokaze, zakaj je resitev problema
pomembna in nujna.

5. IDENTIFIKACIJA OBSTOJECIH RESITEV IN NJIHOVE
OMEJITVE

Klju¢ni del segmenta ,Problem” je analiza obstojecih resitev na trgu. Ali
e obstajajo.podjetja ali izdelki, ki poskugajo.resiti.ta.problem2.Ce.da,
kaksne so njihove omejitve? Razumevanje teh dejavnikov pomaga
podjetjem, da se razlikujejo od konkurence in razvijejo boljSo resitev.

Ce je na primer problem pomanjkanje cenovno dostopnih in hranljivih
obrokov za zaposlene na nekem obmocju, lahko obstojece resitve
vkljucujejo storitve dostave obrokov ali restavracije s hitro hrano. Vendar
so te resitve lahko drage, nezdrave ali neprimerne. Z opredelitvijo teh
pomanjkljivosti lahko podjetje ponudi boljSo alternativo.

Da bi ugotovili vrzeli in priloZznosti, lahko opravite SWOT analizo
(prednosti, slabost, priloznost in nevarnost) trenutne ponudbe na trgu.
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6. OPREDELITEV NUJNOSTI IN TRZNEGA POVPRASEVANJA

Nazadnje mora podjetje oceniti nujnost problema in ali obstaja zadostno
povprasevanje na trgu po resitvi. Nekateri problemi so nujni in zahtevajo
takojsnjo pozornost, drugi pa so lahko bolj dolgorocni ali nisni. Ocena
povprasevanja na trgu pomaga zagotoviti, da predstavlja resitev problema
izvedljivo poslovno priloznost.

Metode za oceno povprasevanja vkljucujejo:

« izvajanje trznih raziskav in analize konkurence;
« analizo trendov v industriji in vedenja potrosnikov;
. zbiranje povratnih informacij od potencialnih strank.

Primer: Ce start-up razvija novo okolju prijazno embalazo, lahko analizira
narascajoce povprasevanje potrosnikov po trajnostnih izdelkih in vladne
predpise, ki spodbujajo okoljsko odgovornost. Po podatkih Adamsa (2023) Zeli
67 % potrosnikov kupovati trajnostne izdelke.

7. PRAKTICNI PRIMER: MOBILNA KAVARNA

Opis
Fakulteti'dveh univerzse-nahajatav lepiiin mirni
okolici, le 300 metrov od mestnega parka. Skupaj
Stejeta okoli 3000 Studentov. Mnogi Studenti
izrazajo nezadovoljstvo na druzbenih omrezjih, ker
je v blizini le ena kavarna s precej visokimi cenami.
VL b el | Zaradi omejenih prorav(:unov iS¢ejo Studenti
ugodnejse moznosti. Zelijo si ve¢ kavarn v okolici.
Glavni problem je, da studenti zaradi omejenega
proracuna tezko najdejo cenovno dostopno, a
kakovostno kavo, ki bi jim olajsala dolge studijske
ure.

1

Opredelitev
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2.

Razumevanje ciljne
skupine

SkillsXcellerate

Zivljenju v mestu, kar vpliva na njihove potrosniske

Studente in promovirale Studentsko Zivljenje.

Opis
Studenti so bili identificirani kot ciljna skupina za
trzenjske aktivnosti. Najprej so bili potencialni kupci
analizirani na podlagi vec dejavnikov, vklju¢no z
demografskimi podatki, geografsko lokacijo,
vedenjem in nakupovalnimi navadami:
Demografski segment: trenutno je na dveh
fakultetah vpisanih priblizno 3000 Studentov, starih
od 18 do 25 let, iz razli¢nih delov drzave in tujine. Ta
starostna skupina ima rada kavo in manjse sladke
prigrizke. Raziskava, izvedena na druzbenih
omrezjih, je pokazala, da bi 90% sStudentov raje
nakupovalo v »Mobilni kavarni«, ¢e bi bile na voljo
ekskluzivne ponudbe, namenjene posebej njim. Zato
bi podjetje lahko povecalo prodajo z uvedbo
posebnih popustov in promocij za Studente.
Geografska lokacija: Studenti obic¢ajno ostanejo v
isti geografski regiji nekaj let. Ta stabilnost
omogoca razvoj ciljnih trznih strategij, prilagojenih
posebej Studentom v tem obdobju, kar omogoca

podjetju uc¢inkovito izvajanje usmerjenihe w w = o -

oglasevalskih taktik.
Potrosniske navade: Studenti imajo po navadi
idealizirano predstavo o univerzitetnem zivljenju in

navade. Pogosto se nagibajo k priljubljenim
izdelkom, kot so pizza, hamburgerji, hladne pijace in
kava. Podjetniki, ki ponujajo te izdelke, lahko
ustvarijo trzenjske kampanje, ki bodo pritegnile

11
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3
Pridobitev dokazov
o problemu

Opis

Rezultati studentske ankete so pokazali, da se mnogi
studenti odlocajo za kavo kot hitro pijaco, ki jim
pomaga, da ostanejo budni, bodisi med poznim no¢nim
ucenjem ali pri zgodnjih jutranjih predavanjih. Stevilke
pravijo tako: 74% Studentov pije kavo zjutraj, 44% pa
vsak dan popije eno skodelico kave. Poleg tega 80%
Studentov podpira idejo o odprtju mobilne kavarne v
blizini univerze, saj menijo, da bi to pomagalo
zadovoljiti njihove potrebe po kavi med dolgimi
Studijskimi obdobiji.

4,
Poudarjanje
posledic problema

SkillsXcellerate

Posledice obstojecega problema:

e Nezadovoljene potrebe potrosnikov: studenti so
prisiljeni iskati alternative, kot je nakup drazje kave,
kar je za tiste z omejenim proracunom tezko. To
povzroca tudi daljsi cas iskanja.

e Omejene moznosti za komunikacijo: studenti
imajo omejene moznosti za pogovore ob kavi, kar
ovira izmenjavo idej in informacij o razli¢nih temah.

e Omejen proces soustvarjanja: komunikacija med
Studenti in predstavniki‘podjetij je minimalna; kar
omejuje moznosti za sodelovanje in soustvarjanje.
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SWOT analiza

5

Identificiranje
obstojecih resitev
in njihovih
omejitev o

Prednosti

Ekskluzivhe pogodbe
z dobavitelji
Visokokakovostni
izdelki

Ugodne cene za
potrosnike

Slabosti

e lzzivi pri pridobivanju
novih zaposlenih

e Omejena ponudba
izdelkov

e Novsegment
poslovanjain
neizkusenost

PriloZnosti
Narascajoce
povprasevanje po
kavi, ki se jovzame s
seboj

Rastoce sStevilo
potencialnih strank

Nevarnosti

e Novi konkurenti, ki
vstopajo na trg

e Narascajoce cene
elektricne energije

e Narascajoce cene
kavnih zrn na trgu

hbhkﬂ/&kiﬁl’h)-------------.

Pozitivne povratne
informacije lokalnih
prebivalcev

Majhno Stevilo
konkurentov v okolici

SkillsXcellerate
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6

Opredelitev
nujnosti in
povprasevanja
na trgu

Opis

Za oceno nujnosti in povprasevanja po resitvi problema je
bila uporabljena analiza povratnih informacij sStudentov
kot potencialnih uporabnikov:

e Kako nujen je po vasem mnenju ta problem in kako
hitro ga je treba resiti?

e Kaj menite, da je glavni razlog, da je v tej okolici tezko
najti kraj, kjer bi si med dolgimi Studijskimi urami
privoscili kakovostno kavo?

e Bilahko ta problem resila mobilna kavarna?

e Bipredlagali kaksen drugacen pristop k reSevanju tega
problema?

Analiza povratnih informacij studentov, ki so

potencialni kupci, je pokazala, da 88% anketirancev

meni, da je treba problem nujno resiti, kar kaze najasno
povprasevanje. Poleg tega 75% anketirancev meni, da bi
bila mobilna kavarna odli¢na resitev, saj bi ponujala
ugodnejsSe cene, hitro strezbo in blizino lokacije. Hkrati je

60% anketirancev kot drugo alternativo predlagalo

odprtje »Studentske kavarne«. Vendar so opozorili, da ta

moznost -glede-na-trenutno infrastrukture v-okolici ni
izvedljiva v kratkem casu.

Povzetek rezultatov 6-stopenjske analize pomaga identificirati konkretne

SkillsXcellerate

. tezave in izzive, s katerimi se sooca ciljna skupina. Ta analiza zagotavlja podlago
o za razumevanje potrebe po resitvi in zagotavlja, da podjetniki obravnavajo
) vprasanja, ki so pomembna za njihove stranke.
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RESITEV

Bistveni del ustanavljanja podjetja je iskanje resitev za probleme.
Glavno vprasanje, na katerega bi radi odgovorili vtem sklopu, je:

Kako nasa resitev resuje problem identificiran v prejsnjem sklopu?

