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Vsebinska podpora Sloven-
skega podjetniškega sklada 
(SPS) je del slovenskega star-
tup ekosistema, ki se razvija 
in napreduje. To potrjujejo 
tako izkušeni udeleženci in 
večletni prejemniki sredstev 
SPS kot predstavniki najbo-

lje ocenjenih izvajalcev vsebinske podpore. Tudi 
mentorji menijo, da je v Sloveniji startup ekosi-
stem zelo dobro razvit, med drugim po zaslugi 
SPS, in tako predstavlja zgled tujini. Manjkata pa 
mu boljša povezanost in bolj enotno organiza-
cijsko delovanje.

Iz mnenj sodelujočih je razbrati hvaležnost 
za vso vsebinsko podporo, ki jo SPS omogoča. 
Pozitivno so jo sprejeli tudi tisti, ki so našli zgolj 
motivacijo in čustveno podporo v družbi podjet-
nikov s podobnimi izzivi. Navdušeni pa so tisti, ki 
so svoje poslovne probleme uspešno rešili.

Mentorstvo. Največja dodana vrednost vse-
binske podpore je mentorstvo, kar je nekatere 
prejemnike sredstev pozitivno presenetilo, saj 
so pričakovali predvsem finančno podporo. Po-
sebej jih je navdušilo sodelovanje z mentorji, ki 
imajo izkušnje s podobnimi (pre)izkušnjami pri 
reševanju izzivov podjetja.

Mentorstvo je pomembnejše kot denar. Gre 
za znanje ljudi, ki so premagovali izzive.

Programi. Najboljši programi usposablja-
nja v okviru vsebinske podpore Startup Plus so 
poleg mentorstva tisti, ki so po mnenju udele-
žencev pozitivno vplivali na ekipo in delovanje 
podjetja ter prispevali k doseganju zastavljenih 
ciljev in rasti podjetja. Dobro so ocenjeni tudi 
programi, ki omogočajo mreženje na mednarodni 
ravni. Udeleženci pa na splošno najbolj cenijo indi-
vidualno obravnavo in reševanje konkretnih težav.

Podjetja so najbolje ocenila podporne programe, 
ki zagotavljajo:

 + individualno obravnavo in podporo pri 
reševanju konkretnih težav,

 + spodbujanje medsebojnega mreženja in 
sodelovanja,

 + podporo rasti in zastavljenim poslovnim 
ciljem,

 + cenjen vpliv na celotno ekipo,
 + pa tudi priložnosti za mreženje na 

mednarodni ravni.

Pričakovanja. V nasprotju s temi vidiki so 
slabše ocenjeni tisti programi, ki slabo prispe-
vajo k vstopu na trg ali rasti podjetja ter upo-
rabnosti v praksi pri večini programov. To kaže 
na specifične/individualne potrebe udeležencev 
in s tem tudi zelo personalizirana pričakovanja. 
Še posebej to velja za izkušene udeležence, ki se 
srečujejo s konkretnimi izzivi poslovanja in rasti 
v svojih scaleup podjetjih. 

Zaključek. Temu je treba slediti pri nadalj-
njem razvoju Startup Plus programa, saj lahko 
pričakovanja prejemnikov vsebinske podpore v 
največji meri izpolni prav mentorstvo v kombi-
naciji s specializiranimi praktičnimi usposablja-
nji za posamezne segmente podjetij.

O viru. Neodvisno ekspertno analizo na 
osnovi raziskav smo pripravili strokovnjaki pod-
jetja Arhea Solutio. Mnenja smo zbrali in anali-
zirali v okviru treh raziskav evalvacije programa 
Startup Plus, v letih 2021 in 2022. K sodelovanju 
smo povabili vse udeležence programskih let 
2019–2021 in izvajalce programov. V intervjujih 
in spletnem vprašalniku je sodelovalo več kot 
100 udeležencev in 10 izvajalcev.

Startup Plus je dvignil 
pričakovanja podjetij

* Petra Oseli je vodja projekta in specialist za B2B-trge v Arhea Solutio. V podjetju so zbrani eksperti za razumevanje in strateške 
analize trgov ter poznavalci podjetniškega okolja. 

Piše: Petra Oseli*
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Vse pravice pridržane.  
Prepovedano je kakršnokoli 
reproduciranje, hranjenje ali 
posredovanje v kakršni koli 
obliki (elektronski, mehanični, 
fotokopirni) zapis katerega 
koli dela te publikacije 
brez predhodnega pisnega 
dovoljenja naročnika.
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Finančna + vsebinska 
podpora za rast

Z izvajanjem programa Startup Plus je Slovenski 
podjetniški sklad (SPS) startup in scaleup podje-
tjem omogočil, da so:

 + pridobila ustrezna finančna sredstva 
za razvoj svojega minimalno sprejemlji-
vega produkta (angl. minimum viable 
product – MVP), lansiranje svojega inova-
tivnega produkta na trg in/ali hitro širitev 
na tujih trgih;

 + ob pomoči mentorstva ter s sodelovanjem 
v različnih (pospeševalniških) programih 
oblikovala skalabilne poslovne modele, iz-
popolnila svoje inovativne produkte in na-
vezala nove stike s potencialnimi kupci, 
poslovnimi partnerji in investitorji tako 
doma kot v tujini.

Za razvoj startup in 
scaleup ekosistema

Z izvajanjem programa Startup Plus je SPS za-
gotovo pomembno prispeval:

 + h krepitvi slovenskega startup in scaleup 
ekosistema ter izboljšanju njegove 
prepoznavnosti v Evropi in po svetu,

 + k razvoju novih, nišnih, vertikalno 
specializiranih startup in scaleup 
ekosistemov oziroma podsistemov (na 
primer na področju health-tech, strojne 
opreme, Web 3.0).

10        naj dosežkov         naj dosežkov 
programa Startup Plusprograma Startup Plus

90 %
stopnja preživetja podjetij.

239 
podjetij je bilo podprtih 
v obdobju 2019–2023 s 

programom Startup Plus:

141 podjetij, ki so prejela P2,

70 podjetij, ki so prejela SK,

9 podjetij, ki so prejela SI-SK in

19 podjetij, ki so prejela P2 in SK/SI-SK. 178  
vključenih mentorjev.
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Šesterica izjemno 
uspešnih

Podprta podjetja že beležijo uspehe:

 + Gentler Stories (P2) je s svojo 
aplikacijo Gentler Streak za 
spremljanje fizične vadbe in 
aktivnosti pred kratkim prejel 
Applovo prestižno nagrado App 
of the Year.

 + Flux Performance (P2), ki 
razvija visoko zmogljiv električni 
motokros motor, je v letu 2022 po 
predstavitvi svojega inovativnega 
produkta na spletu zbral več kot 
2 milijona prednaročil.  

 + Extra Forge (P2), ki se ukvarja 
s kovanjem iz jekla, aluminija, 
bakra in brona, je razvil orodje 
in postopek votlega kovanja. Že 
v letu 2022 je dosegel 500 tisoč 
evrov prihodkov, letos pa jih 
načrtuje od 1,9 do 2,4 milijona 
evrov.

 + Chipolo (SK), ki izdeluje pametne 
sledilnike, je kot prvi na svetu 
naredil sledilnik, ki deluje znotraj 
ekosistema Apple Find My. V 
letu 2022 je na globalnem trgu 
ustvaril 10 milijonov evrov 
prihodkov.

 + Inno Lab (SK) je s svojim 
inovativnim produktom, Innobox 
škatlo z materiali in videonavodili 
za poskuse, ki jih otroci lahko 
izvajajo doma, prejel nagrado 
Slovenski startup leta 2022. Prek 
Amazona Italia je uspešno vstopil 
na tuje trge.

 + Pharsol (SK), ki je razvil 
inovativno držalo za prenašanje 
laboratorijskih vial, je leta 2022 
ustvaril 1,4 milijona prihodkov. 
V zadnjih šestih mesecih leta 
2022 je beležil kar 300-odstotno 
rast prodaje na slovenskem trgu. 
Z vstopom na tuje trge letos 
pričakuje še večjo rast.

39 % 
so startup in scaleup podjetja povečala število 

zaposlenih. 

Poleg tega so: 

2,1-krat povečala prihodek,

1,4-krat povečala dodano vrednost na 
zaposlenega in

2,2-krat povečala poslovni izid iz 
poslovanja oziroma dobiček.

20 + 
različnih (pospeševalniških) programov in večjih, 

odmevnejših startup dogodkov.

 Več kot 

10.000 ur 
mentorske podpore za podjetja.

 

12,5 mio €  
so prejela startup in scaleup podjetja, ki so bila 

podprta z SK ali SI-SK.

11,1 mio € 
naložb zasebnih investitorjev.
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Kooperativa 103

Kreativa Group Ledcom Luckyone

M&L Yoga M33 Mang

Custom Solutions

https://www.startup.si/sl-si/startup-mapa/startupi-scaleupi
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Podprta podjetja
Medicoapps Mipa

Modno kreiranje, 
Martina  

Marolt, s. p.
Modri Planet

Movalyse Next

Office 42 Oikos Housing

Optiguest

Otolab

Pametna 
tovarna

Pathmaker Plan Z

PoplarsPlayness Povezani
Poslovne 

storitve, Zdenka 
Štampar, s. p.

Poslovno 
svetovanje, Luka 

Verdnik, s. p.

Poslovno 
svetovanje, Mitja 

Pajek, s. p.

Power 
advertising

Pravi Um Priot

Promeat
Programska 

oprema, Dennis 
Guttmann, s. p.

Proizvodnja in prodaja 
kozmetičnih izdelkov, 

Petja Šufca, s. p.

Proizvodnja medicinskih 
pripomočkov, Gal 

Hostnik, s. p.
Protectus

Proventus

Redink

RYZE Samurai Seavision

Sensedge Sestanki SIS Poslovne 
Storitve

Smart Futuristic Smart Octopus 
Solutions

Smartpa

SnemAI
Spletna prodaja in 

marketinške storitve, 
Nik Premc, s. p.

Systhematic
Športno 

treniranje, Simon 
Mohorovič, s. p.

Terra Nullius

Test Bee Tomaž Erjavec, 
s. p.

Triforce 
Ventures

Umetniško 
poustvarjanje, 

Simon Šimat, s. p.

Unidekor United Hearts Vastok

Vvindria Wise up WNS

Yflab Zamax storitve Znajdi se 
informatika

ZP Aplikacije

Visualize

https://www.startup.si/sl-si/startup-mapa/startupi-scaleupi
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»Kaj pa je startup? 
Včasih se je takšnim 
reklo privatniki.«
Lani je podjetje Gentler Stories, katerega direktorica in 
soustanoviteljica je Katarina Lotrič, prejelo veliko priznanje. 
Apple je med 1,6 milijona vseh aplikacij za najboljšo aplikacijo 
za pametno uro Apple Watch v letu 2022 izbral njihov  
Gentler Streak. 

Goran Novkovič / Foto: Arhiv Gentler Stories

Fitnes in skrb za zdravje 
želimo približati vsem.
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N jena prva služba je bila pri 
AC Lovše, kjer je pri 32 le-
tih dala odpoved. Želela je 
prodajati rabljena obla-
čila za dojenčke. Pozneje 
je njen zdajšnji sodelavec 
Andrej razvil konverter za 
valute in jo prosil, naj po-

skrbi za komunikacijo. Pojavili so se v svetovnih 
medijih in to jih je postavilo na noge. Zdaj je z 
dvema različnima podjetjema že dvakratna na-
grajenka Appla. 

Ali lahko poveste več o tekmovanju,  
ki vam je omogočilo globalni prodor v džungli 
mobilnih aplikacij?

Vsak konec leta uredniki App Stora izberejo 
aplikacije, ki so tisto leto pustile največji pečat. 
To je priznanje, ki smo ga prejeli. Vsako leto izbe-
rejo eno aplikacijo in eno igro na napravo, torej 
na uro, telefon, tablico … Vsako leto to počnejo 
tematsko. Lani je bil v ospredju pozitiven vpliv 
na družbo in svet, družbeno odgovorne rešitve. 

Naša aplikacija je tematsko povezana s fitne-
som in skrbjo za zdravje. Mi smo vsi rekreativci, 
vendar nismo našli aplikacije, ki bi nam ustreza-
la. Takšne, ki bi nas spodbujala in hkrati pri vode-
nju upoštevala posameznikove parametre. Vse 
je bilo naravnano na tekmovalnost. Na primer ti-
sta o 10.000 korakih, ki se je rodila iz japonskega 
marketinškega trika, brez znanstvene podlage.  

Vi ste šli z vašo aplikacijo v nasprotno smer,  
v zmernost …

V zmernost, maksimalno podprto s posame-
znikovimi parametri. Treba je pogledati vsakega 
človeka posebej. Ni programa, ki bi lahko veljal 
za vse. Poleg tega je naša kultura postala toksič-
na. Zdi se, kot da si ali zmagovalec in se pogo-
sto »prekuriš« ali pa hitro obupaš in se šteješ za 
nekoga, ki »ni športen«, ker ne dosegaš nenehno 
novih rekordov.      

Mi smo želeli razviti nekaj, kar bo ljudi realno 
vodilo skozi aktivno življenje. Kar bo upošteva-
lo zmogljivosti vsakega posameznika in poma-
galo pri napredku skladno z njegovimi zmoglji-
vostmi. Ni potrebe po pretiravanju. Pomemben 
je tudi počitek. 

Ste se pri razvoju aplikacije povezali tudi z 
zdravniki in drugimi strokovnjaki?

Nismo se povezali z zdravniki. Naredili pa 
smo korektno analizo, študirali strokovne član-
ke, vzporedno testirali preverjene in uveljavljene 

storitve. Pri izpopolnjevanju algoritma, ki je sicer 
industrijski standard, smo sodelovali s sloven-
skim strokovnjakom za šport, za testiranje člo-
veških zmogljivosti, ki deluje v Nemčiji. 

Uporabljamo TRIMP, kar je enak algoritem 
kot osnova Garmina, Strave. Gre za naloženo 
telesno utrujenost. Ta podatek je pri obeh bolj 
v ozadju, mi pa smo ga pripeljali v središče, ker 
je najpomembnejša metrika za vsakega člove-
ka. Srčika algoritma 
je srce, srčni utrip, 
poleg tega pa še sta-
rost in spol. 

Naredili smo »app« 
za običajnega člove-
ka. Za to, da ti koristi, 
ni treba biti ultra fit 
ali aktiven. Uporaben 
je za vse, ne glede na 
njihove telesne zmogljivosti, stopnjo aktivno-
sti ali kondicijsko pripravljenost. Ljudi želimo 
spodbuditi h gibanju, četudi samo za 15 minut. 
Ob ozaveščanju, da je pomembno vsako gibanje, 
ponujamo več kot 100 vadb, med njimi tudi vr-
tnarjenje in domača opravila.

Februarja smo dodali nov zavihek – wellbe-
ing (dobro počutje). Na njem kažemo osnovne 
metrike o srčnem utripu med spanjem, dolžino 
spanca, temperaturo … Pri vsakem izračunamo 
njegovo normalo in temu potem prilagajamo 
naše vodenje. 

Ne bojte se neuspeha. 
Učite se na napakah. 

Lekcije naj vam koristijo 
pri prihodnjih korakih.

Jasna Krmelj in Katarina Lotrič (desno) s Timom Cookom, 
izvršnim direktorjem Appla. 
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Ko se uporabnik zjutraj zbudi, ga 
obvestimo, kakšno je njegovo stanje. 
Če ima na primer metrike, ki nakazujejo 
izredno spočitost, mu to sporočimo in 
ga pozovemo, da je danes morda dan, 
ko zmore več. V nasprotnem primeru 
ga opozorimo, naj se opazuje, ker se z 
njegovim telesom morda nekaj dogaja. 
Današnja kultura je hipna. Večkrat kot 
ne se zgodi, da svoja telesa izkorišča-
mo, namesto da bi jih podprli s pravo 
akcijo in s tem naredili nekaj dobrega 
za svoje zdravje, da bi se izognili ra-
znim boleznim.

Kakšni so načrti z aplikacijo  
v prihodnje?

Nenehno dodajamo nadgradnje. 
Kmalu bomo wellbeingu dodali tren-
de zdravstvenih metrik. S tem bo po-
sameznik neposredno opazoval, kako 
njegov življenjski slog dolgoročno 
vpliva na njegovo zdravje. Če bo tri 
mesece primerno aktiven, bo lahko na 
primer opazil, da se mu je znižal srčni 
utrip v mirovanju. 

Pred kratkim smo jo prilagodi-
li tudi za slepe in slabovidne. V teh 
dneh bomo v algoritem in wellbeing 
dodali novo metriko – menstruacijo. 
Fitnes in skrb za zdravje želimo pri-
bližati vsem. Za zdaj je v angleščini in 
španščini. Letos ga bomo nadgradili 
z dodatnimi evropskimi jeziki, priho-
dnje leto pa se bomo posvetili še Azi-
ji. Zaposlili bomo osebo, ki bo zadol-
žena za lokalizacijo »appa«. 

V svoji karieri skačete z enega na 
drugi startup. Mar ni to v nasprotju z 
osnovno težnjo nagrajene aplikacije 
k zmernosti? 

Mislim, da je v redu tako, kot se je 
zgodilo. Večinoma sem bila dejavna 
znotraj sistema iOS, pri aplikacijah 
za iPhone, in pri tem nabirala različ-
ne izkušnje. Rasla sem. To je bil realni 
razvoj. 

Lansko priznanje je bilo vaše drugo 
Applovo priznanje. Kdaj bo tretje? 

Saj jih ni več, vsaj ne znotraj Applo-
vega ekosistema – sta samo dve kate-
goriji. 

Ali ne morete dobiti drugega prizna-
nja v isti kategoriji?

Lahko, ampak že to, da smo dobili 
dve priznanji … Pred leti smo s startu-
pom Lake dobili Apple Design Award, 
kar je najvišje priznanje stroke. Lake 
ga je dobil za priljubljeno aplikacijo, ki 
ponuja pobarvanke za odrasle, hkra-
ti pa je danes tudi največja platforma 
za ilustratorje na svetu. Aplikacija se 
veliko uporablja za blaženje depresije, 
anksioznosti …

Že nekaj časa delujete v slovenskem 
startupovskem okolju. Kako ga 
ocenjujete v primerjavi s tujimi 
tovrstnimi okolji?

Nikoli nisem bila zelo aktivna na 
startupovskih dogodkih. Težko bi re-
kla, da sem poznavalka startupovskega 
okolja, prav tako nisem najbolj nav-
dušena nad kulturo, ki se je ustvarila 
okoli njega. V medijih se pogosto eno-
stransko govori o tem, kako je nekomu 
uspelo, zgodbe se poenostavlja in s 
tem kdaj naredi več škode kot koristi. 
Velikokrat se za lepimi besedami skri-
vajo rdeče številke ali kako drugače ne-
zdravo okolje oziroma kultura. Samo 
pomislite na WeWork, Theranos in po-
dobne zgodbe. 

Ali to pomeni, da si želite bolj prize-
mljeno startupovsko kulturo?

Da. Kaj pa je startup? Nekoč se je 
takšnim reklo privatniki. Nekaj bi rad 
delal in to res začneš. Pa malo moraš 
biti inovativen s tržnim pristopom in 
financami, če banaliziram. Največja 
razlika je v tem, da se je ustvaril eko-
sistem z razvitim podpornim okoljem, 
kar omogoča večje možnosti prežive-
tja. Hkrati si več ljudi upa poskusiti. S 
tem se je spremenila tudi mentaliteta, 
ki na eni strani dopušča več poguma 
in tveganja, na drugi pa odpira prostor 
nakladačem.

Veliko se dogaja. Za mlajše generacije 
in začetnike je veliko podpore. Mi smo že 
seniorji med startupi. Če bi bili začetniki, 
bi nam program P2, katerega del smo bili 
in ki ponuja neka osnovna orodja, bolj 
pomagal. Za nekoga, ki je star 20 let, je 
takšen program zelo dobrodošel. 
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Sama sem po mentaliteti najbrž bolj 
privatnica kot startupovka. 

Kakšno podporo pa bi potrebovali  
senior startupi?

Potrebovali bi specializirane men-
torje, ki res poznajo panogo podjetja. 
Nišne mentorje. »Appi« so med sabo 
povsem različni, četudi vsi sodijo v IT. 
Po vsebini nastajajo v vseh panogah. 

Tudi v naši ekipi smo specialisti. Luka 
in Jasna sta razvijalca kode, hkrati pa 
sta oba sta močna na več področjih in 
sta stoodstotno vpletena v sam koncept 
aplikacije. Andrej je produktni vodja, ki 
skrbi za dizajn in uporabniško izkušnjo. 
Nejc, ki je novinec, bo skrbel za marke-
ting in podporo uporabnikom.  Sama 
skrbim za tekstopisje, komunikacijo, 
marketing, poslovne odnose.

Kateri nasvet startupom bi izposta-
vili iz svojih izkušenj?

Ne bojte se neuspeha. Učite se na 
napakah. Lekcije naj vam koristijo pri 
prihodnjih korakih. 

Ustanovitelji: Andrej Mihelič, Katarina Lotrič, Jasna Krmelj in Luka Orešnik
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Najodmevnejši 
podjetniški 
dosežki 
Številni prejemniki podpore Startup Plus pišejo uspešne 
podjetniške zgodbe. Med njimi so Chipolo, ki je lani dosegel  
10 mio evrov prihodkov na globalnem trgu, Gentler Stories, 
ki ga je Apple lani med 1,6 mio aplikacijami izbral za najboljšo 
aplikacijo leta za Apple Watch, in CirrioSoft, ki je prejel 
investicije v višini 600.000 evrov.

Goran Novković

Kombinacija finančne in vsebin-
ske podpore programa Startup 
Plus je pomagala mnogim pod-
jetjem, da so dosegla zavidanja 
vredne dosežke. Danes pišejo 
uspešne zgodbe, tudi na global-
nih trgih.

V nadaljevanju predstavlja-
mo nekaj uspešnih podjetniških zgodb iz družine 
podjetij, ki so prejemniki SK podpore Slovenske-
ga podjetniškega sklada.

Trboveljski ekipi, ki izdeluje pametne sledil-
nike – ti uporabniku pomagajo najti založene 
stvari, kot so ključi, denarnice, računalnik ali 
torbice –, je po izjemnem uspehu leta 2013 na 
platformi Kickstarter osem let pozneje uspel nov 
pomemben mejnik. 

Kot prvi na svetu so naredili sledilnik, ki delu-
je znotraj ekosistema Apple Find My, kar je dalo 
podjetju velik pospešek v rasti.

Kako jim je to uspelo? Kot pravi Primož Ze-
lenšek, direktor podjetja Chipolo, d. o. o., so 
zaznali, da Apple pripravlja nekaj, kar so sami 
lansirali že skoraj 10 let pred njim. Vzpostavili 
so stik z Applom, našli skupen jezik in v apri-
lu 2021 na trg poslali produkt, ki deluje znotraj 
Applovega ekosistema.

Naslednji mejniki so se zgodili v lani. Na trg so 
dali nov produkt Chipolo Card Spot. Gre za pa-
metni sledilnik v kartični izvedbi, ki je primeren 
za sledenje denarnic. Uspel jim je tudi vstop v 
160 trgovin Best Buy, največjega prodajalca ele-
ktronskih naprav na svetu, in v Applovo spletno 
trgovino. V načrtu imajo tudi vstop v malo manj 
kot 500 uradnih fizičnih Apple trgovin.

Nauk? Primož Zelenšek: 
»Preden začnemo razvijati 
vesoljsko ladjo, je treba ide-
je zelo dobro preizkusiti in 
preveriti, ali jih bo trg sprejel. 
Vsakemu startupu bi predla-
gal, da sprva res dodobra 
raziščejo, kdo je njihov kupec, 
kje bodo njihov produkt kupili 
in zakaj bodo kupili ravno nji-
hov produkt. Ko je kupec de-

Chipolo: od uspešne 
kampanje Kickstarter do  
10 mio evrov prihodkov
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finiran, najprej osvojite en trg in se potem širite 
po svetu po segmentih ali pa po državah. Če vam 
uspe na enem trgu, je večja verjetnost, da vam 
bo tudi na naslednjem.«

Podjetje CirrioSoft, d. o. o., razvija spletno 
platformo Quantifly za reševanje izzivov HRM. 
Deluje kot »zdravnik za podjetja«, saj menedžer-
jem in HR-ju v podjetjih pomaga sprejemati stra-
teške odločitve, ugotoviti, kaj v podjetju ni opti-
malno, in poiskati rešitve. 

Njihovi pomembnejši dosežki so bili, da so po 
dveh letih na trgu uspeli pridobiti zaupanje 60 
strank na domačih in tujih trgih. Med njimi so 
tudi nekatera največja in prepoznavna sloven-
ska podjetja. Vstopili so na tuje trge  ter pridobili 
investicijo podjetja Viva (Peter Vipavec) v višini 
100.000 EUR in podjetja Elektronček (Joc Pečeč-
nik) v višini 500.000 EUR.

Luka Pregelj, direktor 
podjetja CirrioSoft: »Pomem-
ben je strateški pristop. Ne 
ustrašite se dela, ker ga bo 
veliko.« Dodaja: »Mentorski 
program v okviru SK-podpo-
re nam je bil v veliko pomoč. 
75.000 evrov nam je v prvem 
letu poslovanja zelo pomaga-
lo, vključeni pa smo bili tudi 
v druge programe. Zelo nam 
je koristila tudi udeležba na 

Startup Acceleratorju v Izraelu.«
Nauk? Na osnovi svojih izkušenj Luka Pregelj 

drugim startupom predlaga, naj začnejo čim prej 
razmišljati o vstopu na tuje trge. Poleg tega naj 
čim prej vzpostavijo finančni semafor za spre-
mljanje finančnih metrik in zelo dobro razume-
vanje, koliko denarja prihaja in koliko odhaja.

Podjetje Flux Performance razvija visoko 
zmogljiv električni motor za motokros, ki je hi-
trejši in boljši od vseh bencinskih motokros 
motorjev na trgu. V letu 2022 je s predstavitvi-
jo produkta na spletu zbral za 2 milijona evrov 

prednaročil. 2.600 ljudi se je prijavilo na mo-
žnost testne vožnje. Največji mediji v tem se-
gmentu po svetu so pisali o podjetju. Zabeležili 
so 36 objav po svetu.

