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Imamo samo 1 
pravilo





1. MODUL: Oblikovanje družbeno podjetniške ideje po korakih

2. MODUL: Spoznavanje in razumevanje trga, ponudba in „value proposition“

3. MODUL: Poslovni model in zgodba

4. MODUL : Finančni model in finančno poslovanje

5. MODUL: Predstavljanje ideje in komuniciranje

6. MODUL: Digitalizacija poslovanja

VSEBINA USPOSABLJANJA



1. Uvod v današnjo virtualno delavnico – pomen odpornosti

in fleksibilnosti na spremembe današnjega časa.

2. Oblikovanje in razvijanje družbeno podjetniške ideje do

poslovne priložnosti.

3. Design thinking.

4. Najbolj pogoste podjetniške napake.

5. Zaključek delavnice – domači izziv.

DANAŠNJA AGENDA…
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1 razlog 
zaradi 

katerega…
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OMJ LMO





CONA RASTI

Najdemo namen 

CONA UČENJA
Soočanje z izzivi 

STRAH
Pomanjkanje 

samozaupanja

CONA 
UDOBJA

Se počutimo varno 
in imamo vse pod 

kontrolo

Postavimo 
si nove cilje

Realiziramo 
svoje cilje

Živimo 
sanje

Nova 
znanja

Nove 
veščine

Na nas 
vpliva 
mnenje 
drugih

Iščemo 
izgovore 



Koliko % stvari 
počnemo vedno na 

enak ali zelo podoben 
način?



90 - 95 %





POSAMEZNIK IN SPREMEMBA

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

»teroristi in 

blokerji« 

5% 

20% 

5% 

20% 

50% 
»šampijoni« 

Se ne bodo 

nikoli 

spremenili 

Se bodo, če ne 

bo druge 

možnosti 

Čakajo, da vidijo kaj se bo zgodilo. Vključeni ob 

prvi 

priložnosti 

Vodijo 

spremembo 

Aktivno se 

upirajmo 

spremembam 

Plujemo s tokom. Aktivno 

pozdravimo 

spremembo. 

„šampioni“



PROCES TRANZICIJE PO FISCHERJU



VAJA ZA RAZMISLEK

1. Premislite, kje ste trenutno na tej krivulji vi?

2. Kaj potrebujete vi za še več odpornosti in hkrati

fleksibilnosti pri odgovoru na spremembe?

3. Kje vidim pri sebi največje priložnosti za

spremembe/rast?



10 C  VODIL ZA PRIHODNOST

C = Change (sprememba).
C = Competition (konkurenca).
C = Commitment (predanost).
C = Culture (kultura).
C = Customer Experience (izkušnja).
C = Credibility (kredibilnost).
C = Care (skrb).
C = Creativity (kreativnost).
C = Cooperation (sodelovanje).
C = Coordination (usklajenost).



S______
D______
N______



STRAH
D______
N______







STRAH
D______
N______



STRAH
DVOM

N______



STRAH
DVOM

NEZAUPANJE/
NEGOTOVOST



Kaj ima skupnega tisti, ki 
verjame v svojo 

podjetniško idejo in tisti, 
ki se tega boji?





Zakaj?
Zakaj pa ne?



Zgodba o podjetju Hewlett Packard:

» Primarno želim govoriti o tem, zakaj sploh podjetje obstaja. Z drugimi besedami, zakaj smo

sploh tu? Prepričan sem, da veliko ljudi in razmišlja napačno, ko trdijo, da podjetje obstaja

zato, da služi denar. Čeprav je to pomemben rezultat poslovanja podjetja, moramo poiskati

globlje vzroke za naš obstoj. Kot smo sami prišli do spoznanja, je najpomembnejše, da skupina

ljudi uresniči svoje skupne cilje v enotni organizaciji, ki jo imenujemo podjetje. Cilje

uresničujejo le skupno in nikakor ne ločeno – posamično. Tako ustvarjajo podporo skupnosti

in družbi…, kar sicer zveni nedorečeno, vendar je bistvenega pomena…. Res je, da ljudi v

poslovnem svetu v splošnem svetu zanima le denar in nič drugega. Toda skrite podjetniške sile

izvirajo iz želje po ustvarjanju nečesa drugega: ustvarjati proizvode in storitve, ki imajo

neprecenljivo vrednost za podjetje, okolje in družbo.« Hewlett Packard

Osnovne faze podjetniškega procesa



Ključne gibalne sile podjetniškega procesa so:

• podjetnik-ustanovitelj, 

• poslovne priložnosti in

• potrebna sredstva oziroma viri.

