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POSLOVNI MODEL IN ZGODBA

IN SITU, mag. Bojan Krajnc, LOPIS



1. Uvod v današnjo virtualno delavnico – kratek rezime

iz 2. modula

2. Predstavitev vaše ponudbe vrednosti („uničevalci“

bolečine in kreatorji koristi).

3. Business Model Canvas s primeri iz prakse.

4. Delo v parih/trojčkih – izgradnja lastnega poslovnega
modela.

DANAŠNJA AGENDA…





SWOT ANALIZA



SWOT ANALIZA - INTERNO



Če vas sredi noči zbudim, katere 3 „konkurenčne”
prednosti vaše ideje/produkta/storitve bi izbrali
kot tiste, ki izstopajo:

1.

2.

3.



1. Kaj naredite bolje od drugih?

2. Kaj ponujate/boste ponujali 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 ?





Analiza privlačnosti panoge kot del 

analize okolja

Potrebujemo oceno → kakšna bo privlačnost panoge v prihodnosti?
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Kaj je tisto, kar vašim 
strankam prinaša dodano 

vrednost in 
izboljšuje/olajšuje njihov 

posel/delovanje/življenje?



Kaj si želijo ali potrebujejo?

• i



Pomožna vprašanja: 

• Kateri prihranki (v obliki časa, energije, denarja) so stranki pomembne?

• Kakšne rezultate svoje aktivnosti pričakuje in kaj bi pričakovanja preseglo?

• Kako trenutne rešitve (v smislu lastnosti, učinkovitosti, aktivnosti) zadovoljujejo
potrebe te stranke?

• Kaj bi stranki olajšalo delo ali nakupno odločitev?

• Kaj stranka pričakuje od vaše rešitve (v smislu oblike, več „features“,
garancije…)?

• Kako stranka meri uspeh oziroma neuspeh (v smislu učinkovitosti, stroškov,
odnosa…)?

KREATORJI KORISTI 



Pomožna vprašanja:

• Kaj stranka ocenjuje kot preveliko porabo (v obliki časa, energije, denarja)?

• Kaj povzroči, da se stranka počuti slabo?

• V čem trenutne rešitve ne zadovoljujejo pričakovanj stranke (v smislu lastnosti,
učinkovitosti, aktivnosti)?

• Katere so glavne težave in izzivi, s katerimi se srečuje stranka?

• Katerih tveganj (finančnih, funkcionalnih, …) se stranka boji ? Zaradi česa se
stranka „ponoči zbuja“?

• Katere so najpogostejše napake te stranke pri njenih aktivnostih?

• Katere ovire preprečujejo stranko pred odločitvijo (odpor do novosti, rigiden sistem
odločanja, navezanost, itd.)

UNIČEVALCI BOLEČINE 



Cena = to, kar plačam!

Vrednost = to, kar dobim!



IZZIV DO 3. MODULA:

1. Dokončajte SWOT analizo in analizo privlačnosti
dejavnosti/panoge po Porterjevem modelu.

2. Izpolnite Vprašalnik za pripravo strateškega
načrta vaše ideje, in sicer naslednja vprašanja:
4, 5, 6, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 28, in meni +
mentorjem pošljete feedback/odgovore na mail

3. Aktivno delajte na vaši poslovni ideji
(upoštevajte smernice Design Thinkinga).



The Business Canvas Model





DISRUPTIVNI POSLOVNI MODELI

• FREE MODEL (Google, Facebook, Instragram, Snapchat, Tik Tok,

Ceneje.si) – vse je brezplačno, plačilo je skozi promet in image (digitalni

marketing).

• MARKETPLACE MODEL (eBay, iTunes, App Store, Alibaba, AirBnB,) –

digitalna platforma, ki se plača po opravljeni transakciji.

• SUBSCRIPTION MODEL (Netflix, Kindle, Apple Music) – stranka plača

članarino in koristi produkte/storitve.

• FREEMIUM MODEL (Skype, LinkendIn, Spotify, Dropbox, iTunes, Zoom,

Coursera, itd.) – stranka ima brezplačno osnovno storitev, a plača dodatke

oziroma nadgradnjo.



DISRUPTIVNI POSLOVNI MODELI



DISRUPTIVNI POSLOVNI MODELI

• ACCES-OVER-OWNERSHIP MODEL (Uber, Airbnb, Office 365)– kupec koristi

proizvod ali storitev brez lastništva („everything as a service“).