Direktor in soustanovitelj podje-
tja Flux Performance Marko Ukota 
pravi: »Kaže, da smo z našim izdel-
kom zaigrali na pravo struno. Naš 
motor je videti kot pravi motokros 
motor, in ne kot nekakšen dizajner-
ski koncept ali futuristična igračka. 
Ljudem že na prvi pogled sporoča, da 
smo tukaj danes in da napadamo naj-
boljše bencinske tekmece na trgu.« 
 Dodaja: »V tej fazi nam SPS zelo 
pomaga s kapitalom, ki ga ponuja. To je za nas 
izjemnega pomena. Naš izdelek je precej kom-
pleksen in drag za izdelavo že v prototipni fazi. 
P2 nam omogoča, da svoje ideje s 3D-modelov, 
simulacij in računov na prtičkih prenesemo na 
fizični prototip, na katerega lahko nekdo sede in 
ga preizkusi. To je velikanski mejnik.«

Podjetje Extra Forge se ukvarja s kovanjem 
iz jekla, aluminija, bakra in brona. V okviru 
razpisa P2 so pripravili projekt votlega kova-
nja. To pomeni, da znotraj obstoječega proce-
sa kovanja ustvarijo votlo telo. Lani je podjetje 
doseglo realizacijo približno 550.000 evrov, za 
letošnje leto pa načrtujejo od 1,9 do 2,4 milijo-
na evrov prihodkov.

Marko Lukić, namestnik direk-
torja podjetja Extra Forge, o razvo-
ju podjetja: »Za uspeh je potreben 
dober načrt, ampak vedno je treba 
imeti rezervo. Zavrnitve niso nič 
drugega kot učne točke. Treba je 
vztrajati. Vsaka ovira, vsak padec, 
vsaka zavrnitev pomeni neko točko 
učenja in dejansko prinaša novo do-
dano vrednost.« 

CirrioSoft prejel investicije v 
višini 600.000 evrov

Flux Performance zbral za 
2 mio evrov prednaročil

 Extra Forge lani realiziral 
550.000 evrov
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https://www.startup.si/sl-si/novica/Najodmevnejsi-podjetniski-dosezki-iz-druzine-SK-in-P2-podjetij
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Drugi pomembni dosežki
Arvio: Ovrednotili 30.000 
nepremičnin

Podjetje Arvio razvija Arvio AVM, sistem za 
ocenjevanje in upravljanje nepremičnin. Ta omo-
goča samodejno identificiranje primerljive tran-
sakcije, oceno likvidnosti na sekundarnih trgih 
in predvidevanje prihodnjih gibanj na trgu. 

 V letu 2022 so lansirali nov produkt za av-
tomatsko ocenjevanje vrednosti nepremičnin v 
portfelju finančnih institucij in skladov. Z njim 
so do sredine decembra 2022 ovrednotili več kot 
30.000 nepremičnin. To je precej več kot v letu 
2021, ko so jih ovrednotili 2.700.

Dezziv: Osvojili že 23 držav

Podjetje Dezziv razvija mehansko zavoro, ki 
invalidskemu vozičku omogoča premagovanje 
stopnic. Lani so njihovo edinstveno aktivno za-
voro Brake&Go za invalidski voziček prodali že 
v 23 držav. Največ so prodali v ZDA, Avstralijo, 
Nemčijo in na Japonsko. 

 Naslednja pomembna pridobitev v letu 2022 
pa je pridobljena zaščita trgov v sedmih najve-
čjih evropskih državah, v Združenem kraljestvu, 
v Kanadi, ZDA in na Japonskem. Vse to so dobre 
osnove za širitev poslovanja na svetovnem trži-
šču v prihajajočem letu 2023. 

Glossiq: 70.000 prednaročil

Glossiq je virtualni pomočnik, ki omogoča 
preprosto in hitro spletno naročanje na lepotne 
storitve, nakup profesionalnih lepotnih izdel-
kov salona, deljenje idej, nasvetov, videovsebin 
in dogodkov ter pregled vsebin iz sveta lepote, 
zbranih na enem mestu.

 Med pomembnejšimi dosežki podjetja v letu 
2022 je vstop v Ameriko s platformo. V Ameriko 
so strateško vstopili z namenom, da bi bolje razu-
meli trg. Trenutno so prisotni v dveh salonih v Los 
Angelesu, hkrati pa so vzpostavili partnerski od-
nos z JPMS frizerskimi šolami iz New Yorka in Los 
Angelesa, ki bodo predstavljale nadaljnjo platfor-
mo svojim tečajnikom. Podjetje je ustvarilo pribli-
žno 70.000 evrov s prednaročili in plačili vnaprej.

RingoX: 3000+ izdanih  
virtualnih ključev

Ringo je inovativna modularna IOT-naprava, 
ki odklepa vrata na daljavo prek mobilnega te-
lefona. Lastnikom in upravljalcem nepremičnin 
omogoča preprosto izdajanje in delitev digital-
nih ključev med goste ter beleži zgodovino pri-
hodov in odhodov. 

Njihov dosežek v letu 2022 je pridobitev certi-
fikata CE, več kot 350 instalacij (odjemalcev), več 
kot 3000 izdanih virtualnih ključev ter tri par-
tnerske integracije (API keys), s čimer omogočajo 
hitrejšo širitev posla iz naslova poslovanja SaaS.

SEAVISION – VisionAnchor: med 
200 izbranimi svetovnimi startupi

VisionAnchor je prvi pametni sistem za nad-
zor sidra na svetu. Deluje kot nekakšen »baby 
monitor«, elektronska varuška za sidro, ki ga ka-
pitan s podvodno kamero tik nad sidrom lahko v 
realnem času spremlja na pametni napravi.

 Eden odmevnejših dosežkov v zadnjem letu 
je bilo vabilo, da lahko podjetje kot eno od 200 
izbranih startupov z vsega sveta svojo inovacijo 
predstavi na konferenci TechCrunch Disrupt v San 
Franciscu. Potrditev s strani enega vodilnih sve-
tovnih tehnoloških medijev jim je odprla vrata do 
investitorjev in potencialnih partnerjev v ZDA. 

Cluekit: Do 2.000 ustvarjalcev  
v 6 mesecih

Ekipa ClueKit je vzpostavila platformo tik-
toker.si v prepričanju, da TikTok še ni dosegel 
svojega največjega potenciala in je zato sila pri-
vlačen za oglaševanje. Podjetjem in blagovnim 
znamkam tako omogočajo enostavno sodelova-
nje z ustvarjalci vsebin.

 Podjetju je v šestih mesecih uspelo v bazo 
ustvarjalcev pridobiti 2000 ustvarjalcev vse-
bin. Prav tako mu je uspelo vzpostaviti sodelo-
vanje z velikimi blagovnimi znamkami/podjetji v 
slovenskem oglasnem prostoru. 
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VEČ FOTOGRAFIJ NA STARTUP PLUS.

https://www.flickr.com/people/startupslovenia/
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FINANCE

ZNANJE

POMOČ

PODPORA

Ob denarju še 
kažipot, kako ga 
uporabiti
Ne le finance. Tudi znanje, pomoč, podpora, nasveti ...  
Vse to so pristopi, ki so jih podjetja uporabljala v programu  
Startup Plus, da bi rasla in se globalno razvijala. 

Maja Virant

Sofinancirala sta ga Slovenski 
podjetniški sklad (SPS), ki de-
luje pod okriljem Ministrstva 
za gospodarstvo, turizem in 
šport, ter Evropska unija, in 
sicer iz Evropskega sklada za 
regionalni razvoj.

Z leti se je pokazalo, da je 
treba podjetnike, ki znajo v prvi vrsti razvijati svoje 
izdelke ali storitve, opolnomočiti na številnih dru-
gih področjih, predvsem pri prodaji, marketingu in 
organizaciji poslovanja. Pripraviti jih je treba tudi 
na številne izzive na njihovi nadaljnji poti, na pri-
mer na rast, širitev na tuje trge, iskanje investicije. 

Razvoj novih idej in novih podjetij, ki nastanejo 
iz teh idej, je zelo zahteven proces, ki od posame-
znika zahteva veliko sprememb in osebnostnega 
razvoja v razmeroma kratkem času, pravi dr. Rok 
Stritar, vodja Šole za mentorje, ki deluje po načelu 
»train the trainers« (usposabljaj trenerje): »Rela-
tivno kratek čas in relativno velike spremembe na 
podjetnike ustvarjajo velik pritisk. Veliko je potreb 
po novih znanjih in drugačnih pogledih na stvari, 
zato lahko mentorji odigrajo pomembno vlogo.«  

Kaj so lahko izbrala podjetja?
Mentorski program. V programu je aktivnih 
178 mentorjev, ki so na voljo za mentoriranje 
startup podjetnikov.
Pospeševalniški program Push2Start in SK 
Growth Camp. »Peer-to-peer« srečanja na 
najbolj aktualne podjetniške teme. Podjetniki 
so v zelo kratkem času pridobili temeljne 
podjetniške veščine.

Startup klinika: Prva pomoč pri odpravi 
kritičnih tveganj na podjetniški poti. 
Deep Tech Hub. Program za spodbujanje 
»deep tech« podjetništva ter razvoja novih 
»deep tech« rešitev, prek katerega se je možno 
povezati z univerzami, inštituti, raziskovalci in 
drugimi podjetji.

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/?fbclid=IwAR0UZsaiInGuQwNBYlf3Csg_bnMsl7IdLfQPqdLdBimnahRis228Spe5BP0
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FINANCE

POMOČ

Vertikalni pospeševalniki: Omogočajo 
pridobitev specifičnih znanj in pomoč ekspertov. 
Izvedeni za panoge, kot so strojna oprema, 
zdravje, Web3.0, biotehnologija, vodik ipd. 
Program za internacionalizacijo poslovanja 
INTL. Prodreti na domači trg je težko, prodreti 
na tujega še težje. V okviru programa je 
zagotovljena splošna podpora in aktivna pomoč 
pri širitvi na tuje trge. 
Čezmejni pospeševalniki: Namen čezmejnih 
pospeševalnikov je, da podjetnikom pomagajo 
pri vstopu ali širitvi na tuje trge. Izvedeni so 
čezmejni pospeševalniki za naslednje države: 
Avstrija, ZDA, Združeni arabski emirati (Dubaj) 
in Izrael.
Fundraising Bootcamp: Velja za enega 
najboljših treningov priprave na investicijo 
v Evropi. Vodi ga Francois Mazoudier, ki je 
startupom pomagal zbrati že več kot 174 mio €.
NextRound. Investicijska konferenca in demo 
dan s treningom »pitchanja« z namenom 
povezovanja podjetij z zasebnimi investitorji. 
Kongres investitorjev tveganega kapitala.
Produkti, ki usposabljajo investitorje.
KorpoStart. Program za spodbujanje 
povezovanja startupov in scaleupov s 
korporacijami z namenom ustvarjanja uspešnih 
skupnih zgodb. 
Mednarodna podjetniška konferenca Podim. 
Eden od najvplivnejših startup & tehnoloških 
dogodkov v srednji in vzhodni Evropi, kjer se 
inovacije povezuje s poslovnimi priložnostmi, 
kapitalom in znanjem.
Mreženjska srečanja s tujimi podjetniki in 
strokovnjaki. Pet večjih mreženjskih srečanj, na 
katerih bodo obravnavane aktualne podjetniške 
teme, kot so produktni menedžment, žensko 
podjetništvo, vodenje, trajna naravnanost in novi 
tehnološki trendi.
Podjetniški mastermind. Dvodnevni 
dogodek, kjer različni strokovnjaki s področja 
podjetništva ob intenzivnem delu v majhnih, 
zaključenih skupinah delijo svoje znanje o 
razvoju  posla in podjetniškem preboju.
Letno srečanje celotnega startup in scaleup 
ekosistema.
Scaleupgrade. Specializiran program in 
srečanja za specifične izzive scaleup podjetij, 
prav tako pa se obišče uspešna scaleup 
podjetja.
Prodajni pospeševalnik. V prodajnem 
pospeševalniku so na voljo vse 
ključne veščine za doseganje 
prodajnih ciljev.
Grow digital. Skupinska 

izobraževanja in individualni treningi s področja 
digitalnega marketinga.
Pospeševalnik vitkosti in agilnosti – 
Chatvorka. Serija izobraževalnih dogodkov s 
področja povečanja inovativnosti, vitkosti in 
agilnosti.
Promocija zdravja na delovnem mestu. S 
preventivnim programom so na tem področju  
pomagali zdravje podjetnikov in zaposlenih 
postaviti na prvo mesto.
ESG-orodje za samooceno in delavnice. 
Orodje, ki pomaga pri samooceni in služi kot 
vodilo, kako izboljšati ESG-stanje podjetja.

PROGRAMI ZA DRUGE DELEŽNIKE
Šola za investitorje
Šola za mentorje 

V praksi zadeva deluje

»Mentorstvo je bilo za nas pomembno, ker smo 
dobili dragoceno mnenje izkušenega podjetnika o 
tem, kaj smo naredili in kaj bi lahko izboljšali, da 
bi dosegli še boljše rezultate.«

Nastja Kramer Pesek, ustanoviteljica in di-
rektorica Malince in prejemnica SK75

+++

»Podporno okolje je izjemnega pomena, pred-
vsem zato, ker nikoli ne veš vsega. Moraš se učiti. 
Izmenjevanje znanja z nekom, ki je v podobni fazi, 
najbolj pripomore k hitri rasti.« 

Rok Gulič, ustanovitelj in direktor Ollo Audio

+++

»Za naše podjetje so bili programi financiranja 
SPS-a ključnega pomena. Ob pomoči SPS-a smo 
uspeli narediti prve korake v podjetništvo.« 

Tomaž Levak, soustanovitelj in direktor pod-
jetja OriginTrail, ki je uporabljalo SPS-ova P2 in 
SK50 in ki po več investicijah že išče novo. 

https://www.startup.si/sl-si/novica/podpora-zato-da-se-podjetnik-lahko-osredotoca-le-na-posel?fbclid=IwAR2Wn7MPmrqlfqp47AM4luQ8fGWWmHd_CgrERIRZ-BCa_orkpIAP9XweMV4
https://www.startup.si/sl-si/novica/6-let-sk-programov?fbclid=IwAR1LOS4n6TM5ODW898v5PGFZ2alSoOIgbTxxYkxVJuVywVsOCfdGEiG10yE
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Finančna injekcija za podjetniški polet
Inovativne podjetniške ideje so lahko dobile konkretne 
finančne injekcije. Podjetniki so imeli na voljo do 54 tisoč 
evrov subvencije in tudi 100-odstotno intenzivnost pomoči, 
vsako leto pa so s tem pomagali približno 40 podjetjem. 

Maja Virant

»Komisija za ocenjevanje mora razumeti to, 
kar razumete vi. V vaši ideji mora najti dodano 
vrednost, torej ugotoviti, ali jo je sploh smisel-
no razvijati. Cilj naj bo ustvarjati nova podjetja, 
nova delovna mesta, spodbujati zaposlovanje,« 
je povedal predstavnik Slovenskega podjetniške-
ga sklada (SPS).

Novoustanovljena podjetja so v začetni fazi 
lahko kandidirala na razpisu za subvencije P2. 
Sredstva so bila namenjena sofinanciranju za-
gona inovativnih podjetij, razvoju MVP (angl. mi-
nimum viable product) in lansiranju inovativnih 
produktov na trg. 

Namen finančne spodbude P2 je bil:
 + razvoj podprtih podjetij, 
 + uspešen prenos razvojnih idej podjetnih 

posameznikov in skupin v tržno uspešne 
podjeme,

 + ustvarjanje novih inovativno naravnanih 
podjetij s potencialom rasti ter 
poudarkom na razvoju in komercializaciji 
proizvodov, procesov in storitev.

Poleg financ so podjetniki lahko dobili še pra-
ve kontakte, mentorje in možnost vključitve v 
pospeševalniške programe. 

Izplačila so delili v treh tranšah, in sicer 10 tisoč 
v prvi, 12 tisoč v drugi in 32 tisoč v tretji tranši. 

Za koga?
Subvencije so bile na voljo mikro in malim 

podjetjem, ki so bila kot s. p., d. o. o. ali zadru-
ga registrirana v Sloveniji. Za glavno dejavnost 
niso smela imeti registrirane dejavnosti, ki sodi 
v izključeni sektor. Ob podpisu pogodbe o finan-
ciranju so morala imeti vsaj enega zaposlenega.

75 tisočakov semenskega kapitala  
za inovativne
Podjetniki, ki so že testirali trg in potrdili obstoj problema s 
prototipom, potem pa potrebovali nova investicijska sredstva 
za testiranje funkcionalnosti prototipa in nadaljnji razvoj 
produkta, so lahko kandidirali za SK75. 

Maja Virant

Mlada visokotehnološka podjetja s potenci-
alom rasti in kreiranja novih delovnih mest so 
s tem produktom lahko dobila 75 tisoč evrov 
semenskega kapitala v obliki konvertibilnega 
posojila. 

Namenjeno je bilo zagotavljanju kvazila-
stniškega financiranja za inovativna podjetja v 
semenski fazi. Ta težko dostopajo do financira-
nja komercialnih bank oziroma drugih klasičnih 
oblik financiranja.

P2: 

SK75:

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/p2/?fbclid=IwAR3KgZcXdmf4J7hOTE6DSWhJr1If1IPNXXdUVIt17ullay41aUTpQtq4eYQ
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/sk75/?fbclid=IwAR1Fp4eqGi2Q6CTIijnTpvkeROJ6zNlH6NX0JpafjcCu32Mb_kwEYQF9nfg
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Kako podvojiti svojo investicijo?
Hitro rastoča inovativna podjetja, ki so bila še v začetnih fazah 
razvoja in so potrebovala svež denar za poslovanje in razvoj, so 
lahko dobila soinvesticijo SI-SK Slovenskega podjetniškega sklada. 

Maja Virant

Slovenski podjetniški sklad (SPS) in drugi ne-
odvisni zasebni investitorji, kot so poslovni ange-
li, skladi zasebnega/tveganega kapitala ali korpo-
racije, so namreč z mehanizmom soinvestiranja 
zagotavljali lastniško financiranje za hitro rastoča 
inovativna podjetja v začetnih fazah razvoja. 

Kaj to pomeni v praksi?
To pomeni, da če je zasebni investitor, deni-

mo poslovni angeli, skladi zasebnega/tveganega 
kapitala ali korporacije, v vaše podjetje investiral 
100 tisoč evrov, je SPS dodal še 100 tisoč evrov 
pod enakimi pogoji.

Poleg finančne podpore je SPS prejemnikom 
finančnih spodbud zagotavljal tudi intenzivno 
vsebinsko podporo v obliki mentorskega pro-
grama ter drugih specializiranih, intenzivnih in 
zaključenih podpornih programov. 

»Z mehanizmom soinvestiranja podjetniku 
priskrbimo višja finančna sredstva, investitorju 
pa znižamo tveganje. Podjetnik je deležen še do-
datne mentorske in strokovne podpore za učin-
kovito doseganje razvojnih ciljev,« je povedal 
Rok Huber iz Slovenskega podjetniškega sklada.

Rekorder z 2,4 milijona evrov
Podjetniki so lahko dobili od 100 do 600 tisoč 

evrov, če je SPS soinvestiral s poslovnimi angeli 
ali skladi zasebnega/tveganega kapitala, oziro-
ma od 200 do 600 tisoč evrov, če je SPS soinve-
stiral s korporacijo. 

V nekaterih izjemnih primerih je lahko pod-
jetje skupno pridobilo tudi do 2,4 milijona 
evrov, od katerih je SPS soinvestiral 1,2 milijona 
evrov, prav toliko pa tudi zasebni investitor. Čr-
panje je potekalo v štirih tranšah.

Izkušnje so bile odlične
»Naša izkušnja s SK75 je odlična. S pridobljeni-

mi sredstvi smo lahko zaposlili dodatno osebo ter 
povečali vložek v prodajo in marketing, ki delata 
z roko v roki. To nam je omogočilo vstop na nove 
trge: v Avstrijo, Nemčijo in Švico.«

Miha Rajh, Pharsol

»Sredstva SK75 so pripomogla k temu, da smo za-
črtane cilje dosegli mnogo hitreje. Vlagali smo pred-
vsem v marketing in razvoj ter uspešno začeli novo 
poglavje v Nemčiji in Avstriji. Poleg finančne podpore 
pa je neprecenljiva tudi vsebinska podpora mentorjev 

in programov, v katere smo se lahko vključili – z ja-
snim načrtom je mogoče doseči ogromno!«

Lisa Mislej Vončina, Wise Up

»Razpis SK75 nam je omogočil, da smo bistveno 
povečali zaloge, poenostavili celoten potek proda-
je, razvili nove produkte in jih oglaševali. V prvem 
trimesečju 2021 smo zato kar potrojili promet v pri-
merjavi z letom 2020. Brez teh sredstev, z mentor-
stvom pridobljenega znanja in različnih programov 
zagotovo ne bi rasli tako hitro.«

Vitja Sikošek, VitJa

Izkušnje uspešnih so odlične
Med tistimi, ki so dobili spodbudo SI-SK, so tudi 

uspešna startup podjetja, denimo Smart Cargo, Giro Car 
Share, Eggmedia, Enetra, Sinecon in Oikos Housing. 

»Poleg samih sredstev, vplačanih kot dodatni ka-
pital, je za nas SI-SK pomemben tudi zato, ker nam 
ponuja možnost dostopa do mentorjev specialistov 
za posamezna področja poslovanja, ki jih moramo v 
podjetju še razviti oziroma dodelati. Kot majhnemu 
podjetju nam na določenih segmentih poslovanja (v 
marketingu, pri mikroprocesiranju proizvodnje …)  
primanjkuje znanj. Povezave, pridobljene prek mreže 
stikov SI-SK, nam na tem področju zelo olajšajo delo.«

Miloš Ulčar, direktor podjetja OI Concept

SI-SK:

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/si-sk/?fbclid=IwAR27Q5dDP6NZdSOAKEHYnsvp_Z85CqnpS-4trsVT3vDxPRubDsT91qH_hkA
https://www.startup.si/sl-si/za-startupe/si-sk?fbclid=IwAR1RqaBizlIf-T61ezfuX4AYNSFet1wVGQ8Z9UOR5NRfGP1emPi3Yq0RhW0
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25 mio € bomo 
vložili v zasebne 

sklade, ki bodo 
pripravljeni zasebne 

vire kombinirati 
z javnimi.
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»Konec je obdobja 
vrtičkov.«
Goran Novković / Foto: Barbara Reya

Z mag. Majo Tomanič Vidovič, direktorico Slovenskega 
podjetniškega sklada (SPS), o izkušnjah iz programa Startup 
Plus, o novem pristopu k podpori statupov v prihodnjih letih, 
o privabljanju tujih startupov v Slovenijo, o programih z 
Izraelom, Silicijevo dolino in Brazilijo, pa tudi o povezovanju 
startupov z velikimi slovenskimi podjetji.

Program Startup Plus se 
po šestih letih izteka. S 
katerimi tremi učinki ste 
najbolj zadovoljni?

S programom smo pod-
jetjem ponudili vsebinsko 
strokovno pomoč. O svojih 

izzivih so se lahko posvetovali s strokovnjaki. 
Poleg tega so se navadili mrežiti in komunicirati. 

Slovenski podjetniki iz tehničnih strok so 
odlični pri svojem poslu. Ko gre za komunicira-
nje, pa so precej zaprti. Program Startup Plus je 
podiral te meje. Navsezadnje pa so se ob pomoči 
tega programa naučili tudi hitrega in učinkovite-
ga predstavljanja. 

Kateri programi so bili najbolje sprejeti? 
Visoka dodana vrednost so bili mentorji, ker 

so se z njimi lahko pogovarjali individualno in re-
šili, kar jih je žulilo. Dobro so bile sprejete konfe-
rence ali delavnice z več tematikami in različnimi 
strokovnjaki. Pa tudi fokusne delavnice za majhne 
skupine, ki so bile osredotočene na konkreten izziv. 

Zelo pomembna  je bila pomoč pri prodoru na 
tuje trge. To je velik izziv za slovenska hitro ra-
stoča podjetja z razvojnim potencialom. Mi jim 
pomagamo tako, da organiziramo pospeševalni-
ke in se povežemo s pospeševalniki v tujini. Ta-
kšen pospeševalni program smo imeli v Izraelu. 

Letos ga bomo organizirali v Dubaju, v Londonu, 
ponovili pa ga bomo tudi v Izraelu. 

Prek Unida, organizacije ZN za ekonomski 
razvoj, odpiramo partnerstva z državami zunaj 
EU. Biofarmacevtski grozd se usmerja v Latinsko 
Ameriko. Center za pametne tovarne pokriva 
balkansko regijo. Tako se naša podjetja začnejo 
mrežiti tudi s podjetji iz teh držav.  

Stopnja preživetij podjetij je od 70- do 75-od-
stotna. To se zdi visoko. Kako vam je to uspelo?

To analizo smo od leta 2006 naredili dvakrat. 
Tudi drugič je bila ugotovljena takšna stopnja pre-
živetja. Slovenci smo konservativni. Ne spuščamo 
se na samostojno podjetniško pot, če nismo sko-
raj stoodstotno prepri-
čani, da nam bo uspelo. 
Še vedno imamo strah 
pred neuspehom. 

Niso pa vsa podje-
tja hitro rastoča. So 
na trgu. Številna imajo 
vsaj dva do tri zapo-
slene, nekateri več, nekateri manj. 

Katere vrste podjetniških zgodb so bile naj-
bolj uspešne ali presenetljivo uspešne?

Visoka rast in hiter prehod z malega na glo-
balni trg sta največkrat mogoča v informacijski 

Še vedno bomo podpirali 
startupe v začetni fazi, 
s subvencijami do okoli 

75.000 evrov.
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tehnologiji. V času epidemije se je ob pospešeni 
digitalizaciji to samo še bolj potrdilo. 

V ospredje prihajajo, tudi zaradi kriz v za-
dnjih letih, biofarmacija in družbeno odgovorni 
projekti. Pred leti so prevladovali najrazličnej-
ši izdelki, tudi za zabavo. Zdaj pa me veseli, da 
podjetja vedno bolj iščejo družbeno odgovorne 
rešitve. Veliko je proizvodov s področja zdra-
vstva, pomoči pri oskrbi za starejše, hrane, eko-
logije in zadovoljstva na delovnem mestu, zlasti 
zdravstvene preventive. Pojavljajo se tudi pro-
dukti s področja kineziologije, fizioterapije, zni-
ževanja stresa … To je zelo pozitivno.