POSLOVNI KANVAS _
Problem Edinstvene Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
RESITEV

Obstojece Kljuéne
alternative prednosti

Persona

Stroski Prihodki

Prava resitev je ze pol poti do uspeha! Verjetno vam ne bo uspelo Ze pri
prvem poskusu —pogosto je potrebno resitev veckrat preizkusiti, da
najdete zares pravo. Poznamo vec oblik resitve: dejansko proizvodnjo,
razvoj, zunanje izvajanje, distribucijo itd. V podjetnistvu ima resitev
problema vrednost: resitev problema = vrednost = vrednost za ljudi.

SkillsXcellerate
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1. KAKO NAJTI RESITEV

Da bi nasli reSitev, morate zaceti pri problemu in preuditi potrebe ljudi,
povezane s problemom, njihove Zelje in ¢ustva, povezana z njim.
Razmislite, kaksne resitve zelite najti: tiste, ki naslavljajo custvene
potrebe, ali tiste, ki resujejo prakticne probleme itd. Kako pomembno je
najti resitev? Kaksno vrednost ima resitev?

Da bi nasli pravo resitev, moramo vedeti:
« Koga zelimo pritegniti?
o Kdoimata problem?
o Zakogaresujemo ta problem?

Na primer: spol, starost, status, hobiji itd.

Ko smo jasno opredelili problem in vemo, koga zadeva, lahko preidemo k
iskanju resitve. Vprasamo se lahko:

« Kako nasa resitev resuje problem?

« Alinasaresitev dejansko resuje problem?

SkillsXcellerate
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Resitev se ponavadi ne skriva v pisarni, ampak na ulicah. Zato pojdite ven in
intervjuvajte svojo ciljno publiko, postavljajte vprasanja in preucite ugotovitve.

Kaj vam je najbolj
vsec pri nasem
izdelku?

Pogosto se resitev, ki smo jo imeli najprej v mislih, v tej fazi (ali v kateri koli drugi
fazi oblikovanja poslovnega kanvasa) spremeni, kar je povsem v redu. Temeljit
premislek o resitvi (upostevanje vecih zornih kotov) in izbira najboljse resitve
nam prihrani denar in cas.
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OBSTOJECE
ALTERNATIVE

Ta del se osredotoca na identificiranje resitev, ki ze obstajajo (imenovane
tudi konkurencne resitve). Mnoga podjetja tekmujejo za isti trg kot vi. To
pomeni, da se mora vasa resitev pozitivno razlikovati od tistih, ki so Ze na

voljo.

Napisite, kako se problem Ze resuje in zakaj je vasa resitev boljsa od ze
obstojecih alternativ.

POSLOVNI KANVAS

SkillsXcellerate

Problem Resitev Edinstvene Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
Kljuéne
ALTERNATIVE Persona
Stroski Prihodki
18
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1. KAKO OPREDELITI OBSTOJECE ALTERNATIVE

Kot pomoc pri opredelitvi prednosti vase poslovne ideje si lahko pomagate
z odgovori na naslednja vprasanja. V ¢em je vasa ideja boljsa v smislu:

e Dostopnost: cenejsa ali lazja za uporabo.

e Ucinkovitost: prihrani ¢as ali denar ali oboje.

e Zanesljivost: bolj dosledna ali kakovostna od alternativ ali

¢ Inovativnost: ponuja nekaj novega ali bistveno izboljsavo, ne
glede na to, ali gre za izdelek, storitev ali izkusnjo.

Ko razmisljate o ze obstojecih alternativah ali konkurencnih resitvah,
upostevajte naslednje skupine:

e Neposredna konkurenca kot najbolj ocitna skupina: podjetja, ki
ponujajo podobno resitev.

e Posredna konkurenca: podjetja, ki ponujajo razlicne
metode/resitve za isti problem.

e Metode ,naredi sam (DIY)", ki ponujajo resitev za isti problem.

Ena od metod za ugotavljanje omejitev obstojecih resitev je bila ze
omenjena v prejsnjem sklopu, »Problem, in se imenuje SWOT. Po tej
metodi ugotovite:

e Prednosti

e Slabosti

e Priloznosti in

e Nevarnosti obstojecih resitev.
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2. PRIMERI METOD ZA ISKANJE RESITEV
a) Intervjuji

Intervjuji so eden najucinkovitejsih nacinov za iskanje resitev, vendar se
izogibajte intervjujem s svojimi starsi, bliznjimi sorodniki ali prijatelji.
Najbolj dragocene povratne informacije pogosto dobite od neznancev.

Ce na primer razmisljate o odprtju mobilne kavarne, lahko vprasate:
« Ali milahko poveste, v katero kavarno obicajno hodite?
. Kaj tam obicajno narocite?

S tem pristopom boste dobili podrobnejse in nepristranske odgovore.
Pripravite priblizno 10 razli¢nih odprtih vprasanj in intervjuvajte vsaj 10
razlic¢nih ljudi.

b) Sest miselnih klobukov

Sest miselnih klobukov je metoda, ki se loteva resevanja problemov
sistematicno in omogoca vam in vasi ekipi, da uposStevate vse mozne
probleme, vzroke, resitve in posledice, tako da vsaki fazi procesa dodeli
klobuk drugacne barv.

Vloge posameznih klobukov so naslednje:

Moder klobuk (nadzor): ta klobuk vodi vajo in doloca vrstni red nosenja
ostalih klobukov. Medtem ko nosite moder klobuk, bo vasa ekipa
analizirala mozne resitve, oblikovala zakljucke in opredelila akcijski nacrt.

Zelen klobuk (generator idej): zelena klobuk predstavlja ustvarjalnost. V
tej Fazi se bo vasa ekipa osredotocila na ustvarjanje idej, razmisljala bo o
resitvah in raziskovala alternative.

Rdeca klobuk (intuicija in custva): v tej fazi ¢lani ekipe izrazajo svoja
custva. Lahko delijo svoje instinkte in custvene odzive, ne da bi jih morali
utemeljiti in posebej razlagati.
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Rumen klobuk (prednosti in vrednost): katere so prednosti vsake doslej
predstavljene ideje? Kaksne pozitivne ucinke bi lahko imele?

Crn ali siv klobuk (previdnost): kakéna so potencialna tveganja ali slabosti
vsake ideje? Kaksni negativni ucinki bi lahko nastali pri njihovi izvedbi?

Bel klobuk (informacije in podatki): ko nosite bel klobuk, se ekipa
osredotoci na ugotavljanje, katere informacije potrebujete in kje jih boste

— .

Prednosti
in
vrednosti

Informacue

podatkl

Previdnost

Poskrbite, da ostanejo udelezenci vaje znotraj meja posamezne vloge, saj
bo samo tako metoda sestih klobukov zares ucinkovita.

Primer: ko nosite rumen klobuk, naj vasa ekipa razpravlja res samo o
pozitivnih stvareh. Vse morebitne negativne posledice naj se prihranijo za
¢rni ali siv klobuk.
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c) Novinarski Sest

Ko se novinarji ucijo, kako pokrivati vse vidike zgodbe, se naucijo
zastavljati Sest klju¢nih vprasan;j:

« Kdo?

. Kaj?

. Kdaj?
. Kje?

o Zakaj?
. Kako?

Ta pristop so zdaj sprejele tudi razlicne organizacije, saj pomaga pri
lazjem razumevanju vecih vidikov problema. Vse, kar potrebujete, je
jasno zastavljeno vprasanje, nato pa lahko s svojo ekipo predelate teh
Sest vprasanj, dokler ne dobite celovit pogled na resitev.

Iskanje reSitve problema je odlocilen korak, vendar, kot je bilo Ze
omenjeno, pogosto zahteva cas. Proces lahko zahteva veckratno
ponavljanje iskanja resitve in testiranje, preden pridemo do resnicno
prave resitve,
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3. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Kaksen problem poskusa resiti nase podjetje?
Studenti is¢ejo cenovno ugodno moznost za kavo v blizini kampusa.
Koga Zelimo nagovoriti?

Predvsem Studente v kampusu, pa tudi druge mimoidoce (ljudi na potiv
sluzbo, po opravkih ali obiskovalce mestnega parka).

Kaksna je nasa resitev?

Mobilna kavarna, ki ponuja cenovno dostopno, sveze pripravljeno kavo
dobre kakovosti.

Kaksne so obstojece alternative?
Neposredne: v okolici je ena kavarna, vendar ima visoke cene.

