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Eden najbolj poznanih (in provokativnih) poslovnežev Mark 
Zuckerberg je jasno poudaril, da je največje tveganje v tem, da 
tveganja sploh ne sprejmemo. Zakaj torej začenjamo naš priročnik 
s citatom ustanovitelja Facebooka? V ospredju vsakega družabnega 
omrežja je namreč skupnost. Razne skupine, oglasna deska oz. zid in 
celo notranja tržnica. Lokalna skupnost se je tako preselila v digitalni 
svet in postala globalna. 

Zaradi globalizacije in digitalizacije nekdanji povezovalni elementi 
lokalnih skupnosti razpadajo. Lokalni dogodki še zdaleč niso edini 
vezni element, predvsem mlajše generacije pa se povezujejo s kolegi 
iz celega sveta. Skupna dediščina, ki je stoletja povezovala lokalno 
skupnost, pa počasi izgublja vrednost. Že v 70. letih prejšnjega 
stoletja so v zahodnih državah začeli ugotavljati, da dediščina ni 
samo breme, ki ga vlečemo iz preteklosti, marveč prinaša vrednost 
tako nam kot tudi naslednjim generacijam. 

Priročnik Popeljite dediščino v novo življenje je namenjen vsem, ki 
navdih za prihodnost vidite v naši skupni preteklosti. Čeprav je dediščina 
povezana s podjetništvom, pa to ni prva asociacija, ki jo verjetno ob 
tem dobite. Številna podeželska območja, tudi majhna mesta ali bivša 
industrijska središča, izgubljajo svoj pomen, hkrati pa so zakladnica 
številnih znanj. Že v Sloveniji lahko vidimo, da dediščina prinaša velik 
ekonomski potencial, to dokazujejo številne gastronomske prireditve, 
vodena doživetja in nove interaktivne rešitve. 

Podjetništvo lahko ponudi številne rešitve za probleme lokalnega 
okolja, brez da bi pri tem oškodovalo ali ogrozilo dediščino. Spoznajte 
vrsto podjetništva, ki je usmerjeno v lokalno skupnost, socialno 
podjetništvo. Sprehodite se skozi spiralo socialnih inovacij in dobite 
navdih za svojo lastno podjetniško pot. Vsako predstavljeno fazo 
smo poleg številnih metodologij in priporočil okrepili s konkretnimi 
primeri s področja kulturne dediščine, kar je predstavljeno skozi 
tri namišljene podjetnike, ki si želijo lotiti podjetništva s področja 
kulturne dediščine.

Upamo, da bo priročnik Popeljite dediščino v novo življenje spremenil 
vaš pogled na kulturno dediščino in vas vpeljal v svet podjetništva, 
tveganja, ki pa ne prinaša samo ekonomskih koristi, marveč je hkrati 
povezovalec lokalne skupnosti. 



Zakaj kulturna 
dediščina?
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Še donedavna je kulturna dediščina veljala za nekaj, kar je sicer za 
družbo pomembno, vendar pa smo jo večinoma povezovali z muzeji, 
statičnostjo in odmaknjenost. Za marsikoga dediščina ni bila vez s 
preteklostjo, ampak bolj breme za prihodnost. 

Kaj torej sploh je kulturna dediščina? Verjamemo, da marsikomu 
najprej pridejo na misel številni muzeji, galerije, zaščitene stavbe 
in spomeniki, nekateri zaraščeni s plevelom.  Vendar to še zdaleč ni 
vse, kar bi lahko povezali z dediščino. Vsem dobro znani »filmski« 
arheolog Indiana Jones je v filmu Indiana Jones in kraljestvo kristalne 
lobanje izjavil: »Če želiš biti dober arheolog, moraš iti iz knjižnice!« 
In dejansko se to tiče ne samo arheologije, marveč tudi kulturne 
dediščine splošno, ki jo predstavljajo narava in ljudje. Stavbe namreč 
oživljajo stanovalci, zemljo prekopavajo kmetje in izdelek ustvarjajo 
obrtniki. Ko odkrivamo povezavo z našimi predniki, raziskujemo tudi 
našo okolico, saj je dediščina neposredno povezana z naravo, brez 
katere ne moremo razumeti tako snovne (npr. stare hiše, gradovi, 
stroji) kot tudi nesnovne (npr. običaji, veščine) dediščine. Tako je 
naravna dediščina neposredno prepletena s kulturno dediščino – 
stavbne dediščine brez razumevanja okolice ne moremo razumeti. 

Kulturna dediščina je tako dejanski stik, ne samo nek zgodovinski 
vpogled, ki ga dobimo v zgodovinskih knjigah. Je namreč naša vez 
s preteklostjo – dediščina so dobrine, ki smo jih podedovali in jih 
tako cenimo in posebej vrednotimo. Vendar pa je ne smemo jemati 
kot nekaj določnega, ampak kot nekaj, kar se spreminja. Kulturna 
dediščina je tisto, kar želimo prepustiti našim potomcem, bodočim 
generacijam. Povezana je z določeno skupnostjo, ki jo ceni in ji daje 
posebno mesto v razvoju. 