• HIPERMARKET MODEL (Amazon, Apple) – digitalni koncerni so postali hiper

trgovine z ogromno ponudbo.

• EXPERIENCE MODEL (Tesla, Starbucks, Disney Word) – podjetja nudijo izjemno

zadovoljstvo strank in uporabniško izkušnjo.

• PYRAMID MODEL (Amazon, Microsoft, Dropbox) – podjetja generirajo prihodke

skozi mrežo partnerjev, podružnic in prodajnih posrednikov.

• ECOSYSTEM MODEL (Apple, Google, Alibaba) – podjetja gradijo celoten

ekosistem brez katerega stranka praktično ne more več živeti.



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Najprej nekaj 
primerov





Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas































Kako se lotiti 
izdelave 
Business 

Canvas Model?



Value Proposition Canvas



9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

1. Ključni partnerji
2. Ključne aktivnosti
3. Ključni viri
4. Ponudba vrednosti
5. Odnosi s strankami
6. Poti do strank- distribucijski kanali
7. Stranke – segmenti strank
8. Stroški
9. Viri prihodkov – tok dohodkov
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Ključni partnerji:

Kdo so vaši ključni poslovni partnerji, ki jih 

potrebujete, da bo vaš poslovni model deloval?

Kateri so vaši ključni izvajalci/dobavitelji?

Katere ključne vire/resurse vam 

zagotavljajo/dobite od njih?

Katere ključne aktivnosti izvajajo za vas?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Ključne aktivnosti:

Katere so najpomembnejše 

stvari/aktivnosti, ki jih morate narediti, da 

bo vaš poslovni model deloval/zaživel?

Katere ključne aktivnosti zahteva vaša 

ponudba vrednosti?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Ključni viri/resursi:

Katere ključne vire potrebujete, da bo 
vaš poslovni model deloval?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Ponudba vrednosti:

Kaj je problem/bolečina, ki ga rešujete?

Kaj je rešitev, ki jo ponujate?

Katere potrebe izpolnjujete?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Odnosi s kupci/deležniki

Kakšno vrsto odnosov od vas pričakuje vsak 

segment kupcev?

Katere ste že vzpostavili?

Kako so ti odnosi usklajeni s preostalimi deli 

vašega poslovnega modela?

Koliko vas to stane?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Poti do kupcev – distribucijski kanali:

Skozi katere kanale boste dosegli vaše kupce?

Preko katerih kanalov želijo biti dosegljivi vaši 

segmenti kupcev?

Kako so vaši kanali povezani? Kateri delujejo 

najbolje? Kateri so stroškovno najučinkovitejši?

Kako jih povezujete z rutinami kupcev/nakupnimi 

navadami?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Kupci – segmenti 
kupcev/deležnikov

Komu ustvarjate vrednost?

Katere so vaše najpomembnejše 

stranke in segmenti strank/deležnikov?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Viri prihodkov-tok dohodkov:

Koliko so vaši kupci pripravljeni plačati oziroma bodo 

pripravljeni plačati?

Kako trenutno plačujejo oziroma bodo plačevali?

Kako menite da bi najraje plačevali?

Koliko vsak posamezen vir prihodkov prispeva k 

celotnimi prihodkom?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

88



9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
MODELA - SINERGIJE

Stroški

Kateri so najpomembnejši stroški v  

poslovnem modelu?

Kateri ključni viri so najdražji?

Katere ključne aktivnosti do najdražje?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA 
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92



IZZIV DO 5.MODULA:

1. Izdelajte vaš poslovni model:

• Določite ključne elemente vašega poslovnega modela znotraj
vseh 9 gradnikov.

• Razmišljajte o povezavah med gradniki tudi iz vidika
družbeno odgovornega konteksta

• Pripravite kratko predstavitev vašega poslov.modela in jo
pošljete meni in mentorici do 15. februarja (lahko je pdf, Word
ali skica). Na 5. modulu predstavite vaš poslovni model.

2. Izpolnite Vprašalnik za pripravo strateškega načrta
podjetniške ideje, in sicer naslednja vprašanja: 16, 17, 18, 19, 20,
21, 22, 27, 32, 33, 34 ideje in meni + mentorjem pošljete
feedback/odgovore na mail.