Nasa resitev bi poleg nizjih cen kave ponujala tudi ekskluzivne popuste in
promocije za Studente.

Posredno: na obeh fakultetah je kavni avtomat, ki Ze ponuja cenovno
ugodno resitev.

Nasa resitev bo ponujala sveze pripravljeno kavo dobre kakovosti. V
primerjavi s kavnim avtomatom bo mobilna kavarna ponujal osebni stik in
prostor, kjer se bodo Studenti lahko srecevali. Poleg tega bodo Studenti
prek letakov in brosur, ki bodo na voljo, obvesceni o dogodkih in dogajanju
na kampusu.
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DIY: Studenti si lahko kavo pripravijo sami v svojih stanovanjih/studentskih
domovih.

To je Se ena cenovno ugodna moznost za studente. Prednosti nase resitve
v primerjavi s pripravo kave doma so podobne tistim v primerjavi s kavnim
avtomatom: mobilna kavarna ponuja prostor za druzenje v zZivo in hitro
resSitev za kavo za na pot, kadar je kdo v naglici ali med predavanji. Ponuja
tudi prigrizke in druge pijace, ki jih lahko vzames s seboj.

To je del poslovnega modela, ki ga boste verjetno veckrat posodobili,
medtem ko boste izpolnjevali druge sklope. Ko boste v kasnejsih sklopih
razmisljali o najboljsSih strankah in personi za vase podjetje boste morda
imeli posodobljeno, podrobnejso razlicico resitve. Trzni kanali lahko prav
tako vplivajo na vaso vizijo resitve.

Oblikovanje poslovnega kanvasa predstavlja odli¢no pripravo, ki omogoca
premisljene spremembe vasih resitev, ki temeljijo na ugotovitvah iz drugih
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EDINSTVENA VREDNOST

V procesu ustanavljanja podjetja je eno od vprasanj, na katera morajo
podjetniki jasno odgovoriti naslednje: kaj je tisto, kar dela njihov izdelek ali

storitev edinstveno in zakaj bi se stranke odlocile zanje in ne za

konkurenco. Tu pridejo v igro edinstvena vrednostna ponudba in kljucne

prednosti.

Edinstvena vrednost je osnovna obljuba, ki jo podjetje daje svojim
strankam; loci ga od konkurence in zagotavlja posebno vrednost.

POSLOVNI KANVAS

Problem Resitev Trzni kanali Najboljsi
kupci
EDINSTVENE
VREDNOSTI
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti
Persona
Stroski Prihodki
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Dobro strukturirana edinstvena vrednost in jasno opredeljene klju¢ne
prednosti pomagajo podjetjem, da izstopijo iz povprecja, privabijo stranke in
zgradijo dolgorocno zvestobo.

Pomembnost strateskega poslovnega nacrtovanja, vklju¢no z uporabo
poslovnih modelov, kot je Oblikovanje poslovnega kanvasa, je poudarjenav
razlicnih EU programih za razvoj podjetnistva. V skladu z ,,Akcijskim nacrtom
za podjetnistvo 2020" Evropske komisije je strukturirano poslovno
nacrtovanje kljucnega pomena za spodbujanje inovativnosti in konkurencnosti
v evropskem gospodarstvu (Evropska komisija, 2013).

Edinstvena vrednost je vec kot le trzna strategija; je temelj konkurencne
prednosti podjetja. Dobro strukturirana edinstvena vrednost jasno izraza,
zakaj je izdelek ali storitev najboljsa izbira za doloceno skupino kupcey, in kaj
jo locuje od konkurentov. Po podatkih Evropske lestvice inovativnosti (EIS,
2022) imajo podjetja, ki razvijejo prepricljivo edinstveno vrednost, vecje
moznosti za privabljanje nalozb in doseganje dolgoroc¢ne rasti.

Z osredotocanjem na inovacije, potrebe strank in diferenciacijo pomaga
edinstvena vrednost podjetjem graditi zaupanje, lojalnost in trzno
pozicioniranje, s tem pa postane ena od klju¢nih elementov strategije uspeha
vsakega novega podjetja.

1. RAZUMEVANJE EDINSTVENE VREDNOSTNE PONUDBE
Definicija
Edinstvena vrednostna ponudba je jasna, jedrnata izjava, ki opisuje:

. kaj podjetje ponuja;

« kdo je ciljna publika;

« kaj podjetje loci od drugih ali ga naredi boljsega;

. zakaj naj bi se stranke odlocile zanj in ne za konkurenco.

Koncept edinstvene vrednosti je v skladu z Zakonom o malih podjetjih (SBA)
Evropske unije, ki poudarja pomen inovativnosti in diferenciacije pri pomodi
malim in srednjim podjetjem, da ostanejo konkurencna na globaliziranem trgu
(Evropska komisija, 2008).
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Edinstvene
v re d n osti A POTJTJE: g:;fgmxg“ N K“ Vv CEM STE VI ZARES DOBRI

V CEM JE ZARES DOBRA VASA
KONKURENCA

2. KAKO RAZVITI JASNO IN STRUKTURIRANO EDINSTVENO
VREDNOST

Mocno edinstveno vrednost lahko opredelite s pomocjo naslednjih korakom:

1. Opredelite ciljno obcinstvo: kdo so idealni kupci? KakSne so njihove
potrebe in tezave?

2. Opredelite edinstveno resitev: katere probleme resuje podjetje in kako
to pocne bolje od konkurentov?

3. Poudarite, kaj ga loci od drugih: kaj je tisti edinstven vidik podjetja, ki ga
stranke ne bodo nasle drugje?

Studija, ki jo je opravil Evropski inovacijski pregled (EIS) (Evropska komisija,
2022), kaze, da start-upi, ki jasno opredelijo svojo vrednostno ponudbo, lazje
pridobijo financiranje in dosezejo rast.
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3. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Edinstvena vrednost mobilne kavarne

Ime podjetja: Daily Brew Coffee Truck
Ciljna publika: predvsem Studenti in ljubitelji kave za s seboj.

Edinstvena resitev: kakovostna kava z eti¢nim izvorom s posebnimi
ponudbami za Studente - hitra, cenovno dostopna in okolju prijazna.

V cem se razlikuje: parkiran na priljubljenih mestih kampusa in na voljo za
dogodke ali zabave. Pridemo k vam, ko je to najbolj potrebno.

Edinstvena vrednost: Daily Brew Coffee Truck streze svezo, eticno pridelano
kavo po Studentskih cenah - tam, kjer jo potrebujete, in takrat, ko jo
potrebujete.

123 ANYWHERE ST., ANY CITY
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DODATNI PRIMER
Okolju prijazna blagovna znamka oblacil

Ime podjetja: Rethink Apparel

Ciljna publika: okoljsko ozavesceni potrosniki, ki Zelijo modna in trajnostno
oblacila.

Edinstvena resitev: iz recikliranih in organskih materialov ustvarja modna
oblacila visoke kakovosti.

Razlikovanje: za razliko od blagovnih znamk hitre mode Rethink Apparel
zagotavlja postena placila, trajnostno proizvodnjo in oglji¢no nevtralno
dostavo.

Edinstvena vrednost: ,Rethink Apparel je moda, polna dobrih lastnosti.”
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KLJUCNE PREDNOSTI

V razdelku Kljuéne prednosti so poudarjene oprijemljive in custvene
koristi, ki jih bodo potrosniki obcutili ob uporabi izdelka ali storitve.

POSLOVNI KANVAS

Problem Resitev

Edinstvene
vrednosti

Obstojece
alternative

KLJUCNE
PREDNOSTI

Trzni kanali

Najboljsi
kupci

Persona

Stroski

Prihodki

SkillsXcellerate
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1. OPREDELITEV KLJUCNIH PREDNOSTI
Kaj so kljucne prednosti?

Klju¢ne prednosti poudarjajo pozitivni vpliv, ki ga ima izdelek ali storitev na
stranke. Odgovarjajo na vprasanje:

»Kaj imam jaz od tega?”

To je tudi v skladu s cilji EU na podrodju trajnosti, zlasti tistimi, ki so doloceni v
Evropski zeleni pogodbi, ki spodbuja podjetja, naj trajnost poudarjajo kot
klju¢ni dejavnik za razlikovanje na trgu (Evropska komisija, 2019).

Vrste prednosti:

1. Otipljive prednosti: neposredne, merljive prednosti (npr. prihranki pri
stroskih, ¢asovna ucinkovitost).

2. Custvene prednosti: kako se stranke pocutijo zaradi izdelka/storitve
(npr. zaupanje, varnost, zadovoljstvo).

Podatkovna baza OECD-EU Skills for Jobs (2021) kaze, da so podjetja, ki se
osredotocajo na koristi za stranke in trajnostno usmerjene inovacije, bolj
uspesna na evropskem trgu.

