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DANASNJA AGENDA...

Uvod v danasnjo virtualno delavnico — kratek rezime
1z 2. modula

Predstavitev vase ponudbe vrednosti (,uniCevalci”
bolecine in kreatorji koristi).

Business Model Canvas s primeri iz prakse.
Delo v parih/trojckih — izgradnja lastnega poslovnega
modela.
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DELOVNI LIST — SWOT ANALIZA DRUZBENO
PODJETNISKE IDEJE/PRODUKTA/STORITVE

PREDMNOSTI SLABOSTI

PRILOZNOSTI NEVARMNOSTI
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DELOVNI LIST - SWOT ANALIZA DRUZBENO
PODJETNISKE IDEJE/PRODUKTA/STORITVE

PREDNOSTI

SLABOSTI

V cem je
dobra?

ideja/produkt/storitev

Katere pozitivhe lastnosti ima?
V €em je boljsa-i od konkurentov?

Kak8ne konkretne Kkoristi prinasa
kupcem/Clanom/deleznikom?

Kaj konkretno to pomeni za njih?
Kako se jim to pozna?

Ali konkurenti to tudi pocnejo?
Je to nekaj, kar drugi nimajo?

Je to moja edinstvena poslovna
vrednost/prodajna prednost?

Kje/katere so  Sibke tocke

ideje/produkta/storitve?
Katere pomanijkljivosti ima?
Kako jih lahko odpravim?
Koliko bi to stalo?

Kako hitro lahko to naredim?
Kaj pa konkurenti?

Ali imam neposreden vpliv na
odpravo teh slabosti?
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Ce vas sredi nod¢i zbudim, katere 3 , konkurenéne”
prednosti vase ideje/produkta/storitve bi izbrali
kot tiste, ki izstopajo:

/o \
3 kn
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1. Kaj naredite bolje od drugih?

2. Kaj ponujate/boste ponujali strankam,
kar jim resnicno prinasa korist?

3. Kaj jJe pri vas tako zapeljivega,
drugacnega,vrocega, ,,odstekanega“ v
ponudbi, kar drugi nimajo?
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Ka J Je tisto, kar

samo VI (in nihce

drug) naredite za
vase stranke ?



PRILOZNOSTI

NEVARNOSTI

Kaj ponuja okolje?
Kaj sestavlja to okolje?
Kaj lahko izkoristim?

Kaksni zunanji dejavniki okolja se
vplivajo na  delovanje/uspeh
Ideje/produkta/storitve?

Kie ideja/produkt/storitev Se ne
deluje, pa bi lahko?

Katere nevarnosti iz okolja prezijo
na idejo/produkt/storitev?

Kaksna verjetnost je, da se
pojavijo?

Kako resna je ta nevarnost za
delovanje ideje/produkta/storitve?

Kaj lahko
nevtraliziram?

naredim, da jih




Analiza privlaénosti panoge

NOVINCI

|

DOBAVITELJI KONKURENCA

KUPCI

v

T

NADOMESTKI
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Kaj je tisto, kar vasim
strankam prinasa dodano
vrednost in
izboljsuje/olajsuje njihov
posel/delovanje/zivljenje?



Pridobitve

BolecCine

(kaj bi jih naredilo
(kaj jih dela nesrecne?)

zadovoljne?)
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Pomozna vprasanja:

» Kateri prihranki (v obliki Casa, energije, denarja) so stranki pomembne?
« KaksSne rezultate svoje aktivnosti pricakuje in kaj bi priCakovanja preseglo?

« Kako trenutne resitve (v smislu lastnosti, uCinkovitosti, aktivnosti) zadovoljujejo
potrebe te stranke?

« Kaj bi stranki olajsalo delo ali nakupno odlocitev?

« Kaj stranka priéakuje od vase resitve (v smislu oblike, ve¢ ,features”,
garancije...)?

« Kako stranka meri uspeh oziroma neuspeh (v smislu ucinkovitosti, stroSkov,
odnosa...)?



«, UNICEVALCI BOLECINE
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Pomozna vprasanja:

Kaj stranka ocenjuje kot preveliko porabo (v obliki Casa, energije, denarja)?
« Kaj povzroci, da se stranka pocuti slabo?

 V Cem trenutne resitve ne zadovoljujejo pricakovanj stranke (v smislu lastnosti,
ucinkovitosti, aktivnosti)?

« Katere so glavne tezave in izzivi, s katerimi se sreCuje stranka?

- Katerih tveganj (financnih, funkcionalnih, ...) se stranka boji ? Zaradi Cesa se
stranka ,,ponocCi zbuja“?

« Katere so najpogostejse napake te stranke pri njenih aktivnostih?

« Katere ovire preprecujejo stranko pred odlocitvijo (odpor do novosti, rigiden sistem
odloCanja, navezanost, itd.)
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Cena = to, kar placam!

Vrednost = to, kar dobim!