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Glede na pravno obliko (s.p., osebne družbe, kapitalske

družbe);

• Glede na velikost (mikro, majhna, srednja in velika). ZGD

predvideva delitev glede na 3 kriterije: povprečno število

delavcev, čisti prihodki od prodaje in vrednost aktive;

• Z vidika lastnine (zasebna, javna, mešana);

• Glede na dejavnost (proizvodna, trgovska, storitvena).

Vrste podjetij



Pravne oblike op

PRAVNE OBLIKE OPRAVLJANJA DEJAVNOSTI

FIZIČNE OSEBE PRAVNE OSEBE

SAMOSTOJNI PODJETNIK OSEBNE DRUŽBE

DRUŽBA Z 
NEOMEJENO 

ODGOVORNOSTJO

DRUŽBA Z OMEJENO 
ODGOVORNOSTJO

TIHA 
DRUŽBA

= ukinjena!

KOMANDITNA DRUŽBA

KAPITALSKE DRUŽBE

KOMANDITNA 
DELNIŠKA DRUŽBA

DELNIŠKA DRUŽBA

EVROPSKA DELNIŠKA 
DRUŽBA

Pravne oblike opravljanja dejavnosti



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Vse posle opravlja kot fizična oseba v svojem imenu in za svoj račun.

• Je lahko le fizična oseba. 

• Odgovarja za obveznosti iz poslovanja z vsem svojim premoženjem.

• Lahko se ukvarja z vsemi gospodarskimi dejavnostmi, razen če zakon 
ne določa drugače.

• Prednosti: ni potreben denarni vložek v obliki ustanovitvenega
kapitala, prosto razpolaga z denarjem, hitra in enostavna ustanovitev,
…

• Slabosti: odgovarja za svoje obveznosti neomejeno z vsem svojim
premoženjem, ob višjih dobičkih je obdavčitev visoka,

Samostojni podjetnik



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Davčna osnova se ugotavlja na 2 načina: z upoštevanjem dejansko
ustvarjenih prihodkov in odhodkov ali z z upoštevanjem normiranih
stroškov (pri prometu manj kot 50.000 EUR letno). V drugem primeru so
odhodki določeni pavšalno.

• Primer: 10.000 evrov prihodkov, 80 % normiranih odhodkov = 8.000
evrov, davčna osnova je 20 % = 2000 evrov, od davčne osnove se plača
20 % končnega davka / dohodnine = 400 evrov.

• V osnovi ločimo obvezno in prostovoljno vključitev v sistem DDV. O
obvezni vključitvi govorimo takrat, ko znesek vašega obdavčljivega
prometa preseže 50.000 v zadnjih 12 mesecih poslovanja. V tem primeru
je katerakoli oblika podjetja v brezpogojno vključena v sistem
DDV. Samostojni podjetniki vsaj v začetku poslovanja v svojih bilancah
običajno ne dosežejo prometa višjega od 50.000 evrov, tako da se jih
velika večina samostojno odloča o vključitvi v sistem DDV.

Samostojni podjetnik



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Ob odločitvi, da bo podjetje zavezanec za DDV, je podjetnik dolžan na
ceno svojih izdelkov zaračunati še DDV glede na predpisano stopnjo. To
pomeni, da je na cene svojih storitev primoran zaračunati dodaten znesek
v obliki davka na dodano vrednost. Po preteku določenega obdobja je
podjetnik dolžan državi plačati pobrani DDV, od katerega si odšteje
davek, ki ga je plačal ob nakupu svojih sredstev namenjenih za
poslovanje.

Primer DDV v praksi: Mizar, zavezanec za DDV, davčna stopnja 22 %
• Mizar od gozdarskega podjetja kupi les za 366 evrov. Ker je podjetje

zavezanec za DDV cena sestoji iz 300 eur + 66 eur DDV. Mizar nato proda
izdelek za 732 evrov, ker je zavezanec za DDV cena sestoji iz 600 eur +
132 eur DDV. To pomeni, da je dobavitelju plačal 66 evrov DDV, svoji
stranki pa je zaračunal 132 evrov DDV. V primeru, da izdelka ne bi prodal
v istem davčnem obdobju, bi od države prejel povračilo 66 evrov
plačanega DDV. V primeru, da bi izdelek v istem davčnem obdobju proda,
pa je dolžen zaračunati tudi DDV. To pomeni, da zaračuna 132 evrov
DDVja, ki bi ga moral dati državi. Ker je 66 evrov DDVja že plačal
gozdarskemu podjetju, ga mora državi vrniti le še 66 evrov.