Kaj pa ste se na SPS naučili pri vodenju in 
koordiniranju programa Startup Plus?

Predvsem tega, da je pri reševanju izzivov po-
treben individualni pristop. Podjetnikom je treba 
prisluhniti. Dragoceni so bili odzivi mentorjev. 
Pri startupih v začetni fazi pa organiziramo tudi 
intervjuje o ciljih in smernicah v prihodnje. 

Prihaja novo obdobje. Kako boste poskrbeli 
za to, da bodo načela trajnostne naravnano-
sti (ESG) čim bolj vključena v vsebine?

Evropska unija nas pri vseh odprtih linijah 
financiranja usmerja v zeleno transformacijo. 
Podjetja so tega željna. A ne vedo, kako naj se 
tega lotijo in kje naj najdejo strokovnjake s tega 
področja v njihovi panogi. 

Tako tudi mi pomagamo pri razvoju progra-
mov, ki niso toliko vezani na finančne spodbude, 
ampak bolj na pridobivanje različnih kompetenc, 
kjer glavno vlogo igrajo naši različni strokovni par-
tnerji. Mi ta program sofinanciramo. Že letos bo 
nekaj delavnic namenjenih ESG. Sodelujemo tudi s 
Climat-KIC-om, ki v okviru vladnega demonstracij-

skega programa Deep 
Demontration skrbi za 
to področje. 

Hkrati poskušamo 
oblikovati partnerstva 
za posamezna podro-
čja s pozitivnim učin-
kom na zeleno trans-
formacijo. V svojem 

portfelju imamo namreč 16.000 podjetij. Med 
njimi smo našli tudi takšna, ki so se na primer 
v preteklosti že ukvarjala z vodikom. Zato smo 
oblikovali partnerstvo, v katerem sodelujejo 
Tehnološki park Ljubljana, Gospodarska zborni-
ca Slovenije in Inštitut Jožef Stefan. 

Na ta način takšnim podjetjem pomagamo, 
da pripravijo projekte z dokumentacijo do ravni, 

ko bodo lahko kandidirali v programih Horizon, 
Green Europe in drugih podobnih podpornih 
programih. Vsaj tri ali štiri podjetja želimo pri-
praviti za te razpise. 

Na katerih področjih pa še snujete te manjše 
prednostne partnerske skupine?

Na področjih zdravja, digitalne transformacije, 
zelenih energetskih virov in krožnega gospodarstva.

Prek partnerstev se želimo povezati z znan-
stveno, strokovno in izobraževalno sfero, s par-
tnerji iz startupovskega ekosistema in s finan-
cerji. Javna sredstva so omejena. Kjer se le da, 
iščemo zasebne investitorje. Kombinirati želimo 
javne in zasebne vire. 

Konec je obdobja samostojnega nastopanja 
in vrtičkov. Ne samo v Evropi, povezovanje se 
dogaja tudi na globalni ravni. V to nas silijo glo-
balni izzivi. Sodelovanje je nujno. 

Kaj bo Razvojni Plus program ponujal ključ-
nega, novega?

Osnovni namen je z novim programom še bolj 
pomagati podjetjem, da uresničijo razvojni po-
tencial za trajnostne projekte. Nov bo tudi naš 
pristop. Na predhodnih delavnicah bomo pod-
jetjem pravočasno, še pred razpisi, predstavili, 
kako se lahko intenzivno povežejo z že obstoje-
čimi iniciativami, prek katerih bodo lahko dvigni-
la razvojno raven svojih projektov, predvsem v 
luči trajnostnega potenciala. Podjetja bomo še 
bolj spodbujali k povezovanju, iskanju dodatne-
ga znanja in partnerstev. 

Kdaj se bo novi program začel za podjetja?
Jeseni bomo organizirali prve predhodne 

delavnice, na katerih bomo napovedali, katere 
finančne možnosti bodo obstajale in kaj jim bo 
ponujeno, da bodo lažje dvignili svoj razvojni 
potencial. Finančne spodbude bodo dosegljive z 
začetkom leta 2024. Podporni programi iz sta-
rega Startup Plusa se bodo nadaljevali, a pristop 
bo nekoliko drugačen.

Pripravlja se nov kapitalski sklad za zagon-
ske inovacije – kaj bo prinesel novega?

To bo nadaljevanje finančnih spodbud na po-
dročju semenskega kapitala. Ne bomo več ne-
posredno vstopali v podjetja, pač pa bomo 25 
milijonov evrov, od tega 15 milijonov iz progra-
ma nove finančne perspektive, vložili v zasebne 
sklade, ki bodo pripravljeni kombinirati zasebne 
vire z javnimi. S tem želimo spodbuditi zasebne 
investitorje k več naložbam v startupe. Upra-

16.000 podjetij imamo v 
portfelju. Med njimi smo 
našli tudi takšna, ki so se 
že ukvarjala z vodikom.
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vljalci bodo zasebni, četudi bo delež javnih virov 
lahko večji od deleža zasebnih. 

Prav tako bomo zelo verjetno sodelovali pri 
nastajanju novega zelo pomembnega tehnolo-
ško-inovacijskega sklada, ki nastaja pod okriljem 
Ministrstva za gospodarstvo, turizem in šport.

Še vedno bomo podpirali tudi startupe v za-
četni fazi, s subvencijami do okoli 75.000 evrov, 
da bodo lažje vstopili na trg. Nato pa jih bodo 
lahko financirali omenjeni zasebni skladi s kom-
binirano javno-zasebno zagonsko investicijo.

S kom vse se bodo startupi lahko povezovali 
v čezmejnih pospeševalnikih?

Program z Izraelom nameravamo razviti v 
večletnega. Zagotovo bomo ohranili povezavo s 
Silicijevo dolino. Začeli smo se že povezovati z 
Brazilijo. Azijske države so tudi naši tarčni trgi. 
Bolj kot doslej se bomo usmerjali v države tretje-
ga sveta. Naša podjetja bodo morala biti aktivna 
tudi v Afriki, sicer bomo ostali zunaj globalnih 
razvojnih premikov. 

Kako bi lahko v Slovenijo privabili tuje startupe?
Bolj ko bomo imeli razvito poslovno okolje 

za mlade talente  – čim več tehnoloških parkov, 
inkubatorjev, hubov, možnosti za stanovanja, 
ekspertov investitorjev –, bolje bomo privabljali 
tudi tuje startupe. Lahko bodo iz Slovenije osva-

jali globalne trge. V tem primeru bi bili močnejši 
tudi naši startupi. 

Ali ne bi bilo dovolj že to, da bi pripravili 
promocijo Slovenije, ki je odlična destinacija 
za življenje lastnikov startupov?

To je formula: živeti v Sloveniji in delati na tu-
jih trgih. Tudi tuji eksperti nam govorijo, da je to 
najboljša kombinacija. 

Kako bolje povezati slovenske startupe z 
velikimi slovenskimi podjetji?

Še vedno ni idealno, čeprav smo v okviru 
Startup Plusa že imeli progam povezovanja star-
tupov s korporacijami. 
Ni zaživel, kot bi lahko. 

Najprej bo treba 
poiskati sektorje z iz-
zivi, kjer bi se lahko 
povezovala velika in 
mala podjetja ter sku-
paj reševala probleme, 
ki se pojavijo v posa-
mezni panogi. Povezoval bi jih skupni interes in 
prek partnerstev za trajnostni razvoj bomo našli 
več takšnih kombinacij. Če korporacija ne najde 
interesa, s startupom ne bo sodelovala, saj bi bil 
to zanjo samo dodaten napor. Če pa se bosta na-
šla pri istem problemu, bosta sodelovala. 

Živeti v Sloveniji in 
delati na tujih trgih. To je 

formula za privabljanje 
tujih startupov.

Jeseni bomo napovedali, 
katere finančne možnosti 

bodo obstajale in kaj bo 
ponujeno podjetjem. 
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»Podjetnik mora 
tudi kršiti norme.«
Denar na podjetniški poti ni dovolj, so ugotovili pri Slovenskem 
podjetniškem skladu. Na horizontalnih programih so prejemniki 
pridobili temeljno podjetniško znanje. Nato pa so se v drugih 
specializiranih programih poglobili v teme, ki so bile zanje 
najbolj koristne. 

Maja Virant

Na teh srečanjih so podjetniki 
v zelo kratkem času pridobili 
temeljne podjetniške vešči-
ne. Program Push2start je 
bil namenjen prejemnikom 
zagonske spodbude P2. V 
okviru tega so podjetniki 
pridobivali temeljna znanja, 

kako uspešno vstopiti na trg. 
»Podjetnik mora svoje aktivnosti in svojo 

ekipo prilagoditi fazi, v kateri je trenutno. Vede-
ti mora, kje je in kaj so potrebe tiste specifične 
faze,« pravi startup in scaleup mentor z Eko-
nomske fakultete v Ljubljani dr. Blaž Zupan.  

Opozarja na ključno ločevanje, kdaj se razvoj 
konča in se začne prodaja. Kdaj se je torej treba 
osredotočiti na generiranje prihodkov, in ne več 
na razvoj produkta, saj je ta že dovolj razvit za 
prodajo na trgu.

»Podjetnik ne ve vsakič, kam mora iti.«
Ključno je sodelovanje, so se strinjali star-

tup in scaleup mentorji, ki so sodelovali s pod-
jetniki v programu Push2start. Treba pa je tudi 
vedeti, kdaj biti prilagodljiv in kdaj prekršiti 
uveljavljene norme. 

»Podjetnik v resnici ne ve vsakič, kje je in kam 
mora iti, ampak se mora na vse načine truditi in 
testirati že uveljavljene poti. Ni namreč zmago-
valne formule in ni ustaljene poti, po kateri je 
treba iti. Če želiš ustvariti inovacijo, moraš kdaj 
tudi kršiti norme in poskušati kaj narediti dru-
gače,« je prepričan Anže Miklavec, podjetniški 
mentor, sicer pa ustanovitelj in direktor EQUA in 
Goat Story.

V petih praktično usmerjenih vsebinskih sklo-
pih so podjetniki s programom postavili trdne 
temelje hitro rastočega globalnega podjetja in 
vstopali na trg v najkrajšem možnem času z naj-
večjo možno hitrostjo.

5 koristi Push2starta
Ta področja so bila:

 + koordinacija – analiza ključnih elementov 
podjetja,

 + agilnost – izgradnja agilne organizacije, ki 
temelji na podatkih (»data-driven«),

 + učenje – moč zgodnjih uporabnikov,
 + prototipiranje – izkoriščanje prednosti 

MVP-ja,
 + učinkovitost – izkoriščanje potenciala 

digitalnih poti.

Da bi bil vstop na trg kar najbolj uspešen, je 
Push2start podjetnikom ponujal znanja in vešči-
ne za naslednja področja:

Analiza ključnih elementov podjetja: pogosto 
zanemarjen korak, ki je ključen za uspešno načr-
tovanje, kjer je treba jasno določiti tudi mejnike 
in prioritete.

Izgradnja agilne »data driven« organizaci-
je: pridobivanje znanj, veščin in dobrih praks, s 
katerimi bodo svoje podjetje spremenili v hitro 
in agilno organizacijo.

Spoznavanje moči zgodnjih uporabnikov: 
usvajanje tehnik in metod, ki so podjetnikom 
omogočale sistematično izkoriščanje vrednosti 
zgodnjih uporabnikov.

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/push2start/?fbclid=IwAR1qh42vPK4ceyZYekfodZ0JSvP9KY7k-0oC7LFG_ry3L4LH8xm5PomOgOA
https://www.startup.si/sl-si/novica/push2start-prejemnikom-p2-zagotovi-temeljna-znanja-za-vstop-na-trg?fbclid=IwAR3KgZcXdmf4J7hOTE6DSWhJr1If1IPNXXdUVIt17ullay41aUTpQtq4eYQ
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Izkoriščanje prednosti MVP-ja: oblikovanje in 
izvajanje strategije razvoja produkta, ki je podje-
tnike v najkrajšem času in z najmanj stroški pri-
peljala od prve ideje do pravega produkta, ki so 
ga uporabniki oboževali.

Izkoriščanje potenciala digitalnih kana-
lov: uporaba sodobnih pristopov, tehnik in orodij 
digitalnega marketinga, ki so podjetnikom omo-
gočala tesen stik s trgom, zbiranje povratnih in-
formacij ter natančno in usmerjeno komunicira-
nje s tarčnim segmentom.

SKgrowth za prejemnike spodbud  
SK75 in SI-SK

Program SKgrowth je bil namenjen prejemni-
kom investicije SK75 in SI-SK. 

Rast v nekem trenutku podjetniškega procesa 
postane ključna, pomembno pa je, da ni ne pre-
počasna ne prehitra. Da bi svojemu poslu lahko 
zagotovili hitrejšo rast, morajo podjetniki razviti 
veščine tako s področij miselnosti, ekipe in pro-
cesov kot s področij produkta, prodaje in digital-
nega marketinga. Hkrati pa se morajo zavedati 
pasti hitre rasti.

Program je z najboljšimi strokovnjaki na sre-
čanjih pokrival ključna področja, ki predstavljajo 
jedro hitre rasti v zagonskih podjetjih. 

Področja, ki so jih obravnavali, so bila:
 + Mindset in procesi: identifikacija ključnih 

izzivov podjetja in vodstva, vzpostavitev 
in vodenje »data driven«, vitke in agilne 
organizacije.

 + Vodja in ekipa: opredelitev zrelosti 
vodstva podjetja, triki za uspešno vodenje 
ekipe in reševanje konfliktov.

 + Strateško pozicioniranje produkta: »fine 
tuning product-market fita«.

 + Taktike in strategije: izgradnja 
prodajnega lijaka v praksi: B2B in B2C, 
orodja za načrtovanje in spremljanje 
prodaje.

 + Načrtovanje digitalne poti 
uporabnika: orodja, strategija in taktike za 
spremljanje uporabnika v različnih fazah.

 + Avtomatizacija prodajnih 
procesov: orodja in proces za 
avtomatizacijo prodajnih procesov.

 + Pravne pasti hitre rasti: pravni nasveti in 
triki za uspešno hitro rast in organizacijo 
podjetja ter poslovanja. 

10 strokovnjakov v 
programih Push2start 

in SKgrowth

Dr. Rok Stritar, Oksip: strokovnjak za razvoj po-
slovnih modelov, »bootstrappinga«, upravljanja in 
celostnega razvoja podjetij.

Dr. Blaž Zupan, Ekonomska fakulteta Univerze 
v Ljubljani: serijski podjetnik, strokovnjak za razvoj 
produkta po metodah dizajnerskega razmišljanja 
(»design thinking«) in vitkega poslovanja, analize 
trga, marketinga, distribucije in prodaje.

Matt Mayfield, Telekta: strokovnjak za razvoj 
posla, eden od pionirjev analize izzivov pri tranziciji 
in strokovnjak za vzpostavitev ublažitvenih ukrepov.

Sašo Jakljevič, samostojni svetovalec: izkušeni 
vodja projektov, ki pomaga podjetjem na področju 
poslovne strategije, uporabniške izkušnje in prodaje.

Peter Merc, Fintech Factory in Lemur Legal: 
pravni strokovnjak in ustanovitelj podjetja Lemur 
Legal, ki se je specializiralo na področju pravnega 
svetovanja za startupe.

Maja Voje, samostojna svetovalka: mojstrica 
»growth hackinga«, ki je svojo kariero gradila v teh-
noloških velikanih, kot sta Google in Rocket Internet.

Andrej Kunej, Viny Greta: s svojimi bogatimi iz-
kušnjami, posebnim načinom reševanja izzivov in s 
sodelovanjem z drugimi deležniki pomaga startup 
podjetjem v zgodnjih fazah, pri razvoju poslovne 
strategije ter razvoju poslovanja in prodaje.

Žiga Berce, Outtale: odličen poznavalec slo-
venske startup scene in množičnega financiranja 
(»crowdfunding«). Obvladuje oblikovanje uspešnih 
marketinških strategij s področja e-poslovanja, 
kampanj množičnih financiranj in kampanj ICO.

Matjaž Košir: psihoterapevt, ki se ukvarja z obli-
kovanjem timov, timskim delom, medsebojnimi odno-
si ter razvojem osebnostnih in poslovnih potencialov.

Tina Kastelic: psihologinja z 
bogatimi izkušnjami s področja 
svetovanja in razvoja kadrov, di-
rektorica podjetja Kompetenca.

https://www.startup.si/sl-si/novica/pomembno-je-znati-hitro-(z)rasti?fbclid=IwAR3KgZcXdmf4J7hOTE6DSWhJr1If1IPNXXdUVIt17ullay41aUTpQtq4eYQ
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/skstart/?fbclid=IwAR1LiouK_585DweWBQG8ZwimDOcxJsbPWkG7Bpogl9lh0J2OL6e4A_FjZxg
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Zlata vredni 
nasveti iz 
prve roke
Vsi si želimo povečati možnosti 
uspeha v razvoju fizičnega produkta. 
Kaj za to potrebujemo? Vse od dobre 
ideje in analize trga ter konkurence 
do izdelave tehnično dovršenega in 
temeljito preizkušenega izdelka. Za 
vse to pa je treba pridobiti znanje 
in izkušnje iz prve roke. In vertikalni 
pospeševalniki so inkubatorji le-tega.

Marija Mica Kotnik 

Podjetja, ki poslujejo v različnih industrijah, 
se srečujejo s prav posebnimi izzivi. Speci-
alizirani vertikalni pospeševalniki omogo-
čajo pridobitev specifičnih znanj ter pomoč 
ekspertov. Obenem spodbujajo mreženje 
med podjetji ter drugimi deležniki v panogi. 
Strojna oprema, Web3, zdravje, biotehno-
logija in vodikove tehnologije so področja 

industrij, ki jih vertikalni pospeševalniki vključujejo.

Razvojniki tako dobro vedo, da gre za pot, ki 
se začne pri dobri ideji, nadaljuje pri analizi trga 
in konkurence, vzporedno pa poteka izdelava 
tehnično dovršenega izdelka, ki ga je treba teme-
ljito preizkusiti. Vsakoletna konferenca Hardwa-
reSTART je namenjena pridobivanju znanja in izkušenj iz prve 
roke, kjer udeleženci od mednarodnih in domačih strokovnja-
kov pridobijo temeljno znanje za gradnjo podjetij, ki razvijajo 
strojno opremo. 

V pospeševalniškem programu HardwareSTART, ki je del 
vsebinske podpore programa Startup Plus, sodelujejo izkušeni 
podjetniki in razvijalci, ki so že večkrat prehodili pot od ideje do 
lansiranja hardverskega produkta na trg. Zato lahko konkretno 

1. Strojna oprema

https://www.startup.si/sl-si/novica/naj-hardverski-izzivi-ne-bodo-pretrd-oreh?fbclid=IwAR2oIo6HUdbKnaUyhBbaLOHkXm8zE5PJ_d0ZuVL_wSl0mMruAVV1lpdmzPo
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/hardware-start/?fbclid=IwAR37B3Lnmv9L9W212VDA68pe2Qx4R0KR9Jn7TAX5RKj9_Ug1GMzpLJ5LGK8


pomagajo startupom z dragocenimi izkušnjami 
in povezavami iz prakse.

Kot pravita Vid Selič in Jaka Ogorevc, je hard-
verski razvoj težak, vendar ni nemogoč. Še pose-
bej če se ga podjetja lotijo s programom, kot je 
HardwareSTART. Ta jim zagotavlja pomoč v vseh 
korakih od ideje do razvoja prototipa, prihoda 
produkta na trg, industrializacije proizvodnje, op-
timizacije proizvodnje in usmeritve, kako izdelati 
produkt ceneje.

 Zelo pomembno je, da na začetku pogledamo 
širšo sliko in prepoznamo, katero pot je treba pre-
hoditi, da pride podjetje na trg. V začetnih fazah 
podjetniki najpogosteje podcenjujejo tri stvari: 

 + časovne okvirje, ki so pogosto zastavljeni 
preveč optimistično, 

 + stroške razvoja in 
 + pot od prototipa do serijske proizvodnje.

Evolucijski razvoj tehnologij 
sega od robustnih začetkov in-
terneta,  neskončnega čakanja na 
vzpostavitev povezave in dolgih 
pogovorov v spletnih klepetal-
nicah pa vse do deljenja všečkov in življenjskih 
utrinkov na družbenih omrežjih. Blockchain, 
metaverse, edge computing, big data, VR/AR in 
še mnoge druge tehnološke komponente so bile 
v programu Web3 pospeševalnika predstavljene 
na enostaven, razumljiv, interaktiven in prakti-
čen način.  

Ključne koristi programa, ki so ga izvajale 
družbe Arctur, Blockchain Alliance Europe, Te-
cos, Razvojni center orodjarstva Slovenije, Yotta 
Advanced Computing in dr. Urška Starc Peceny, 
so za podjetja so med drugim:

 + optimizacija delovnega procesa in 
prihranek časa zaradi uporabe tehnologij 
Web3,

 + enostaven in razumljiv prikaz uporabe 
tehnologij Web3 na praktičnih primerih,

 + mentorstvo strokovnjakov pri uvajanju 
tehnologij Web3 v vaše poslovne modele. 

V zadnjem času je vedno več 
zanimanja za razvoj digitalnega 
produkta na področju zdravja in 
dobrega počutja. Vendar pa je 

tudi v tem segmentu nujno treba upoštevati ne-
kaj zakonitosti; od specifike poslovanja v zdra-
vstvu do iskanja ravnotežja med trojnimi kupci 
– zdravnik – pacient – plačnik.

Health.Tech.Growth je pospeševalniški 
program,ki je namenjen podjetjem iz portfelja 
SPS, ki inovirajo na področju zdravja in zdra-
vega življenjskega stila. 

Vemo, da evolucijski razvoj tehnologij sega 
od robustnih začetkov interneta, neskončnega 
čakanja na vzpostavitev povezave in dolgih po-
govorih v spletnih klepetalnicah vse do danda-
našnjih deljenj všečkov in življenjskih utrinkov 
na družbenih omrežjih. Vendar z vsakim dose-
ženim mejnikom v evoluciji interneta oziroma 
spleta prihaja zavedanje, da smo sposobni in 
pripravljeni doseči še več. 

Z vertikalnimi pospeševalniki želi SPS naslo-
viti vse ključne vertikale, kjer je v Sloveniji dovolj 
znanja z visoko dodano vrednostno in potencia-
lom komercializacije, obenem pa gre za priorite-
tne vertikale Slovenije in Evropske unije. Tako je 
tudi na področju biotehnologije in vodikove teh-
nologije SPS zasnoval prve razvojne vertikalne 
pospeševalnike, v katerih je omogočeno povezo-
vanje med deležniki.

Nasvet iz prve roke
Izzivov, s katerimi se vsakodnevno 

srečujejo podjetnice in podjetniki, ni 
malo. Ogromno jih je. Zato še zdaleč 
niso zanemerljive besede Jureta Kne-
za, prvega moža Dewesofta in Kata-
pulta, ko je dejal: 

»S povezavami in izmenjavo izku-
šenj lahko podjetja preskočijo marsi-
katero oviro hitreje, manj boleče in zlasti ceneje. 
Neprecenljive so povezave med podjetji z istim 
stažem, s podobno velikostjo ter podobnimi iz-
zivi. Z izkušnjami v Katapultu smo ugotovili, da 
so tudi vertikalne povezave izjemno pomembne. 
Četrt stoletja, odkar se ukvarjamo s podjetni-
štvom, je prineslo marsikatero izkušnjo, ki jo v 
Dewesoftu in Katapultu z veseljem delimo. Na 
drugi strani pa nam povezave z mladimi, moder-
nimi, brezkompromisnimi podjetnicami in pod-
jetniki prinašajo marsikatero novo izkušnjo, nov 
zagon in drugačen način razmišljanja, da sami 
ne postanemo dinozavri.« 
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2. Web3

3. Zdravje

4. Evolucija, biotehnologija 
in vodikove tehnologije ...
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/web3-pospesevalnik/?fbclid=IwAR0j6Ke95dMdTVpMybbgfz0akshVqBVYE9Y0y3CWQo1p5WbwDutwTCq5YKQ
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/health-tech-growth/?fbclid=IwAR09Agi-wMwszUT9bweNqld0KWho6GUC5MTSWEH2uCChkHlClrbZ_gLgD3U
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Pospešeno 
za prehod 
čez mejo

Prodreti na domači trg ni lahko, na tujega je še težje. Čezmejni 
pospeševalniki pri vstopu ali širitvi na tuje trge pomagajo 
tako z ekspertnim svetovanjem kot z mreženjem v tujini, pa 
tudi z lokalnimi kontakti, ki olajšujejo poti do investitorjev, 
poslovnih partnerjev, drugih startupov.

Marija Mica Kotnik 

Podjetnic in podjetnikov, ki 
si želijo svoj posel razširiti 
v tujino, je vse več. Vendar 
ob tem marsikdo spregleda 
na kakšno pomembno po-
drobnost, tudi to, da tujih 
trgov nikakor ne gre pod-
cenjevati. Še posebej jih je 

treba dobro poznati in prepoznati. 
Najprej je treba zelo dobro pozicionirati 

svoje podjetje glede na fazo, v kateri je. Ena 
pomembnejših pomoči za prepoznavanje te 
vrste pa so – čezmejni pospeševalniki, vključ-
no s programi INTL, ki so sicer brezplačno na 
voljo prejemnikom zagonskih spodbud P2 in 
semenskega kapitala SK Slovenskega podje-
tniškega sklada (SPS). 

Prav omenjeni čezmejni pospeševalniki so 
namenjeni odgovorom na vse porajajoče se 
dileme pri širitvi delovanja podjetja čez mejo. 
Hkrati ponujajo svojevrstno znanje in informa-
cije, ki so še kako v pomoč – predvsem v izogib 
napakam, ki so jih nekoč že storili tisti, ki so to 
pot prehodili.

INTL je bil splošni program za pripravo na 
internacionalizacijo. V izvajanju pa so tudi spe-
cializirani čezmejni pospeševalniki za določene 
trge: Avstrija, Izrael, ZDA, Dubaj. 