1ZZIV DO 3. MODULA:

Dokoncajte SWOT analizo in analizo privlacnosti
dejavnosti/panoge po Porterjevem modelu.

Izpolnite Vprasalnik za pripravo strateSkega nacrta
vase ideje, in sicer naslednja vprasanja: 4, 5, 6, 9,
10, 11, 12, 13, 14, 28, in meni + mentorjem
posljete feedback/odgovore na mail

V uvodu 3. modula predstavitev vase uniCevalce
boleCine ali kreatorje koristi ostalim udelezencem.

Delajte na svoji ideji.



3, The Business Canvas Model
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DEVET OSNOVNIH GRADNIKOV PRIKAZUJE LOGIKO, KAKO
NAMERAVA PODJETJE ZASLUZITI (OSTERWALDER &
PIGNEUR, 2009).

» PONUDBO,
» INFRASTRUKTURO,
« IN FINANCNO VZDRZLJIVOST.




Whowill Howdo Whatdo Howdo Whodo

helpyou? youdoit? youdo? you you help?
KEYPARTNERS  °° KEYACTIVITIES ** VALUE 4 1nteract? *® CUSTOMER
PROPOSITION CUSTOMER SEGMENT
RELATIONSHIPS

What . . Howdo

do you : Seee o+ ] YOureach

need? . them?

o8 ¢ .+ &0 DISTRIBUTION &

KEY RESOURCES : CHANNELS
What will it cost? How much will you
COST STRUCTURE make?

REVENUE STREAM




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

Ceneje.si) — vse je brezplacno, placilo je skozi promet in image (digitalni
marketing).

MARKETPLACE MODEL (eBay, iTunes, App Store, Alibaba, AirBnB,) -
digitalna platforma, ki se placa po opravljeni transakciji.

SUBSCRIPTION MODEL (Netflix, Kindle, Apple Music) — stranka placa
Clanarino in koristi produkte/storitve.

FREEMIUM MODEL (Skype, LinkendIn, Spotify, Dropbox, iTunes, Zoom,
Coursera, itd.) — stranka ima brezplacno osnovno storitev, a placa dodatke

oziroma nadgradnjo.



Customer Redationships .

Cost STructure
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ACCES-OVER-OWNERSHIP MODEL (Uber, Airbnb, Office 365)- kupec koristi
proizvod ali storitev brez lastnistva (,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 uporabnisko izkusnjo.

PYRAMID MODEL (Amazon, Microsoft, Dropbox) — podjetja generirajo prihodke
skozi mrezo partnerjev, podruznic in prodajnih posrednikov.

ECOSYSTEM MODEL (Apple, Google, Alibaba) - podijetja gradijo celoten

ekosistem brez katerega stranka prakticho ne more vec Ziveti.



Business model is
the rationale of how an
organization creates, delivers and

captures,value



Business model is
the rationale of how an
organization creates, delivers and
capturewall_{e
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The Business Model Canvas """ P s Oaicey

On:

Iteration:

Key Partners @ Key Activities

Platform
Development

Content

Partners

Content
Management

ﬁ& Value Propositions 7ﬁr CustomerRelationshin

Same Side
Network

Connect with
friends

Effects

Data Centre
Mangement

Cross Side

Relevant and
Network

Accurate
targeting of
adverts

Effecrs

User
Preference
Data

Key Resources

Channels —

Website

Network
Effects from
Users

Mobile Apps

Customer Segments é;

Advertisers

Cost Structure

Platform

Design & Data Centre

Costs

Development

Revenue Streams
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Ad Revenues

www.businessmodelgeneration.com  (DENIS OAKLEY

www.Denis-Oakley.com
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Amazon Business Model

Key Partnerships Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments
FULFILLMENT &

MERCHANDISE AMAZON DEVICES, RECOMMENDATIONS CONSUMERS
SUPPLIERS AMAZON PRIME GLOBALLY
TECHNOLOGY AWS DEVELOPER

R&D
DELIVERY ‘ MARMENEARS — THIRD PARTY
PROVIDERS FULFILLMENT BY SELLERS
Key Resources AMAZON (FBA) Channels
STARTUPS AND
e pLERS FULFILLMENT CENTERS,  AMAZON WEB WEBSITES & MOBILE S
INVENTORY SERVICES (AWS) APPS GLOBALLY,
AFFILIATES CONTENT
DATA CONTENT PUBLISHING & CREATORS
CENTERS SALES PLATFORM AWS APl
Cost Structure Revenue Streams
PRODUCT INVENTORY COSTS
' RETAIL PRODUCTS COMMISSIONS, UTILITY
recower s conmenrcoss, - (R SMESWARGN,  FUFILMENTE  COMPUTING
a FEES
MARKETING COSTS SUBSCRIPTION FEES SHIPPING FEES
Business Model Analysis by: Analystneo.com Business Model Canvas Template by: Siralegyzer.com




business model canvas

name

Uber

»
€

key partners

license providers

drivers

investors

<

key activities

maintain and develop
software

driver ratings and feedback

legal affairs

background check of drivers

key resources

fit

platform

drivers network

developers

value & services A

new source of revenue

additional income

connect drivers with
passengers

more for less

L

reliable transport with one

click

customer
relationships

:-'g-g:,b

self service

ratings

channels .