Kulturna dediščina tako predstavlja posebno vrednost, je temelj 
razvoja podeželja. Ravno dediščina je namreč tisto, kar skupnost na 
podeželju povezuje, jo utemeljuje in bogati. S tem pa ima močan 
potencial, da ustvarja vrednost – tako ekonomsko in kulturno, 
kot tudi okoljsko, saj so naši predniki do narave bili bistveno bolj 
obzirni, kot smo danes. In nenazadnje, zaradi povezovanja skupnosti 
dediščina ustvarja pomembno družbeno vrednost, saj povezuje že 
marsikdaj razpadle (podeželske) skupnosti. 
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Zakaj se lotiti podjetništva na področju 
kulturne dediščine? 
Kulturna dediščina je bila vedno povezana s podjetništvom. Najbolj 
očitno se ta povezava kaže preko turizma, kjer skorajda ni produkta, 
ki ne bi bil vsaj posredno povezan z dediščino, tako naravno kot 
kulturno. Samo kulturno dediščino pa lahko dojemamo bistveno 
širše, saj se navezuje na številna področja, ki so ravno tako tržno 
zanimiva. Lahko jo povezujemo z:

•	 izobraževanjem, vajeništvom in prenosom znanja; 
•	 zgodbarjenjem (filmom, igrami, knjigami);
•	 gastronomijo in kmetijstvom; 
•	 dogodki in festivali;
•	 umetnostjo in obrtmi;
•	 tržnicami (kulinarične, bolšji trg …);
•	 nepremičninskim razvojem (ponovna uporaba, razvoj 

degradiranih površin).

Socialno podjetništvo
Nenazadnje pa je kulturna dediščina zelo pomembna za skupnost in 
družbo, kar pomeni, da jo v podjetniškem svetu izrazito povezujemo 
s t. i. socialnim podjetništvom. To je oblika podjetništva, ki s svojimi 
proizvodi in storitvami odgovarja na družbene probleme ter ustvarja 
družbeno korist. Tako v ospredje ne postavlja samo ekonomskih 
učinkov, ampak tudi družbene, okoljske in posledično tudi kulturne 
učinke. Podjeten pristop še vedno ostaja v ospredju takih rešitev, 
predvsem ekonomska vzdržnost, hkrati pa podjetnik oz. podjetje daje 
bistveno večjo pozornost trajnostni rešitvi svojih proizvodov in storitev. 

Socialnega podjetništva tako ne smemo enačiti z dobrodelnimi 
organizacijami. Po začetnem finančnem vložku so socialna podjetja 
ravno tako kot običajna podjetja usmerjena v čimprejšnjo ekonomsko 
samozadostnost, vendar pa so dolgoročno usmerjena v izboljšanje 
ekonomskega položaja ranljivih skupin v družbi. 

7 glavnih principov socialnega podjetništva:  

•	 Vizija in poslanstvo sta usmerjena v zmanjševanje revščine in 
druge cilje, povezane s človekom in družbo; glavni cilj ni dobiček; 

•	 Finančna in ekonomska vzdržnost;  
•	 Investitorjem se povrne samo osnovni kapitalski vložek; cilj ni 

ustvarjanje dividende;  
•	 Dobiček ostane v podjetju in je namenjen povečanju poslovanja 

in izboljšavam;  
•	 Odgovornost do okolja in družbe; 
•	 Zaposleni dobivajo primerljive plače, kot so na običajnem trgu, 

vendar z boljšimi pogoji dela; 
•	 Opravljajmo ga z veseljem in dušo! 

V Sloveniji je socialno podjetništvo dokaj nepoznano in je marsikdaj 
zapostavljeno zaradi svoje specifične vloge. Po drugi strani pa se 
gaskupaj z zadrugami (neupravičeno) povezuje z bivšim socialističnim 
sistemom. Svoje zametke ima v srednjeveških cehih, največji razvoj pa je 
dosegalo v 19. in začetku 20. stoletju v obliki zadrug, združenj, sindikatov 
itd. Šele leta 2011 je bil sprejet Zakon o socialnem podjetništvu, ki je 
uvedel status in register socialnih podjetij. V Sloveniji sicer že od prej 
poznamo invalidska podjetja, tudi kmetijske (in druge) zadruge, ki so 
tako dobile bistveno bolj jasno opredeljen status, obstajajo pa tudi 
specifični razpisi, namenjeni socialnim podjetjem. 
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3 različna področja, 3 različne poti
Podjetništvo na področju kulturne dediščine 
ima ravno toliko poti, kot je na svetu 
kulturne dediščine. Ker se vsem ne moremo 
posvetiti, smo si zamislili 3 namišljene 
podjetnike, ki so se odločili, da bodo začeli 
svojo podjetniško pot na področju kulturne 
dediščine. Na primeru teh treh oseb želimo 
prikazati pristope, metode in odgovore na 
pogosta vprašanja, ki se vam bodo porajala 
tekom razvoja vaših idej. Njihove zgodbe 
bodo v nadaljevanju prikazane skozi vseh 
šest faz spirale socialnih inovacij. 