Programi internacionalizacije na enem mestu 
ponujajo vse, kar podjetja potrebujejo za lažji 
preboj na tuje trge. Programi ponujajo:

 + delavnice,
 + skupinske obiske konferenc,
 + diagnostiko,
 + individualno svetovanje.
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Pri diagnostiki poslovanja gre za ugotav-
ljanje stopnje pripravljenosti posameznega 
startup podjetja za internacionalizacijo, pro-
dora na tuji trg. Podjetje v teh programih čez-
mejnih pospeševalnikov, vključno s programi 
INTL, pridobijo analizo, ki osvetli morebitne 
pomanjkljivosti, in konkretne nasvete za širi-
tev na tuje trge. 

Diagnostika je tudi podlaga in pogoj za indi-
vidualno svetovanje, v analizi pa se obravnavajo 
naslednja področja:

 + primernost produkta ali storitve za  
ciljni trg,

 + formalne in neformalne kompetence ekipe 
za delovanje na ciljnem trgu,

 + finančna vzdržnost pri vstopu in obstoju 
na ciljnem trgu,

 + primernost vsebine/gradiv za ciljni trg,
 + spodobnost podjetja in pripravljenost 

poslovnih procesov za rast.

Pomemben del programa je individualno sve-
tovanje. Tega so podjetja deležna na podlagi di-
agnostike, osrednjo vlogo pri tem pa imajo izku-
šeni slovenski in tuji podjetniki ter strokovnjaki 
za zapolnitev vrzeli ter postavitev trdnih teme-
ljev za mednarodno poslovanje. 

Pri tem podjetjem pomagajo tudi s konkretni-
mi strategijami in dostopi, kontakti do ključnih 
izvoznih trgov in podjetniških vozlišč, kot so Av-
strija, Nemčija, Hrvaška, Srbija, Velika Britanija, 
Francija, Španija, Italija, ZDA, Rusija, Poljska, 
Madžarska, Češka, BiH, Slovaška.

Številni podjetniki, ki so šli skozi šolo splošnih 
pospeševalnikov internacionalizacije, so si eno-
tni, da so se prav s pomočjo pospeševalnikov iz-
ognili marsikateri nepričakovani modrici, ki bi je 
bili deležni, če nanjo ne bi bili opozorjeni.

Podcenjevanje velikokrat težava
»V startupu je vsak korak eksperiment, ki je 

lahko uspešen in preide skozi čas v sistem ali 
pa je neuspešen in se iz njega nekaj naučimo. 
Pogoja sta torej dva. Prvi je, da znamo opisati 
eksperiment (število strank v določenem času, 
število sestankov, število partnerstev in po-
dobno v določenem času). Drugi pogoj je ose-

 Zaupanja vredna imena
Med strokovnjaki, ki pripravljajo podjetnike na in-

ternacionalizacijo v programu INTL, so Jaka Levstek (D.
Labs), Matt Mayfield (Telekta), Luka Birsa (Visio-
nect), Janez Bensa (Parsek), Boštjan Bregar (Loop), Ti-
len Travnik (Bevo), Uroš Čimžar (DHH), Craig Vo-
dnik (Cleverbridge), Tadej Zajšek (Fabulas), David 
Henzel (UpCoach in Taskdrive) …

1. Diagnostika poslovanja

2. Individualno svetovanje

ba, ki lahko več kot polovico svojega časa na-
meni internacionalizaciji. Za to potrebujemo:

 + 1. merljive cilje, 
 + 2. rok realizacije in 
 + 3. osebo. 

Zdaj se eksperiment začne, saj lahko na pod-
lagi ciljev določimo, kaj je potrebno pripraviti,« 
pravi Bernard Grum vodja programa INTL. 

Dodaja, da sta podcenjevanje tujega trga in 
tudi podcenjevanje lastne organizacije ali sa-
mostojnosti nemalokrat kar precejšnji težavi 
pri internacionalizaciji. »Ko podjetniki razmi-
šljajo o internacionalizaciji, predpostavljajo, 
da vsi razmišljajo enako, da se poslovna mreža 
zgradi v nekaj tednih in da so trije meseci dovolj 
za izkušnjo. Podcenjujejo pa lastno zmožnost 
obvladovanja domačega podjetja in tujega trga 
hkrati ter to, da razdalja ni problem,« še meni 
Bernard Grum.

Program, ki prepreči marsikatero  
poslovno modrico

Prav v tem pa se zagotovo skriva osrednji 
namen programa INTL, ki je, kot že omenjeno, 
brezplačno na voljo prejemnikom zagonskih 
spodbud P2 in semenskega kapitala SK SPS. 

Strategija širitve na tuje trge, marketing rasti 
in prodaja na tujih trgih, potrebne kompetence, 
ki jih morata za mednarodno rast imeti tako po-
sameznik kot ekipa, pa tudi vse o financiranju 
mednarodne rasti ipd. so le ogrodje tistega, kar 
ponuja program INTL. 

Osrednje sporočilo je, da gre za program, ki 
odgovarja na vse dileme željene internaciona-
lizacije podjetja, obenem pa prepreči marsika-
tero poslovno modrico, ki bi se utegnila zgoditi 
na tej poti. 

https://www.startup.si/sl-si/novica/ne-podcenjujte-vstopa-na-tuji-trg?fbclid=IwAR1UhSiBKHWHCCdqYg0B_DU_tO5M8xfwJ_S0XcwsmrlTqyJKayb2dFD17GU


Konferenca Podim povezuje ino-
vacije s poslovnimi priložnostmi 
in kapitalom ter znanjem. Velja 
za enega od vrhunskih 30 teh-
noloških in startup dogodkov v 
Evropi in je tudi član Startup Se-
same, elitnega kluba najboljših 
evropskih tehnoloških dogodkov.

Z leti se je razvil v ključno regionalno platfor-
mo za najbolj dragoceno in časovno učinkovito 
učenje in mreženje. Zagotavlja izkušnjo, ki nad-
gradi osebno karierno in poslovno pot. 

Podim z združevanjem in povezovanjem prepo-
znavnih mednarodnih investitorjev, uveljavljenih 
korporacij ter startupov in sca leupov iz Srednje in 
Vzhodne Evrope ustvarja uporabno vrednost. 

Da lahko zagotovijo najvišjo kakovost učenja 
in mreženja, na dogodku gostijo največ tisoč ude-
ležencev. Vedno lahko pristopite k vrhunskim go-
vorcem, jih nagovorite in preživite nekaj kakovo-
stnega časa z investitorji, predstavniki korporacij 
in drugimi udeleženci. Govorniki prinašajo znanje, 
neustrašnost, navdih, dragocene izkušnje in naj-
bolj izjemne zgodbe njihovega uspeha. 

Letošnji govorniki:

Steve MacDonald, MAcDonald 
Ventures,

Catalina Girald, Halogen Ventures,

Moaffak Ahmed, Cooler Future,

Silvia Hecher, Levy,

Manoj Agarwal, DevRev,

Karolina Mrozkova, Credo Ventures,

Stephan Reckie, GEN SPACE,

Miryana Joksovic, BlitzzIO now 
Arcion Labs,

Mario Aichlseder, HELLO INSIDE,

Eva Sommer, Fermify.

Elitna 
konferenca 
z izjemnimi 
zgodbami 
Na Podimu lahko pristopite k vrhunskim 
govorcem, investitorjem, predstavnikom 
korporacij in drugim udeležencem. 

Maja Virant
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https://podim.org/?fbclid=IwAR24AS2Whrb-Geaz1TO6pPdGUT_F6tiB8aWfvcxbMwwCqwL0ZpYfoxPvi08
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/podim/?fbclid=IwAR0JP_rAvApz61AbMHfIfq1gdrYYHI3JrH6fMCu1wIXhV09WUY-CWwNSlow


KONFERENCA PODIM       33

Izjave lanskih govornikov 
na PODIMU »Vprašajte se, ali ste nad odločitvijo, ki ste 

jo sprejeli, navdušeni. Se veselite tega, za kar 
ste se odločili? Sama pri odločitvah poslušam 
glavo, srce, črevesje in spol, ki jih imenujem moj 
osebni upravni odbor. Z njimi se pogovorim, z 
njimi se pogajam in nato sprejmem odločitev.«

Paulina Sygulska Tenner, 
podjetnica, angelska vlagatelji-
ca, TEDx govornica in ustano-
viteljica platforme GrantTree, s 
katero želi tehnološkim startu-
pom pomagati pri krmarjenju 
po zapletenem svetu vladnega 
financiranja. Je tudi avtorica 
knjižne uspešnice »Laid Bare: 
What the Business Leader Learned from the 
Stripper« (prevod – Razgaljena: Kaj se je vodja 
podjetja naučila od striptizete), v kateri opisuje 
lekcije vodenja, ki se jih je naučila kot plesalka 
burleske. Šele ko se je namreč začela prek strip-
tiza zavedati svoje divje plati, je njena podjetni-
ška kariera resnično zacvetela.

»Ljudje, ki uspejo v podjetništvu, imajo 
edinstven zborček vrednot. Imajo fokus. Njiho-
va vizija je zelo jasna. Dobro vedo, kaj si želijo 
doseči in katera pot jih bo pripeljala do cilja. So 
agilni. Probleme rešujejo brez težav in so zelo 
vztrajni. V svojo vizijo neizmerno verjamejo in 
nič jih ne ustavi, dokler je ne dosežejo. Znajo 
reči ne in znajo postaviti meje. Te lastnosti lah-
ko najdete pri čisto vseh največjih podjetniških 
gurujih našega časa.«

Zoltan Vardy, priznan mentor 
zagonskih podjetij. Svoje bogate 
izkušnje je nabiral kot podpred-
sednik globalne prodaje pri pod-
jetju NBC Universal International 
in kot regionalni izvršni direktor 
v priznani nemški medijski hiši 
ProSiebenSat1 Media, kjer je skr-
bel za več kot tisoč zaposlenih in 

več sto milijonov dolarjev prihodkov. Njegov 
dokazano učinkovit sistem The Launch Code™, 
zgrajen na načelih, orodjih in tehnikah, ki jih 
je v svoji 30-letni karieri izvršnega direktorja, 
podjetnika in investitorja uporabil tudi sam 
pri prodajnih poslih, vrednih kar dve milijardi 
dolarjev, je ob pomoči mentorskih programov 
in delavnic uspešno pospešil rast prihodkov na 
stotine startupom na področju AgTech, Med-
Tech, AI, poslovnih storitev in medijev. 

»Ko rešuješ problem, se moraš vprašati, kaj 
je za nekoga dragoceno. Nanj je treba pogle-
dati z različnih zornih kotov in takrat rešitev 
velikokrat postane zelo jasna. Samo poglejmo 
inovacije, ki so del našega vsakdanjega življe-
nja. Nam se zdijo zelo očitne, a to niso bile, do-
kler ni nekdo na problem pogledal z drugega 
zornega kota. Uberji in taksiji so odličen primer 
tega. Torej, ali res razumeš problem? Govoriš 
jezik stranke? To so vprašanja, ki si jih podjetnik 
mora postavljati.«

Shubber Ali, mednarodni 
inovacijski »ninja«, generalni 
direktor podjetja Unorthodox 
Advisors, ki se ukvarja s po-
slovnim svetovanjem, in go-
stujoči predavatelj na ameriški 
Univerzi Emory v Atlanti. Bil 
je tudi eden izmed globalnih 
voditeljev podjetja Accenture. 
Shubber je definicija uspešnega inovatorja in 
mentorja, čigar misija je pomagati pri razvoju 
novih podjetij in jih uspešno pripeljati na trg. 
Kot izkušen podjetnik je soustanovil več uspe-
šnih tehnoloških startupov, vključno z inova-
tivnim in nagrajenim tehnološkim podjetjem 
za programsko opremo Centriq & Flaik. 

»Ohranjati motivacijo je tudi zame izziv. Ni-
koli ne delam in nikoli ne grem v pisarno zgolj 
zaradi denarja. Denar je bil vedno zgolj orodje 
za moje sanje.« 

Joc Pečečnik, ustanovitelj 
podjetja Interblock, prvi mož 
Bežigrajskega športnega parka, 
pobudnik ustanovitve in pred-
sednik SBC – Kluba slovenskih 
podjetnikov, ustanovitelj inve-
stitorske skupine Elektronček 
Group, s katero želi investirati v 
mlada slovenska podjetja in jim 

pomagati na poti k uspehu.
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VEČ FOTOGRAFIJ NA STARTUP PLUS.

https://www.flickr.com/people/startupslovenia/
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178 mentorjev: 
steber zrelega ekosistema
Začetek podjetniške poti nikoli ni lahek, še posebej ne, če se 
znajdete v novem okolju. Takrat je lažje, če vas čez vse novosti 
pelje nekdo, ki korake poti že pozna. Slovenski podjetniški 
sklad z mentorskim programom  povezuje izkušene 
podjetniške mačke z zelenimi začetniki.

Maja Virant

Slovenski podjetniški sklad 
(SPS) z mentorskim progra-
mom povezuje začetnike z iz-
kušenimi podjetniškimi mački.

»Izkušnje so pokazale, da 
so zgolj finančne spodbude 
premalo za uspešen razvoj 
startup podjetij. Pomemb-

no je, da dobijo tako imenovani 'pametni' de-
nar; ob finančni spodbudi torej tudi znanje 
že uspešnih podjetnikov, mrežo, integracijo v 
ekosistem. Mentorstvo je v programu takšne 
vsebinske podpore ključno,« pravi mag. Maja 
Tomanič Vidovič, direktorica Slovenskega 
podjetniškega sklada. 

Mentorska podpora postaja pomemben ste-
ber vsakega zrelega podjetniškega ekosistema. 
Tako je bilo prejemnikom zagonske spodbude 
P2 SPS v letih 2019 in 2020 na voljo 10 ur brez-
plačnega mentoriranja, prejemnikom semenske-
ga kapitala v okviru razpisov SK in soinvesticije 
SI-SK pa celo 25 ur brezplačnega mentoriranja.

Mentorstvo je pravzaprav eden najpomemb-
nejših elementov vsebinske podpore programa 
Startup Plus. Vsak od prejemnikov finančnih 
spodbud si lahko s seznama preverjenih startup 
mentorjev izbere enega ali več mentorjev.

»Mentorska podpora je ključen element vse-
binske podpore zagonskih podjetij. Omogoča, da 
uveljavljeni podjetniki svoje dragoceno znanje in 
spoznanja, pridobljena iz lastnih izkušenj, pre-
našajo na mlade podjetnike. S tem jim na njihovi 
podjetniški poti prihranijo marsikatero modrico, 
saj je pot vsakega podjetnika že prehodil nekdo 
pred njim,« pravi Urban Lapajne iz Tovarne pod-

jemov, koordinator aktivnosti mentorske podpo-
re v okviru programa Startup Plus. 

Rok Stritar ob tem dodaja: »Mentor se mora 
zavedati svoje vloge v procesu. To ni nekdo, ki 
rešuje probleme za svojega mentoriranca, niti 
nekdo, ki zanj dela ali opravlja delo namesto nje-
ga, pač pa je mentor nekdo, ki ga vodi skozi pod-
jetniški proces. Poskrbi, da podjetnik čim bolj 
gladko prehaja skozi različne faze, in mu prepre-
čuje 'neumnosti', ki bi lahko škodile njegovemu 
podjetju ali njemu samemu.« 

Kdo je lahko mentor?
SPS s programom mentoriranja išče ustre-

znega mentorja za podprta startup podjetja. 
Mentor na individualnih srečanjih ponuja: 

 + 1. pomoč podjetju v obliki svetovanja, 
 + 2. prenos znanja in izkušenj, 
 + 3. nadgradnjo kompetenc, 
 + 4. spodbujanje vseh aktivnosti, ki jih 

potrebuje in izvaja podjetje, da uspe. 

V mentorski program SPS v okviru Startup 
Plus je vključenih 178 mentorjev. Med njimi star-
tup podjetja lahko izberejo svojega. 

»Mentor mora biti predvsem zrel – kot pod-
jetnik in kot človek. Mentoriranega podjetja ne 
sme nikoli uporabiti za reševanje svojih lastnih 
težav. Vedno deluje v korist mentoriranca. Ve, 
da je za podjetnikov dolgoročni uspeh ključna 
uravnoteženost podjetnikovega razvoja, tako na 
poslovnem kot na osebnem področju,« poudar-
ja Rok Stritar, izkušeni podjetnik in  mentor ter 
vodja šole za mentorje. 

https://www.podjetniskisklad.si/vsebinska-podpora/mentorji/?fbclid=IwAR1LiouK_585DweWBQG8ZwimDOcxJsbPWkG7Bpogl9lh0J2OL6e4A_FjZxg
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/za-mentorje/?fbclid=IwAR1zcwBtVZEQF7-SEZdJk51b4_cim3r8McaxZ9VyPjrHdufhWi_JeUegSVA#kdo-so-metorji


MENTORSKI PROGRAM       37

»Startup mentor je nekdo, ki ti pomaga raz-
mišljati, predvsem zato, ker je neobremenjen in 
ve, kaj imaš. Hkrati pa ni vsak dan obremenjen 
z operativo. Pogosto ti odpre oči, lahko pa zgolj 
preusmeri tvoj pogled. Mislim, da bi vsak startu-
povec moral imeti svojega mentorja,« meni Nina 
Dremelj, naj startup mentorica leta 2022.

»Ker prihajam iz košarke, se bo moj primer 
nanašal prav na košarko. Zakaj v ligi NBA igral-
ci potrebujejo trenerje, če bi tako ali tako morali 
že vse znati? V resnici je super, da imajo trenerja, 
ker je to nekdo, ki prihaja od zunaj in lahko vidi 
drugačno sliko ter ima svež pogled. Enako je pri 
mentoriranju podjetnikov. Nekdo nov lahko pri-
nese nove poglede. Z njim se lahko pogovarjaš, 
pretresaš ideje in podobno,« razmišlja Niko Klan-
šek, naj startup mentor in podjetnik 2021/2022.

»Mentor mentoriranca usmerja, da ta svoj cilj 
doseže hitreje in ob manj napakah. Mentor ne 
opravlja vloge reševalca izzivov, ampak naj de-
luje le v vlogi svetovalca,« opozarja mag. Katja 
Kraškovic, dekanja in direktorica Gea Collegea. 

»Pri mentoriranju gre predvsem za oseb-
ni odnos. Mentor je nekdo, ki dobro posluša in 
podjetniku dovoli, da na glas razmišlja o svojem 
o izzivu. Spodbuja ga, da sam išče rešitve, ki jih 
nato tudi izvede,« pravi Matt Mayfield, ki so ga 
startupi leta 2020 izbrali za naj mentorja.

Bi postali eden od njih?
Slovenski podjetniški sklad vabi ugledne pod-

jetnike ali poslovneže z bogatimi izkušnjami v 
startup podjetništvu, da postanejo mentorji. 
Startup mentorjem zagotavljajo:

 + dostop do odličnih startup podjetij,
 + izobraževanje na področju razvoja 

mentorskih kompetenc,
 + plačilo za izvajanje mentorskih storitev,
 + aktivno sodelovanje v startup skupnosti,
 + sodelovanje na dogodkih, javnih 

razpravah, v reportažah in podobno.

Uradni mentor startup podjetjem lahko po-
stanete s prijavo na javni poziv, ki je objavljen na 
spletnih straneh SPS. Kandidati za startup men-
torje so lahko strokovnjaki, ki se uvrščajo v eno 
izmed petih kategorij:

 + podjetnik,
 + vodstveni delavec v startupih in scaleupih,
 + vodstveni delavec v večjih korporacijah,
 + aktivni investitor ali
 + vodja podjetniških programov.

V šoli za mentorje startup in scaleup podjetij 
udeleženci pridobijo vsa znanja in usvojijo orodja, 
ki jih potrebujejo za kakovostno mentoriranje v za-
gonskih podjetjih. Ob koncu prejmejo tudi certifi-
kat. Biti podjetniški mentor je hkrati lepo in težko, 
predvsem pa zelo kompleksno in dinamično. 

FOTO:  Shutterstock

https://www.startup.si/sl-si/novica/intervju-z-naj-startup-mentorico-nino-dremelj-angelski-investitorji-smo-believer-ji-saj-moremo-verjeti-v-cloveka-ki-stoji-za-to-stvarjo-in-ga-pri-tem-tudi-podpirati?fbclid=IwAR2hxRUDYD5lf-_iYvWix0AIc4R_HOhis9CDtpe7Pr51oPRLnS4_bdJhXwo
https://www.startup.si/sl-si/novica/intervju-naj-startup-mentor-niko-klansek-o-svojih-podjetniskih-zacetkih-izkusnjah-pogledu-na-prihodnost-in-nasvetih-za-podjetnike?fbclid=IwAR09Agi-wMwszUT9bweNqld0KWho6GUC5MTSWEH2uCChkHlClrbZ_gLgD3U
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»Obstajajo tri skupine 
startupov …«
Peter Merc je direktor podjetja Lemur Legal in vodilni 
partner v Suricate Ventures. Kot mentor in investitor 
sodeluje v Startup Plusu. 

Goran Novković / Foto: KoKa Press

Kar še manjka, je 
tvegani kapital. 

A tudi ta hiba bo 
kmalu odpravljena.
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Ste fintech (finančna teh-
nologija) pravnik, vodilni 
partner v skladu tveganega 
kapitala in mentor Startup 
Plusa. S podjetjem Lemur 
Legal zagotavljate podporo 
startupom in tehnološkim 
podjetjem. Kakšno pravno 

podporo startupi najbolj potrebujejo?
Ko gre za mentorstvo, je to široko polje. Mladi 

podjetniki velikokrat sprašujejo že o tem, kako 
naj postavijo poslovni model. Ta je pogosto po-
vezan s pravno infrastrukturo. Najpogostejše 
teme so zaščita intelektualne lastnine, vključno 
z avtorskimi pravicami, pogodbe in pogajanja. 
Zanima jih, kaj lahko v pogajanjih razkrijejo, 
kakšnim tveganjem so izpostavljeni, kakšne po-
godbe naj podpišejo in podobno.

Koliko se startupi zavedajo pomena  
pravnega področja?

Lahko jih razdelimo v tri skupine. V prvi so ti-
sti, ki so preveč paranoični. Nobene odločitve ne 
sprejmejo brez nasveta pravnika ali drugega zu-
nanjega svetovalca. To je slabo. V drugi skupini 
so tisti, ki pravu ne dajejo nobenega pomena in 
pridejo po pravni nasvet prepozno, ko je napake 
težko odpraviti. Tudi to je slabo. 

Največ jih je v zdravi sredini, kar je super. Ti se 
zavedajo, da gre v podjetništvu za poslovna raz-
merja, s tem pa seveda tudi za poslovna tvega-
nja. Dogodki, ki jih organizirajo pospeševalniki in 
inkubatorji in na katerih kroži znanje med pod-
jetniki, so prispevali k temu, da je tistih iz druge 
skupine precej manj, kot jih je bilo. 

Ali se kot mentor ukvarjate samo  
s pravnimi vsebinami?

Tudi s finančnimi. Včasih pridejo startupi do 
mene, ko začnejo zbirati kapital in me sprašuje-
jo osnove o tem, na primer, kaj je to konverti-
bilno posojilo. Tudi v primeru Startup Plusa na 
dogodkih predelamo pogodbeno dokumentacijo 
programov P2 in SK75. Kar se nam mentorjem 
včasih zdi nekaj osnovnega, se mladim podjetni-
kom pogosto ne.  

Kaj pa prenos mehkih veščin od mentorja na 
mlade podjetnike? Počnete tudi to?

Absolutno. To se dogaja pri temah o pogaja-
njih, ko na primer dobijo precej neugodno po-
nudbo. Razložim jim, da je to izhodišče in da naj 
tudi oni kot del pogajalske strategije pripravijo 
podobno neuravnoteženo nasprotno ponudbo. 

Najbrž je sproščenost startupov prednost pri 
razvoju, a hkrati veliko tveganje pred plenil-
skimi igralci na trgu, kajne?

Da. Meni so se zamerili tudi nekateri ugledni 
mentorji. Zgodilo se je, da so na demo dnevu k 
startupom na začetku poti pristopili investitorji 
in jim ponudili 5.000 evrov za polovični delež v 
podjetju. Nekomu, ki vplača 
7.500 evrov kapitala, se to 
lahko zdi v redu. Zame pa je 
to plenilsko.  

Kot investitor deni-
mo nikoli ne bi privolil v 
to, da bi nekemu agentu 
plačal provizijo, ker naj bi 
me pripeljal do startupa, 
v katerega bi investirali. 
Kot investitor želim denar 
nameniti razvoju podjetja, 
ne pa plačevati provizije posrednikom. Nekateri 
posredniki pri iskanju investitorjev nagovarjajo 
startupe tudi k plačilom vnaprej. Takšnih plenil-
skih pristopov je veliko. 

Koliko sodelujete z drugimi mentorji?
Veliko. Ko vidim, da startup potrebuje ino-

vativni marketing, mu denimo priporočim Majo 
Voje. Ve se, da Jure Tomc najbolje pozna kitajski 
trg. Zato je dobro, da se na dogodkih mentorji 
srečujemo in se tudi povezujemo. 

Kot investitor želim 
denar nameniti 

razvoju podjetja, ne 
pa plačevati provizije 

posrednikom.
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Kaj pa ste se vi pomembnega naučili  
od startupov?

Sam sem prišel iz NLB in ustanovil Lemur 
Legal za pravno svetovanje. Nato smo s par-
tnerji ustanovili Blocksquare, ki je danes uspe-
šno tehnološko podjetje in niti ni več startup. 
Posluje na področju blockchaina. Tako sem 
poleg pravnega svetovanja pridobil izkušnje 
ustanovitelja, s programom Startup Plus iz-
kušnje mentorja in zdaj po novem še izkušnje 
investitorja. Krog je sklenjen.

Kaj sem se naučil od startupov? Pred leti sem 
imel izkušnjo s podjetnikom, ki je bolj kot o svoji 
poslovni ideji razmišljal o tem, kako bi lahko pre-
tental poslovne partnerje in investitorje. Vendar 
se je izkazalo, da me je tudi ta negativna oseba 
veliko naučila, ko me je opozorila na enega iz-
med možnih načinov izigravanja investitorjev. 