Kako opredeliti klju¢ne prednosti

\/Praéaj-fe se:
* koko nase podietie resi tezavo/e strank;
e kakéne pozitivhe sprememlae bo stranka pridolana z haso
T"EéH‘V'IjO,‘

* ka| je roziog, da se bodo stranke vrazale k nom;
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2. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Kljucne prednosti Daily Brew Coffee Truck

Priro¢nost: med predavanji si lahko v parku privoscite odli¢no kavo — ni vam
treba hoditi v prenatrpano kavarno.

Trajnost: eti¢no pridelana zrna in okolju prijazni loncki pomenijo, da lahko
kavo pijete na trajnosten nacin.

Hitrost in ucinkovitost: hitra in uc¢inkovita postrezba omogoca, da se v nekaj
minutah vrnete na predavanje (ali na mesto, kjer se ucite).

Ugodna cena: vrhunski okus in sprejemljive cene —idealno za Studentski zep.

ley Brew

COFFE TRUCK

“Daily Brew Coffee Truck nudi sveje,
kdkoa;jélm kawo, érlwh 0 potrebu (Jéﬁ
sve}e hitro in vahw odliéno!
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DODATNI PRIMER

Okolju prijazna blagovna znamka oblacil, kljucne prednosti

Trajnost: izdelana iz recikliranih tkanin, kar zmanjsuje vpliv na okolje.

Slog in udobje: modni dizajni, brez da bi Zrtvovali kakovost ali udobje.

Eticna proizvodnja: podpira postena placila in varne delovne pogoje.

Trpeznost: visokokakovostni materiali zagotavljajo daljSo Zivljenjsko dobo

oblacil.

%

RETHINK v

brings fashion

that feels good

and does good.
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3. OBLIKOVANJE EDINSTVENE VREDNOSTI IN KLJUCNE
PREDNOSTI V POSLOVNEM KANVASU

Vkljucevanje edinstvene vrednosti v poslovni kanvas

Poslovni kanvas se v okviru programov za podjetnistvo, ki jih financira EU, kot je
Erasmus za mlade podjetnike, promovira kot bistveno orodje za ucinkovito
oblikovanje poslovnih idej (Evropska komisija, 2023).

Poglejmo si, kako edinstvena vrednost vpliva na druge sklope poslovnega
kanvasa!

S kaksnim konkretnim problemom ali potrebo se
sooca moja ciljna stranka?

Zakaj je ta problem tako pomemben, da so
pripravljeni placati za resitev?

Kaksno resitev predlagam za ta problem?

V ¢em je moja resitev boljsa od obstojecih
alternativ?

Kaj ljudje Ze pocnejo za resitev te tezave in kaksSne
so pomanjkljivosti teh resitev?

Kaj naredi moj izdelek ali storitev drugacno ali

- - boljso? =
Kaksno klju¢no prednost ali vrednost ponujam, ki
je za stranke resni¢no pomembna?

Kako bom dosegel/a svoje stranke in jim ponudil/a
svojo vrednostno ponudbo?

Katere kanale moji kupci Ze uporabljajo in jim
zaupajo?

Kdo je moja idealna stranka ali zgodnji uporabnik?
Kaksni so njihovi cilji, vedenja in tezave?

Zakaj bi izbrali mene in ne konkurenco?

Kateri so moji glavni stroski pri zagotavljanju te
resitve?

Kako bo podjetje ustvarjalo prihodke —in ali je to
trajnostno?

Kaksna je najmanjsa razli¢ica mojega izdelka, ki jo
lahko lansiram, da preverim povprasevanje (MVP)?
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4. KONCNI SEZNAM ZA PREVERJANJE JASNE EDINSTVENE
VREDNOSTI IN KLJUCNIH PREDNOSTI

Ali je edinstvena vrednost jasna, jedrnata in konkretna?
Ali poudarja, kaj je edinstvenega pri podjetju?

Ali obravnava tezave strank?

Ali so klju¢ne prednosti oprijemljive in prepricljive?

Ali je poslovni kanvas v skladu z edinstveno vrednostjo?

Zakljucek

Dobro oblikovana edinstvena vrednost in jasno opredeljene klju¢ne prednosti
so bistvenega pomena za uspeh vsakega podjetja. Nadobudnim podjetnikom

L
X pomagajo, da se razlikujejo od konkurence, privabijo stranke in ustvarijo nacrt
0 za rast.
i Z uporabo v praksi bodo mladi podjetniki lahko vizualizirali in stratesko razvili
i svoje poslovne ideje, kar jim bo zagotovilo vecje moznosti za uspeh.
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TRZNI KANALI

Ta del poslovnega kanvasa predstavlja razlicne trzne kanale in pomen
ucinkovitega doseganja potencialnih strank.

Glavno vprasanje, ki si ga mora podjetje zastaviti v tem sklopu, je:

Kako doseci nase stranke?

POSLOVNI KANVAS I ——
Problem Resitev Edlndstver:.e TRZNI NijbOUISI
vrednosti KANALI upci
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti
Persona
Stroski Prihodki

Al
A0

]

F\

-

.

PRRAY

LA "’:,

At

SIS
LN o
Vonans e = Sy
36

Sofinancira
Evropska unija

SkillsXcellerate




1. UCINKOVITA TRZNA KOMUNIKACIJA

Komunikacija med podjetji in strankami vkljucuje izmenjavo informacij,
ucinkovita komunikacija pa lahko gradi mocne odnose s strankami in je
klju¢nega pomena za uspeh podjetja (Wordscr, 2025). Po drugi strani pa
lahko slaba komunikacija vodi do nesporazumov (Wordscr, 2025; Sociap
2024). Mirceti¢, Radosavac, Dervida (2020) trdijo, da mora biti posiljatelj
sporocila sposoben poslusati prejemnika, da se preprica, da je prejemnik
sporocilo pravilno prejel in razumel.

Zato je pomembno, da kot podjetnik razmislite o sporocilu, ki ga Zelite
posredovati stranki, in v najvecji mozni meri zagotovite, da sporocilo pride
do stranke, v taksni obliki kot ste si sami zamislili. Vrsta komunikacije, ki je
najbolj ucinkovita, je odvisna od vsake posamezne storitve ali izdelka, ki se
ponuja, in od tega, kdo je potencialna stranka.

Trzni kanal pomaga podjetniku pri komuniciranju o svojem izdelku ali
storitvi. S pomocjo komunikacije mora podjetnik predstaviti vrednostno
ponudbo - kaj stranka pridobi z izbiro dolocene storitve/izdelka?
(Strategicmanagementinsight, 2025).

Da bi lahko predali to vrednostno ponudbo, je treba najprej opredeliti
edinstvene vrednosti in klju¢ne prednosti, ki so del oblikovanja poslovnega
kanvasa. Edinstvene vrednosti in klju¢ne prednosti podjetniku olajsajo
iskanje jasnih argumentov, zakaj stranka potrebuje dolocen izdelek ali
storitev. Te argumente je mogoce posredovati potencialnim strankam
prek trznih kanalov.
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2. VPRASANJA ZA RAZMISLEK

Da bi izbrali najprimernejsi(e) trzni(e) kanal(e) za doloceno podjetje, vam
lahko pri obravnavi tega pomembnega poglavja pomagajo naslednja
vprasanja:

e Alijeizdelek ali storitev namenjen posameznikom ali podjetjem v
poslovnem sektorju?

e Katere stranke Zelim doseci? Je izdelek ali storitev namenjena
mlajsim ali starejSim ljudem?

e Kje se nahajajo potencialni kupci?

e Kaksne kanale uporabljajo potencialne stranke?

e Kateri kanal je najbolj stroskovno ucinkovit?

e Kje bi potencialne stranke iskale informacije o vasem izdelku ali
storitvi?
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Odgovori na ta vprasanja lahko pomagajo pri izbiri trznih kanalov, ki
najucinkoviteje dosezejo Zeleno ciljno obcinstvo.

Podjetnik zacetnik se lahko v zelji po dosegu ¢im vecih strank, poskusa
zateci k Stevilnim trznim kanalom. Vendar pa ni pomembna kolic¢ina
kanalov, ampak to, da so ti kanali dobro premisljeni, da ucinkovito
dosezejo doloceno ciljno publiko. (Foretagsforumet 2022; Forbes 2020).