Vodnik Peter, kolo in kulturni izleti 
Peter je turistični vodnik v znani agenciji iz Ljubljane, ki ga moti 
vsakodnevna vožnja na teren, hkrati pa želi obiskovalcem predstaviti 
tudi turistično ponudbo svojega kraja, ki ni tako znana destinacija. 
Zato se odloči, da bo v lokalnem okolju ustanovil svojo turistično 
agencijo, kjer bo poudarek na lokalni dediščini, stiku s prebivalci in 
trajnostnemu razmišljanju, ki ga bo z veseljem delil z obiskovalci.

Sara in ljubezen do etno glasbe
Sara je pred kratkim zaradi gospodarske krize izgubila službo v 
kulturni ustanovi, kjer je skrbela za administracijo in organiziranje 
delavnic. Poleg tega pa je tudi glasbenica, poje v skupini, ki obuja 
slovensko ljudsko glasbo. Ugotavlja, da služb na njenem področju ni, 
kar jo spodbudi k razmisleku o resnejšem, podjetniškem ukvarjanju z 
etnoglasbo. Rada bi ustvarila prostor, kjer bo organizirala koncerte v 
živo. Ker pa ima sama mlado hčerko, razmišlja o tem, da bi v prostoru 
ponujala tudi izobraževalne delavnice za otroke in mladino. 

Kuhar Lovro, ki pozna lokalno kulinariko
Lovro je ravno končal študij na srednji gostinski šoli, s prijatelji pa so 
začeli s spontanimi srečanji, na katerih ustvarjajo iz lokalnih surovin. 
Razmišljajo, da bi ustvarili lokalno prireditev, na kateri bi svoje znanje 
tudi predstavili in na ta način tudi nekaj zaslužili.



Spirala socialnih 
inovacij
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Na področju socialnega podjetništva praktično ne moremo mimo 
socialnih inovacij. Te so v nasprotju z »običajnimi« inovacijami 
izrazito usmerjene v učinek – predvsem družbeni. Tako za uspešnost 
socialnih inovacij nista pomembna samo dobiček ali tržni delež, 
marveč seveda predvsem učinek na družbo (npr. zmanjšanje 
revščine). Tako inovacije poganja skupnost, s katero sodeluje 
podjetje, kar je seveda lahko tako prednost kot slabost.

Želja po socialni inovaciji je lahko posledica več različnih dejavnikov, 
med bistvenimi so krize – finančne, ekonomske ali pa tudi zdravstvene. 
Te so lahko omejene na večje ali manjše področje (primer je tako 
lahko tudi upad prebivalstva na določenem področju). K novim 
rešitvam nas lahko spodbudi tudi izguba službe, nova tehnologija, 
želja po pomoči prijatelju ali znancu …

Čeprav obstaja kar nekaj modelov in strategij socialnega inoviranja 
se bomo v pričujočem priročniku osredotočili na 6-stopenjski model 
socialnih inovacij, ki ga ponazarja spirala socialnih inovacij. Leta 2010 
so jo v knjigi The Open Book of Social Innovations razvili strokovnjaki 
Robin Murray, Julie Caulier-Grice in Geoff Mulgan iz vplivnih 
britanskih organizacij Nesta in The Young Foundation. 

Spirala predstavlja nelinearen proces socialnega inoviranja, ki 
sega vse od začetnega raziskovanja do spremembe sistema, ki 
je ključni cilj socialne inovacije. Ob tem je potrebno poudariti, da 
faze inoviranja ne potekajo vedno zaporedno, saj gre za dinamičen 
proces, ki ponekod terja, da se vrnemo v prejšnjo fazo, ali katero od 
faz celo preskočimo. 

Obenem med fazami vseskozi prihaja do preskokov, ponekod se 
faze prekrijejo, medtem ko od nas vseskozi zahtevajo izjemno mero 
iznajdljivosti in potrpežljivosti. Po stopnjah smo razdelili tudi naš 
priročnik.

Zakaj nastajajo socialne inovacije?



10

01. Raziskovanje
Preden začnemo z izdelavo naše prve 
poslovne ideje s področja kulturne dediščine, 
je smiselno, da želeno področje raziščemo. 
Ker je področje kulturne dediščine zelo 
specifično, bomo več poudarka posvetili 
specifičnim metodam s tega področja.  