app for passengers

app for drivers

customer
segments

amateur drivers

cost structure

software development

infrastructure

driver fee

revenue structure

commission per ride

professional drivers

date

Business Model Canvas from Strategyzer.com, The Business Model Canvas is licensed

under the Creative Commons Attributon-Share like 3.0 Unported licentie.
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NETFL'X - Business Model Canvas

MODEL ANALYST

Keys Partners OQ Key Activities ./ Value Propositions ﬂ Customer Relationship ' Customer Segments ‘.'
Production & Licenging
. Self-Service +
Congumer Eletronice Al. Recommendations
Development of Netflix
Platform
Watch on-demand
Cable Companies & - entertainment where and Movie Lovers
e Key Resources [ when you want Channels a
Netflix Platform and Movie foi it
Portfolio ik
Producers
Marca Netflix App
Cost Structure ‘> Revenue Streams é
Production & Licenging Technology Development Subgeription
THE BUSINESS

businessmodelanalyst.com
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WWW
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¢
© We ask you, humbly, to help.
WIKIMEDIA

FOUNDATION

We'll get straight to the point: Today we ask you to defend Wikipedia's
independence.

We're a non—Brofit that depends on donations to stay online and
thriving, but 98% of our readers don't give; they simply look the other
wa_zz If eyer%o'ne who reads Wikipedia gave just a little, we could keep
WI( ipedia thriving for years to come. The price of a cup of coffee is all we
ask.

When we made Wikipedia a non-profit, [Iae;ople told us we'd regret it. But
if Wllcllqpedla were to become commercial, it would be a great loss to the
world.

Wikipedia is a place to learn, not a place for advertising. The heart and
soul of Wikipedia is a community of people working to bring you
unlimited access to reliable, neutral information.

We know that most people will ignore this message. But if Wikipedia is
useful to you, please consider makm? a donation of $5, $20, $50 or
wlrlativer you can to protect and sustain Wikipedia.

Thanks,

Jimmy Wales
Wikipedia Founder
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d) MEDECINS
SANS FRONTIERES
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Explore dona

(50¢/day)

Can purchase
treatment for
17 children
suffering from
malaria.

THE IMPACT OF YOUR GIFT

($1/day)

Canpurchasea
month of lifesaving
therapeutic food to
treat a severely
malnourished child.

($2/day)

Can purchase a
month of clean water
for 40 refugee
families.

Can purchase
medication to
prevent and treat
life-threatening
hemorrhages in
187 new mothers.



BMC expanded with beneficiaries & benefits

——
The Business Model Canvas
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Business model is
the rationale of how an
organization creates, delivers and

] « ANl Y

e

—;__ldll.f;ﬂ — " “"
t 'IIMPO\C _‘,GL

SOCiGL & €V\ViYOV\IJn({V\




Triple layered BMC

Horizontal coherence Vertical coherence

/ ( .; : \) economic layer
/ Menvironmental layer /
/ m\ social layer / | l




3 Pillars Business Model

Key partners Key Activities

Key Resources

Value Customer Customer
propositions Relationships Segments
Channels

Cost structure

Revenue streams

Societal Costs

Societal Benefits

Environmental Costs

Environmental Benefits

interreg @
Meditaraneanﬂ

= Blue






#Vlediterranean

Marina in small island community <

Key Activities Customer Customer

Segments

Maintenance
compan:-EE

personel

Marina
nfrastructuré

Revenue stre

Societal Costs

Environmental Cos Environmental Benefits
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getables production

Expanding

. Value Customer Customer
‘ C u \t u r a propositions l Relationships Segments
a g r Organic fruits | Health
and Vegetab‘es'\ conscious |
a re a ) — U5t°m_e£§ —
e
——————— Key Resources Channels
Cost structure Revenue streams ’
premium price |
R
Societal Costs Societal Benefits g
Limiting : h Prese
i rowt %
Limiting development Salle S traditional
diversity . options L — values
Environmental Costs Expanding Environmental Benefits
agricultural Preserving Pr9tectmg
area ,old varieties” environment




How to choose the most appropriate...

The Business Model Canvas

* When revenue streams and
fundraising are important
aspects of the business model

* When competing with for-
profit businesses

* When solving efficiency and
operational excellence
challenges




How to choose the most appropriate...

3PBM/Sustainable Canvas || | | |
* When environment and
society elements play T

important role in business
model logic

When managing impact to
society and environment is

important for overall business
model sustainability
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Kako se lotiti
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Canvas Model?
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Ground Rules
RULE #1
e
Avoid writing e
directly on a
canvas
RULE #4 :
et
- w\.\i
Never use _
bullet points
or® s

one %
e

RULE #2 _—

Blah
Don’t get )
stuck with
Blah Blah Blah

RULE #5
Avoid too =
much detail -~ - - —
3 \ g 5 \
9‘?:\“ AN =% T// ///
e ~~ “too granular

too much info

9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
MODELA - SINERGIJE

RULE #3

v
Start with " v Y
any building e >
block .