Ste tudi investitor. Kam vse vlagate?
Ustanovili smo Suricate Ventures. K ustano-

vitvi sem povabil 10 prijateljev. Med njimi Mateja 
Goloba, ki prihaja iz bančništva in se zdaj poda-
ja v zavarovalništvo, Roka Vodnika, nekoč člana 
uprave Petrola, zdaj pa enega od partnerjev v  
skladu Alfi Renewables, ter še nekaj znancev iz 
pravniških in podjetniških vrst. Investirali smo 
pol milijona evrov. Zdaj vlagamo v zneskih med 
50.000 in 100.000 evrov v nam zanimive startu-
pe. S tem projektom se predvsem spoznavamo s 
svetom tveganega kapitala. 

Do zdaj smo investirali  v tri startupe. Vsi ima-
jo slovenski priokus. Prvi je bil Bloq.it, ki mu gre 
neverjetno dobro. Kot kaže trenutno, bi bili mo-
goče kmalu lahko prvi sklad, ki je že s svojo prvo 
investicijo našel samoroga. Druga investicija je 
bil Viar, v katerega je investiral tudi Kolektor. 
Tretja pa je švicarski startup, katerega glavni la-
stnik je Slovenec. Gre za ZenOwn. 

Ali bi bilo lahko v Sloveniji več sodelovanja 
med velikimi podjetji in startupi?

To pogrešam pri finančnih ustanovah. Ko sem 
delal v NLB, je ta imela svoj sklad tveganega ka-
pitala; to je bilo pred letom 2008. Tako napredna 
je bila takrat NLB. A sklad so zaprli. Razlogov si-
cer ne poznam, sklepam pa, da takšno investira-
nje ni bilo v skladu z apetitom za tveganje. 

Največje banke na svetu imajo danes svojo in-
vesticijsko roko, torej ločen namenski kapital, ki 
omogoča sodelovanje s startupi. Pustijo jim dru-
gačno poslovno kulturo. A ko je produkt razvit, 
ga banka prva uporabi. 

Pogrešam podobno napredno razmišljanje 
največjih slovenskih družb, kot so Petrol, NLB, 
Krka in druga večja podjetja. Ta bi lahko ime-
la izdelano politiko sodelovanja s slovenskimi 
startupi. Vem, da ima NLB predviden kapital za 
potencialne investicije v fintech startupe. Vpra-
šanje pa je, ali se bodo opogumili.  

Predvsem velika podjetja se ne ukvarjajo 
veliko s startupi, mar ne?

Tako je. Danes startupi sicer relativno lahko 
dobijo denar. Imamo P2, SK75 in druge progra-
me SPS. Že Slovenski podjetniški sklad (SPS) 
ponuja veliko, dokaj hitro je mogoče dobiti tudi 
angelsko investicijo. Težje pa je dobiti resen pilo-
tni projekt. Pogosto se dogaja, da startup prejme 
sredstva za razvoj, potem pa nima priložnosti, 
da bi potrdil pravilnost svojega koncepta. Potre-
bovali bi preprost način, da startup lahko pride 
denimo do Telekoma, ki bi mu omogočil razvoj 
demo projekta na njegovi infrastrukturi. 
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To je dodana vrednost inkubatorjev v tujini, 
ki so pogosto osredotočeni na eno vertikalo, 
denimo na tehnologije v povezavi z nepremični-
nami. Tako startupi dobijo strateške partnerje in 
mentorje neposredno iz panoge. V Sloveniji po-
grešam poenostavljen model sodelovanja velikih 
podjetij in startupov. 

Ali je Slovenija prijazna startupom?
Je in ni. Od leta 2015 so bili narejeni vesoljski 

koraki naprej. Takrat so bili startupi prepuščeni 
sami sebi. Ni bilo pravega podpornega okolja. 
Startupi so morali drago plačevati razne sveto-
valce. Zdaj pa imamo podporno okolje, kjer se 
ljudje trudijo pomagati startupom. 

Kar še manjka, je tvegani kapital. A tudi ta 
hiba bo kmalu  odpravljena. Nam manjka, kar 
so Hrvati dobili z zasebnim skladom tveganega 
kapitala Fil Rouge. Manjka nam sklad tveganega 
kapitala, ki bi slovenski startupovski ekosistem 
preplavil z denarjem. 

Verjetno bomo kmalu dobili dva takšna skla-
da tveganega kapitala, lahko celo več kot dva. 
Enega s strani Slovenskega podjetniškega sklada 
in drugega financiranega s strani Evropskega in-
vesticijskega sklada in SID banke. Zdaj se bo to, 
kar se je zgodilo na Hrvaškem, zgodilo tudi v Slo-
veniji – na voljo bo preveč tveganega kapitala za 
premalo dobrih startupov. Ampak za slovenski 
startup ekosistem je to super priložnost. 

Kako bi lahko še bolj spodbudili  
startupovsko gibanje in oživili podjetniškega 
duha v Sloveniji? 

Slovenija bi morala biti bolj odprta za digi-
talne nomade. S tem bi v naš ekosistem dobili 
podjetnike z vsega sveta. V Slovenijo bi prišlo 
znanje, podjetniki z izkušnjami iz tujine bi se v 
našem okolju povezovali z lokalnimi podjetniki. 
Drugi korak so davki. Treba je zmanjšati davke 
za opcije solastništva v podjetju. Tretji korak pa 
je že omenjeni tvegani kapital. 

Seznam vseh mentorjev 
Cilj programa mentoriranja je pridobitev 

ustreznega mentorja Slovenskega podjetniške-
ga sklada za podprta startup podjetja. Mentor-
ji na individualnih srečanjih podjetju ponujajo 
pomoč s svetovanjem, prenosom znanja in iz-
kušenj, nadgradnjo kompetenc ter spodbuja-
njem vseh aktivnosti, ki jih potrebuje in izvaja 
podjetje, da uspe.

Mentoriranje se izvaja na tistih področjih po-
slovanja podjetja, ki jih podjetje opredeli skupaj 
z mentorjem. To so: finance, marketing, člove-

ški viri, strateško planiranje in vodenje podje-
tja, ključni indikatorji poslovanja podjetja (KPI, 
ključni kazalniki uspešnosti), mreženje, povezo-
vanje s ključnimi partnerji in viri financiranja, 
vstop na nove trge in drugo.

Slovenski podjetniški sklad vodi uradno evi-
denco startup mentorjev, iz katere lahko star-
tup podjetja izberejo svojega mentorja. Sklad je 
podjetjem, ki so bila podprta s finančnimi pro-
dukti sklada (P2, SK75, SI-SK), tudi kril določeno 
kvoto mentorskih ur.
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Ajša Vodnik Aleksandra Bohorč Alen Kahvedžić Aleš Lipičnik Aleš Špetič

Aleš Pustovrh Aleš Blatnik Aleš Ugovšek Aljoša Huber Aljoša Domijan

https://www.podjetniskisklad.si/vsebinska-podpora/mentorji/?fbclid=IwAR1UhSiBKHWHCCdqYg0B_DU_tO5M8xfwJ_S0XcwsmrlTqyJKayb2dFD17GUhttp://
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Ana Pintar Andraž Radovan Andraž Grahek Andraž Tori Andraž Štalec

Andrej Vidmar Andrej Muževič Andrej Kunej Anita Česnik  
Mažgon

Anže Miklavec

Bernard Grum Blaž Zupan Boris Skudnik Borut Markelj Borut Potočnik

Boštjan Horjak Boštjan Rupnik Branko Drobnak Branko Železnik
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Andraž Gavez

Barbara Kolenc

Boštjan Špetič

Kristijan Perčič Kristijan Pukšič Ksenija Lapornik Lojze BertonceljJure Bratkič Karla Sitar

Julien Coustaury Julij Slapšak Jure Knez Jure VerhovnikJerneja Lončar Jordan Berginc

Jaka Vadnjal Jaka Lindič Jakob Gajšek Jernej MeleHerbert Paar Igor Jakomin

Gregor Sakovič Gregor Pipan Gregor Cuzak Gregor ReboljGoran Tomšič Grega Potokar

Dikran Tawitian Dimitrij Miklič Edvard König Enej GradišekDenis Mancevič Denis Benič

Damjan Planinc Darja Brečko  
Poženel

Dejan Rojko Denis ArhDamir Adrović Damjan Matičič

Cica Gajić Grabovac Čedomir Jakovljević
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Primož Kunaver Primož Zupan Primož Zelenšek Rado DaradanPeter Bratušek Predrag Krstič

Peter Kos Peter Ribarič Peter Merc Peter BrunerNina Šterk Oto Brglez

Niels Bogerd Niko Slavnič Niko Klanšek Nina DremeljNataša Zajec Nataša Potočnik

Mitja Mikuž Mitja Ruzzier Mitja Štampfer Mitja MelanšekMirjam Kepic Mirjam Ocepek

Miha Fabjan Miha Lavtar Mihael Gornik Mihael LeskovarMatt Mayfield Miha Jereb

Matjaž Petrič Matjaž Jug Matjaž Krč Matjaž FortičMateja Verlič 
Brunčič

Mateja Lavrič

Matej Peršolja Matej Rajk Matej Humar Matej GolobMartin Hladnik Martina Tia Kariš

Marko Perme Marko Hozjan Mart D. Buh Martin FišerMarko Kokol Marko Jagodič

Maja Požar 
Andrejašič

Marjana Majerič Marjetka Jakob Mark KalinLuka Birsa Maja Voje

Luka Simoneti Luka Topolovec Luka Mali Luka FerlanLucia Lučka Klanšek Lucija Sajevec
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Ob izidu publikacije je bilo na seznamu 178 mentorjev. 177 je navedenih s 
fotografijami v tej predstavitvi, 178. mentor pa je Justin Barns.  Žan Nekrep Žiga Vavpotič

Vida Dolenc  
Pogačnik

Vojka Žgavec  
Clemenz

Vuk LauUroš Tacar Urška Krajnc

Tomaž Jug Toni Balažič Uroš FerjančičTomaž Kostanjevec Tomaž Stritar

Tine Musek Tatjana Zupančič 
Hafner

Tom VodopivecTina Kociper Tine Hamler

Tatjana Zabasu 
Mikuž

Tilen Kegl Tina OsojnikTanja Kožuh Tanja Senekovič

Špela Stres Tadej Černivec Tadej GregorčičSimona Šega Sonja Ratej Pirkovič

Sašo Jakljevič Sebastijan Lubej Simon KulovecSašo Palčič Sašo Zagoranski

Sabrina Povšič  
Štimec

Samo Geršak Saša LavričRok Zorko Roman Kužnar

Rok Habinc Rok Stritar Rok ColaričRok Prešeren Rok Vodnik

Robert Blatnik Robert Sraka Rok HrastnikRenee Vozelj Robert Bratuša 
Brant
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Prva pomoč za  
startup podjetja
Startup klinika je namenjena startupom, ko naletijo na točno 
določen izziv in potrebujejo rešitev. Lahko je to težava, s 
katero se soočajo. Lahko pa gre tudi za specifično priložnost.

Katarina Pernat

Slovenski podjetniški sklad 
(SPS) izvaja program za star-
tup podjetja, ki združuje vso 
ključno pomoč in podporo za 
inovativna startup podjetja. 

Namen teh dejavnosti je 
spodbuditi globalno rast pod-
jetja. Klinika prejemnikom fi-

nančnih spodbud SPS v zgodnjih fazah rasti po-
nuja tudi mentorski program in usposabljanje, 
ki je lahko finančni pomoči ključno za začetek 
poslovanja, obstoj in razvoj podjetja.

ZA stabilizacijo v zgodnji fazi 
Namen programa je stabilizacija izbra-

nih startup podjetij v zgodnji fazi poslovanja, 
opredelitev in vzpostavitev poslovnih funkcij, 
ki so ključne za razvoj podjetja. Podjetniki pri 
mentorjih in prek programa usposabljanja 
dobijo pomoč pri organizaciji poslovnih pro-
cesov, prodaji izdelkov ali storitev, finančnem 
poslovanju, pravnih in kadrovskih vprašanjih 
ter iskanju dodatnega kapitala za financiranje 
poslovanja. 

Program izvaja klub Poslovni angeli Slove-
nije, s čimer mlada podjetja dobijo dostop do 
izkušenih mentorjev ter potencialnega doda-
tnega kapitala za financiranje razvoja in kapi-
tala za financiranje poslovanja. 

Uvodnemu in spoznavnemu srečanju z 
mentorji sledi sedem svetovalnih srečanj ter 
analiza doseženih rezultatov. Srečanja se 
lahko izvajajo prek videokonference ali v živo. 
Na slednja je smiselno vključiti ključne kadre 
v podjetju. 

»Vse nam je bilo jasno«
Kakšne so bile izkušnje? 

1. Jure Čuk, ustanovitelj 
podjetja Chicatella

»V Startup kliniko smo se vključili, 
ko smo dobili sredstva SK75. Res je 
super, saj dobiš dostop do strokov-
njakov z vseh področij. Nam svetu-
jejo na področju blagovne znamke in 'retaila'. 
Pri slednjem nam pomaga Niko Slavnič, ki svoje 
področje res obvlada. Ko smo sodelovali v oddaji 
Štartaj, Slovenija, nam je bilo z njegovo pomočjo 
vse jasno.« 

2. Jure Cerar,  
Internacionalni šport:

 »Strokovnjaki v sklopu Startup 
klinike so nam s svojim znanjem 
pomagali pregledati naše obstoječe 
projekte, s katerimi smo imeli teža-
ve, na primer marketinške materiale 
in razne pogodbe. Tako smo prihra-
nili ogromno časa in denarja.«

 Znanje takoj v prakso
Sodelovanje mentorjev s startupi je brezplač-

no. Delo Startup klinike je zasnovano tako, da 
lahko startup podjetje pridobljeno znanje takoj 
začne uporabljati v praksi. 

Mentorji oziroma svetovalci ne delijo samo svo-
jega znanja in izkušenj, ampak pomagajo tudi s stiki 
iz svoje socialne mreže. Napredek podjetja je tako 
lahko hitrejši, kot če si pot na trg utira povsem samo.

SPS je doslej prek omenjenega programa 
podprl že več kot 110 podjetij in pomagal ustvari-
ti več kot 1.000 novih delovnih mest. V nasprotju 
z razpisi ta program ne pozna terminov za prija-
vo, ampak traja vse leto.
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/startup-klinika/?fbclid=IwAR1UhSiBKHWHCCdqYg0B_DU_tO5M8xfwJ_S0XcwsmrlTqyJKayb2dFD17GU
https://www.startup.si/sl-si/novica/pozdravi-svoje-startup-bolecine-s-strokovnjaki-iz-startup-klinike?fbclid=IwAR1qh42vPK4ceyZYekfodZ0JSvP9KY7k-0oC7LFG_ry3L4LH8xm5PomOgOA
https://www.startup.si/sl-si/novica/podjetniki-pogosto-napacno-ocenijo-kaj-je-njihov-najvecji-izziv?fbclid=IwAR0KiaQ-tpFIa4ztPHgakKXl0WFFBrlD2yRgkv0KwsShw5-cRE3hYavznjA
https://www.startup.si/sl-si/novica/podjetniki-imajo-pogosto-nerealna-pricakovanja-pri-iskanju-investicij?fbclid=IwAR0JP_rAvApz61AbMHfIfq1gdrYYHI3JrH6fMCu1wIXhV09WUY-CWwNSlow
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Ocena, načrt in implementacija
Ključ do uspeha v podjetništvu je prodaja. V 
pospeševalniku prodaje podjetja dobijo vse ključne 
veščine za doseganje svojih prodajnih ciljev. 

Marija Mica Kotnik 

V rhunska strokovnjaka na po-
dročju prodaje, Žiga Komac 
in Primož Hvala, startupe 
učita o:

 + 1. prodajnem procesu, 
 + 2. digitalizaciji prodaje, 
 + 3. prodajnih izzivih in 

napakah ter 
 + 4. aktivnostih, ki so ključne 

za uspeh podjetja.

Prednosti za podjetja, ki se vključijo v ta pro-
gram, so, da pridobijo oceno stanja svoje pro-
daje in kompetenc, nato pa spoznajo podroben 
seznam aktivnosti, ki jih je treba izboljšati za 
dvig prodaje. 

V drugem delu programa sledi implementa-
cija teh aktivnosti in izboljšanje prodajnih kom-
petenc, kjer izvajalci prodajnega pospeševal-
nika pomagajo tudi pri operativnih prodajnih 
aktivnostih za podjetja. Podjetja skozi program 
neposredno izboljšajo svojo prodajno uspe-
šnost, pridobijo večje število strank in dvignejo 
vrednost prodaje.

Skupinsko in individualno svetovanje
Program je sestavljen iz dveh sklopov. 

1. V prvem sta dve skupinski delavnici, kjer podje-
tniki samoocenijo svojo prodajo in spoznajo, kako 
morajo oblikovati prodajni proces, kje je njihova 
pomanjkljivost, da prodaja ni takšna, kot si želijo.
2. V drugem sklopu pa skozi individualno sve-
tovanje podjetja korak po korak izboljšajo svoje 
prodajne kompetence in svoj prodajni rezultat. 

Za dvig prodaje so ključni:
 + definiranje ciljnih strank,
 + izboljšanje prodajnega procesa,
 + poznavanje problemov strank,
 + zaključevanje prodaje,
 + obvladovanje konkurenčne pozicije,
 + pregled in izboljšanje gradiva,
 + celostno izboljšanje specifičnih primanjkljajev.

8 največjih napak, 
ki ustavljajo prodajni 
napredek in prehod v 

scaleup prodajo:

1. pomanjkljiv prodajni proces,

2. premalo časa na trgu,

3. nepoznavanje konkurence,

4. preveč časa za marketinške 
aktivnosti, premalo za izvajanje 
dejanske prodaje,

5. »ad hoc« način dela,

6. pomanjkljiva uporaba orodij za 
podpiranje prodaje,

7. pomanjkljivi prodajni materiali 
in reference,

8. sistematizacija prodaje in 
analitika + nagrajevanje.

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/pospesevalnik-prodaje/?fbclid=IwAR29wuHwdvHqxamPZDXXMr5CfEdthjZRPmPdo22g6f8qoRVUvNWuenixRKw
https://www.startup.si/sl-si/novica/spravite-svojo-prodajo-v-visjo-prestavo?fbclid=IwAR32cI_7AdaNQVyKN4uA6jeLA7oAF8y4MZgrZsBHsd0tMnQp1BTJqUDGrTI
https://www.startup.si/sl-si/novica/kako-v-treh-korakih-iz-garazne-v-sistematicno-prodajo-?fbclid=IwAR2oIo6HUdbKnaUyhBbaLOHkXm8zE5PJ_d0ZuVL_wSl0mMruAVV1lpdmzPo
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4 delavnice in individualno 
svetovanje za digitalni preporod
GROWdigital je del široke vsebinske podpore za zagonska podje-
tja, ki jo pod skupnim imenom Startup Plus svojim portfeljskim 
podjetjem zagotavlja Slovenski podjetniški sklad (SPS). 

Marija Mica Kotnik 

Digitalni marketing je po-
stal nepogrešljivi del 
sodobnih, v globalni trg 
usmerjenih zagonskih 
podjetij. Naraščajoče šte-
vilo razpoložljivih orodij, 
njihova kompleksnost ter 
zaostrene konkurenčne 

razmere na globalnem trgu hkrati dvigujejo zah-
tevnost uspešne izvedbe. 

Na skupinskih izobraževanjih in individualnih 
treningih s področja digitalnega marketinga ter 
spletnega oglaševanja GROWdigital podjetniki 
prejmejo temeljno znanje in pomoč pri konkretni 
izdelavi strategije: 
1. nastopa na digitalnih kanalih in
2. povečanja prodaje prek digitalnega 
marketinga.

Program je sestavljen iz dveh delov, ki se med 
seboj povezujeta; v prvem delu so štiri skupin-
ska izobraževanja, v drugem pa individualna 
strokovna svetovanja.

Skupinska izobraževanja 
Skupinska izobraževanja so prilagojena za pod-
jetja v začetnih fazah rasti z mednarodnimi 
ambicijami. Predavatelji s področja digitalnega 
marketinga podajo temeljno znanje. Izobraževa-
nja zajemajo štiri delavnice:

 + uvod v digitalni marketing,
 + oglaševanje na Googlu,
 + oglaševanje na Facebooku in drugih 

družbenih medijih,
 + spletna analitika in merjenje  

doseganja ciljev.

Individualni treningi
Individualno strokovno svetovanje zagotavlja 
sodobno znanje in praktične rešitve s konkretno 
izdelavo strategije za učinkovit nastop na digi-
talnih kanalih. Strategija vključuje:

 + izbor optimalnih digitalnih kanalov,
 + podporo pri oblikovanju marketinških 

sporočil za različne oglase (oblikovanje 
oglasov, priprava 
vsebin za oglase 
ipd.),

 + podporo pri 
nastavitvi in zagonu 
akcij digitalnega 
marketinga,

 + nastavitve analitike 
in merjenje 
ciljev digitalnega 
marketinga.

SPS želi z individualnim svetovanjem v okviru 
programa GROWdigital pomagati podjetjem, da 
konkretno povečajo število generiranih vodilnih 
potencialov in prodajo prek digitalnih kanalov, 
prav tako pa izboljšajo svoja prodajna gradiva in 
pristope na spletu. 

V okviru programa 
GROWdigital 

podjetjem pripada 
do 20 ur brezplačnih 

individualnih 
treningov.
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/grow-digital/?fbclid=IwAR27vpnFMZwVOHvV4j8IyS-RoiV8ArE3RMqXcJRIC5RZ0QMLrF4uvK-CON0


ChatVORKA
Do večje vitkosti in agilnosti tudi z umetno inteligenco.

Marija Mica Kotnik 

Z a povečanje inova-
tivnosti, vitkosti in 
agilnosti podjetja je 
nujno stalno izobra-
ževanje in  uvajanje 
novih znanj. Pri iz-
vedbi delavnic na to 
temo si lahko po-

magamo z računalniškim programom 
ChatGPT.

ChatGPT je velik jezikovni model, 
usposobljen na arhitekturi GPT-3.5, ki 
lahko pomaga pri različnih jezikovnih 
nalogah, med drugim pri prevajanju, 
generiranju besedil in odgovarjanju 
na vprašanja. 

V pomoč je lahko pri moderiranju 
praktičnih delavnic na teme: Kako z 
drugačnimi poslovnimi modeli ustva-
riti več vrednosti? Kako hitreje razviti 
boljše produkte? Kako dvigniti psiho-
loško varnost v timu? Kako do večje 
zavzetosti in zadovoljstva tima? Tako 
navajata Lojze Bertoncelj in Voranc 
Kutnik, izvajalca štirih delavnic za po-
spešek – ChatVORKA. 

Od opisov izdelkov do odgovorov 
strankam

ChatGPT ima kot jezikovni model do-
stop do različnih virov in izkušenj, ki jih 
lahko uporabi za pripravo ustrezne vsebine 
za delavnice. Lahko pripravi predstavitve, 
vaje, študije primerov in druge materiale, 
ki bodo udeležencem pomagali bolje ra-
zumeti teme ter pridobiti uporabne vešči-
ne in znanje. Prav tako lahko pripomore k 
oblikovanju interaktivnih in dinamičnih de-
lavnic, prilagojenih potrebam udeležencev. 
Z drugačnimi poslovnimi modeli, ki jih uve-
demo v poslovanje, je mogoče ustvariti več 
prodaje in dodane vrednosti ter učinkovito 
razvijati ekipe v startupih in scaleupih.  

Ekipa, ki razvija neko digitalno storitev, 
lahko zmogljivosti ChatGPT-ja uporabi za 
generiranje ustrezne vsebine, kot so opisi 
izdelkov, marketinška gradiva in priporo-
čila za uporabnike. To orodje lahko poma-
ga tudi pri avtomatskem odgovarjanju na 
vprašanja uporabnikov, pri iskanju in izbo-
ru ključnih besed za SEO, pri preverjanju 
slovničnih in jezikovnih napak ter pri pre-
vajanju vsebine v druge jezike. 

Lojze Bertoncelj je svetovalec, 
facilitator in mentor vitkega poslov-
nega inoviranja in agilnega dela. 
Praktik konceptov Lean Innovation, 
Lean Startup, Design Thinking / 
Sprint. Certificiran ScrumMaster® in 
LEGO® SERIOUS PLAY® facilitator. 
Podjetnik in inovator z izkušnjami in 
stiki iz številnih korporacij. 

Voranc Kutnik je agilni entuziast, 
eden od pionirjev agilne metodologi-
je v Sloveniji, ustanovitelj konference 
Agile Slovenia, certificiran Scrum-
Master®, Scrum@Scale Practitioner, 
Scrum Professional in Scrum Pro-
duct Owner®, certificiran izvajalec 
merjenja psihološke varnosti v timih 
in delavnic Management 3.0. 
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https://www.chatvorka.com/?fbclid=IwAR32cI_7AdaNQVyKN4uA6jeLA7oAF8y4MZgrZsBHsd0tMnQp1BTJqUDGrTI


Boljši posel
Poslovni modeli so precej več kot le prodajni modeli. Do dobrih poslovnih rešitev 

lahko pridemo intuitivno, lahko pa jih načrtno, premišljeno in hitro zgradimo oziro-
ma izboljšamo ob pomoči dobro preverjenih »receptov«. 

Praktični orodji Business Model Canvas Plus in Value Proposition Canvas Plus 
podjetnikom pomagata pri sprejemanju boljših odločitev o dodeljevanju virov, ra-
zvoju izdelkov, pridobivanju strank in drugih pomembnih poslovnih dejavnostih. 
Tako kot pri vseh orodjih je ključno, da jih znamo uporabljati.

Boljši produkt
V startup in scaleup situacijah naj ne bi bilo ničesar klasičnega, 

predvidljivega, znanega. 
Potreben je agilen, iterativen in prilagodljiv način dela. Orodja so 

nam pri tem lahko v veliko pomoč. Ključ do uspeha startupa ali scale-
upa je izgradnja visoko zmogljivih in samoorganiziranih ekip. Za raz-
vijanje boljših produktov je najpogosteje uporabljeno orodje Scrum, s 
katerim ekipe lažje zagotovijo visokokakovostne izdelke, ki izpolnjujejo 
potrebe strank in se sproti odzivajo na spreminjajoče se zahteve trga.

Boljši tim
Za boljši tim je treba povečati učinkovitost tima z večjo psihološko varnostjo. 