Samostojni podjetnik



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

Je pravna oseba, ki na trgu samostojno opravlja pridobitno dejavnost 
kot svojo edino dejavnost.

Ustanovi jo lahko vsaka domača ali tuja fizična ali pravna oseba.

Zakon o gospodarskih družbah (ZGD) = temeljni zakonski akt, ki ureja 
statusna korporacijska pravila.

Delimo jih na:

• Osebne (družbeniki odgovarjajo z vsem svojim premoženjem);
• Kapitalske (družbeniki odgovarjajo le s premoženjskim vložkom).

Gospodarska družba



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Vsi družabniki neomejeno in solidarno odgovarjajo za obveznosti

družbe z vsem svojim premoženjem;

• Družbo morata ustanoviti najmanj 2 domači ali tuji fizični ali

pravni osebi:

• Pogodba med družbeniki→ vpis v sodni register;

• Najmanjši ustanovitveni kapital ni določen (veliko svobode),

vendar je potrebno zagotoviti pogoje za začetek poslovanja;

• Vplačajo se enaki vložki, če ni drugače dogovorjeno.

Družba z neomejeno odgovornostjo (d.n.o.)



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Predstavlja prehod med osebnimi in kapitalskimi družbami;
• Je družba dveh ali več oseb;
• Komplementar odgovarja z vsem svojim premoženjem;
• Komanditist ne odgovarja z vsem svojim premoženjem

(samo z vložkom);
• Družbena pogodba med najmanj enim komplementarjem in

komanditistom → vpis v sodni register;
• Najmanjši ustanovitveni kapital ni zakonsko določen,

potrebno je zagotoviti pogoje za začetek poslovanja;
• Družbo vodijo komplementarji.

Komanditna družba



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Je bila posebna oblika osebne družbe, ki ni imela
status pravne osebe in se ne vpisala v sodni register;

• Nastala je s pogodbo, na podlagi katere je tihi
družbenik s premoženjskim vložkom v podjetje koga
drugega (nosilec tihe družbe) pridobil pravico do
udeležbe pri dobičku;

• Tihi družbenik praviloma ni bil znan javnosti, sicer je
izgubil status in se ga je obravnavalo kot družbenika
v d.n.o.

• Tiha družba je bila ukinjena v letu 2012 (novela ZGD-
1)

Tiha družba



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Osnovni kapital je razdeljen na osnovne vložke družbenikov;
• Ustanovi jo lahko ena ali več fizičnih ali pravnih oseb, domačih ali

tujih, ki postanejo z ustanovitvijo družbeniki;
• Družba ima lahko največ 50 družbenikov;
• Družbena pogodba v obliki notarskega zapisa → vpis v sodni

register;
• Osnovni kapital mora znašati minimalno 7.500 EUR;
• Pravice družbenikov:

- premoženjske (pravica do poslovnega deleža in sodelovanja
pri razdelitvi dobička);

- članske pravice (pravica do upravljanja družbe).
• Organi družbe: skupščina + poslovodja + nadzorni svet.

Družba z omejeno odgovornostjo



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEMS.p. ali d.o.o.?



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEMS.p. ali d.o.o.?



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Osnovni kapital je razdeljen na delnice;
• Kot pravna oseba odgovarja upnikom za svoje obveznosti

z vsem svojim premoženjem, delničarji pa ne odgovarjajo;
• Najnižji znesek osnovnega kapitala je 25.000 EUR (se glasi

na nominalni znesek delnic);
• Vrste delnic:

- glede na imetnika (prinosniške in imenske);
- glede na pravice (navadne in prednostne).

• Upravljanje delniške družbe:
- dvotirni sistem (uprava + nadzorni svet + skupščina);
- enotirni sistem (upravni odbor + skupščina

delničarjev).

Delniška družba



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Ustvarjanje dobička ni osnovni cilj opravljanja
dejavnosti. Namen = javni interes.