V eni od zgodb iz projekta SkillsXcellerate o najboljsih praksah je lokalni
podjetnik iz Svedske podal dragocen vpogled v to, kako sam uporablja
trzne kanale:

»Na zacetku sem se osredotodil na izgradnjo mocne prisotnosti na
platformah druzbenih medijev, kot sta Facebook in Instagram, kjer sem
predstavljal nase edinstvene jedi in se povezoval z naso publiko.
Sodeloval sem tudi z lokalnimi blogeriji in vplivnezi s podroc¢ja kulinarike,
da bi povecal naso prepoznavnost in privabil nove stranke.” (Hussein
Chahrour, lastnik restavracije)
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3. TRZNI KANALI

Podjetniki lahko uporabljajo vec razli¢nih trznih kanalov. Zaradi globalne
digitalizacije jih je danes bistveno vec kot pred nekaj desetlet;ji ali celo leti.
Tukaj so glavni med njimi:

« Druzbena omrezja

. Digitalno trzenje

« PR (odnosiz javnostmi)
« Fizi¢no oglasevanje

. Blog

« Ustno priporocilo
« Dogodki

« Prodaja

Vsi ti kanali, predstavljajo moznosti preko katerih lahko obves¢amo nase
stranke o nasem poslovanju.

Druzbena omrezja

Druzbena omrezja vam omogocajo, da hitro in brez stroskov dosezete
siroko obcinstvo. Ta kanal trzenja je lahko koristen za pridobivanje novih
strank. Uporabite ga lahko tudi kot del storitev za stranke, na primer za
odgovarjanje na vprasanja strank. Obstaja veliko razli¢nih platform za
druzbena omrezja in kot podjetnik morate premisliti, katera platforma je
najbolj primerna za doseganje vasih strank (Foretagsforumet, 2022).

Razlicne starostne skupine in razlicni tipi strank uporabljajo razlicne
vrste druzbenih omrezij:

Facebook vecinoma uporablja starostna skupina 30+,

uporabniki Instagrama so stari med 10 do 30 let,

vecina uporabnikov TikToka je mlajSih od 18 let,

LinkedIn pa se vecinoma uporablja za B2B-marketing. (POPRI, 2:13-2:23)
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Vir slike:
https://thedailyguardian.com/wp-content/uploads/2024/01/SOCIAL-MEDIA.jpg

Druzbeni mediji lahko povecajo spletno vidnost, vendar ponujajo tudi
moznost placila za promocijske objave. Platforma ponuja moznosti

placljivega oglasevanja, da poveca doseg vasih vsebin.
Lahko placate za povecanje dosega svojega prispevka, da dosezete

vecje ali bolj ciljno obcinstvo (z izbiro starosti, interesov, lokacije itd.).

Lahko tudiizberete trajanje promocije glede na proracun, ki ga ste

pripravljeni porabiti.

SkillsXcellerate

41

Sofinancira
Evropska unija


https://thedailyguardian.com/wp-content/uploads/2024/01/SOCIAL-MEDIA.jpg

Digitalno trzenje

Digitalno trzenje omogoca malim podjetjem, da konkurirajo na
globalnem trgu. Ena od prednosti digitalnega trzenja je, da lahko
dosezete Siroko obcinstvo in prodajate svoje izdelke ali storitve prek
spleta (Businessbloggaren, 2023). Druga prednost je, da lahko s ciljnimi
trznimi kampanjami doseZete doloceno ciljno skupino.

Druzbeni mediji so le ena od vrst digitalnega marketinga.

Nekatere druge vkljucujejo Se:

e Trzenje v iskalnikih (SME): placljivi oglasi, ki se prikazejo v
iskalnih rezultatih.

e Optimizacija spletnih iskalnikov (SEO): optimizacija vsebine
spletnega mesta za boljSo uvrstitev v spletnih iskalnikih.

e E-postno trzenje: ¢e imate narocnike, jim lahko posiljate
informacije in promocijske ponudbe prek ciljno usmerjenih
sporodil.

e Sponzorirana vsebina: vplivhim osebam ali ustvarjalcem vsebin
lahko placate, da na svojih profilih objavijo vase izdelke ali
storitve.

e Oglasevalske kampanje: lahko ustvarite prilagojene oglase in
nastavite ciljno ob¢instvo.

PR (odnosi z javnostmi)

Uporaba odnosov z javnostmi lahko vkljucuje medije, kamor se obrnete,
da bi dobili priloznost za Sirjenje informacij prek novic ali v ¢asopisih.
Bistvo uporabe odnosov z javnostmi je vlaganje v tako imenovani
zasluzen prostor namesto v kupljeni prostor, ki ga je mogoce pridobiti z
oglasevanjem (Svenskpr, 2025). S pomocjo medijev je mogoce doseci
veliko Stevilo ljudi, na relativho dostopen nacin.

Fizicno oglasevanje

Fizicno oglasevanje je priljubljen marketinski kanal, ki ga uporabljajo
zlasti lokalna podjetja.

Primeri fizicnega oglasevanja so panaji, letaki in oglasevanje ob
cestah.
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Blog

Blog predstavlja vsebino z dodano vrednostjo, ki kupcu pokaze, kako
lahko izdelek resi njegov problem. Ker vsebino pogosto delijo
uporabniki prek druzbenih medijev je ta trzni kanal lahko koristen za
pridobivanje novih kupcev. Danes se blogi pogosto uporabljajo za
ozavescanje kupcev o obstoju izdelka.

Ustno priporocilo

Prijatelj, ki priporoci izdelek ali storitev drugemu prijatelju je odli¢na
reklama. Zadovoljen kupec bo z vecjo verjetnostjo priporocil izdelek ali
storitev drugim. Eden od nacinov, da drugi priporocijo izdelek ali
storitev, je ponudba popusta osebi, ki storitev priporodi prijatelju.

Dogodki

Ta trzni kanal je najbolj primeren za drazje izdelke. Dogodki, kot so
sejmi, zahtevajo nacrtovanje in proracun za potovanja. Dogodki so
lahko ucinkovit nacin za ozavescanje o izdelku in doseganje dolocene
ciline skupine.

Prodaja

Prodaja, Ceprav je lo¢ena funkcija od trzenja, se lahko prav tako sSteje
za trzni kanal, saj se stranke prav prek prodaje seznanijo z obstojem
nasega podjetja.

Nasa trgovina, fizi¢na ali spletna, ali prodajna mreza, fizi¢na ali spletna,
obvescajo stranke o tem, kaj ponuja nase podjetje.
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4. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Kako najti primerne trzne kanale za mobilno kavarno:

e Kdo so kupci? Vecina kupcev je Studentov, ki Studirajo na eni od
dveh bliznjih Fakultet. Kupci so tudi drugi ljudje, ki so na potiv
sluzbo ali obiskovali bliznjega parka.

e Posamezniki ali podjetja? Vecinoma gre za posameznike (Studenti),
vendar so potencialne stranke tudi podjetja, saj lahko najamejo
mobilno kavarno za doloceno prireditev.

e Kateri kanali so primerni za doseganje vase ciljne skupine?
Druzbena omrezja (glede na starost sStudentov naj bi bila glavna
platforma Instagram), fizicno oglasevanje (brosure in letaki na obeh
univerzah in kampusih), ustno priporocilo (mobilna kavarna lahko
ponudi popust za vsako novo stranko, ki jo pripelje stara stranka).

e Kje bi potencialne stranke iskale informacije o zadevnem izdelku
ali storitvi? Na spletu, na lokaciji mobilne kavarne.
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NAJBOLJSI STRANKA

V tem delu poslovnega kanvasa mora podjetje dolociti svojo idealno
stranko, tako da podrobno opise profil te osebe in s tem zagotovi
prilagojene resitve in trzenje, ki je usmerjeno k pravi ciljni skupini.

POSLOVNI KANVAS

Problem Resitev Edinstvene Trzni kanali NAJBOLJSI
. KUPCI

vrednosti
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti

Persona
Stroski Prihodki
45
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1. IDENTIFIKACIJA STRANKE

Podjetje mora razmisliti, kdo ima problem (ki je bil opredeljen v prvem
sklopu) in kdo bi imel najvec koristi od resitve, ki jo ponuja podjetje.
Podjetje mora opredeliti, kdo bodo njegovi kupci - stranke.

Najbolje je zaceti z osnovnim demografskim opisom. Nekateri vidiki
stranke, ki jih je treba opredeliti, so:

e spol,

e starost,

e poklic,

e kraj bivanja,

e zaposlitev,

e zakonski stan in tako naprej.

Vec informacij o idealnem kupcu kot pridobi podjetje, bolje. Podrobna
opredelitev idealnega kupca zmanjsa stroske pridobivanja kupcev.
Podjetje z jasno vizijo svojih kupcev bo to¢no vedelo, na koga se mora
osredotociti in tako ne bo izgubljalo denarja, virov in ¢asa za napacno
usmerjen marketing.