Osnovne faze podjetniškega procesa



Podjetniški proces vključuje:



Faze podjetniškega procesa:



Uspešen razvoj podjetništva je tako odvisen od dveh dejavnikov:

• notranjih dejavnikov (lastnosti podjetnika): sposobnosti,

motiviranosti, osebnostnih lastnosti, izobrazbe, znanja in izkušenj;

• zunanjih dejavnikov: institucionalno sistemski pogoji družbe,

podjetniška kultura družbe, podporno okolje za podjetništvo, tržni

pogoji, razpoložljivost proizvodnih virov, itd.

Osnovne faze podjetniškega procesa



Entrepreneur - Motivational Video - YouTube

Osnovne faze podjetniškega procesa

https://www.youtube.com/watch?v=DPR3p3EJADo


Osnovne faze podjetniškega procesa



Vrste podjetnikov



Vrste podjetij



Vrste podjetij



50 Entrepreneurs share priceless advice - YouTube

Podjetniki delijo dragocene nasvete

https://www.youtube.com/watch?v=QoqohmccTSc


Test je pripravil prof. Daniel Isenberg (HBR – Harvard

Business Review) in je dosegljiv na

povezavi: https://hbr.org/2010/02/should-you-be-an-

entrepreneur.

Po rešitvi testa podjetniških sposobnosti zapišite

kratek komentar (do 100 besed) na dobljene

rezultate v chat.

Test podjetniških sposobnosti

https://hbr.org/2010/02/should-you-be-an-entrepreneur


Ali so ideje že 

podjetniška priložnost? 

Od podjetniškega ideje do poslovne priložnosti



Priložnost ima 4 bistvene sestavine: je 

• privlačna,

• trajna (?),

• pravočasna,

• vsidrana v storitev, storitev ali posel,

ki kupcu oziroma končnemu uporabniku prinese ali dodaja neko NOVO

DODANO VREDNOST.

Za uresničitev priložnosti mora biti odprto t.i. „okno priložnosti“.

Identifikacija in prepoznavanje priložnosti



Identifikacija in prepoznavanje priložnosti



Kdaj MOTI-mo
stranke?



Kaj je tisto, kar vašim 
potencialnim strankam prinaša 

dodano vrednost in 
izboljšuje/olajšuje njihov 

posel/delovanje/življenje?



STANJE

ŽELJE

PRETEKLE IZKUŠNJE

BOLEČINE



Obstajata 2 načina za prepoznavanje priložnosti:

• opazovanje trendov in

• reševanje problemov,

Identifikacija in prepoznavanje priložnosti



OPAZOVANJE TRENDOV:

• ekonomski dejavniki,

• družbeni dejavniki,

• tehnološke spremembe,

• politično dogajanje, spremembe zakonodaje

Kje identificiramo priložnosti?



REŠEVANJE PROBLEMOV:

Problem je, ko nekdo drug misli, da je nekaj narobe in da je treba

ukrepati.

Priložnost je, ko ti misliš,  da je nekaj narobe in da moraš nekaj 

ukreniti.

Kje identificiramo priložnosti?



Vsak problem je briljantno skrita priložnost.

Nekaj primerov: pojav virusov v računalništvu, problem jutranjih

prometnih konic, problem parkiranja, problem pomanjkanja časa,

problem prevelike teže in presnovnih bolezni, problem stresa,

odtujenosti, osamljenosti, materializma, itd…

Kje identificiramo priložnosti?



Kje identificiramo priložnosti?



Kje identificiramo priložnosti?



Kje identificiramo priložnosti?



Socialne mreže



2 NASPROTUJOČA TRENDA



2 NASPROTUJOČA TRENDA



1. Kaj je „novo normalno“ v današnjem svetu?

2. Kako hitro smo sposobni zamenjati prioritete in navade?

3. Kakšen odnos imamo do osebnega stika/odnosa?

4. Kako vzdržujemo/negujemo stike in komuniciramo s strankami ali

interno?

5. Kako pomembna je digitalna tehnologija v zagotavljanju

neprekinjenega poslovanja in kreiranju novih priložnosti?

6. Smo tisto kar živimo ali tisto, kar porabimo?

7. Kako odporni in hkrati fleksibilni smo na spremembe?

COVID je spodbudil k razmišljanju



1. Kaj je COVID spodbudil pri vas?

2. Kakšen vpliva ima na razvoj vaše poslovne ideje?

COVID JE SPODBUDIL K RAZMIŠLJANJU





Zakaj ne znamo razmišljati na drugačen način?

Blokade za reševanje problemov so:

• Nepravilno dojemanje okoliščin problema.

• Nepravilna specifikacija okoliščin problema.

• Pomanjkanje informacij ali prenasičenost.