RULE #6

Be precise for
every building
block

LAY



ats 9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
LOPIS MODELA - SINERGIJE
1.  Kljucni partner;ji
2. Kljucne aktivnosti
3. KIljucni viri
4. Ponudba vrednosti
5. 0Odnosi s strankami
6. Poti do strank- distribucijski kanali
/. Stranke — segmenti strank
8. Stroski
9. \Viri prihodkov — tok dohodkov



a3 9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
LOPIS MODELA - SINERGIJE
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.... MREZA
DOBAVITELJEV IN
PARTNERJEV, KI
OMOGOCAJO
DELOVANJE
POSLOVNEGA MODELA
NEKATERE AKTIVNOSTI
ZAGOTOVIMO PREKO
PARTNERSTEV
(OUTSOURCE), NEKATERE
ZAGOTOVIMO |Z OKOLJA
PODJETJA




a3 9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
LOPIS MODELA - SINERGIJE

Kljucni partneriji:
Kdo so vasi kljucni poslovni partneriji, ki jih
potrebujete, da bo vas poslovni model deloval?
Kateri so vasi kljucni izvajalci/dobavitelji? 60
Katere kljuCne vire/resurse vam
zagotavljajo/dobite od njin?

Katere kljuCne aktivnosti izvajajo za vas?
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VPRASANJA ZA IZDELAVO VASEGA
POSLOVNEGA MODELA - The Business
Model Canvas

1. GRADNIK: Kljucni partneriji

Kdo so wvasi kljuéni poslowvni partnerji, ki jih potrebujete, da bo wvas poslowni
model delowval?

Kateri so vasi kljuéni izvajalci/dobawvitelji?

Katere kljuéne virg/resurse vam zagotavljajo/dobite od njih?

Katere kljuéne aktivnosti izvajajo za vas?
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LOPIS MODELA - SINERGIJE
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Kljucne aktivnosti:
Katere so najpomembnejse
stvari/aktivnosti, ki jih morate narediti, da -

bo vas poslovni model deloval/zazivel?

Katere kljucne aktivnosti zahteva vasa

ponudba vrednosti?
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9 GRADNIKOV POSLOVNEGA

MODELA - SINERGIJE

» SE RAZLIKUJEJO GLEDE NA TIP POSLOVNEGA MODELA -

LA MICROSOFT VK

LJUCUJEJO KLJUCNE AKTIVNOST

RAZVOJ PROGRAMSKE OPREME.

* ZAPCPRO
UPRAVLJA

ZVAJALCA DE

L SO KLJUCNE AKTIVNOSTI

NJE Z DOBAVITELJI

» ZA SVETOVALNO POD.
AKTIVNOSTI RESEVAN.

ETJE MCKINSEY SO KLJUCNE
E PROBLEMOV.
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2. GRADNIK: Kljucne aktivnosti

Katere so najpomembnejSe stvari/aktivnosti, ki jih morate narediti, da bo vas
posiovni model deloval/zaZivel?

Katere kljucne aktivnosti zahteva vasa ponudba vrednosti?




a3 9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
LOPIS MODELA - SINERGIJE
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Kljucni viri/resursi:

Katere kljuCne vire potrebujete, da bo -
vas poslovni model deloval?
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LOPIS MODELA - SINERGIJE
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Ponudba vrednosti:

Kaj je problem/bolecCina, ki ga reéujete?%
Kaj je resitev, ki jo ponujate?

Katere potrebe izpolnjujete?
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4. GRADNIK: Ponudba vrednosti

Kaj je problem/boledina. Ki ga reSujete?

Kaj je resitev, Ki jo ponujate?

Katere potrebe izpolnjujete?
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... VRSTE ODNOSOV, Kl JIH
PODJETJE VZPOSTAVI S
SPECIFICNIMI SEGMENT]
KUPCEV

VZPOSTAVIMO IN
VZDRZUJEMO JIH Z
VSAKIM SEGMENTOM
KUPCEV
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LOPIS MODELA - SINERGIJE
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Odnosi s kupci/delezniki

Kaksno vrsto odnosov od vas pricakuje vsak
segment kupcev?

Katere ste ze vzpostavili?

Kako so ti odnosi usklajeni s preostalimi deli
vasega poslovnega modela?

Koliko vas to stane?
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5. GRADNIK: Odnosi s kupci/delezniki

KaksSno wvrsto odnosow od wvas pricalkuje vsak segment kupocaw?

Katere ste Ze vzpostawvili?

Kako so ti odnosi usklajeni s preostalimi deli vasSega poslovnega modela™?