02. Snovanje
Velikokrat že ob raziskovanju dobivamo 
različne ideje. V primeru, da ideje ni ali pa 
jo moramo še dodelati, smo pripravili par 
metod, s katerimi lahko hitro pridemo do 
konkretnih idej in jih analiziramo iz več 
vidikov, da ugotovimo, kje se skrivajo njihove 
morebitne slabosti in prednosti.

03. Preizkus
Vsaka ideja rabi začetno obdobje, v katerem 
jo testiramo in preizkušamo. Tako tudi 
vidimo, ali jo bodo kupci/uporabniki vzeli 
za svojo ter dobimo prve povratne odzive. 
V tej fazi ideja prehaja v produkt, ki ga 
še izpilimo in znižamo stroške izdelave 
oz. ponudbe. Posebej pomembno je, da 
preizkus poteka v realnem okolju na naši 
ciljni populaciji. Samo na tak način bomo 
prejeli res neodvisne in relevantne povratne 
informacije, ki nam bodo omogočile kar 
najboljše ujemanje s potrebami strank.

03
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04

Zagon

04. Zagon
V tem obdobju gre naša poslovna ideja 
iz garaže v svet. To hkrati tudi pomeni, da 
mora vaša ideja dobiti poslovni načrt in 
zaživeti na trgu. Ne smete pa pozabiti, da 
mora biti rešitev dolgoročno vzdržna!

05. Krepitev
Ko se je naša rešitev (inovacija) že dodobra 
prijela, lahko govorimo o krepitvi oz. širjenju. 
Lahko rastemo organizirano, razvijamo nove 
produkte, se širimo na druga območja ali pa 
celo ugotovimo, da je potrebna optimizacija 
oz. krčenje. V tej fazi povečamo doseg 
ljudi, obstoječim uporabnikom ponudimo 
dodatno podporo ali pa poslovno idejo 
začnemo predstavljati drugim bodočim 
poslovnežem, ki so še v fazi iskanja idej 
za poslovne ideje na področju kulturne 
dediščine.

06. Sprememba sistema
Končni cilj vaše poslovne ideje oz. inovacije 
je, da spremenite način razmišljanja in 
delovanja. Vaša ideja je tako uspešna, da 
vplivate na družbena gibanja, poslovne 
modele, zakonodajo ter spremenite 
način razmišljanja in obnašanja ter tako 
posledično prispevate k ohranjanju 
kulturne dediščine. Za to je potrebno precej 
časa, vendar še zdaleč ni nemogoče.  

06

Sprememba
sistema

05

Krepitev



01. Raziskovanje
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Preden začnemo z delom na sami poslovni ideji, je dobro, da 
raziščemo področje, na katerem želimo delovati. Pri tem koraku ni 
bistvenega pomena, da poznamo ekonomski besednjak, zaželeno 
pa je, da na internetu poiščemo par osnovnih napotkov o tem, kaj je 
socialno podjetništvo in spremljamo dobre prakse na tem področju. 
Začetna raziskava je zelo pomembna za razvoj ideje, kljub temu pa se 
morate zavedati, da boste morali področje raziskovati tudi kasneje, 
saj vseh situacij žal ne moremo nikoli predvideti. Kljub temu pa 
boste lahko kasneje opazili, da se je začetno raziskovanje izplačalo. 

Ker želimo našo idejo razviti na področju kulturne dediščine, smo 
temu področju posvetili malce več pozornosti. Kot vsako drugo je 
namreč tudi to področje polno posebnosti, pravil in omejitev, ki jih je 
dobro spoznati že v prvi fazi, da se kasneje s tem ne ubadamo preveč. 

Raziskovanje kulturne dediščine
Popišite in preglejte organizacije in dokumente na področju 
kulturne dediščine

Priporočamo, da raziščete organizacije in podjetja, ki so pomembna 
na področju kulturne dediščine. Seveda ni potrebno, da v ta namen 
popišete vse muzeje, galerije in društva, ki so dejavna na tem 
področju. Osredotočite se na glavne ustanove, iščite tudi dobre 
prakse, skušajte ugotoviti, ali javne ustanove sodelujejo z zasebnimi 
podjetniki in na kak način. 

Ne pozabite na trenutno za Slovenijo glavnih dokumentov na 
področju kulturne dediščine, ki so: 

Strategija kulturne dediščine Republike Slovenije 2020–2023

Dokument je zelo pomemben, saj opredeljuje strategijo v Sloveniji 
na področju kulturne dediščine. Tako se strategija ne tiče samo 
javnih ustanov, marveč tudi zasebnih, saj boste lažje videli, kakšne so 
strateške usmeritve področja.  

European Heritage Strategy for the 21st Century (Svet Evrope)

Svet Evrope je leta 2015 sprejel Strategijo evropske dediščine za 
21. stoletje. V njej boste našli tako posamezne usmeritve kot tudi 
primere dobrih praks, ki vam lahko pomagajo pri razvijanju ideje.  