Visoka raven psihološke varnosti je ključna prednost najuspešnejših in najpro-
duktivnejših ekip. Predstavlja bistveni pogoj za agilen in produktiven način dela. 

Pri psihološki varnosti gre za skupinsko prepričanje, da je v ekipi varno pre-
vzemati tveganja ali narediti napako. V psihološko varnih okoljih ne gre toliko 
za dobro počutje, temveč za doseganje visoke učinkovitosti. Slednje je še zlasti 
pomembno v obdobjih velike negotovosti pri delu in potrebe po sodelovanju med 
člani ekipe.

Boljše vodenje
Sodobno vodenje je osredotočeno na gradnjo dobrih ekip, 

pri čemer v izboljšanje sistema vključimo vse deležnike in 
spodbujamo zavzetost zaposlenih. Vsak zaposleni naj bi imel 
možnost vplivati na spremembe in sodelovati pri vodenju. Po-
moč pri tem je ogrodje Management 3.0 z različnimi moduli, 
kjer gre za kombinacijo miselnosti, orodij in praks, ki vodjem 
pomagajo pri vodenju organizacij. 

4 izobraževalni dogodki ChatVORKA:
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Recepti v manjših skupinah
Podjetniški mastermind, ki ga organizira Združenje YES, je 
namenjen podjetnikom, ki šele začenjajo svojo pot uspeha.

Marija Mica Kotnik 

Na podjetniških mastermindih predavajo stro-
kovnjaki iz različnih segmentov podjetništva:
1. e-trgovine, 
2. optimizacije spletnih strani (SEO), 
3. pisanja besedil (copywriting), 
4. družbenih omrežij,
5. marketinga, 
6. brendiranja/brandinga in 
7. kadrovanja v podjetju. 

»Udeleženci imajo priložnost spoznati najno-
vejše trende in pristope na teh področjih ter se 
naučiti, kako uspešno predstaviti svoje poslov-
ne ideje na trgu,« pravi Jure Prinčič iz Združenja 
YES. Dodaja, da se njihovih dogodkov udeležu-
jejo podjetniki iz različnih panog in z različnih 
stopenj rasti podjetja, kar vsekakor zagotavlja 
raznolikost mnenj in izkušenj. 

Posebnost Podjetniškega masterminda je 
tudi, da se delavnic udeležujejo manjše skupine 
do 30 ljudi. Vodijo jih strokovnjaki z določene-
ga področja. Sodelujoči lahko predstavijo svoje 
poglede in izzive, nato pa skupaj razpravljajo o 
načinih za dosego ciljev in uresničitev izzivov. 

Zanimanje veliko – tudi do 150 podjetnikov 
Zagotovo so velika prednost tudi majhne sku-

pine, kar pomeni aktivnejše sodelovanje. »Pod-
jetniki tako način pridobijo številne nove zamisli, 
znanja in veščine ter razvijajo svoj poslovni po-
tencial,« je prepričan Prinčič. 

»Podjetniškega masterminda, ki smo ga orga-
nizirali maja letos na Ekonomski fakulteti, se je 
udeležilo 150 podjetnikov iz različnih panog in z 
različnih stopenj rasti podjetja. Ti so svoja razno-
lika mnenja in izkušnje lahko izmenjali v 18 različ-
nih delavnicah.«   
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VEČ FOTOGRAFIJ NA STARTUP PLUS.

https://www.flickr.com/people/startupslovenia/
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Podjetniki so me na 
lanskem dogodku Start:up 
leta navdušili s svojo 
energijo, kreativnostjo, 
proaktivnostjo in 
ambicijami.
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»Slovenijo je treba 
promovirati kot 
privlačno za tujce, 
ki želijo razviti svoje 
podjetje.«
To med drugim pravi minister za gospodarstvo, turizem in 
šport Matjaž Han. Kako ocenjuje ekosistem startupov? Kaj na 
ministrstvu in vladi snujejo v prihodnje?

Goran Novković / Foto: Žan Kolman

Katere so po vašem mnenju tri 
največje koristi, ki jih družbi 
prinaša podpora startupom 
ter nasploh mikro in malim 
podjetjem, kakršen je bil 
program Startup Plus? 

Program Startup Plus je 
imel vsekakor dodano vrednost 

v pridobljenem znanju, ki skupaj s finančnimi 
spodbudami predstavlja pravo podlago za pod-
jetniški uspeh. Če bi moral koristi strniti v tri 
ključne, bi izpostavil naslednje. 

Prvič, spodbujamo inovativnost, kar izbolj-
šuje kakovost življenja ljudi, saj inovacije lahko 
prinesejo revolucionarne spremembe v različnih 
panogah in tako prispevajo k napredku družbe. 

Drugič, povečujemo gospodarsko rast, saj za-
gonska podjetja ustvarjajo nova delovna mesta 
in povečujejo produktivnost. 

In tretjič, poudarjamo družbeno odgovorno 
ravnanje, ki ga prav zagonska podjetja vse bolj 
vključujejo v svoje poslovanje kot ključni del 
svoje poslovne strategije in s takšnim pristopom 
prispevajo k trajnosti družbe.

Ali se vam kdaj zazdi, da obstajata dve 
Sloveniji? Ne ideološko. Tista podjetna in 
druga jamrajoča.

Na splošno je v Sloveniji največji problem, da 
se na številnih področjih preveč delimo. Čas je za 
sodelovanje. Čeprav imamo lahko različna mne-
nja, nas to bogati in prispeva k še boljšim sku-
pnim rešitvam. A za to se moramo poslušati in 
biti pripravljeni narediti kompromis. In strinjam 
se z vami, v javnosti še vedno premalo govorimo 
o podjetniških prebojih in uspehih. 

A dejstvo je, da smo Slovenci zelo podjeten 
narod. Imamo veliko inovativnega, kreativnega 
in podjetniškega značaja. To dokazuje tudi raz-
iskava Global Entrepreneurship Monitor 2021, 
po kateri Slovenija izkazuje precej višjo raven 
družbenih vrednot o podjetništvu kot evropske 
države v povprečju. 

Tako v Sloveniji dobrih 68 odstotkov vpra-
šanih meni, da je podjetniška kariera zažele-
na. Hkrati pa jih skoraj 86 odstotkov meni, da 
so uspešni podjetniki v družbi spoštovani. To 
Slovenijo uvršča v sam vrh sodelujočih evrop-
skih držav. 
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V poplavi vsakodnevnih tem je v javnosti in medi-
jih zelo malo prostora za to tematiko. Kako viso-
ko pa so mladi podjetniki (po statusu, ne po letih) 
na prednostnem seznamu pozornosti vlade? 

Podpora zagonskim podjetjem v slovenskem 
ekosistemu je zelo pestra, saj v njem deluje veli-
ko zasebnih in javnih deležnikov. Tudi na ministr-
stvu si prizadevamo za podporo mladim na za-
četku njihove podjetniške poti. Se pa sprašujem, 
ali smo naredili vse, kar smo lahko, da bi čim bolj 
podprli startupovsko sceno in mlade podjetnike 
nasploh, ter kaj lahko še naredimo. 

S predstavniki gospodarstva smo ves čas 
v tesnem dialogu, pogovarjamo se tudi o tem 
vprašanju in verjamem, da bomo to področje še 
okrepili z ustreznimi rešitvami.

Kako se to vidi v praksi?
Lani smo na primer v sklopu programa Spod-

bujanje ustvarjalnosti, podjetnosti in inovativ-
nosti med mladimi prek javnega poziva SPIRIT 
Slovenija podprli več kot 100 osnovnih in srednjih 
šol, ki so izvedle različne aktivnosti za krepitev 
kompetenc podjetnosti za več kot 6200 mladih. 

Naše aktivnosti povezujemo tudi z nacional-
nim tekmovanjem POPRI za naj podjetniške ide-
je mladih. Razveseljivo je predvsem, da iz leta v 

leto zaznavamo večji interes tako šol kot mladih, 
ki se vključujejo v ta program. Letos je bilo deni-
mo kar 40 odstotkov več prijav kot lani. 

V okviru subjektov inovativnega okolja smo 
lani v aktivnosti vključili več kot 10.000 udele-
žencev, prek Slovenskega podjetniškega sklada 
pa smo denimo v okviru spodbud za inovativna 
podjetja podprli 40 najboljših zagonskih podjetij 
s potencialom hitre rasti. Prav tako smo zagoto-
vili 2,4 milijona evrov lastniškega financiranja v 
obliki semenskega kapitala.

Kako na ministrstvu spremljate uspešnost 
slovenskih startupov v primerjavi s startupi 
v tujini? Kaj kažejo ugotovitve?

Ministrstvo prek Slovenskega podjetniškega 
sklada spremlja učinke podprtih podjetij, torej 
tudi zagonskih podjetij. Podprti projekti mora-
jo prispevati k makroekonomskim učinkom na 
ravni Slovenije, kot je ustvarjanje novih delovnih 
mest ter povečevanje dodane vrednosti na zapo-
slenega in izvedenih investicij. 

Naj povem, da smo obdobju 2006–2023 prek 
Slovenskega podjetniškega sklada zagotovili ne-
kaj več kot 39 milijonov evrov zagonskih subven-
cij za več kot 700 inovativnih podjetij. Konec leta 
2021 so skoraj tri četrtine teh podjetij še vedno 
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Kakšna bo vloga novega sklada za visoko-
tehnološka podjetja z visokimi razvojnimi 
potenciali – Slovenskega tehnološkega ino-
vacijskega sklada?

Za večje inovacijske projekte v Sloveniji se res 
pripravlja ustanovitev Slovenskega tehnološkega 
inovacijskega sklada, po domače mu pravimo kar 
STIS. Ta bo zapolnil vrzel v financiranju inovativ-
nih podjetij na podlagi izkušenj najbolj inovativ-
nih evropskih držav. Te 
kažejo, da je posredno 
financiranje prek Sklada 
skladov bolj učinkovito 
od neposrednega finan-
ciranja s strani države. 
Naložbena politika STIS 
bo temeljila na spre-
mljanju podjetja od za-
gonske do zrele faze. 

Sklad skladov bo fi-
nanciral projekte podje-
tij v Sloveniji. Res je sicer, da bo sklad lahko finan-
ciral tudi inovacije, ki bodo nastale zunaj Slovenije, 
a le pod pogojem, da bosta njihova izvedba in dol-
goročno poslovanje potekala v Sloveniji. 

STIS bo nadgradil financiranje inovativnih 
projektov, ki jih identificira in v začetni fazi fi-
nancira Tech Transfer Fund; tega upravljajo 
Evropski investicijski sklad, SID banka ter Hr-
vaška banka za obnovo in razvoj, namenjen pa 
je financiranju prenosa znanja raziskovalnih or-
ganizacij v gospodarstvo. 

STIS bo prav tako dopolnil druge sklade tve-
ganega kapitala v fazi med razvojem prototipa in 
razvojem proizvoda ter njegovo komercializaci-
jo, saj je to področje, kjer v Sloveniji primanjkuje 
učinkovitih virov financiranja. 

delovale. Ta podjetja so ustvarila skoraj 2.200 
delovnih mest in v povprečju 2,3-krat povečala 
dodano vrednost na zaposlenega. 

Da so slovenska zagonska podjetja zelo uspe-
šna in inovativna, navsezadnje pritrjuje tudi raz-
iskavi ameriške univerze Massachusetts Institute 
of Techology in Globalnemu podjetniškemu moni-
torju 2022/2023. Slednji ugotavlja, da je Slovenija 
napredovala za dve mesti na lestvici, ki meri zgo-
dnjo podjetniško aktivnost. Z 8-odstotno zgodnjo 
podjetniško aktivnostjo se uvrščamo na 15. mesto 
med 22 visokodohodkovnimi državami.

Kako v Slovenijo privabiti močne tuje startupe?
Tu gre za dolgoročen proces. V prvi vrsti je 

treba Slovenijo promovirati kot privlačno de-
stinacijo za tujce, ki želijo razviti svoje podjetje. 
Izredno pomembno pa je, da zagotovimo spod-
budno okolje za razvoj podjetij. 

To vključuje ustrezno davčno zakonodajo, ki 
je seveda vedno trd oreh, dobre infrastrukturne 
pogoje in podpore naložbam, omogočiti mo-
ramo lažje zaposlovanje tujcev in ne nazadnje 
zaposlitev razvojnih kadrov, kar zdaj intenzivno 
pripravljamo. 

Kateri slovenski startupi so vas najbolj navdušili?
Nikogar ne bom izpostavljal, bi pa rad pove-

dal, da so me podjetniki na lanskem dogodku 
Start:up leta kratko malo navdušili s svojo ener-
gijo, kreativnostjo in proaktivnostjo ter ambici-
jami. Vsakič, ko pridem v stik z mlajšimi podje-
tniki, začutim to odločnost prilagajanju izzivom, 
iskanje rešitev zunaj okvirjev, »out of the box«, 
kot radi rečemo, in optimizem, ki veje iz njih. 

Prihaja novo obdobje podpore startupom. 
Kaj si kot minister želite, da bi startupi v 
Sloveniji dosegli do leta 2027?

Jasno – da bi bila Slovenija uspešna in global-
no gledano konkurenčna. 

Glede na izredno hiter razvoj novih tehnologij 
se bodo morali tudi startupi v prihodnje prilaga-
jati novim trendom in potrebam svojih uporab-
nikov. Hkrati pa bodo morali reševati družbene 
izzive, kot so podnebne spremembe, zdravje in 
blaginja, razvoj novih oblik mobilnosti in trajno-
stni viri energije – ne nazadnje se v tem skrivajo 
konkretne poslovne priložnosti. 

Prav zato smo tudi v novem programskem 
obdobju evropske kohezijske politike dali pred-
nost programom za novonastala podjetja in za-
gotovili evropska sredstva za njihovo financira-
nje v prihodnjih letih. 

Za večje inovacijske 
projekte v Sloveniji se 

pripravlja ustanovitev 
Slovenskega 

tehnološkega 
inovacijskega sklada.
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Po svetu je pomagal 
zbrati že 174 milijonov evrov 
The Fundraising Bootcamp je evropski 
investitorski program številka ena, saj velja 
za enega najboljših treningov priprave 
podjetnika na investicijo v Evropi. 

Aleksandra Godec

Zaupati najboljšemu, Francoi-
su Mazoudierju 
Vodja in nosilec programa The 
Fundraising Bootcamp je Fran-
cois Mazoudier (tehnološki ve-
teran, podjetnik in soustanovi-
telj Fundraising Bootcampa ), ki 
je startupom pomagal zbrati že 

več kot 174 milijonov evrov. 
Z več kot 25-letnimi izkušnjami v tehnološkem 

svetu Francois Mazoudier podjetnikom pomaga 
dešifrirati zapleten jezik, ki je potreben za uspeh. 
S svojimi praktičnimi in uporabnimi nasveti po-
maga pridobivati in zaključevati nove investicije, 
zaznavati slabe investitorje in podobno. 

5-dnevni trening – od nasveta do investitorjev 
Podjetniki na delavnicah petdnevnega inten-

zivnega treninga oziroma programa dobijo vso 
podporo, ki jo potrebujejo. »Pridobijo nepre-
cenljiva znanja, ki jih ni mogoče najti na spletu: 
knjižico orodij, ki jih uporabljajo 'profesionalni 
iskalci investicij', pogled v neprecenljivi seznam 
investitorjev in napotke za pripravo tako lastne 
prezentacije kot nastopa pred investitorji,« na-
števa Mazoudier. 

Delavnice potekajo v manjših skupinah, saj se 
ustanovitelj in vodilni partner kluba Tech Lea-
ders Capital le tako lahko posveti vsakemu pod-
jetju posebej. 

Ne več izbira, ampak nuja!
The Fundraising Bootcamp je pred krat-

kim potekal tudi na naših tleh. Udeležila so se 
ga startup podjetja, kot so Chicatella (Advi-
seMyStyle, d. o. o.), Process Space, Proky (Opti-
guest, d. o. o), Whale Tail, Dispo Makret (Knedl, d. 
o. o.), Incrediscope in Rentakit, ki so v preteklosti 
prejela finančno podporo P2, SK75 ali SI-SK Slo-
venskega podjetniškega sklada (SPS). V SPS so 
jim  v okviru programa Startup Plus omogočili 
udeležbo. 

Startup podjetja so že ugotovila, da ude-
ležba na Fundraising Bootcampu ni več 
le izbira, ampak je nujna. Milan Dragič, 
direktor podjetja Process Space in 
udeleženec programa, izpostavlja 
kakovost izvedbe, zgoščenost in-
formacij in strukturiran program, 
ki da ogromno koristnih in upo-
rabnih informacij. 

Temu pogledu se pri-
družuje tudi Jure Čuk iz 
podjetja Chicatella. Sam 

3 nasveti za startup podjetja 
Francoisa Mazoudierja:

1. Pripravite se na dolgo pot. Ne bo lahka. Predvsem 
pa bodite pripravljeni na to, da delate z ljudmi. Gre za 
igro s človeškimi viri. Če ne razumete človeške narave 
zbiranja kapitala, ne razumete zbiranja kapitala. Bodi-
te pripravljeni.

2. Nadzirajte proces. Pripravite si koledar, zapisujte, 
opazujte ... Zbirajte podatke o investitorjih, da boste 
izbrali pravega.

3. Spremenite odnos. Ne prosjačite, saj ne zbirate de-
narja. V resnici prodajate delnice, ki so danes vredne 1, 
jutri bodo vredne 100. Zavedajte se, da investitor v vas 
vidi investicijo, ki bo zanj ekstremno donosna.
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https://fundraising-bootcamp.com/?fbclid=IwAR1dR7sDp3ESiqTagAw3YvpW8P6sKWZ8Xaj7Si24BRskTK_ibTGzsZKc9Ok
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izpostavlja, da je pomembno najprej spremeniti 
pogled nase, »saj ne prideš prosjačit, ampak pri-
deš prodajat poslovno priložnost«.
Luka Pitamic, direktor podjetja Whale Tale, svoje 
izkušnje povzema takole: »To znanje bi potrebo-
val vsak, ki ima resen namen s startupom nekaj 
narediti – še posebej v smeri tveganega kapitala. 
Menim, da je za startup podjetje, ki si želi posta-
ti hitro rastoče podjetje na mednarodnem trgu, 
udeležba nujna in zlata vredna.« 
Zgovoren je podatek, da je po opravljenem pro-
gramu kar 98 % podjetij pridobilo investicijo. 

Praktični nasveti pri 
pregledu investitorjev:

 + Posvetuj se z drugimi podjetniki 
 + Preveri Glassdoor in druge portale 
 + Preveri, kaj investitorje resnično zanima
 + Preveri osebnost investitorjev
 + Preveri, kakšne so njihove sposobnosti 

sodelovanja 
 + Postavi vprašanja investitorju

1. Vstop na trg. Nujna je 6-mesečna 
finančna rezerva.
Francois Mazoudier pogosto posega 
po informacijah družbe DocSend, ki 
analizira »pitch decke«. Njihove ana-
lize so pokazale, da povprečni krog 
zbiranja sredstev traja približno 23 
tednov. 

2. Slab »pitch«. Ne govorite o sebi, 
govorite o 100-kratni donosnosti svo-
je naložbe. To je tisto, kar pritegne po-
zornost investitorja. 

3. Na investicijo bodite vedno pri-
pravljeni. Tudi če gre le za na videz 
neobvezen pogovor, je to lahko naša 
(edina) priložnost za uspešen prvi vtis, 
ki si ga želimo pustiti pri potencialnem 
investitorju.

4. Zbiranje tveganega kapitala je 
delo za polni delovni čas, zato se mu 
je treba posvetiti 100 %. 

5. »Naredite nekaj, kar si ljudje že-
lijo,« so besede Paula Grahama, ki jih 
izpostavi Mazoudier, soustanovitelj in 
izvršni direktor programa The Fundra-
ising Bootcamp. Ni pomembno, kako 
odličen je naš produkt – če nimamo 
kupcev, tudi posla nimamo. 

Piramida prioritet

V piramidi prioritet je  
treba imeti približno 
1. 10 sanjskih skladov, 
2. 10 izstopajočih skladov, 
3. do 20 skladov z oceno A*, 
4. 20 zanimivih skladov in 
5. največ 30 standardnih 
skladov. 

1

2

3

4

5

https://www.startup.si/sl-si/novica/fundraising-bootcamp-s-francoisom?fbclid=IwAR3FIYyga4F_HFzhySEwkYqdInMV1exVGH-HXTzovfhWxUls3_Gok-Pm7LM
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Pozor – investitorji se 
zanimajo za vas!
Kongresi, konference in šola – skupek produktov, ki 
investitorjem odgovori na marsikatero vprašanje. 

Katarina Pernat

V sako leto se organizirajo ak-
tivnosti za razvoj ekosiste-
ma investitorjev tveganega 
kapital. V letu 2023 je pred-
viden celodnevno dogodek 
- Kongres investitorjev. Na-
men kongresa je izmenjava 
mnenj, pogledov in idej o 

razvoju slovenskega in evropskega ekosiste-
ma tveganega kapitala na prioritetnih podro-
čjih Evropske unije in Slovenije. Še posebej bo 
poudarjen pomen javno-zasebnih partnerstev 
oziroma sodelovanja med zasebnimi ponudniki 
tveganega kapitala in javnim sektorjem (na pri-
mer v obliki mehanizma soinvestiranja). 

»Dodaten namen kongresa je prenos znanja 
in dobrih tujih praks na domače investitorje na 
področju investiranja v tehnološko zahtevnejše 
panoge in trajnostne projekte, upoštevanje kri-
terijev ESG pri investiranju in podobno ter pred-
stavitev in promocija izbranih podjetij iz portfelja 
Slovenskega podjetniškega sklada (SPS) pred do-
mačimi in tujimi investitorji tveganega kapitala 
(poslovnimi angeli, skladi zasebnega in tveganega 
kapitala). Prav tako bo na njem predstavljen SPS, 
njegova ponudba in izkušnje z mehanizmom so-
investiranja,« je pojasnila Nina Dremelj, predse-
dnica Poslovnih angelov Slovenije. 

Šola za vlagatelje
Kongres investitorjev pa ni edini produkt, ki 

usmerja startup podjetnike in njihove poslovne 
angele. Odlično je sprejeta tudi Šola za vlagatelje. 

Vsak izmed investitorjev si želi, da bi vložil v 
podjetje, ki bo uspešno in dobičkonosno. Inve-
sticijsko področje tveganega kapitala je danda-
nes zelo privlačno, a tudi zelo drugačno. Izbira 
pravega startupa še zdaleč ni lahka odločitev, 
saj kar 80 odstotkov zagonskih ali startup pod-

jetij ne doseže svojega cilja in ugasne, še preden 
postanejo dobičkonosna in uspešna. Uspešni so 
samo tisti vlagatelji, ki poznajo specifike in zako-
nitosti na tem področju. 

V Šoli za vlagatelje se udeleženci iz analize 
uspešnih primerov naučijo: 

 + prepoznavati razliko med vlaganjem v 
klasične naložbe (finančno, projektno) ter 
vlaganjem v startupe in scaleupe,

 + najti in razviti priložnost za vlaganje v 
startupe in scaleupe,

 + prepoznavati talente, nosilce podjetniških 
idej, ki vodijo startupe in scaleupe, in 
njihove reakcije v kritičnih situacijah,

 + opraviti skrben pregled posamezne 
priložnosti tako navznoter (tim, izdelek) 
kot navzven (velikost trga), 

 + prodirati na trg, ki zahteva stalno 
prilagajanje prodajnih poti in trženjskih 
prijemov,

 + spremljati naložbe po fazah rasti podjetja 
do prodaje (exit).

Kako poteka Šola za vlagatelje?
Program Šole za vlagatelje je sestavljen iz:

 + dvostopenjskega izobraževanja (osnovni 
in napredni), ki vključuje pet srečanj 
v vsaki od regij (vzhodna in zahodna 
kohezijska regija),

 + individualnega svetovanja strokovnjakov 
pri identificiranih priložnostih za naložbe,

 + srečanj obstoječih in bodočih vlagateljev 
z namenom izmenjave primerov dobre 
prakse in predstavitve izkušenj različnih 
podjetij s tveganim kapitalom.

»Usposabljanje izvajajo izkušeni poslov-
ni angeli, zato novopečeni investitorji iz prve 
roke izvejo podrobnosti in skrivnosti vlaganja 

https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/nextround/?fbclid=IwAR2MMnbghEG4INCGNHyFxU5tdbwMd84rnMpLev4YdpotCj7KDLzmvoqRolE
https://startup-plus.podjetniskisklad.si/za-investitorje/sola-za-vlagatelje/?fbclid=IwAR201xCpp6w5EJyJETMEUf4T7TFPPM6tAVTJqtf2OGQC3uwPNILJ2mxyBLk
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tveganega kapitala ter delovanja startupov in 
scaleupov ter spoznali mehanizme vlaganja. To 
je posebej pomembno za tiste, ki se svojim na-
ložbam nimajo časa osebno posvečati,« je o Šoli 
za vlagatelje pojasnila Karla Sitar, direktorica 
SAŠA inkubatorja. 

Pomemben je duh ekipe
Na enem izmed dogodkov v okviru Šole za 

vlagatelje je kot gost sodeloval tudi Gregor Pipan 
iz Xlab. Predstavil je svoj pogled na to, kaj je naj-
pomembnejši razlog za uspeh startup podjetja: 

»Prvič bi rekel, da je to duh ekipe – ali so pri-
pravljeni skupaj gristi. Seveda tudi to, da si do-
volj zaupajo, da se bodo osredotočili na produkt 
in da bo vsak izmed njih pokril svoj segment fir-
me ali pa aktivnosti, ki jih mora pokriti, ne da 
drug drugemu gledajo pod prste. Če zaupanja 
ni, vsi ustanovitelji delajo eno stvar, kar pa je že 
od začetka neoptimalno. Izjemno pomembna je 
interdisciplinarnost in različne kompetence ter 
zaupanje znotraj ekipe, ki je ključnega pomena, 
da lahko gradijo naprej. Priporočljivo je, da so 
vsak na svojem področju relativno dobri, da ne 
rečem odlični.«

Konferenca za povezovanje NextRound
Investicijska konferenca NextRound in demo 

dan sta namenjena povezovanju podjetij z za-
sebnimi investitorji za pridobitev dodatnih za-
sebnih investicijskih sredstev s strani domačih 
in tujih poslovnih angelov, skladov tveganega 
kapitala in drugih investitorjev. 