Ustvarjalnost, kreativnost

Guy Kawasaki: The Art of Innovation

The art of innovation | Guy Kawasaki | TEDxBerkeley – YouTube

Carl Bass – The New Rules of Innovation

Creative thinking - how to get out of the box and generate ideas: Giovanni Corazza at

TEDxRoma - YouTube

https://www.youtube.com/watch?v=Mtjatz9r-Vc&t=4s
https://www.youtube.com/watch?v=bEusrD8g-dM


Ključne sestavine ustvarjalnosti

1. Razvijanje pomembnih sposobnosti za lastno dejavnost.

2. Razvijanje ustvarjalnih sposobnosti.

3. Motivacija za opravila (notranja, zunanja).



Razlika med idejo in priložnostjo

• Ideja je misel, vtis, predstava o nečem. Lahko ustreza ali ne ustreza kriterijem

priložnosti.



Razlika med idejo in priložnostjo



Najpogostejši viri podjetniških idej

• Ideje, ki jih nosite v sebi od rane mladosti.

• Sedanje delovno okolje podjetnika.

• Uspešni podjetniki in podjetnice, konkurenca.

• Domači in mednarodni sejmi.

• Revijalni tisk za določeno dejavnost.

• Strokovna literatura in publikacije.

• Lokalni in regionalni centri za pospeševanje podjetništva.

• Druge neformalne oblike združenj.

• Družabni dogodki.

• Lastne raziskovalne dejavnosti.

• Lastni hobiji in nenavadne situacije.































A je že čas, da nazdravimo, ker 

zdaj pa res vemo/imamo vse, 

kar je potrebno, da nam uspe?
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Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Tehnike generiranja idej



Kaj vam pride na misel, ko 

slišite „design“?



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING - primer



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING





DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINKING



DESIGN THINK – v jedru je stranka



1. Kdo je vaša ciljna skupina?



1. Kdo je vaša ciljna skupina?



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?



PERSONA MAPPING



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



2. Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



3. Kakšen problem bi radi rešili?



3. Kakšen problem bi radi rešili?



3. Kakšen problem bi radi rešili?



3. Kakšen problem bi radi rešili?



3. Kakšen problem bi radi rešili?



4. Kakšne so možne rešitve?



4. Kakšne so možne rešitve?



4. Kakšne so možne rešitve?









Formulacija ideje



4. Kakšne so možne rešitve?



4. Kakšne so možne rešitve?



5. Kako lahko uresničite vašo idejo?



5. Kako lahko uresničite vašo idejo?



5. Kako lahko uresničite vašo idejo?



5. Kako lahko uresničite vašo idejo?



6. Kako se stranke počutijo/čutijo glede vašega 
produkta/storitve?



6. Kako se stranke počutijo/čutijo glede vašega 
produkta/storitve?



6. Kako se stranke počutijo/čutijo glede vašega 
produkta/storitve?



Če vas sredi noči zbudim, katere 3 konkurenčne
prednosti bi izbrali kot tiste, ki izstopajo v primerjavi z
drugimi:

1.

2.

3.



Kaj je vaša EPP?



1. Kaj naredite bolje od drugih?

2. Kaj ponujate strankam, kar jim resnično
prinaša korist?

3. Kaj je pri vas tako zapeljivega,
drugačnega,vročega, „odštekanega“ v
ponudbi, kar drugi nimajo?



Kaj je tisto, kar samo  
VI (in nihče drug) 
naredite za vaše 

stranke ?



I   → informacije 
D → usmeritev
E → izobraževanje
A → podpora
S → rešitev



P P P



18 največjih napak, ki ubijajo posel:

155





• Ne prodajamo rešitev, še vedno produkte.

• Ne prepoznamo nak. signalov.

• Cena reši vse probleme.

• Preslabo poslušamo.

• Ne sprašujemo visoko kakovostnih vprašanj.

• Ne kvalificiramo strank/prod.priložnosti.

• Ne cartamo obstoječih strank.

• Premalo priporočil.

• Ne postavimo si prioritet.

• Včasih delamo preveč po občutku.

10 osnovnih razlogov:

Imamo 
kakšen 
VPLIV
na to?



IZZIV DO NASLEDNJIČ:

1. Izpolnite vaš IDEA NAPKIN in mi ga pošljite na email.

2. Izpolnite Vprašalnik za pripravo strateškega načrta
poslovne, in sicer naslednja vprašanja: 1, 2, 7, 8, 24,
25, 26, 27, 32, 33, 34 ideje in mi pošljete
feedback/odgovore na mail.

3. Aktivno delajte na vaši poslovni ideji.



Česarkoli se učimo, se 
učimo tako, da to 

dejansko počnemo.

Aristotel



Ni dovolj, da nekaj veš, 
to moraš tudi uporabiti.

Ni dovolj, da nekaj hočeš, to 
moraš tudi narediti.

J.W.Goethe