Koliko vas to stane?
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/. navdihom do uspeha

Preko kanalov podjetje

B doseze segmente kupcev
Cowy e
' ,‘;‘P ‘Cms :,_:_——, d Dodana vrednost pride
N O bw doss the produat ',_,‘-\i\: do kupcev skozi
o komunikacijo,
\.O/ . distribucijo, prodajne

kanale
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» PRODAJALCI
* SPLETNA PRODAJA

» LASTNE PRODAJALNE

» PRODAJALNE PARTNERJEV
» VELETRGOVC
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Z navdihom do uspeha

1. ZAVEDANJE

» KAKO SPODBUDIMO ZAVEDANJE O PROIZVODIH IN STORITVAH PODJETJA?
2. OVREDNOTENJE

+ KAKO POMAGAMO KUPCEM OCENITI DODANO VREDNOST PODJETJA?

3. NAKUP

+ KAKO OMOGOCIMO KUPCEM NAKUP DOLOCENIH PROIZVODOV IN STORITEV?
4. DOSTAVA

» KAKO KUPCEM DOSTAVIMO DODANO VREDNOST?

5. PO-PRODAJA

» KAKSNO PODPORO PONUJAMO KUPCU PO NAKUPU?
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/. navdihom do uspeha

Poti do kupcev - distribucijski kanali:

Skozi katere kanale boste dosegli vase kupce?

Preko katerih kanalov zelijo biti dosegljivi vasi
segmenti kupcev?
Kako so vasi kanali povezani? Kateri delujejo
najbolje? Kateri so stroskovno najucCinkovitejsi?

Kako jih povezujete z rutinami kupcev/nakupnimi
navadami?
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6. GRADNIK: Poti do kupcev — distribucijski kanali

Skozi katere kanale boste dosegli vase kupce/deleznike?

Preko katerinh kanalov Zelijo biti dosegljivi vasi segmenti kupcew/deleZznikow?

Kako so wvasi kanali povezani? Kateri delujejo najbolje? Kateri so strosSkowvno
najucinkovite]si?

Kako jih povezujete z rutinami kupcewv/nakupnimi navadami?
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/. navdihom do uspeha

Kupci - segmenti
kupcev/deleznikov

Komu ustvarjate vrednost?

Katere so vase najpomembnejse

stranke in segmenti strank/deleznikov?



a3 9 GRADNIKOV POSLOVNEGA
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PODJETJE SLUZI ENEMU ALI VEC SEGMENTOM KUPCEV

» KUPCEVE POTREBE;

+ OBNASANJE;

* MASOVNI TRG;

+ TRZNA NISA;

+ SEGMENTIRANI TRG;

* DIVERZIFICIRANI TRG;

+ VECSTRANSKE PLATFORME
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T- GRADNMNIK: Kupci — segmenti kupcewv/deleznikow

Komu ustvarjate vrednost?

Katere so vaSe najpomembnejSe stranke in segmenti strank/delezZnilkow?
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/. navdihom do uspeha

'\
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| L } _1| |,}r“ 3 ... KAKO PODJETJE
|__ db ] ,\:%fp ~ GENERIRA DOHODKOVNI TOK
L — 'x,,:/ ‘x\-_ (PRIHODKI MINUS STROSKI =
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MODEL _
P @ O JE REZULTAT USPESNO
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((_, m%“”ﬂ:fg@'f.% PONUJENE DODANE
2 customer 7 FiDk VREDNOSTI KUPCEM
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/. navdihom do uspeha

 PRODAJA SREDSTEV

» UPORABNINA

» CLANARINA

» POSOJA / NAJEM / LEASING
» LICENCIRANJE

» PROVIZIJE

» OGLASEVANJE
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/. navdihom do uspeha

Viri prihodkov-tok dohodkov:

Koliko so vasi kupci pripravljeni placati oziroma bodo

86

pripravljeni placati?
Kako trenutno placujejo oziroma bodo placevali?
Kako menite da bi najraje placevali?

Koliko vsak posamezen vir prinodkov prispeva k
celotnimi prihodkom?
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8. GRADMIK: Viri prihodkov — tok dohodkow

Koliko so wvasi kupci pripravijeni placati oziroma bodo pripravijeni placati?

Kako trenutno placujejo oFiroma bodo placewvali'?

Kako menite da bi najraje placewvali?

Koliko wsak posamezen vir prihodkow prispewva k celotnimi prihodkorm?
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/. navdihom do uspeha

ELEMENTI POSLOVNEGA MODELA IMAJO ZA POSLEDICO

STROSKE
™ < /,/
. m {‘> OPISUJE VSE
7 7 e STROSKE, KI SE
g / IR, POJAVIJO PRI
| __i DELOVANJU
(@4 POSLOVNEGA
0 [ty MODELA
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' E?Eém{?
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STRUKTURA STROSKOV

» ZNACILNOSTI STRUKTUR STROSKOV:

* FIKSNI STROSKI

« EKONOMIJE OBSEGA
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/. navdihom do uspeha

Stroski
Kateri so najpomembnejsi stroski v

poslovnem modelu?
Kateri kljucni viri so najdrazji?