European Framework for Action on Cultural Heritage (Evropska 
unija)

Dokument, ki je bil sprejet leta 2018 ob zaključku Evropskega leta 
kulturne dediščine 2018, je strateški dokument Evropske Unije na 
področju kulturne dediščine. Priporočamo, da ga citirate kasneje ob 
morebitnih prijavah na evropske razpise ali pa ob komuniciranju s 
strokovno javnostjo (vključno z mediji).
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Obiščite podobne dogodke in storitve

Smiselno je, da v tej fazi obiščete čim več (kolikor vam čas dopušča) 
podobnih prireditev in festivalov (npr. lokalna kulinarika), turističnih 
tur oz. ustanov, ki delujejo na vašem področju (muzeji, galerije, 
lokalni centri). V Sloveniji je takih primerov kar nekaj, še več pa jih 
najdete v bližnji okolici (Koroška, Italija …). Tako boste videli, kaj na 
vašem področju že obstaja ali pa odkrili pomanjkljivosti, ki vas bodo 
vodile do idej. Hkrati naj vam ne bo nerodno kakšne dobre prakse 
uporabiti tudi znotraj svoje ideje, bodite le pozorni, da jih uporabljate 
prilagojeno vaši ideji ter da pri tem ne posegate v (avtorske) pravice 
drugih.

Intervjuvajte lokalne poznavalce zgodovine in dediščine

Pogovorite se z lokalnim poznavalcem vaške zgodovine. Povedal 
vam bo marsikatero zgodbo, mogoče tudi razkazal kakšno 
veščino, ki jo boste lahko uporabili pri načrtovanju svoje storitve 
ali izdelka. Velikokrat so take zgodbe vredne več od enodnevnega 
pohajkovanja po muzejih! Pozorni bodite, da boste ob pogovorih čim 
manj sugestivno izpraševali, temveč boste prepustili sogovornikom 
možnost, da pridejo do svojega bistva.

Obiščite lokalne okrogle mize in domoznanske dogodke 

V vsakem lokalnem okolju redno potekajo dogodki, na katerem 
predstavljajo nove knjige, obujajo spomine ali pa razglabljajo o 
razvoju območja. Taki dogodki so primerni tako za spoznavanje 
zgodovine kot tudi za mreženje z ljudmi, ki se ravno tako kot vi 
zanimajo za kulturno dediščino. 

Preglejte primere dobrih praks

Na internetu obstajajo tudi seznami številnih dobrih praks, ki jih 
boste ob malce natančnejšem raziskovanju hitro našli. Ti so skorajda 
obvezen del številnih evropskih (predvsem Erasmus+) projektov, 
veliko pa jih je tudi na raznih dediščinskih spletnih straneh (primer 
Zavod za kulturno dediščino Slovenije). 

Spoznajte poslovno okolje 
Preden začnete razmišljati o snovanju poslovne ideje, je potrebno 
spoznati okolje, v katerem jo želite razviti.

Preglejte raziskave in strategije

Na spletu poiščite, če obstajajo kakšne raziskave ali strategije, ki 
naslavljajo podrobneje vaše področje (podobno, kot ste jih iskali 
na področju kulturne dediščine na splošno). Tako boste lahko 
npr. na področju gastronomije našli Akcijski načrt razvoja in 
trženjagastronomskega turizma 2019 – 2023, na področju turizma 
pa Strategijo trajnostne rasti slovenskega turizma 2017-2021. Tako 
boste razumeli, kam se posamezna področja strateško usmerjajo v 
prihodnosti.
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Mapirajte deležnike

S preprosto grafično metodo mapiranja deležnikov spoznajte vse 
organizacije, podjetja, posameznike in strokovnjake v lokalnem 
in širšem okolju z vašega področja, s katerimi bi se lahko povezali. 
Tega se sprva lotite s preprostim spletnim iskanjem in nato z 
metodo mapiranja deležnikov, s katero vse prepoznane deležnike 
na grafični osi razvrstite v posamične mreže glede na predvideno 
stopnjo zainteresiranosti sodelovanja in vpliva deležnikov na vašo 
organizacijo, ki je lahko “zelo visok” “srednje visok”, “nizek” in “zelo 
nizek”. Omenjena metoda vam bo lahko služila tudi pri snovanju 
komunikacijskega načrta s prepoznanimi deležniki, ki ga boste 
tekom delovanja potrebovali.

PRIPOROČAMO: Uporabite spletno orodje Stakeholder 
Mapping Template.

Raziščite konkurenco

Na spletu raziščite konkurenco in podobne storitve oz. izdelke, ki 
že obstajajo na trgu ter razmislite, kaj novega in inovativnega lahko 
ponudite vi. V kolikor boste po pregledu prišli do zaključka, da 
konkurenca ne obstaja, potem ste vaš pregled konkurence opravili 
prepovršno. Konkurenca vedno je, kadar gre za idejo s potencialom.  