.Osredotocenost na stranke ter aktiven pristop in hitra odzivnost so klju¢
do konkurenc¢ne prednosti” (Murray, Scuotto, 2015, str. 106).
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2. ANALIZA TRGA

Z identifikacijo kupca lahko podjetje z izvedbo trzne raziskave oceni
velikost svojega trga. Ce so Stevilke visoke, se podjetje osredoto¢i na
masovni trg. Ce je ocenjeno Stevilo potencialnih kupcev premajhno,
poslovna ideja morda ne bo uspesna ali pa bo resitev (izdelek ali storitev)
zelo draga. To bi lahko kljub temu delovalo, ¢e so kupci pripravljeni placati
za reditev. To pomeni, da se osredotocate na nisno skupnost. Ce na primer
pridobljeno kavo (kjer so na prvem mestu delovni standardi in trajnost), bi
to pomenilo, da bo skodelica kave precej draga, vendar ¢e najdete dovolj
strank, ki jim je ta vidik pomemben, lahko $e vedno uspesno poslujete. Ce
se podjetje osredotoca na razlicne skupine ljudi, so stranke segmentirane
(nekoliko razli¢ne potrebe) ali raznolike (zelo razli¢cne potrebe).
(Athuraliya, 2022)

3. ZGODNJI UPORABNIKI

Ko podjetje opise svojo idealno stranko in priblizno oceni Stevilo taksnih
strank na trgu, mora ugotoviti, kdo najbolj trpi zaradi problema
(opredeljenega v prvem sklopu poslovnega kanvasa) in bi imel najvec
koristi od resitve, ki jo ponuja podjetje. Zgodnje uporabnike je treba
opredeliti ¢im natancneje. Podjetje mora zgodnje uporabnike iskati med
skupino ljudi, ki izpolnjujejo merila idealne stranke.

Zgodnji uporabniki bodo prvi kupci podjetja; bodo testni uporabniki
podjetja, ki bodo podali svoje mnenje o izdelku. Skupina zgodnjih
uporabnikov pomeni, da bo podjetje preslo od sekundarnega raziskovanja
(analiza obstojecih podatkov) k primarnemu raziskovanju, ki vkljucuje
zbiranje podatkov neposredno od vira. Ta vrsta raziskovanja bo podjetju
omogocila bolj specificen vpogled v potrebe strank. V idealnem primeru
naj bi to bili ljudje, ki vam niso blizu, s katerimi nimate druzinskih ali
prijateljskih vezi.

Dinamika med zgodnjimi uporabniki in podjetjem je koristna za obe strani:
zgodnji uporabniki dobijo resitve za svoje probleme, podjetje pa od njih
pridobi dragocene povratne informacije o svojem izdelku/storitvi, o tem,
kaj deluje in kaj je Se treba izboljsati.
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4. INTERVJUJI

Ko vemo, kdo so stranke podjetja, lahko podjetje pois¢e nekaj ljudi, ki
ustrezajo profilu idealne stranke, in z njimi opravi intervjuje, da pregleda
nekatere vidike resitve. To je Se ena vrsta primarne raziskave.

Pomembno je, da sprejemamo premisljene odlocitve, ki temeljijo na
podatkih in ne na nasih domnevah. Odlocitve, ki temeljijo na domnevah in
ne na dejanskih podatkih, nas lahko stanejo veliko denarja in ¢asa. Intervju
nam tako omogoca, da nase domneve preverimo. (POPRI, 2021)

Ce je mogoce, poiscite ¢im bolj raznoliko skupino ljudi (vendar $e vedno
znotraj idealnih znacilnosti strank), da boste dobili kar se da razli¢ne
perspektive.

Vprasanja, ki jih pripravite za njih, morajo biti odprta (v nasprotju z
vprasanji, na katera se lahko odgovori z da ali ne), med intervjujem pa jih
morate vprasati o njihovih tezavah in potrebah.

5. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

ﬂakéno kavo obicajno
pijete?

Crno s sladkorjem, ¢e jo
naredim sam, ¢e pa jo
narocim je to najveckrat
kapucino.

f Zapisite si odzive @

<<
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6. STRANKA VS. UPORABNIK

Ko govorimo o strankah, je dobro, da omenimo, da idealne stranke
podjetja niso vedno uporabniki njegovih izdelkov/storitev. Kadar se to
zgodi, mora podjetje identificirati obe skupini, svoje stranke in svoje
uporabnike, ter ugotoviti, kako zadovoljiti potrebe obeh skupin.

Primer izdelka, katerega kupci niso njegovi uporabniki, je otroska hrana.
Starsi ali skrbniki so kupci, dejanski uporabniki izdelka pa so dojencki. To
pomeni, da mora podjetje razmisliti, kako zadovoljiti potrebe obeh skupin.

Zdravo, varno, ekolosko in cenovno dostopno je tisto, kar kupci (starsi)
iS¢ejo pri nakupu otroske hrane, vendar to ne bo pomagalo, ¢e kon¢nim
uporabnikom izdelek ne bo vsec. Uporabniki vplivajo na odloditve kupcev,
zato mora podjetje poskrbeti, da jim je kon¢ni izdelek vsec. V primeru
otroske hrane to lahko pomeni, da mora biti hrana okusna in hkrati zdrava;
pomaga tudi, ¢e je embalaza izdelka privla¢na za dojencke.

Uporabnik Stranka

Se T Potrebe obeh
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PERSONA

Persona kupca je izmisljena podoba idealnega kupca. Ce Zeli podjetje
razviti persono, si mora zastaviti naslednje vprasanje:

Za koga resujemo problem?

Problem

Resitev

POSLOVNI KANVAS

Edinstvene
vrednosti

Obstojece
alternative

Kljuéne
prednosti

Trzni kanali

Najboljsi
kupci

PERSONA

Stroski

Prihodki

SkillsXcellerate
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1. KAKO DOLOCITI PERSONO

Podjetje naj poskusi ¢cim podrobneje opisati idealno persono: zapise naj
njeno starost, status, Zivljenjske razmere, spol, prevozno sredstvo, ki ga
uporablja, lastnistvo nepremicnin itd.

Persona mora temeljiti na trznih raziskavah, povratnih informacijah
zgodnjih uporabnikov in spoznanjih, pridobljenih v intervjujih.

Podjetje naj poskusa razmisliti o idealni personi zunaj zgolj demografskih
podatkov in vkljudi tudi:

e obnasanje, kot so poraba medijev, zvestoba blagovni znamki,
sprozilci nakupa, vplivne osebe, in

e psihografske znacilnosti, kot so interesi, hobiji, vrednote, kulturno
ozadje in podobno.

Da bi bila persona sSe bolj realisticna, lahko podjetje persono celo
poimenuje in se na njeno ime sklicuje na sestankih in v komunikaciji
znotraj podjetja. Cim ve¢ informacij kot imamo o person, bolj prilagojen je
lahko pristop k proizvodnji in trzenju. Ko se podjetje razvija, se lahko tudi
persona spreminja in optimizira.

Glavni namen ustvarjanja persone je prilagoditi trzenje potrebam te
osebnosti.

Y

Starost; <

Spol:
Poklic:
Hobiji:
Status:
lzobrazba:

Kraj:
d4p idr.
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Morda bo persono Se najbolj oprijemljivo ponazorila naslednja anekdota o
Pavli, najboljSemu kupcu Ferrero Rocherja.

Ferrero Rocher, podjetnik in ustanovitelj znane blagovne znamke
cokolade, ki nosi njegovo ime, je bil znan po tem, da se je vedno obrnil na
eno osebo, kadar se je znasel na poslovnem razpotju in se ni mogel
odloditi, kaj naj stori. Ta oseba se je imenovala Paula. Nekoc ga je novinar
vprasal, kdo je ta Paula, ki ji tako zelo zaupa; ali je to morda njegova zena?
Ferrero je novinarju odgovoril, da to ni njegova zena, ampak njegova
idealna stranka, izmisljena oseba, na katero se on in njegova ekipa vedno
obrnejo, ko razvijajo nov izdelek.

2. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Tukaj je primer persone mobilne kavarne:

Sofia je 22-letna Studentka
ekonomije. Rada pleSe, bere in se
druzi s prijatelji. Zivi v $tudentskem
domu, obZasno dela kot plesna
uciteljica, a kljub Stipendiji Se vedno
tezko pokrije vse stroske. Zato je
vedno na prezi za popusti, posebnimi
ponudbami in kuponi, medtem ko ji
blagovne znamke niso pomembne -

4  pomembno ji je varCevanje. Rada
spremlja plesalce na TikToku, sledi
nekaterim vplivneZzem na Instagramu
in poslusa podcaste.

" Kadar je sonc¢no vreme, se rada uci na
odeji v parku, sicer pa jo najpogosteje
najdete v knjiznici na kampusu.
Sofia je pametna in ustvarjalna, saj
vedno najde nacin, da si kljub
omejenemu proracunu privosci stvari,
ki ji prinasajo veselje.
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Kaj lahko podjetje izve iz zgornjega opisa persone?