• Socialno podjetje tipa A: trajno zaposluje
minimalno 1 delavca v prvem letu in najmanj 2 v
nadaljnjih letih poslovanja.

• Socialno podjetje tipa B: trajno zaposluje najmanj
tretjino vseh zaposlenih.

• Ni omejena na klasično statusno obliko nosilca
(npr. d.o.o., d.n.o., …), ampak je lahko nosilec
tudi društvo ali zavod.

• Dejavnosti podjetja so določene z zakonom.

Socialno podjetje (so.p.)



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• V aktu o ustanovitvi se utemelji javnokoristni
in socialni značaj podjetja.

• Dobiček se po zakonu namenja za opravljanje
dejavnosti. Del dobička ali presežka se lahko
deli (maksimalno 20%).

• Prednosti: posebne olajšave oz. spodbude,
prosta izbira osnovne statusne oblike, …

• Slabosti: omejena delitev dobička in relativno
omejen krog dejavnosti.

Socialno podjetje (so.p.)



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Je organizacija vnaprej nedoločenega številka 
članov, ki ima namen pospeševati koristi in 
razvijati gospodarske ali družbene dejavnosti 
ter temelji na prostovoljnem pristopu, izstopu, 
enakopravnem sodelovanju in upravljanju.

• Ustanovijo jo lahko najmanj 3 ustanovitelji, ki 
so poslovno sposobni. Ustanovitelji so lahko 
fizične ali pravne osebe s sprejetjem akta o 
ustanovitvi.

Zadruga



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• V zadružnih pravilih je nujno potrebno določiti
delež, ki ga mora vpisati vsak član (obvezni
delež).

• 2 možna načina označbe: zadruga z omejeno
odgovornostjo (z.o.o.) ali zadruga brez
odgovornosti (z.b.o.).

• Podlaga za sprejem v članstvo je datirana pisna
izjava.

• Zadruga ima občni zbor, predsednika zadruge in
nadzorni odbor.

• Vsak član mora imeti najmanj 1 delež, ki se
vplača v denarnem ali nedenarnem znesku.

Zadruga



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Je pravna oseba javnega ali zasebnega prava,
ustanovljena za opravljanje nepridobitne
dejavnosti. Nekoliko spominja na d.o.o. in
d.n.o., a ima specifike: ni predvidenega
ustanovnega kapitala, na nek način spominja
na društvo.

• Omejitev glede opravljanja dejavnosti ni
absolutna, zato je privlačna alternativa ostalim
oblikam, predvsem d.o.o.-ju.

• Glavni cilj ni pridobivanje dobička.

Zavod



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Ločimo jih na zasebne in javne zavode (npr.
ZZZS).

• Prednosti: ni predpisanega minimalnega
kapitala, ustanovitelji ne odgovarjajo za
obveznosti zavoda, letna poročila se ne
objavljajo javno na AJPESU, dobiček iz
opravljanja nepridobitne dejavnosti ni predmet
obdavčitve.

• Slabosti: omejeno število dejavnosti, potrebno
je izkazati nepridobiten namen, itd.

Zavod



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Je združenje najmanj 3 poslovnih sposobnih oseb.
Namen ni pridobivanje dobička.

• Je pravna oseba zasebnega prava.
• Vpis se ureja na Upravnih enotah.
• Vsako društvo ima Statu ali Pravila društva.
• Višina upravne takse je 31,72 EUR.
• Po registraciji društva je potrebno izdelati žig.
• Društvo ne sme deliti premoženja članom.
• Pridobitno dejavnost lahko opravlja samo pod pogoji,

ki jih določa zakon.
• Obdavčeno je samo društvo, ki se ukvarja s pridobitno

dejavnostjo.

Društvo



PODJETJE IN POSLOVNI SISTEM

• Uporabljajo lahko zgolj pravne osebe, ki so
ustanovljene za splošnokoristne ali dobrodelne
namene in tega ne opravljajo kot pridobitno
dejavnost.

• Ustanovitveno premoženje je lahko denar,
premičnine, nepremičnine, itd.

• Namen fundacije mora biti splošnokoristen,
dobrodelen in praviloma trajen.

• Ustanovo upravlja uprava, ki jo sestavljajo 3
člani.

• Ustanove so podvržene precejšnjemu nadzoru s
strani pristojnega ministrstva.

Fundacija - ustanova