Ugotovite, kje je problem
Naj vam bo v prvi fazi glavno vodilo predvsem to, da mora vsaka 
podjetniška ideja odgovarjati na specifičen problem (družben, 
okoljski, ekonomski ali kulturni). V nadaljevanju zato dodajamo 
nekaj metod, ki vam bodo v prvi vrsti pomagale odkriti poslovno 
idejo, saj  so namenjene odkrivanju problemov v okolju, v katerem 
delujete. 

Anketirajte lokalno prebivalstvo

S preprosto spletno generirano anketo, ki jo lahko (preko družbenih 
omrežij) razpošljete lokalnemu prebivalstvu, raziščite splošen vtis 
o tem, kako dojemajo svoje okolje, kje vidijo v njem priložnosti in 
slabosti in kako ga vrednotijo ter tako skozi njegove izzive najdite 
poslovno idejo, ki bo le-te nagovarjala. 

PRIPOROČAMO: Uporabite orodje za spletno anketiranje 1ka. 

Opazujte svoje okolje

Opazujte ljudi v svojem okolju, medtem ko ti sledijo svojim 
vsakodnevnim aktivnostim in tako pridobite splošen uvid v 
vedenjske navade posameznikov v lokalnem okolju. Morda boste 
ravno tako ugotovili, kje s svojo idejo rešiti problem, ki se pojavlja. 

Problemsko drevo

Metoda problemskega drevesa je zelo podobna metodi miselnega 
vzorca, vendar s to razliko, da se bolj posvetite samemu problemu 
ter njegovim vzrokom in posledicam v poslovnem okolju. Z njo lahko 
ugotovite širše ozadje okolja, v katerem želite raziti poslovno idejo.

KAKO: V deblo drevesa postavite problem, ki ga boste raziskovali. 
Nato se posvetite vzrokom, ki bodo “korenine” tega drevesa, 
veje pa posledice teh vzrokov. Pomembna faza pa je vodena 
razprava, s katero boste našli rešitve za te probleme.
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Odkrijte ciljno skupino
Ko dovolj dobro raziščete poslovno okolje skozi omenjene metode in v 
okolju odkrijete morebitne potenciale za razvoj poslovne ideje, lahko 
začnete z oblikovanjem person in opredeljevanjem ciljne skupine, da 
si boste lažje predstavljali, za koga boste razvijali svojo idejo. 

Oblikujte persone

Persona je fiktivna oseba, ki jo oblikujemo z namenom opredelitve 
tipičnega predstavnika ciljne skupine. Oblikujete jo na podlagi 
raziskave, ki jo lahko izvedete s preprostimi spletnimi orodji za 
definiranje demografskih značilnosti, motivov in ciljev delovanja ter 
skupnih vzorcev obnašanja potencialnih uporabnikov.  Na podlagi 
tega boste tudi lažje definirali idejo, ki jo boste kasneje oblikovali. 

PRIPOROČAMO: Uporabite spletno orodje Make My Persona.

Začnite razmišljati o ekipi
Začnite razmišljati o tem, s kom bi želeli poslovno delovati in na 
list papirja zapišite ključne lastnosti posameznega člana ekipe, ki 
bi ustrezali vašim potrebam. Bistvo uspešnega in učinkovitega 
poslovnega delovanja so ljudje s strokovnimi znanji, kompetencami 
in izkušnjami, ki bodo dodana vrednost vaši organizaciji.  Ob tem ne 
pozabite, da je včasih potrebno zamenjati vloge v ekipi ali spremeniti 
princip delovanja ali organiziranja (npr. lokacija sestankov, delo od 
doma), ki bo za člane vaše ekipe primernejši. Ko boste člane izbrali, 
opredelite tudi skupne vrednote, poslanstvo in vizijo, saj prispevajo k 
jasni določitvi vaše dolgoročne strategije in usmeritve. 

In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Ker Peter rad kolesari, v lokalnem okolju pogleda, kakšno je stanje 
na področju kolesarskega turizma. Prvič do sedaj tudi opazi, da 
so na področju dediščine in turizma dejavne javne ustanove. 
Pregleda seznam kulturne dediščine in ugotovi, da ni jasne 
turistične ponudbe. Pregleda nekaj webinarjev Slovenske turistične 
organizacije, par oddaj Na lepše na RTV Slovenija in kontaktira 
prijatelja, ki dela na turistično-informacijskem centru v domačem 
kraju. Po njegovem nasvetu kontaktira tudi starejšega poznavalca, 
ki kar nasuje zgodb iz lokalnega okolja. Ugotovi, da je prihodnost v 
trajnostnem turizmu in na podlagi raziskave Persone ciljnih skupin 
slovenskega turizma začrta potencialne ciljne skupine. 