Sofia bi imela veliko koristi od mobilne kavarne, ki bi stala v blizini
mestnega parka, kjer pogosto Studira, in v blizini fakultete, ki jo obiskuje.
Tako bi se lahko na poti v knjiznico, na predavanja ali v park ustavila v
mobilni kavarni. Lastnik mobilne kavarne lahko na podlagi Sofijinega opisa
domneva, da Sofia vedno iS¢e cenovno ugodne ponudbe. Zaradi tega
podatka, lahko kavarna na kolesih ponudi nekaj popustov za redne
stranke in uvede posebne popuste za studente. Ker je Sofia aktivna na
druzbenih omrezjih, verjetno sledi trendom, zato lahko lastnik mobilne
kavarne to izkoristi in doda v ponudbo kave, ki so trenutno priljubljene
na Instagramu, morda kot posebno ponudbo meseca. Sofia je kot
uciteljica plesa zelo aktivna oseba in bi morda Zelela ob¢asno poskusiti
tudi druge, bolj zdrave pijace, kot so beljakovinski smoothiji, zato je
vredno razmisliti o tem, da se jih doda v ponudbo.
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STROSKI

Na zacetku poti, torej v zacetni fazi podjetja, so stroski obic¢ajno visji od
prihodkov, ker podjetje porabi ve¢, kot zasluzi, kar vodi do negativne rasti.
To je v tej fazi povsem normalno zato je treba to v naprej predvideti.
Pricakovano obdobje za ta negativni trend je od enega do dveh let.

POSLOVNI KANVAS

Problem Resitev Edinstvene Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti
Persona
STROSKI Prihodki
1\';\
\: \
54

SkillsXcellerate

Sofinancira
Evropska unija



1. VIRI FINANCIRANJA

Podjetje si lahko v prvih nekaj letih pomaga tako, da prihodke poisce zunaj
prodaje. Tukaj je nekaj drugih virov financiranja, ki jih lahko imenujemo
tudi zacetne kapitalske nalozbe:

1.) Vlagatelji: vlagatelj vlozi denar v idejo podjetja z namenom
financnega donosa (lahko v obliki deleza v podjetju).

2.) Razpisi: Ce podjetje izpolnjuje pogoje razpisa, se lahko nanj prijavi.
Obstajajo razli¢ne vrste razpisov, na katere se lahko podjetje prijavi:
mednarodni, drzavni, regionalni ali obcinski.

Primer iz Najboljsih praks: Karmen, lastnica vintage trgovine, se je na
zacetku svoje podjetnisSke poti prijavila na EU razpis in si s prejeto
finan¢no podporo pomagala pri zacetnih financ¢nih stroskih.

3.) Prihranki: ce je to mogoce, lahko oseba na zacetku vlaga svoj
kapital.

Koliko denarja potrebuje podjetje, je odvisno od njegove resitve: ali
potrebujemo zaposlene, ali moramo najeti prostore, ali so za izdelavo
proizvodov potrebni stroji in tako naprej? To so stroski podjetja, ki jih
bomo obravnavali na naslednjih straneh.
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2. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Koristen nasvet:

s pomocjo brskalnika poiscite, ali je kdo opisal/objavil svoje izkusnje o
ustanovitvi podobnega podjetja, kot ga nameravate sami ustanoviti. To je
odlicen nacin, da dobite globlji vpogled in morda koristne nasvete, ki vam
bodo prisli prav. Upostevajte, da morda vse ne velja za vas primer (razli¢ni
stroski, kot so najemnine, davki, dovoljenja), vendar boste na ta nacin
zagotovo nasli nekaj koristnega, kar lahko uporabite.

Na enem izmed blogu je tako objavljen prispevek o zacetku poslovanja z
mobilno kavarno. V tekstu so podrobno opisani stroski, ki jih je lastnik
potreboval na zacetku in ta podatek nam lahko sluzi pri na¢rtovanju nase
mobilne kavarne:

»Ne pozabite, da boste kot lastnik morda morali delati brezplacno, dokler
se nalozba ne povrne, zato se vprasajte, kako dolgo ste pripravljeni delati
brezplac¢no. Opremo za Dear Coco [ime mobilne kavarne] sem Financiral iz
lastnih prihrankov v visini 40.000 funtov, odplacal sem jih v 5 mesecih,
pri cemer sem delal 3 dni na teden. V tem obdobju nisem sam sebi placal
niti-centa.« (Duckworth, 2021)

Lastnik mobilne kavarne iz bloga je torej na zacetku vlozil svoj denar, da
je pokril vse stroske. Dobimo tudi informacijo o tem, koliko ¢asa je moral
delati, preden je zacel ustvarjati dobicek. Pri tem naj Se enkrat poudarimo,
da je to enkratna, specific¢na situacija, ki je veljala za tocno ta dolocen
primer mobilne kavarne in nam lahko sluzi kot smernica, nikakor pa ne kot
nekaj, kar bo enako nasemu primeru mobilne kavarne.

Poglejmo si Se en koristen podatek iz bloga, v zvezi s tem, koliko prometa
mora mobilna kavarna opraviti na dan, da ustvari dobicek.

»Sam bi predlagal, da mora mobilna kavarna z enim baristom prodati vec
kot 100 skodelic na dan med tednom in vec kot 150 skodelic ob
vikendih, poleg se ostalih maloprodajnih izdelkov, da je dobickonosna.«
(Duckworth, 2021)
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3. STROSKI

Stroski so ves denar, ki odhaja iz podjetja (odhodki). Podjetje ustvarja
stroske z uporabo sredstev in nakupom materialov.

Pri razmisljanju o stroskih si lahko podjetje pomaga z naslednjim
vprasanje:

Kje bo podjetje potrebovalo vlaganja?

Tukaj je seznam nekaterih najpogostejsih stroskov:

255 (=) aas |T ’il Ve
== 2= & .
[2] =7 [N
Proizvodni Stroji Najemnina+  Racunovodstvo
materiali voda in
elektrika

" e H _,o -I_

Spletna stran -0=0¢
ostovanje <l
Trzenje @ J. Logistika Zunanii strokovnjaki
spletne trgovine)

57

SkillsXcellerate B



SkillsXcellerate

58

. 2 N A L I
s ¢’ ) $ 7
N “.,,‘\I\\\\ SIS NA
ST AT I R ISTA VI BN
\’\’\\-‘Il \/\/:l‘!/
[ o [ o
\’lll|\lll‘ \IIII Vo
A AN SO LY WA NMLI RS
RN IO YDA
PRENE A AN
RO AR N R
N
\

Pomembno je razumeti tudi razliko med bruto zasluzkom in neto placo, ki
ostane po odbitkih. (POPRI, 2021)
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PRIHODKI

Sedaj je cas za klju¢no vprasanje:

Do sedaj ima podjetje resitev za problem (izdelek ali storitev), jasno

predstavo o svojih strankah in pozna svoje prednosti pred konkurenco.

Kako bo podjetje sluzilo denar?

POSLOVNI KANVAS e
Problem Resitev Edinstvene Trzni kanali Najboljsi
vrednosti kupci
Obstojece Kljuéne
alternative prednosti
Persona
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1. PRODAJNI MODELI

»Podjetje brez prihodkov ni podjetje, ampak hobi.« (POPRI, 2021, 1:25)
Zato mora podjetje dolociti, kako in za koliko denarja bo prodajalo
izdelek/storitev.

Da bi odgovorili na prvo vprasanje — kako —, mora podjetje preuciti, katere
PRODAJNE MODELE, torej splosni poslovni pristop k prodaji, bo
uporabilo, kateri je najbolj primeren za njegov tip izdelka.

Najpogostejsi so:
Fiksne cene

To je najosnovnejsi prodajni model, pri katerem podjetje prodaja izdelek
ali storitev po fiksni ceni.

Primer izdelka s fiksno ceno: ena porcija sladoleda stane 2 EUR.

Primer storitve s fiksno ceno: 15 minut na trampolinu v zabavis¢nem
parku stane 5 EUR.

Urna postavka

V tem prodajnem modelu je cena odvisna od kolic¢ine opravljenega dela.
Podjetje doloci urno postavko, ki se pomnozi z delovnimi urami.