Katere kljucne aktivnosti do najdrazje?
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O. GRADNIK: Stroski

Kateri so najpomembnejsi stroEki v poslovnem modelu?

Kateri kljuéni viri so najdrazji?

Katere kljucéne aktivnosti do najdraZje?




1ZZIV DO 5.MODULA:

1. lzdelajte vas poslovni model:

* Dolocite kljuCne elemente vasega poslovnega modela znotraj
vseh 9 gradnikov.

« Razmisljajte o povezavah med gradniki tudi iz vidika
druzbeno odgovornega konteksta

« Pripravite kratko predstavitev vasega poslov.modela in jo
posljete meni in mentorici do 15. februarja (lahko je pdf, Word
ali skica). Na 5. modulu predstavite vas poslovni model.

2. lIzpolnite Vprasalnik za pripravo strateskega nacrta
podjetniske ideje, in sicer naslednja vprasanja: 16, 17, 18, 19, 20,
21, 22, 27, 32, 33, 34 ideje in meni + mentorjem posljete
feedback/odgovore na mail.



Vrste podjetij

Glede na pravno obliko (s.p., osebne druzbe, kapitalske

druzbe);

Glede na velikost (mikro, majhna, srednja in velika). ZGD
predvideva delitev glede na 3 kriterije: povprecno stevilo

delavcey, Cisti prihodki od prodaje in vrednost aktive;
Z vidika lastnine (zasebna, javha, mesana);

Glede na dejavnost (proizvodna, trgovska, storitvena).



Pravne oblike opravljanja dejavnosti

PRAVNE OBLIKE OPRAVLJANJA DEJAVNOSTI

/\

FIZIGNE OSEBE

/

PRAVNE OSEBE

>~

SAMOSTOJNI PODJETNIK

OSEBNE DRUZBE

A 4

DRUZBA Z KOMANDITNA DRUZBA

NEOMEJENO
ODGOVORNOST.O

TIHA
DRUZBA

= ukinjena!

KAPITALSKE DRUZBE

DRUZBA Z OMEJENO EVROPSKA DELNISKA
ODGOVORNOSTJO DRUZBA
DELNISKA DRUZBA KOMANDITNA

DELNISKA DRUZBA




Samostojni podjetnik

Vse posle opravlja kot fiziCna oseba v svojem imenu in za svoj racun.
Je lahko le fiziCnha oseba.
Odgovarja za obveznosti iz poslovanja z vsem svojim premozenjem.

Lahko se ukvarja z vsemi gospodarskimi dejavnostmi, razen Ce zakon
ne dolocCa drugace.

Prednosti: ni potreben denarni vilozek v obliki ustanovitvenega
kapitala, prosto razpolaga z denarjem, hitra in enostavna ustanovitey,

Slabosti: odgovarja za svoje obveznosti neomejeno z vsem svojim
premozenjem, ob visjih dobickih je obdavcitev visoka,



Samostojni podjetnik

DavCna osnova se ugotavlja na 2 nacina: z uposStevanjem dejansko
ustvarjenih prihodkov in odhodkov ali z z upostevanjem normiranih
stroskov (pri prometu manj kot 50.000 EUR letno). V drugem primeru so
odhodki dolocCeni pavsalno.

Primer: 10.000 evrov prihodkov, 80 % normiranih odhodkov = 8.000
evrov, davcna osnova je 20 % = 2000 evrov, od davCne osnhove se placa
20 % koncnega davka / dohodnine = 400 evrov.

V osnovi loCimo obvezno in prostovoljno vkljucCitev v sistem DDV. O
obvezni vkljucCitvi govorimo takrat, ko znesek vasega obdavcljivega
prometa preseze 50.000 v zadnjih 12 mesecih poslovanja. V tem primeru
je katerakoli oblika podjetja v brezpogojno vkljucena v sistem
DDV. Samostojni podijetniki vsaj v zaCetku poslovanja v svojih bilancah
obiCajno ne dosezejo prometa visjega od 50.000 evrov, tako da se jih
velika veCina samostojno odloca o vkljucitvi v sistem DDV.



Samostojni podjetnik

Ob odlocitvi, da bo podjetje zavezanec za DDV, je podjetnik dolzan na
ceno svojih izdelkov zaraCunati Se DDV glede na predpisano stopnjo. To
pomeni, da je na cene svojih storitev primoran zaraCunati dodaten znesek
v obliki davka na dodano vrednost. Po preteku doloCenega obdobja je
podjetnik dolzan drzavi placati pobrani DDV, od katerega si odsteje
davek, ki ga je placal ob nakupu svojih sredstev namenjenih za
poslovanje

Primer DDV v praksi: Mizar, zavezanec za DDV, davcna 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 placal 66 evrov DDV, svoiji
stranki pa je zaracunal 132 evrov DDV. V primeru, da izdelka ne bi prodal
v istem davCnem obdobju, bi od drzave prejel povracCilo 66 evrov
placanega DDV. V primeru, da bi izdelek v istem davénem obdobju proda,
pa je dolzen zaraCunati tudi DDV. To pomeni, da zaracuna 132 evrov
DDVja, ki bi ga moral dati drzavi. Ker je 66 evrov DDVja ze placal
gozdarskemu podjetju, ga mora drzavi vrniti le Se 66 evrov.