Glasbenica Sara opaža, da je v njenem okolju prisotnih kar nekaj 
brezposelnih glasbenikov, ki se ukvarjajo z ljudsko glasbo, a nimajo 
ustreznega prostora, kjer bi lahko razvijali svoje projekte, organizirali 
koncerte, izobraževalne delavnice in skozi različne sorodne aktivnosti 
širili ljubezen do poznavanja glasbene dediščine. Čeprav imajo 
občutek, da je situacija brezupna, pa se vsak konec tedna dobijo 
in skupaj raziskujejo različne odtenke ljudskih melodij s celega 
sveta. Med potovanji po Evropi Sara pregleduje podobne centre, 
bere tudi glasbene revije in odkriva potencialno ciljno skupino. Med 
raziskovanjem področja naleti tudi na Strategijo kulturne dediščine 
2020 – 2023 in ugotovi, da bi bila ustanovitev centra lahko dobra 
priložnost za prepoznavanje in širjneje glasbene dediščine.

Kuhar Lovro opaža pomanjkanje kvalitetne kulinarične ponudbe v 
lokalnem okolju in slabo povezanost kvalitetnih lokalnih ponudnikov 
hrane, ki bi doprinesli k celostnem razvoju tradicionalne kulinarike. 
Ker ga zanima kulinarična ponudba po Sloveniji, pregleda seznam 
najboljših kulinaričnih dogodkov, ki ga pripravlja Slovenska turistična 
organizacija in jih nekaj tudi obišče. Prijatelj, ki ima že znanje s 
področja organizacije dogodkov, ga navduši nad organizacijo 
kulinaričnega festivala ter mu pove kup nasvetov, kako začeti. 





02. Snovanje
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Ko boste dobro raziskali področje, je čas, da se posvetite snovanju 
ideje. Pravzaprav bi bila bolj pravilna množinska oblika – idej, saj 
priporočamo, da vsaj v začetni fazi skušate razviti čim več idej, kar 
bo spodbudilo vašo ustvarjalnost. 

Za marsikoga bo ta faza dokaj preprosta, velikokrat se zgodi, da 
že ob raziskovanju področja dobite jasno idejo, kaj želite in jo nato 
samo še “pilite”. V vsakem primeru pa je dobro uporabiti različne 
metode, s katerimi boste lahko svojo idejo izoblikovali ter ugotovili, 
kje so lahko prednosti in ovire. 

Priporočamo, da ta del razdelite na dva koraka: 

1. Snujte idejne rešitve. 

V prvi fazi (Raziskovanje) ste spoznali probleme, sedaj pa je čas, da 
se osredotočite na iskanje ideje. Razmislite, kako bi znanje sebe ali 
ekipe unovčili za reševanje tega problema. Skicirajte čimveč idejnih 
rešitev in izberite najboljšo rešitev. 

2. Dodelajte najboljšo idejo. 

Idejo, ki ste jo izbrali, še dodatno analizirajte in opredelite, kar vam 
bo pomagalo v naslednji fazi -> testiranju.

Kje dobiti idejo?
Ideje se lahko pojavijo kar naenkrat, lahko preoblikujemo že znane 
rešitve od drugod in jih preslikamo v lokalno okolje. V zadnjih letih je 
vedno bolj pogosto množično zbiranje idej preko raznih dogodkov, 
kot so hackathoni ali ideathoni. 

Udeležite se ideatonov ali hackatonov

V Sloveniji in širom sveta so že nekaj let popularni dogodki, 
imenovani hackathoni ali ideathoni, kjer morate v relativno kratkem 
času z ekipo (velikokrat naključno izbrano) zasnovati najboljšo idejo 
na izziv, ki ga določi organizator. Taki dogodki, ki potekajo ponavadi 
ob vikendih, so izjemna priložnost, da poleg razvoja ideje najdete 
tudi ekipo, s katero boste nadaljevali razvoj izdelka. Najbolj mamljiva 
pa je seveda nagrada za najboljše, ki je neke vrste začetni kapital za 
uresničevanje izdelane poslovne ideje. 

DOBER PRIMER: HeritageHack - v Društvu Idrija 2020 smo 
leta 2020 organizirali prvi ideaton ali hackaton na področju 
kulturne dediščine. Okrog 50 tekmovalcev je iskalo rešitve na 
izzive dediščinskih organizacij s področja Idrije in Cerknega.

Poiščite pozive 

Podoben namen kot hackathoni in ideathoni pa imajo tudi različni 
pozivi, ki jih najdete na svetovnem spletu. Ti so lahko tako javni 
kot tudi zasebni in so ravno tako namenjeni rešitvam za družbene 
izzive. Pozivi potekajo dlje časa, vsaj mesec dni, vendar pa večinoma 
ponujajo tudi večje nagrade.  