Kar 130 startupov je na 870 sestankih ena na 
ena z 91 najbolj aktivnimi regijski investitorji tako 
že tkalo nove stike za ustvarjanje novih investi-
cijskih priložnosti. Dogajanje je potrdilo, da slo-
venski podjetniški ekosistem velja za zrelega in 
predvsem za celovito izjemno dobro podprtega, 
čeprav manjkajo investicijske zmogljivosti v ka-
snejših fazah investiranja.

Glavna spoznanja z investicijske konference 
NextRound:

 + Investicije se morajo nadaljevati, inovacije 
prav tako.

 + Investirati je treba v inovativne projekte.
 + Zasebne vire sredstev je treba kombinirati 

z javnimi.
 + V Sloveniji bi potrebovali nov sklad 

skladov za semenske investicije.
 + Finančni viri niso dovolj, dodati je treba 

aktivnosti mreženja.
 + Povezovanje je ključno za uspeh.
 + V trenutnih razmerah se je treba  

odzivati hitro.
 + Najprej je treba pomagati investitorjem, 

da lahko ti pomagajo podjetjem.
 + Ustrezna podpora v težkih časih je še bolj 

ključna kot v dobrih časih. 

Na Šoli za vlagatelje se redno  
predstavljajo znana imena iz sveta uspešnih 

investitorjev in poslovnih angelov. 
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https://www.startup.si/sl-si/novica/sola-za-vlagatelje-kaj-moram-vedeti-ce-zelim-postati-startup-vlagatelj-?fbclid=IwAR0j6Ke95dMdTVpMybbgfz0akshVqBVYE9Y0y3CWQo1p5WbwDutwTCq5YKQ
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»Želim si več 
globalno ambicioznih 
podjetnikov.«
Gregor Rebolj je IT-strokovnjak, podjetnik, poslovni angel in 
soustanovitelj sklada Silicon Gardens. Zdaj je izvršni direktor 
investicijskega sklada SGF II, ki so ga ustanovili izkušeni 
podjetniki. Startup Plus ga označuje za investitorja, sam pa 
pravi, da se počuti bolj kot podjetnik v povezovalni vlogi.  
Z njim smo se pogovarjali pred Podimom. 

Goran Novković / Foto: Barbara Reya

Pohvala gre 
podpornikom 

ekosistema, ker 
začetni ustanovitelji 

zdaj opravijo 
izobraževalni 

proces.



INTERVJU: GREGOR REBOLJ       61

Kaj je zdaj drugače kot takrat, 
ko ste vi postajali podjetnik?

Ko je naša generacija usta-
navljala svoja podjetja, ni bilo 
na voljo lokalnega tveganega 
kapitala. Prav tako je bilo precej 
manj napisanega o načinu gra-
jenja globalnih podjetij. Začet-

ki Silicon Gardensov (SG) denimo izvirajo še iz 
časov Kiberpipe, ko smo organizirali dogodke z 
namenom širjenja znanja med podjetniki. 

Od takrat smo naredili že kar nekaj korakov 
naprej. Celotno regijo smo povezali v digitalno 
skupnost ustanoviteljev in ključnih kadrov star-
tup podjetij, s tem pa omogočamo hitrejše širje-
nje znanja in izkušenj med temi mladimi podjetji. 
Poleg tega podjetnikom seveda pomagamo s 
svojo mrežo poznanstev in tudi z denarjem. 

Pred kratkim smo ustanovili tudi Slovenski 
tehnološki forum GIZ. Želimo si konstruktivnega 
dialoga z državo na temo predlogov, kako v na-
slednjih 15 letih število zaposlenih v izvozno na-
ravnanem visokotehnološkem sektorju povečati 
za 10-krat in kako temu primerno povečati nacio-
nalni BDP. Med ustanovitelji foruma so tudi naša 
podjetja Zemanta, Outfit7, Sportradar, 3FS …

Kako z investitorskega zornega kota oce-
njujete slovenski startupovski ekosistem v 
primerjavi s tujimi?

Naš ekosistem je še vedno v razmeroma 
zgodnji fazi razvoja. Če ga merimo po količini 
investiranega tveganega kapitala, primerjalno 
z drugimi primerljivimi državami, smo še pre-
cej na začetku. Toda to vidim samo kot fazo v 
razvoju, ki zahodnim državam sledi s približno 
petletnim zamikom. 

Če pa gledam razvoj od leta 2014, ko smo za-
čeli investirati iz prvega sklada, sta se količina in 
kvaliteta podjetij zelo povečali. Poleg tega se po-
večuje tudi ambicioznost slovenskih podjetnikov. 
Na tem področju mogoče še najbolj zaostajamo.

Tu gre pohvala tudi podpornikom ekosistema, 
da začetni ustanovitelji zdaj opravijo določen iz-
obraževalni proces. To, kar delamo, je predvsem 
edukacija ustanoviteljev, ki se učijo, kako nabira-
ti kapital. Prijave na razpise P2 in tudi SK75 so 
zdaj že precej boljše kot na začetku, ker so na 
trgu ekipe, ki začetnim podjetnikom pomagajo 
pri pripravi.

Ali slovenski ekosistem startupov zaostaja 
za hrvaškim? 

Hrvaška izstopa po ambicioznosti podje-
tnikov. Lep primer sta Rimac in Infobip. To se 

pozna pri količini tveganega kapitala, ki so ga 
nabrala njihova mlada podjetja; po naših oce-
nah približno trikrat več kot slovenska podjetja 
v letu 2022.

Imamo pa tudi pri nas kar nekaj lepih uspehov. 
Leta 2021 se je Outfitu7, Sportradarju in Outbra-
inu, podjetjem s statusom enoroga, pridružil še 
Httpool. Držimo pesti, da se bo tej skupini kot 
naslednji pridružil tudi BirdBuddy.

Slovenija je majhen trg. Tudi celotna širša re-
gija je zelo majhna. Mislim, da se je zelo neam-
biciozno primerjati med 
sabo. Primerjati bi se morali 
z razvitejšimi državami in si 
cilje nastaviti precej višje.

Prav zato v Silicon Gar-
dens združujemo celotno re-
gijo in smo v naš »klub« po-
vabili tudi uspešne podjetnike iz Hrvaške in Srbije. 

Ali to pomeni, da hrvaški in srbski podjetniki 
vstopajo v vaše sklade? 

Tako je. Smo podjetniki iz regije Adriatic, ki 
pomagajo novejši generaciji podjetnikom iz te 
regije. Ta formula preizkušeno deluje. Skupaj 
smo precej močnejši. Izpeljali smo že nekaj do-
brih investicij na Hrvaškem in v Srbiji, kot na pri-
mer 57Hours, ki ga je ustanovil uspešen hrvaški 
serijski podjetnik Viktor Marohnič. 

Za podporo promociji te regije pripravljamo 
poročilo o investiranem kapitalu v regiji. Objavili 
ga bomo na konferenci Podim – največji regijski 
konferenci za startupe in investitorje. 

Z našim delovanjem želimo v to regijo priva-
biti najboljše investitorje in tako omogočiti pre-
cej boljše podjetniške pogoje, kot smo jih imeli 
mi pred 15 do 20 leti. Na voljo bo več denarja, 
pa tudi podjetniki bodo imeli precej večjo pod-
poro iz skupnosti. 

Torej ste organizirali 
zbirališče strokovnjakov 
za pomoč?

Tako je. V njem v skupi-
ne organiziramo podjetja 
in posameznike, ki imajo 
specifične izkušnje. Če na primer nekdo potre-
buje pravno ali davčno pomoč v tuji jurisdikciji, 
kot je Delaware, lahko samo vpraša za pomoč v 
tej skupini. Ljudje z relevantnimi izkušnjami mu 
takoj pomagajo. Podobno je, če kdo potrebuje 
nasvet, kako bi najbolje privabljal nove uporab-
nike na svojo mobilno aplikacijo ali pa ko mora 
na hitro organizirati srečanje regionalnih pod-
jetnikov, ki so trenutno v Berlinu.

To, da bo SPS vlagal 
v zasebne sklade, bo 

dobra rešitev.

Primerjati bi se 
morali z razvitejšimi 

državami in si cilje 
nastaviti precej višje.
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Kaj bi v startup ekosistemu spremenili?
Predvsem bi rad videl več globalno ambicio-

znih podjetnikov. Ambiciozne podjeme vidimo 
predvsem pri podjetnikih, ki so se že prej urili v 
globalnem podjetju ali pa kako drugače pridobili 
izkušnje v tujini.

Mislim, da se kot država bega možganov lo-
tevamo napačno. V zahodni Evropi se mlade 
spodbuja k študiju v tujini, da bi si tam pridobili 

mednarodne povezave 
in izkušnje. Ti potem 
ustanovijo podjetje v 
tujini, v domači državi 
pa odprejo hčerinsko 
podjetje za raziskave 
in razvoj z visoko do-
dano vrednostjo. 

S tem omogočijo naslednji generaciji Sloven-
cev, da lahko delajo na globalnih trgih in pri sve-
tovnih izzivih, ne da bi se morali seliti v tujino. 
Znanje ostane tu. Generacija, ki bo sledila, pa bo 
svoje globalno podjetje mogoče odprla kar doma.

Definicijo slovenskega podjetja bi morali po 
mojem gledati širše. Po trenutnih rezultatih pre-
gleda investicij v Sloveniji vidimo, da je bilo od 
leta 2021 do danes samo manj kot osem odstot-
kov kapitala investiranega v slovenski d. o. o. Vse 

drugo je bilo investirano v podjetja slovenskih 
podjetnikov, ustanovljenih v tujini. Tudi Estonija, 
kot ena vodilnih držav v EU, se takih podjetij ne 
otepa in ima več kot 60 odstotkov kapitala inve-
stiranega v podjetja, ustanovljena v tujini.

Je to, da bo Slovenski podjetniški sklad (SPS) 
odslej vlagal v zasebne sklade, ki bodo nato 
vstopali v startupe, dobra rešitev?

Mislim, da bo to dobra rešitev in velik korak 
naprej od trenutnega mehanizma »matching« 
(prevod: povezovanja). Na ta način bodo upora-
bili zasebne sklade, ki bodo ocenjevali naložbe v 
startupe. Izkušeni podjetniki in upravljalci skla-
dov bodo ocenjevali s svojim zasebnim kapita-
lom in kapitalom, ki ga upravljajo. 

Bo zasebni kapital zainteresiran za to? Vi 
imate sklade …

To je veliko vprašanje. Na koncu bo vse odvi-
sno od pogojev in omejitev. Moj predlog je ome-
jitve postaviti tako, da mora biti ta denar pora-
bljen v Sloveniji. Ne bi pa teh investicij omejeval 
samo na podjetja, ustanovljena v Sloveniji. Prav 
tako pogoji vložka SPS ne bi smeli vplivati na po-
goje investiranja preostalega zasebnega denar-
ja, vloženega v skladu.

Pri zgodnjih investicijah 
gledamo predvsem 
ustanovitveno ekipo, ne 
samo trga in produkta.
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Magni je država namenila denar za lakir-
nico, ne podpira pa slovenskih podjetij s 
sedežem v tujini, čeprav imajo razvojne 
oddelke in inženirje v Sloveniji. Je to ta 
shizofrena situacija? 

Tako je. IT-podjetja ponavadi nimajo nega-
tivnega vpliva na okolje. V teh podjetjih se pra-
viloma zaposluje strokovnjake z visoko dodano 
vrednostjo in postanejo valilnica za nove stro-
kovnjake, ki se lahko urijo pri svetovnih izzivih 
in ob najnovejši tehnologiji. V Sportradarju je 
trenutno zaposlenih okoli 300 ljudi v Sloveniji, v 
Outfitu7 okoli 350.

Kaj pa ste se vi naučili od startupov, v katere 
ste investirali? 

Največja potrditev, ki sem jo dobil pri delu 
s startupi, je to, da so tudi drugi ljudje spo-
sobni in pametni ter znajo postaviti zelo uspe-
šna podjetja. Računamo, da bo z napredkom 
v ekosistemu, še boljšo povezanostjo lokalnih 
podjetnikov z globalno skupnostjo ter s po-
večanjem tveganega kapitala v regiji mlajšim 
podjetnikom lažje postaviti še bolj uspešna 
podjetja, kot smo jih mi. 

Ker lahko vidijo nekaj drugega kot vi? 
Točno tako. Pri tako zgodnjih investicijah 

investitorji gledamo predvsem ustanovitveno 
ekipo, ne samo trga in produkta. Zaupati mo-
ramo, da je ustanovitelj dovolj sposoben, da 
bo znal vprašati za pomoč in investicijo tudi 
oplemenititi. 

Nenehno ste v skladih. Se bolj počutite kot 
podjetnik, investitor ali podjetniški sklada-
telj? 

Ne vidim se kot investitor. Sem podjetnik, 
ki poskuša narediti idealen produkt, s katerim 
lahko po eni strani oplemenitimo svoja sredst-
va, po drugi pa naredimo veliko dobrega za 
lokalno gospodarstvo. Če nam uspe pokazati, 
da lahko takšni skladi konsistentno vračajo 
petkratnik kapitalskega vložka, se bo tudi več 
drugih tipov investitorjev začelo odločati za 
takšne naložbe.

S celotno ekipo in vsemi investitorji v skladu 
Silicon Gardens (SG) motivacijo črpamo pred-
vsem iz želje po pomoči naslednji generaciji 
podjetnikov. Če sem čisto iskren, pa zelo uživa-
mo tudi pri podoživljanju občutka ob tem, ko gre 
podjetje od točke 0 do točke 1.

Kdo je Gregor Rebolj?
Njegova pot se je začela v Hermes Softlabu. Po 

izobrazbi je računalniški inženir. »Hermes Softlab 
mi je v prvem letniku fakultete omogočil, da sem vo-
dil ekipo, ki je razvijala nov produkt. Ekipa je kmalu 
zrasla v podjetje s 45 zaposlenimi. To je bila super 
izkušnja. Od vsega začetka smo razmišljali globalno 
in zelo ambiciozno,« pravi Gregor Rebolj. 

Leta 2003 je s prijatelji, ekipo, ki jo je zgradil v 
Hermesu, ustanovil podjetje Klika. Takrat se je po 
njegovih besedah zgodila njegova tranzicija iz inže-
nirja v podjetnika. Kmalu so se srečali s podjetjem 
Sportradar, ki se je ukvarjalo s športnimi podatki in 
je takrat že zaposlovalo 250 ljudi. Z združitvijo so 
lastniki Klike postali solastniki Sportradarja. »Do-
bro smo predvideli, da je veliko potenciala v špor-
tnih podatkih,« se spominja Gregor Rebolj.

Zdaj Sportradar zaposluje 4.000 ljudi. Je največji 
ponudnik športnih podatkov na svetu, njegove del-
nice kotirajo na newyorški borzi.  V Sloveniji je za-
poslenih 300 inženirjev. Pri nas je največji razvojni 
center Sportradarja. 

Še med delom v Sportradarju je leta 2014 s prija-
telji podjetniki, tudi z Jugoslavom Petkovićem iz Mi-
movrste in Andražem Torijem iz Zemante, ustanovil 
prvi sklad. »Naredili smo deset investicij. To je bil 
test za nas in test ekosistema,« pripoveduje Rebolj. 

Od takrat so že izstopili iz naložbe v Flaviarju, po 
20-kratni vrednosti naložbe. Investirali so v Clean-
shelf, kjer so naložbo oplemenitili 15-kratno. V skla-
du je še nekaj podjetij, ki še niso prodana. Računajo, 
da bo uspešnost prvega sklada okoli 4- do 4,5-kra-
tnik vložka. 

V letu 2019, po prodaji deležev v podjetjih Outfit7 
in Sportradar, so ponovno združili moči, izkušnje in 
kapital ter ustanovili Silicon Gardens sklad II.

Kateri bo naslednji sklad, ki ga boste ustano-
vili ali vodili? 

Sklad SGF III, 30M sklad, ki bo prve investicije 
opravil že v naslednjih nekaj mesecih. Investira-
mo v ambiciozne podjetnike iz širše regije – Slo-
venije, Hrvaške, Srbije in vseh okoliških držav. 
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Seznam vseh investitorjev 
Slovenski podjetniški sklad (SPS) izvaja fi-

nančni mehanizem soinvestiranja z zasebnimi 
investitorji (poslovnimi angeli, skladi tveganega 
kapitala, korporacijami in drugimi investitorji). 
Finančni mehanizem omogoča, da se zasebna 
investicija podvoji z javnimi sredstvi.

Če zasebni investitor investira od 100.000 
EUR (minimalni znesek) do 600.000 EUR v po-
samezni investiciji, SPS ta znesek podvoji, pri 
čemer vsi investitorji vstopajo v podjetje pod 
enakimi pogoji. Minimalni znesek 100.000 EUR 
lahko prispeva tudi več investitorjev.

Zakaj se odločiti za mehanizem soinvestiranja:
 + zmanjšajo se tveganja na posamezno 

investicijo,
 + zviša se investicija za podjetje za hitrejšo rast,
 + možna je udeležba prejemnika investicije 

(podjetja) v vsebinskih in mentorskih 
programih sklada,

 + investitorji se povezujejo z drugimi 
investitorji, mentorji in podobno,

 + investicijski dokumenti so že pripravljeni 
(družbena pogodba in podobno),

 + prijava na razpis in odpiranje vlog vsak 
konec četrtletja sta preprosta. 

Seznam domačih investitorjev, ki aktivno investirajo v slovenska startup podjetja:

Jaka Lindič,  
Ujemi znanje

Gregor Rebolj, 
Silicon Gardens

Andraž Tori, 
Zemanta

Branko Drobnak, 
Poslovni angeli 

Slovenije

Aleš Pustovrh, 
ABC Accelerator, 
Fil Rouge Capital

Julien Coustaury, 
Fil Rouge Capital

Niko Slavnić, 
IQbator

Aleksander Kopač, 
AlpVent

Jugoslav Petković, 
Yougo.vc

Aljoša Domijan, 
Enaa.com

Peter Ribarič, 
HR&M

Mark Pleško, 
Cosylab

Gregor Pipan, 
X-Lab

Poslovni angeli 
Slovenije

Fil Rouge Capital

ALFI Private  
Equity Fund

Silicon Gardens SHT Managment South Central  
Ventures

FeelsGood Capital

Surikati Ventures Meta Ingenium DTK Murka Venture 
Capital

AlpVent ABC AcceleratorFO
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https://www.startup.si/sl-si/startup-mapa/investitorji?fbclid=IwAR2MMnbghEG4INCGNHyFxU5tdbwMd84rnMpLev4YdpotCj7KDLzmvoqRolE
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ESG-faktor:  
top za startup in 
scaleup podjetje
Finančne družbe in velika podjetja vse bolj iščejo startup in 
scaleup podjetja, ki upoštevajo standarde ESG.

Aleksandra Godec

V zadnjih letih smo veliko go-
vorili o trajnosti, danes pa 
dodatno pozornost name-
njamo kratici ESG, ki se na-
naša na okolje, družbo in 
upravljanje. Gre za skupek 
standardov, ki podjetjem po-
magajo pritegniti vlagatelje, 

povečati zvestobo strank, izboljšati finančno 
uspešnost, pridobiti top kadre in zagotoviti traj-
nostno poslovanje. 

Trenutno sprejeti zakonodajni sveženj EU – z 
izjemo tistih, ki kotirajo na reguliranih trgih EU – 
 k podatkom o trajnosti že zavezuje družbe iz fi-
nančnega sektorja in velika podjetja. 

»Družbe iz finančnega sektorja in velika pod-
jetja so zato čedalje bolj naklonjena sodelova-
nju in povezovanju s tistimi startup in scaleup 
podjetji, ki pri svojem poslovanju upoštevajo 
širše trajnostne dejavnike,« pove Ana Vele iz 
SPS. Nesporno je, da se morajo startup podje-
tniki zavedati pomembnosti standardov ESG in 
jih začeti uporabljati kot skrivnostno sestavino, 
s katero lahko pritegnejo investitorje. 

Startup in scaleup podjetja lahko s prepozna-
vanjem in vključevanjem dejavnikov ESG v svoje 
poslovne procese:

 + pridobijo nove investitorje, kupce ali 
poslovne partnerje, 

 + zmanjšajo stroške proizvodnje ali druge 
stroške poslovanja ter tako povečajo 
prihodke in

 + privabijo visoko usposobljene kadre.

Evropska komisija v Strategiji za trajnostno 
financiranje, sprejeti 6. julija 2021, izpostavlja, 
da je inovativna MSP ključno podpreti pri nji-
hovih trajnostnih prizadevanjih in jih opremi-
ti z orodji za razumevanje in prepoznavanje 
okoljskih, družbenih in upravljavskih tveganj 
svojega poslovanja.

Digitalni pripomoček ESG
Pri oceni, kako trajnostno poslujemo oziroma 

kako skladno je naše poslovanje z ESG-načeli, 
nam pomaga digitalni pripomoček ESG. Ta v ob-
stoječem programu Startup Plus vzpostavlja na-
predno spletno orodje za samooceno trajnostne 
usmerjenosti inovativnih mladih MSP. 

Kaj je ESG? 
ESG je kratica, ki pomeni: 

E – Environmental ali okoljski kriterij – kako 
organizacija s svojim poslovanjem varuje okolje
S – Social ali družbeni kriterij – kako organizacija 
ravna z ljudmi in se osredotoča na dejavnosti, 
kot so odnosi z zaposlenimi in upravljanje 
raznolikosti, delovne razmere, skrb za lokalno 
skupnost, zdravje in varnost 
G – Governance ali upravljanje – vodenje v 
organizaciji

https://www.startup.si/sl-si/novica/pripomocek-esg-kompas-trajnostne-naravnanosti-za-mala-in-srednje-velika-podjetja?fbclid=IwAR1LiouK_585DweWBQG8ZwimDOcxJsbPWkG7Bpogl9lh0J2OL6e4A_FjZxg
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Startupi, scaleupi in inovativna (mlada) MSP 
se bodo lahko preprosto registrirala in z upora-
bo ESG-pripomočka, to je z odgovorom na 30 
kratkih, preprostih vprašanj, pridobila avtomat-
sko generirano poročilo s:

 + stopnjo/oceno in podrobno analizo 
ter vizualizacijo njihove trajnostne 
usmerjenosti za vsak vidik trajnosti 
(okoljski, družbeni in upravljavski) in

 + priporočili glede potrebnih naslednjih 
korakov za izboljšanje obvladovanja ESG-
tveganj. 

Vprašalnik bo temeljil na 30 kazalnikih, vsi 
kazalniki pa temeljijo na standardih GRI (Global 
Reporting Initiative je mednarodna neodvisna 
organizacija za standarde). 

»Poročilo bodo podjetja lahko pokazala svo-
jim (potencialnim) investitorjem, dobaviteljem 
in/ali strankam ter lokalni skupnosti in tako 
izboljšala svoj ugled ter pridobila dobro ime in 

VPRAŠALNIK PO STANDARDIH GRI

E S G
Poraba energije iz 
obnovljivih virov

Programi usposabljanja in 
izobraževanj Boj proti korupciji

Trajnostna poraba vode Lokalne skupnosti Protikonkurenčno ravnanje

Trajnostna poraba surovin Raznolikost in enake 
možnosti Upravljanje davkov

Toplogredni plini in emisije Zdravje in varnost strank Javna politika

Ravnanje z odpadki Nediskriminacija Zasebnost in varovanje 
podatkov

Potencial krožnega 
poslovnega modela

Svoboda združevanja in 
kolektivna pogajanja Gospodarska uspešnost

Zavezanost krožnemu 
preoblikovanju Otroško delo

Prihodki z naslova 
trajnostnih produktov in 

storitev

Infrastruktura za krožno 
ponovno uporabo

Trajnostna merila za 
stranke Raziskave in razvoj

Vpliv poslovanja na 
biotsko raznovrstnost in 

ekosisteme
Zdravje in varnost pri delu Poročanje o trajnostnem 

razvoju

Trajnostna merila 
za okoljsko presojo 

dobaviteljev

Preprečevanje z delom 
povezanih nezgod in 
nevarnosti za zdravje

Izvajanje trajnostne 
strategije
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prepoznavnost. Prav tako bodo lahko z ESG-
-pripomočkom ocenila možnosti za zmanjšanje 
nekaterih stroškov (na primer na področju po-
rabe energije, vode, surovin) in s tem za pove-
čanje prihodka,« pojasnjuje Ana Vele.

Standardi ESG so ključ do uspeha 
Izvajanje in spodbujanje standardov ESG je 

ključno za vsa podjetja, tudi startupe, ki želijo 
biti uspešna. Andraž Orehar (Arctur) poudarja, 
da »upoštevanje smernic ESG prinaša številne 
priložnosti za majhna in srednje velika podjetja, 
kot so večja atraktivnost za potencialne zaposle-
ne, privabljanje kupcev, ki so vse bolj trajnostno 
usmerjeni, skrb za planet in lokalno skupnost, 
boljša podoba podjetja, merjenje manj otipljivih, 
vendar zelo pomembnih delov poslovanja in ve-
čja privlačnost za investicije«. 

Veletova pa dodaja: »Podjetniki na načela 
ESG ne smejo gledati kot na oviro, temveč kot 
na priložnost, da izboljšajo svoj poslovni model 
in produkt oziroma storitev ter kot priložnost za 
pridobivanje novih investicij, kupcev, dobrega 
kadra in krepitev svojega imena.«

Samospremljanje napredka
ESG-pripomoček temelji na znanju visoko-

tehnološkega podjetja Arctur, ki je vzpostavilo 
že več podobnih orodij na podlagi lastne tehno-
logije AAT (angl. Automated Assesment Tool). 

Orodje bo podjetjem predvidoma na voljo tudi v 
naslednjih letih, kar pomeni, da bodo lahko podje-

tja vsako leto ponovno uporabila ESG-pripomoček, 
izpolnila vprašalnik ter tako izmerila in spremljala 
svoj napredek pri obvladovanju ESG-tveganj. 

Razvojni Plus program do leta  2028
SPS pripravlja nov program vsebinske pod-

pore, tako imenovani Razvojni Plus program, 
ki ga bodo izvajali od konca leta 2023 do leta 
2028. »Razvojni Plus program bo – poleg kla-
sičnih, podjetniških vsebin (mentorske sheme, 
klasičnih horizontalnih pospeševalnikov, verti-
kalnih pospeševalnikov in čezmejnih pospeše-
valnikov) – vključeval tudi pospeševalnike za 
trajnostni razvoj. 