Gospodarska druzba

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

Ustanovi jo lahko vsaka domaca ali tuja fiziCna ali pravna oseba.

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

Delimo jih na:

Osebne (druzbeniki odgovarjajo z vsem svojim premozenjem);
Kapitalske (druzbeniki odgovarjajo le s premozenjskim viozkom).



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

Vsi druzabniki neomejeno in solidarno odgovarjajo za obveznosti

druzbe z vsem svojim premozenjem;

Druzbo morata ustanoviti najmanj 2 domaci ali tuji fizicni ali

pravni osebi:
Pogodba med druzbeniki = vpis v sodni register;

Najmanjsi ustanovitveni kapital ni dolocen (veliko svobode),

vendar je potrebno zagotoviti pogoje za zaCetek poslovanja;

VplacCajo se enaki vlozki, Ce ni drugace dogovorjeno.



Komanditna druzba

Predstavlja prehod med osebnimi in kapitalskimi druzbami;
Je druzba dveh ali vecC oseb;
Komplementar odgovarja z vsem svojim premozenjem;

Komanditist ne odgovarja z vsem svojim premozenjem
(samo z vlozkom);

Druzbena pogodba med najmanj enim komplementarjem in
komanditistom - vpis v sodni register;

Najmanjsi ustanovitveni kapital ni zakonsko dolocCen,
potrebno je zagotoviti pogoje za zacetek poslovanja;

Druzbo vodijo komplementarii.



Tiha druzba

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

Nastala je s pogodbo, na podlagi katere je tihi
druzbenik s premozenjskim viozkom v podjetje koga
drugega (nosilec tihe druzbe) pridobil pravico do
udelezbe pri dobicku;

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

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



Druzba z omejeno odgovornostjo

Osnovni kapital je razdeljen na osnovne vlozke druzbenikov;

Ustanovi jo lahko ena ali vecC fizicnih ali pravnih oseb, domacih ali
tujin, ki postanejo z ustanovitvijo druzbeniki;

Druzba ima lahko najveC 50 druzbenikov;

Druzbena pogodba v obliki notarskega zapisa > vpis v sodni
register;

Osnovni kapital mora znasati minimalno 7.500 EUR,;
Pravice druzbenikov:
- premozenjske (pravica do poslovnega deleza in sodelovanja
pri razdelitvi dobicCka);
- Clanske pravice (pravica do upravljanja druzbe).
Organi druzbe: skupscina + poslovodja + nadzorni svet.



Pravno-
Tformalna oblika

Ustanowvni
kapital

Poslovanje

Odgovornost

Placa

Prispevki

Racunovodstvo

s.pP-

Fizicna oseba, ki opravilja dejavnost.

Ni ustanovnega kapitala.

S p. lahko svobodno razpolaga s
prisluZzenim denarjemm.

FPodjetnik odgowvarja =z vsem swvojim
premoZenjernm.

Placa podjetnika je dobicek s.p. Dwvigi
denarja med letom niso odhodek za s.p.,
razen prispevkow.

Posameznik je vkljuéen v obvezno
Zavarovanje kot samozaposlen. Osnova
za odmero prispevkowv je dobicek s.p.
VW kolikor je posameznik Ze vkljucen v
obvezno zavarovanje na drugi
podlagi, placuje zgolj pavsalne
prispevke (t.i. popoldanski s.p.)

Enostavno/dvostavno knjigovodstvo ali
“normirani odhodki.

d.o.o.

Pravna oseba, Ki opravlja dejavnost.

F.500,00 evrow

Prisluzeni denar druzbenika ni njegow,
ampak pripada d.o.o.

D.o.o. odgovarja za obveznosti Z vsem
svaojim premoZenjem. DruZbenik v osnovi
ne odgowvarja Zza obveznosti druzbe.

Plac¢a druZzbenika, Ki je zaposlen v d.o.o.,
je odhodek za d.o.0.

W kolikor je druZzbenik zaposlen v d.o.o._,
je vkljuden v obvezno zavarovanje na
podlagi pogodbe o zaposlitvi. Osnowva za
odmero prispevkowv je placa.
Druzbenik — poslovodja, ki v druzbi ni
zaposlen, je vkiljucen v zavarovanje kot
druZzbenik. Osnova za odmero
prispevkov so vsi prejemki, prejeti za
opravljanje poslovodne funkcije in
dela.

Wisina prispevkowv ni odvisna od visSine
dobicka d.o.o..

Dwostavno knjigovodstvo oziroma
racunovodstvo.