Primer: urna postavka krojaca je 20 EUR, krojac je za en kos oblacila delal 3
ure, kar pomeni, da je skupna cena za delo krojaca 60 EUR.
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Naroc¢nina/prihodki iz oglasevanja
Ta prodajni model ne uporablja fiksnih cen ali urnih postavk, ampak eno od

naslednjih moznosti:

e Placilo narocnine (primer: Netflix)

e Enkratni nakup (primer: spletni jezikovni tecaj)
e Nakup posameznih delov aplikacij

e Virtualna valuta (najpogosteje uporabljena v mobilnih igrah)

e Oglasi v aplikaciji, ki je sicer brezplacna.
Kot je razvidno, so ti modeli vec¢inoma primerni za digitalne izdelke.

Nazadnje, podjetje ni omejeno na uporabo le enega modela, ampak lahko
za svoje poslovanje uporablja kombinacijo razlicnih modelov. (POPRI,
2021)

2. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

Fiksna cena izdelka: razli¢ne vrste kave. Na primer, espresso stane 1,20
EUR, kava z mandljevim mlekom 2 EUR, kapucino 1,80 EUR in tako naprej.

Urna postavka: ponujanje delavnic o pripravi razli¢nih kavnih pijac ali
najem tovornjaka za prireditve, kjer se na kraju samem streze sveza kava.

Prihodki iz oglasevanja: tovornjak lahko sluzi kot oglasevalski prostor za
druga podjetja, na primer za doloceno blagovno znamko kave ali druga
podjetja, ki niso nujno povezana s kavo (na primer poletni glasbeni
festival).

Kot vidimo, lahko mobilna kavarna uporablja vsaj tri razli¢ne vrste
prodajnih modelov; glavni model so fiksne cene, saj je glavni proizvod
ponudba kavnih pija¢, za dodatne prihodke pa lahko tovornjak za kavo
organizira delavnice in nudi prostor za oglasevanje drugih podjetij.
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3. KAKO DOLOCITI CENO

Po vzpostavitvi prodajnega modela podjetja je naslednji korak, ki ¢aka
podjetje, DOLOCITEV CENE in dolocitev, za koliko denarja naj se izdelek ali
storitev prodaja. Ta del je videti enostaven, vendar lahko povzroca kar
nekaj preglavic. Naslednji stirje koraki nam lahko olajSajo ta proces:

1.) Preracunajte, koliko stane izdelava kon¢nega produkta. Ko imate
Stevilko, jo pomnozite z 2 ali 3 in rezultat je koncna cena, ki jo boste
zaracunali za izdelek.

2.) Poglejte, koliko podobna podjetja zaracunavajo za podobne izdelke.
Ta korak pomaga razumeti, koliko so kupci pripravljeni placati za
izdelek.

3.) Opravite intervjuje s potencialnimi strankami in jih vprasajte, koliko
bi bili pripravljeni placati za izdelek.

4.) Izvedite testno prodajo izdelka in preverite, kaksni so odzivi.

4. PRAKTICNI PRIMER:
MOBILNA KAVARNA

0,20 EUR 0,15 EUR 0,05 EUR 0,25 EUR
0,65 EUR*2 =130 EUR
2 Druga podjetja: cena kave z mlekom in

sladkorjem se giblje med 1,20 in 2,50 EUR

3) Intervjuji
4) Poskusna prodaja + odziv
62 i
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5. MVP ali minimalno funkcionalen produkt

Minimalno funkcionalen produkt, znan tudi kot MVP ali prototip, je
osnovna razlicica izdelka in pomaga pojasniti delovanje koncnega
izdelka. Glavni namen MVP-ja je potrditi idejo izdelka s ¢im manjsim vlozkom
dela, ¢asa in denarja.

MVP mora kupcem pomagati razumeti:

e kako boizdelek deloval in
e kaksno vrednost bo prinesel.

Med nacrtovanjem MVP-ja razmislite o kljucnih lastnostih izdelka, ki bodo
potencialnim strankam pokazale njegovo vrednost in uporabnost.

Ko izdelate MVP, ki vsebuje le najnujnejse znacilnosti, ga pokazite
potencialnim strankam, da pridobite njihovo mnenje. Mnenje potencialnih
strank je dragoceno, ker podjetju pove, ali izdelek:

e odgovarja potrebam kupcev,
e opredeljuje podrocja za izboljsanje in
e kaze pot za razvoj v prihodnosti.

Ce odzivi niso pozitivni, mora podjetje razmisliti o prenovi izdelka, v primeru
pozitivnih ocen pa lahko Ze za¢ne s predprodajo.
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Kako testirati MVP

Tukaj je nekaj primerov, kako lahko podjetje preizkusi MVP, ne da bi ga
dejansko Fizi¢no izdelalo:

e Preprosta spletna stran: taksna stran mora vsebovati kratek opis ali
predstavitev izdelka, klju¢na sporocila za potencialne stranke in
kontaktne podatke podjetja.

Podjetje naj spremlja, koliko ljudi obisce stran in pridobi njihove
kontakte.

Primer brezplacne spletne strani za vzpostavitev preproste strani je:
https://landingi.com/.

e lzdelek narisite ali ga predstavite v 3D.

e Naredite 3D model izdelka: podjetje lahko za izdelavo modela
uporabi poceni materiale, kot so karton, plastika ali les. Tako lahko
stranke vidijo, kako bo izdelek izgledal. 3D tiskanje je Se ena
moznost za tovrstno predstavitev MVP-ja.

S pravim MVP-jem lahko podjetje ugotovi, kaj stranke zares Zelijo, preden
jim ponudi tisto, kar misli, da Zelijo, na podlagi napovedi. Podjetje uporabi
odzive, ki jih dobi od MVP-j3, za oblikovanje kon¢nega izdelka. Na ta nacin
se podjetje izogne nepotrebnim stroskom razvoja izdelka, ki ne ustreza
potrebam in zeljam strank.

Pri izdelavi MVP-ja je najpomembneje, da vanj vkljucite le tiste funkcije,
ki so nujne za prikaz izdelka.
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Prakticni primer MVP-ja za kavarno na kolesih

Mobilna kavarna resuje problem Studentov, po blizini kavarne, ki ponuja
kavne napitke po dostopnih cenah, vi pa jim to ponudite; to je vasa resitev.

Najosnovnejsa resitev za potrebe ljudi, minimalno funkcionalen produkt,

je, da jim ponudite preprosto kavo, ki jo lahko vzamejo s seboj.

Na podlagi povratnih informacij prvih strank lahko spoznate njihove
potrebe in jim ponudite pravi izdelek (razli¢cne vrste mleka, ¢aji, manjse

prigrizke itd.).

SkillsXcellerate
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Zakljucek

Mladinski delavci imajo klju¢no vlogo pri usmerjanju mladih (ki prihajajo iz
neprivilegiranih okolij) skozi razlicne zivljenjske izzive, eden od teh izzivov
pa je tudi ustanovitev podjetja. Oblikovanje poslovnega kanvasa, ki je
predstavijeno v tem dokumentu, ponuja mladinskim delavcem
prakti¢no in uporabno orodje za usmerjanje mladih na podjetniski poti.

Z uporabo poslovnega kanvasa se lahko mladi naucijo predvideti morebitne
ovire, razviti kriticno misljenje in neuspeh obravnavati kot dragoceno
priloznost za rast. Ta strukturiran pristop omogoca mladim, da si zgradijo
samozavest in prevzamejo pobudo pri ustanavljanju podjetja. S pravo
podporo in miselnostjo so tako bolje opremljeni, da svoje ideje pretvorijo v
vplivna in trajnostna podjetja, ki jim omogocajo Finanéno neodvisnost in
osebnostno rast.

Ta dokument ponuja bralcem podrobnejsi vpogled v vsak sklop, Kki
predstavlja pomemben korak v poslovnem kanvasu.

Ponuja:

e kljucna vprasanja za vsak razdelek (na primer, »Kako vasa resitev
resSuje problem?« v razdelku Resitev);

e jasna navodila (na primer, »Kako razviti jasne in strukturirane
edinstvene vrednosti«);

o prakticne dejavnosti, ki pomagajo oblikovati odgovor (na primer
metodo Sest miselnih klobukov);

e koristne nasvete in predloge (na primer, da poiscete prvoosebne
opise izkusnj podobnih primerov podjetij na spletu);

e prakticne primere za vsak sklop za primer mobilne kavarne
(primeren koncept za mlade, ki ne zahteva posebnega izobrazevanja
ali dragih visokotehnoloskih naprav in predstavlja zato dostopno in
izvedljivo izhodis¢no tocko za nadobudne podjetnike);

e graficne elemente, ki spremljajo vsebino.

Glavni namen tega dokumenta je zagotoviti informativen, jasen in
prakticen vodnik, poln primerov iz resni¢nega zivljenja, ki je namenjen
mladinskim delavcem, da bodo lahko nudili podporo in navdih mladim, zlasti
tistim, ki prihajajo iz prikrajsanih okolij, na njihovi poti k ustanavljanju
podjetja.
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