Slednji bodo usmerjeni v krepitev trajnostnih 
znanj, spretnosti in kompetenc v startupih, sca-
leupih in inovativnih (mladih) MSP. Vključevali 
bodo več aktivnosti, kot so promocije in demon-
stracije, specializirano informiranje in mreženje. 
Hkrati si želimo v prihodnosti spodbujati razna 
skupinska izobraževanja, usposabljanja na po-
dročju trajnosti in tudi individualna oziroma ek-
spertna svetovanja,« dodaja Veletova. 
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Raziskovalci in podjetniki  
z roko v roki 
»Deep tech« podjetništvo pospešuje inovacije, ki temeljijo na 
znanstvenih dognanjih in se lotevajo kompleksnih globalnih 
izzivov. Obenem pa povezuje akademsko in poslovno sfero.

Aleksandra Godec

Krovna inovacijska strategi-
ja Evropske unije prepoznava 
»deep tech« kot ključni element 
dolgoročne konkurenčnosti ce-
lotne Unije. Ljubljanski univer-
zitetni inkubator (LUI), ki koor-
dinira program Deep Tech Hub, 
ima na področju spodbujanja 

»deep tech« podjetništva bogate izkušnje. Kot del 
Univerze v Ljubljani (UL) že več let sistematično 
spodbuja prenos znanstvenih dosežkov v gospo-
darstvo. To je ključno za trajnostni razvoj države. 

Zakaj je pomembno »deep tech« podjetništvo?
Spodbujanje »deep tech« podjetništva je 

ključno, ker prispeva k razvoju inovativnih teh-
nologij, ki imajo potencial za reševanje kom-
pleksnih globalnih izzivov, kot so podnebne 
spremembe, zdravstvena oskrba, demografske 
spremembe in trajnostna energetska oskrba.

»Deep tech« inovacije temeljijo na najsodob-
nejši znanosti, tehnologiji in inženirstvu ter pogo-
sto združujejo napredek na fizičnem, biološkem 
in digitalnem področju. Zato imajo potencial za 
oblikovanje povsem novih trgov in posledično 
delovnih mest z visoko dodano vrednostjo. Prav 
tako »deep tech« inovacije prinašajo močno kon-
kurenčno prednost nosilnemu podjetju.

Program »Deep Tech Hub« je namenjen prav 
spodbujanju »deep tech« podjetništva, pri čemer 
se smiselno povezuje z vertikalnimi pospeševal-
niki ter na tem področju dopolnjuje in nadgrajuje 
obstoječo podporo v inovacijsko-podjetniškem 
ekosistemu. Cilj programa je omogočiti vstop na 
trg zelo dobrim inovativnim idejam in tehnolo-
škim rešitvam znanstvenikov in raziskovalcev. 

Celovit program za »deep tech« podjetnike
Deep Tech Hub ponuja celovit program oza-

veščanja, usposabljanja in izobraževanja na po-
dročju »deep tech« podjetništva. Prav tako kot 
»hub« povezuje vse ključne deležnike na tem po-
dročju. Program sestavljajo:

 + Identifikacija in povezovanje vseh ključnih 
deležnikov iz akademske, poslovne in 
podporne sfere ter identifikacijo znanja 
z visoko dodano vrednostjo, ki ima 
potencial komercializacije.

 + Motivacijska predstavitev že uspešnih 
»deep tech« podjetnikov ciljnim skupinam.

 + Sklop izobraževalnih videov na področju 
»deep tech« podjetništva.

 + Odmevna konferenca na tem področju.
 + Skupinska izobraževanja na temo 

komercializacije »deep tech« projektov.
 + Individualno svetovanje in podpora na 

poti komercializacije.
 + Demo dan in predstavitev najboljših 

»deep tech« projektov in podjetij. 

Nad povprečjem
Potencial Slovenije je glede na število prebivalcev 
nad povprečjem EU. Slovenija je v letu 2022 na le-
stvici Evropskega inovacijskega indeksa (European 
innovation scoreboard – EIS) napredovala za dve 
mesti in tako zaseda 13. mesto. Položaj se je v pri-
merjavi z 2021 izboljšal za 4,2 %. 
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Druženje inovativnih src,  
ki bijejo za podjetništvo
Dogodkom Teambulding+ lahko rečemo »all-inclusive« paket 
povezovanja, novih znanj in sproščenega druženja vseh 
deležnikov ekosistema.

Aleksandra Godec

Vsako leto v Orehovem gaju 
potekajo dogodki Teambuil-
ding+. Na njem se podjetja SK 
in P2 v okviru programa Star-
tup Plus Slovenskega podjet- 
niškega sklada (SPS) zberejo 
skupaj z mentorji in drugi-
mi člani startup ekosistema. 

Poslanstvo mentorjev je pomagati, svetovati in 
usmerjati startupe. V ospredju sta druženje in 
mreženje inovativnih src, ki bijejo za podjetništvo. 

Poslanstvo mentorjev je pomagati, svetova-
ti in usmerjati startupe. V preteklem letu so na 
jesenSKem teambuildingu sodelovala priznana 
slovenska podjetniška imena, med drugimi Ivo 
Boscarol in Robert Ličen. 

Kaj je potrebno za podjetniški uspeh? 
Robert Ličen pravi, da je odgovorov na to 

vprašanje več. Podjetnikom svetuje troje:
 + Spreminjaj svet. Če človek sveta ne 

spreminja, ta vodi v propad oziroma se 
spremeni v kaos.  

 + Ustvari tim. Vzemi si čas za svoje ljudi.  
Spoznaj jih in jih spoštuj. Če nimaš dobrih  
sodelavcev, je vrh zelo osamljen.

 + Vzemi si čas zase, za družino in za prijatelje. 

Ivo Boscarol iz podjetja Pipistrel meni, da je za 
uspeh potrebna kombinacija sreče, zaupanja vase 
in v svojo ekipo: »Biti je treba trmast.« Dodaja pa, 
da je smiselno tudi razpršiti tveganje: »Se pravi, da 
ne proizvajaš samo enega tipa izdelkov za samo en 
trg, ampak si bolj fleksibilen.« Takšno razmišljanje 
mu je pomagalo prebroditi več težavnih obdobij.

Učimo se iz  napak 
Vsak podjetnik dela napake, iz katerih se uči-

mo. Tudi Ivo Boscarol jih ima za sabo kar nekaj. S 
smehom se spominja ene:

»Pred približno 10 leti je k nam na Pipistrel 
prišel neki Anglež, ki je želel kupiti naše 130.000 
evrov vredno letalo. Plačal bi ga z bitcoini, ki so 
bili takrat vredni manj kot en evro. Rekel sem mu, 
da lahko s temi bitcoini kar odide. Si predstavlja-
te, da bi danes lahko z njim kupil celo Slovenijo?«

Če smo mi uspeli s kokicami, potem je možno vse! 
Vsako leto na Teambuildingu+ izbirajo naj 

mentorje, mentorji pa izbirajo najbolj napredu-
joče SK startupe. Po izboru zagonskih podjetij v 
jeseni 2022 je naj mentorica postala Nina Dre-
melj, naj mentor pa Niko Klanšek. Naziva nabolj 
napredujočih startup podjetij pa so se razveselili 
Inno Lab, Pokica (Kokica, d. o. o.) in Protectus.

»Priznanja sem zelo vesel, še najbolj pa tega, 
da smo končno enkrat v nečem prvi. Na Štartaj 
Slovenija smo bili drugi, na Mladem podjetniku 
prav tako drugi, to pa je super priznanje našega 
dela. V prihodnosti želimo še naprej delati tako 
dobro. Svojo ponudbo si želimo še naprej širiti 
in z njo ciljati na tuje trge, ki jih še nismo osvojili. 
Moj nasvet nekomu, ki se odloča za podjetniško 
pot? Če smo mi uspeli s kokicami, je mogoče vse! 
Samo vztrajati je treba in ne obupati,« svetuje 
Uroš Požgan, direktor Pokice. 
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/teambuilding/?fbclid=IwAR15DS4bt3BdG_4_hJXh3qZWOEiHFl9QoLx4AfpyWMsYlzg5EgnXfTIsZyk
https://www.startup.si/sl-si/novica/startup-teambuilding-ivo-boscarol-in-robert-licen-o-vodenju-podjetja-skozi-negotove-case?fbclid=IwAR0JP_rAvApz61AbMHfIfq1gdrYYHI3JrH6fMCu1wIXhV09WUY-CWwNSlow
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Startupi in korporacije 
= dobitna kombinacija 
A1, Adria Mobil, BTC City, Comtrade, Heineken, Iskraemeco, 
Iskratel, Jata Emona, Kolektor, M Sora, Merkur, Zavarovalnica 
Sava, Telekom Slovenije, NLB … Z aktivnostmi KorpoStart 
se promovira in vpeljuje kulturo povezovanja, njihov cilj 
pa je uspešnejša in hitrejša rast tako korporacij kot novih 
inovativnih podjetij.

Aleksandra Godec

Podjetja v programu naredijo 
konkreten razvojni korak – 
s korporacijami vsebinsko 
sodelujejo, ta pa v startupe 
investirajo, in sicer z me-
hanizmom soinvestiranja 
Slovenskega podjetniškega 
sklada (SI-SK). 

Rezultat je »win-win« 
Sodelovanje med startupom in korporacijo 

ima številne prednosti za obe strani. Poveča di-
namiko notranjega inoviranja. Po drugi strani pa 
sodelovanje s korporacijo za startup pomeni do-
stop do kapitala, možnost uporabe uveljavljenih 

prodajnih in številne druge prednosti. Pri tem so 
pomembni ambicija, zrelost in čas.

Korporacije v programu izvejo: 
1. kako učinkovito in vitko inovirati, 
2. kako upravljati inovacijski lijak ter 
3. kakšno miselnost, vrednote, načela in pra-

kse terjata vitko inoviranje in agilni razvoj.

Startupi in scaleupi se seznanijo s koncepti 
Business Model Canvas, Lean Startup in Custo-
mer Development. Spoznajo, da je »pivotiranje« 
poslovnih modelov za uspešno sodelovanje s 
korporacijo pogosto nujno, v praksi pa se sezna-
nijo tudi s tehnikami zgodnjega in hitrega testi-
ranja prototipov ponudbenih vrednosti.

Lojze Bertoncelj,  
svetovalec, vodja in mentor, ki deluje 
v družbi CorpoHub in v programu 
KorpoStart, izpostavlja, da je cilj 
programa hitreje povečati startupe 
prav v sodelovanju s korporacijami.
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/korpostart/?fbclid=IwAR0UZsaiInGuQwNBYlf3Csg_bnMsl7IdLfQPqdLdBimnahRis228Spe5BP0
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Vsako leto večji in donosnejši 
Število korporacij, ki sodelujejo v programu 

KorpoStart, je vsako leto večje. Nazadnje so 
bili to A1, Adria Mobil, BTC City, Comtrade, Dan-
foss, Domel, Generali, Heineken, Iskraemeco, 

Kaj ponuja  KorpoStart?

Aktivnosti programa, ki ga izvajajo Corpo-
Hub, Gospodarska zbornica Slovenije (GZS) in 
Saša inkubator, so usmerjene v iskanje sinergij 
med startupi in scaleupi ter korporacijami. Kor-
poStart program poleg analize stanja in načrtov 
startupa vključuje tudi konkretno individualno 
svetovanje startup podjetjem. 

Primeri mentorskih/izvajalskih pomoči, ki jih 
KorpoStart izvaja glede na dejansko stanje reši-
tve oziroma tima:

 + iskanje poslovnega modela sodelovanja s 
korporacijami,

 + oblikovanje konkretne ponudbe vrednosti 
za korporacije (win-win),

 + odpravljanje predpostavk/tveganja 
poslovnih modelov za korporacije,

 + dvig vrednosti tima z dopolnitvijo 
primarnega in sekundarnega tima,

 + navezovanje stikov s ključnimi 
predstavniki korporacije,

 + komuniciranje/pogajanje s predstavniki 
korporacije.

Iskratel, Jata Emona, Kolektor, M Sora, Merkur, 
NLB, Pošta Slovenije, Radeče papir, Telekom Slo-
venije, TPV, Zavarovalnica Sava in Zavarovalni-
ca Triglav.

Udeleženci o KorpoStartu 
Program KorpoStart je vse do danes opravilo 

že več kot 50 korporacij, program mentoriranja 
pa skoraj 100 startupov. 

»Z udeležbo v programu KorpoStart so se v 
našem startupu začele razvijati povsem nove 
ideje o prihodnjem razvoju podjetja. Program 
vsekakor priporočam vsem, ki so v katerikoli 
fazi razvoja svojega startupa,« pravi udeleženka 
programa, Urša Mivšek Sitar iz podjetja April 8. 

Lojze Bertoncelj, vodja programa KorpoStart, 
pa iz neposredne izkušnje prikaže zgleden pri-
mer dobre prakse: »Izpostavil bi srečanja, ki sta 
jih s startupi imela Telekom Slovenije in Zava-
rovalnica Sava. V mešani korpo-startup zased-
bi smo namreč izvajali konkretne teste Design 
Sprint skupnih prototipov. Korporacij, ki so pri-
pravljene na tovrstne 'zmenke', je danes v Slove-
niji že vsaj 40.« 

3 ključni dejavniki:

1. Disciplina

Startupi se pogosto spopadajo s pomanj-
kanjem discipline, ambicij in izkušenj. To 
jih lahko zavira pri hitrejšem napredku. 
Korporacije ponujajo izjemen pospešek 
v vpogled na trg, relevantne izkušnje in 
specifična znanja.

2. Zrelost

V programu KorpoStart vsako startup ekipo 
in korporacijo povežejo na podlagi njihovih 
kompetenc. Najzanimivejši so ambiciozni 
startupi z unikatnimi, posebnimi kompeten-
cami, ki jih je na trgu težko dobiti. 
Korporacija se mora jasno zavedati, v ka-
tero smer želi iti (Innovation Strategy) ozi-
roma v kaj se bo razvila v prihodnosti. Biti 
mora odprta za zunanje vire (Open Inno-
vation). To pomeni, da si želi sodelovanja 
in pomoči od zunaj, od startupov. Danes 
je razvoj tako hiter in heterogen, da niti 
največji ne uspejo več vsega narediti sami.  

3. Čas 

Na strani inovativnih zgodb mladim eki-
pam navadno primanjkuje veliko različ-
nih virov in kompetenc za hitrejši in (glo-
balno) uspešnejši prodor na trg. Pri tem 
naj bodo startup podjetja vitko agilna. 
»Vitko pomeni, da delamo brez balasta; 
vse, kar delamo, delamo v smeri vrednosti. 
Vrednosti na začetku ne predstavlja de-
nar, ampak učenje. Agilnost pomeni, da se 
znamo prilagajati. Če nam nekaj ne uspe, 
razmišljamo o drugih možnostih in se pri-
lagajamo,« pove Bertoncelj in doda: »Pred-
vsem pa je treba stopiti iz cone udobja. Le 
tako je mogoče hitreje postati večji.«

https://www.startup.si/sl-si/novica/vse-vec-slovenskih-korporacij-zeli-sodelovati-s-startupi-preverite-zakaj?fbclid=IwAR14Hm086IBuqmhexmrGLu17ukmq43mbeLGQwEaWZR4-hTiQ5wfhtfNCAsM
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Mrežna točka za scaleupe
Kakšne možnosti srečanj in predstavitve uspešnih 
scaleup podjetij so na voljo? Kako izvedeti, kaj je 
dobra praksa drugih scaleup podjetij?

Katarina Pernat

Tehnološki park Ljublja-
na v programu Scale-
UPgrade združuje teh-
nološke in podjetniške 
zgodbe, novosti ter 
izzive scaleup podjetij. 
»Na leto izvedemo tri 
srečanja in konferenco, 

katerih namen je povezovanje, izobraževanje in 
izmenjava znanja med scaleup podjetji,« so po-
jasnili pri Tehnološkem parku Ljubljana. 

Naj spomnimo: scaleup podjetja so opre-
deljena kot tista podjetja, ki imajo vsaj milijon 
evrov prihodkov, vsaj 10 zaposlenih in so v fazi 
hitre mednarodne rasti. Seveda so dogodki od-
prti tudi za širši krog podjetij, ki jih zadevajo 
izbrane tematike. 

Veliko zanimanje – več kot 170 udeležencev
Zadnja konferenca ScaleUPgrade je bila ja-

nuarja letos. Že tretje leto zapored je prinesla 
tehnološke novosti in globalne aktualne teme, s 
katerimi se soočajo tehnološka mednarodna hi-
trorastoča scaleup podjetja. 

Konference se je udeležilo več kot 170 ljudi. 
Na dogodku je sodelovalo 21 govornikov, od tega 
štirje tuji – Gergo Valentin Krkos iz Španije, Matt 
Mayfield iz ZDA, Burcu Begič iz Turčije in Jevgenij 
Nikolenko iz Rusije.

Teme za novo sedanjost
»Prek naših močnih stebrov v konferenco na-

vadno vpnemo naše skupnosti iz panog, kot so 
digital health, metaverse, blockchain in XR, agro 
tech. Dopolnimo jih s splošnimi podjetniškimi 
temami, kot so customer service, marketing in 
HR,« pojasnjuje Elvisa Basajlović iz Tehnološke-
ga parka Ljubljana. Dotaknili so se: 

 + »Cyber securityja« oziroma taktik za 
napade na kritično infrastrukturo podjetij. 

 + V katero smer se razvija web3?
 + Kako avtomatizirati podporo strankam?
 + Kako obvladovati (pre)hitro rast?
 + Ali je TikTok platforma prihodnosti in ali 

bo nadomestil Google?
 + Katere sektorje bo »amazoniral« tehnološki 

gigant in kako tehnologije spreminjajo 
tradicionalne panoge, kot je kmetijstvo? 
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https://startup-plus.podjetniskisklad.si/programi-za-podjetnike/za-scaleup-podjetja/?fbclid=IwAR09Agi-wMwszUT9bweNqld0KWho6GUC5MTSWEH2uCChkHlClrbZ_gLgD3U
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ScaleUPgrade srečanja 
O trendih razraščanja »tihe odpovedi«, primeri dobre prakse 
globalnega podjetja KLS Ljubno, obisk podjetja Iskra, ki v 
zadnjih 7 letih doživlja preporod na vseh področjih.

Katarina Pernat

V okviru programa ScaleUP-
grade so pripravili tri sreča-
nja z zanimivimi tematikami. 

Prvo srečanje je bilo na-
menjeno razraščanju tren-
da »tihe odpovedi« oziroma 
»quiet quittinga«, ko zapo-
sleni potihoma izprežejo iz 

svojega dela in s takšnim zgledom k temu spod-
bujajo tudi druge.  Kako se lotiti tega vedno bolj 
perečega problema? 

Rešitev so ponujali: mag. Lucija Sajevec, Infi-
nite Pure Solutions, Gregor Udovč, OŠ Veliki Ga-
ber, in Vesna Kovač, Celtra. Ponudili so vpogled 
v različne sisteme motiviranja, saj imajo podjetja 
različne pristope. 

Lucija Živa Sajevec, ki ima za sabo osem let 
direktorske funkcije v podjetju AMZS, danes pa 
je soustanoviteljica podjetja Infinite Pure Solu-
tions in članica ekipe Katapulta, je izpostavila, 
da je odpoved vedno posledica nečesa. »Treba 
je graditi odnose, obveščati o rezultatih in iskati 
možnosti za izboljšanje.« 

Formalnemu delu oziroma razpravi o izzivih 
vodenja zaposlenih je sledilo tudi neformalno 
mreženje po dogodku. V aktivni debati so priso-
tni predstavniki podjetij izpostavili svojo ugo-
tovitev, da so za zaposlene najpomembnejši 
novi izzivi, pri katerih se lahko dokažejo. Sto-
rilnost velikokrat upade zaradi naveličanosti in 
nemotiviranosti. 

Kako delajo z najboljšimi 
Drugo scaleup srečanje je potekalo na lokaciji 

uspešnega globalnega podjetja KLS Ljubno, kjer 
so se zbrani pogovarjali o izzivih in načinu dela 
tega podjetja. Podjetje je eno najbolj avtoma-
tiziranih na svetu v svoji panogi. Robotiziranih 
ima več kot 90 odstotkov proizvodnih procesov. 
»Na scaleup srečanju smo z dvema uspešnima 
vodjema Mirkom Straškom in Samom Mirnikom 
udeležencem predstavili razvoj njihove roboti-

zacije skozi čas, izkušnje z dobavitelji in prodajo 
znamkam, kot so Porsche, Ferrari, Audi, BMW, 
Mercedes in Volvo. Na koncu je sledil ogled robo-
tizirane proizvodnje in mreženje med podjetji,« 
so pojasnili v Tehnološkem parku Ljubljana. 

Naredila sta raketo
»Z našo scaleup skupnostjo smo tretje sreča-

nje izvedli v podjetju Iskra, ki je v zadnjih sedmih 
letih doživelo silovit preporod in postalo največ 
vredno slovensko podjetje v zasebni slovenski 
lasti,« pravijo v Tehnološkem parku Ljubljana.  

Ko ga je leta 2016 oče želel prodati, sta ga 
prevzela sinova Klemen in Matija Šešok in iz nje-
ga naredila mednarodno uspešno hitrorastoče 
podjetje. Kot glaven vir preporoda Klemen Še-
šok poudarja mikrovodenje. Z bratom sta budno 
pregledala vsako poro podjetja, spremenila za-
starele procese, navade in vrednote ter naredila 
podjetniško raketo.  

Lucija Sajevec, Gregor Udovč in Vesna Kovač 
so predstavili svoje poglede na probleme tihe 
odpovedi v programu srečanja ScaleUpgrade.
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Treba je več vložiti v 
zdravje na delovnem mestu
Stresni življenjski slog podjetnikov pogosto vodi v kronično 
utrujenost in izgorelost. Mnogo jih zaradi dolgotrajnega 
neprekinjenega sedenja toži o mišično-kostnih obolenjih, ki so 
poleg psihičnega stresa najpogostejši razlog za dolgotrajno 
bolniško odsotnost. Preventivni programi so namenjeni 
zaposlenim v visokotehnoloških malih in srednje velikih podjetjih.

Marija Mica Kotnik

B rez ustrezne inter-
vencije za spremem-
bo življenjskega slo-
ga zaposlenih lahko 
pričakujemo še več 
bolniških odsotnosti 
in predvsem dolgo-
ročnih nepopravlji-

vih posledic za zdravje delovno aktivne po-
pulacije. To so ugotovitve zadnje raziskave 
Gospodarske zbornice Slovenije, Zbornice 
osrednjeslovenske regije Sekcije za fitnes, re-
kreacijo in regeneracijo (GZS ZOR-SFRR), Slo-
venskega podjetniškega sklada (SPS) in razi-
skovalne skupine SLOfit, ki deluje na Fakulteti 
za šport Univerze v Ljubljani. 

Podatki kličejo po ukrepanju
Strokovni podatki kažejo, da kar tri četrtine 

zaposlenih poroča o telesni bolečini, ki je pove-
zana s kostno-mišičnimi zdravstvenimi težava-
mi. Tretjina poroča o bolečini v ledvenem delu 
hrbta, dve tretjini zaposlenih pa ne dosegata 
priporočil Svetovne zdravstvene organizacije o 
omejevanju dnevnega sedenja. 

Prekomerno dnevno sedenje raziskovalci po-
vezujejo s tveganjem za bolezni srca in ožilja, 
debelostjo, sladkorno boleznijo in umrljivostjo. 
To velja tudi v primeru, ko so sicer zaposleni v 
prostem času telesno aktivni. 

Dve tretjini zaposlenih, ki na delovnem me-
stu dolgotrajno sedijo (več kot dve uri brez pre-
kinitve), poroča o čustvenih težavah in manj o 
splošnem dobrem počutju. Vsak deseti zaposleni 

meni, da zdravstvene in čustvene težave zmerno 
ali precej omejujejo njegovo družabno življenje. 

Preventivne delavnice
GZS ZOR-SFRR zdaj za SPS izvaja drugo fazo 

projekta Zdravje na delovnem mestu, s katero 
želijo ozavestiti podjetja, da bi še več vlagala v 
izboljšanje zdravja zaposlenih. 

Preventivni programi so namenjeni zaposle-
nim v visokotehnoloških malih in srednje velikih 
podjetjih, s katerimi želijo ozavestiti vse deloda-
jalce in njihove zaposlene o tem, kako pomemb-
no je zdravo delovno okolje in predvsem, da je 
skrb za zdravje odgovornost vsakega posame-
znika in ne le delodajalca. 

Majhne spremembe, ki so največje
V spomladanskih mesecih se po večjh mestih v 

Sloveniji (Maribor, Ljubljana, Nova Gorica) izvaja-
jo praktične delavnice za podjetja iz portfelja SPS.

 »Zaposlenim v visokotehnoloških podjetjih že-
limo s konkretnimi primeri pokazati, kako lahko 
že z manjšimi spremembami, ki jih uvedejo v svoj 
vsakdan, učinkovito (po)skrbijo za svoje zdravje. 
Vodje in zaposleni skozi praktične delavnice spo-
znavajo različne raztezne vaje, kratke dihalne in 
meditacijske tehnike ter druge načine za krepitev 
zdravja, ki jih lahko opravijo med delovnim ča-
som,« je povedala Severin Hutinski, samostojna 
svetovalka na GZS ZOR-SFRR. 

V teh delavnicah zaposleni spoznajo tudi, 
kako že s tem, da vsako uro vstanemo, se razte-
gnemo, zadihamo, vplivamo tako na naše fizično 
kot tudi mentalno zdravje.  
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VEČ FOTOGRAFIJ NA STARTUP PLUS.

https://www.flickr.com/people/startupslovenia/


Program sofinancirata Slovenski podjetniški sklad in Evropska unija, in sicer iz Evropskega 
sklada za regionalni razvoj. Izvaja se na podlagi programa Vsebinska podpora prejemnikov 

sredstev (MSP) od 2018 do 2023 v okviru Operativnega programa za izvajanje evropske 
kohezijske politike od 2014 do 2020. 

Zahvaljujemo se vsem, ki ste pomagali v programskem letu 2018–2023 
graditi bolj inovativno in podjetno Slovenijo.
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