Visina prispevkov za samozaposlene za posamezne
mesece

Prispevki za socialno varnost za s.p. znasajo:

Vrsta prispevka Mesecni znesek
Minimalni prispevki — za 1. leto 262,59 EUR”
Minimalni prispevki — za 2. leto 311,72 EUR*"

Minimalni prispevki — brez olajsave 385,42 EUR
Maksimalni prispevki 2.175,23 EUR

* Upostevana je delna oprostitev placila prispevkov ob odpriju podjetja (posodobljeno: julij 2019)



Delniska druzba

Osnovni kapital je razdeljen na delnice;

Kot pravna oseba odgovarja upnikom za svoje obveznost
Z vsem SVOjim premozenjem, delnlcarjl pa ne odgovarjajo;

LIAALE ]

na nominalni znesek delnic);
Vrste delnic:

- glede na imetnika (prinosniske in imenske);

- glede na pravice (navadne in prednostne).
Upravljanje delniske druzbe:

- dvotirni sistem (uprava + nadzorni svet + skupscina);

- enotirni  sistem (upravni odbor + skupscina
delnicarjev).



Socialno podjetje (so.p.)

» Ustvarjanje dobiCka 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 letin poslovanja.

» Socialno podjetje tipa B: trajno zaposluje najman;
tretjino vseh zaposlenih.

* Ni omejena na klasiCno statusno obliko nosilca

(npr. d.o.o., d.n.o., ...), ampak je lahko nosilec
tudi drustvo ali zavod.

» Dejavnosti podjetja so dolocene z zakonom.



Socialno podjetje (so.p.)

V aktu o ustanovitvi se utemelji javnhokoristni
in socialni znacaj podijetja.
Dobicek se po zakonu namenja za opravljanje

dejavnosti. Del dobiCka ali presezka se lahko
deli (maksimalno 20%).

Prednosti: posebne olajsave oz. spodbude,
prosta izbira osnovne statusne oblike, ...

Slabosti: omejena delitev dobicka in relativno
omejen krog dejavnosti.



Zadruga

» Je organizacija vnaprej nedolocenega stevilka
clanov, ki ima namen pospesevati koristi in
razvijati gospodarske ali druzbene dejavnosti
ter temelji na prostovoljnem pristopu, izstopu,
enakopravnem sodelovanju in upravljanju.

« Ustanovijo jo lahko najmanj 3 ustanovitelji, Ki
so poslovno sposobni. Ustanovitelji so lahko
fiziCne ali pravne osebe s sprejetjem akta o
ustanovitvi.



Zadruga

V zadruznih pravilih je nujno potrebno dolociti
delez, ki ga mora vpisati vsak cClan (obvezni
delez).

2 mozna nacina oznacbe: zadruga z omejeno
odgovornostjo  (z.0.0.) ali zadruga brez
odgovornosti (z.b.o.).

Podlaga za sprejem v cClanstvo je datirana pisna
izjava.

Zadruga ima obcCni zbor, predsednika zadruge in
nadzorni odbor.

Vsak cClan mora imeti najmanj 1 delez, ki se
vplaca v denarnem ali nedenarnem znesku.



Zavod

* 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 nacin spominja
na drustvo.

 Omejitev glede opravljanja dejavnosti ni
absolutna, zato je privlacna alternativa ostalim
oblikam, predvsem d.0.0.-ju.

» Glavni cilj ni pridobivanje dobicka.



Zavod

* LoCimo jih na zasebne in javne zavode (npr.
2275S).

 Prednosti: ni  predpisanega minimalnega

kapitala, ustanovitelji ne odgovarjajo za
obveznosti zavoda, letna porocCila se ne
objavljajo javno na AJPESU, dobicek iz
opravljanja nepridobitne dejavnosti ni predmet
obdavcitve.

» Slabosti: omejeno stevilo dejavnosti, potrebno
Je izkazati nepridobiten namen, itd.



Drustvo

Je zdruzenje najman] 3 poslovnin sposobnih oseb.
Namen ni pridobivanje dobicka.

Je pravna oseba zasebnega prava.

Vpis se ureja na Upravnih enotah.

Vsako drustvo ima Statu ali Pravila drustva.
Visina upravne takse je 31,72 EUR.

Po registraciji drustva je potrebno izdelati zig.
Drustvo ne sme deliti premozenja clanom.

Pridobitno dejavnost lahko opravlja samo pod pogoji,
ki jih doloCa zakon.

Obdavceno je samo drustvo, ki se ukvarja s pridobitno
dejavnostjo.



Fundacija - ustanova

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

Ustanovitveno premozenje je lahko denar,
premicnine, nepremicnine, itd.
Namen fundacije mora biti splosnokoristen,
dobrodelen in praviloma trajen.

Ustanovo upravlja uprava, ki jo sestavijajo 3

A4

clani.

Ustanove so podvrzene precejsnjemu nadzoru s
strani pristojnega ministrstva.