DOBER PRIMER: Poziv organizacije European Cultural 
Foundation, ki je iskalo najboljše rešitve za umetnike in kulturo 
v času epidemije COVID-19. 
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Raziščite spletne strani

Ob manjšem raziskovanju boste našli spletne strani z raznimi 
idejami, ki jih lahko posvojite in seveda spremenite, da ustrezajo 
vašim željam. 

DOBER PRIMER: Primer take knjižice je 101 Event Ideas (101 
ideja za dogodke), ki je bila izdana v okviru Dnevov evropske 
dediščine 2018 (European Heritage Days 2018). 

Preglejte webinarje in podcaste

Na spletu obstajajo raznorazni webinarji, ki se dotikajo tako 
podjetniških tem kot tudi specifičnega področja. Tako lahko 
prisluhnete vodilnim strokovnjakom s področja ali pa najdete navdih 
v zgodbi znanega podjetnika. Pri webinarjih velikokrat obstaja tudi 
možnost neposredne komunikacije s predavateljem. 

Udeležite se predavanj in delavnic lokalnih razvojnih agencij

V svojem okolju boste hitro našli predavanja in delavnice, ki jih 
pripravlja lokalna razvojna agencija, mladinske organizacije ali 
kakšna druga zasebna organizacija. Na teh dogodkih, ki so večinoma 
brezplačni, so velikokrat prisotni tudi uspešni podjetniki, ki vam bodo 
pomagali z odgovori na vaša vprašanja. Ob pozornem pregledu 
boste opazili tudi vsebine, ki so posebej prilagojeni podjetnikom na 
področju kulturne dediščine. 

 

Razmišljajte o imenu

Že v tej fazi vam priporočamo, da razmišljate o imenu vaše rešitve. 
Glavni namen imena je, da uporabnik (oz. potrošnik) prepoznava 
izdelek oz. storitev in ga s tem ločuje od drugih konkurenčnih 
izdelkov oz. storitev. Z dobrim imenom dolgoročno gradite tudi 
blagovno znamko. 

NA KAJ BODITE POZORNI? 

•	 Razmišljajte o imenu podjetja oz. rešitve že vse od začetka 
snovanja idej. Dobro razmislite, ali imate namen početi 
znotraj podjetja še kaj drugega, imeti še kakšen drug 
produkt – v tem primeru je odsvetovano, da je ime podjetja 
enako imenu produkta.

•	 Ime naj ne bo preveč težavno za izgovorjavo in zapomljivo. 
Ves čas imejte v mislih tudi spletni naslov podjetja, ki naj bo 
preprost in primeren za mednarodni trg. 

•	 Že na samem začetku pa razmišljajte o tem, da zaradi 
morebitne poznejše zaščite ne uporabite imen, ki bi 
spominjala na konkurenčna imena. Kasneje, ko bo vaša 
znamka uveljavljena, pa je smiselno, da jo zaščitite na 
nacionalni in mednarodni ravni. V Sloveniji se z zaščito 
intelektualne lastnine ukvarja Urad RS za intelektualno 
lastnino. Vaše delo je sicer zaščiteno z avtorsko pravico 
že ob nastanku (sem spadajo npr. avdiovizualna, likovna, 
arhitekturna dela; risbe, skice, načrti …). Kot avtorsko delo pa 
ni varovana vaša ideja. 
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Učinkovito do lastne ideje
Ne glede na način, kako boste prišli do ideje, pa vam bodo v 
pomoč različne metode, za katere potrebujete večinoma samo par 
svinčnikov, samolepljive listke in papir. Obstajajo pa tudi odlične 
spletne aplikacije, ki so primerne za delo v virtualnem svetu. V 
nadaljevanju  predlagamo par metod, ki jih lahko uporabljate. 
Razdelili smo jih v dve skupini – v prvi se boste posvečali snovanju 
čimveč idejnih rešitev, v drugi pa boste med temi iskali najboljšo. 

Snovanje idejnih rešitev
Lotusov cvet

Metoda Lotusov cvet je zelo podobna klasičnemu miselnemu 
vzorcu, ki omogoča še bolj sistemsko analizo in snovanje idej. 

KAKO: Začnite s tabelo 3x3, v osrednjo celico pa vpišite problem. 
V ostale celice (8) vpišite posamezne ideje oz. rešitev. Nato 
razdelajte vsako posamezno idejo v novih tabelah 3x3. Tak 
postopek ponovite na nižjih ravneh, dokler se vam zdi smiselno.

Harris Profile

V primeru, da boste oblikovali več različnih idej, uporabite to metodo, 
da ugotovite, katero idejo se splača razvijati naprej. 

KAKO: Vsako idejo, ki ste jo izoblikovali, ocenite po kriterijih, ki jih 
sami določite. Tako lahko npr. na področju turističnih tur ocenite 
primernost ciljne skupine (person), vodnikov (usposobljenost), 
birokratske oz. tehnične zahteve (dovoljenja, zavarovanja itd.).

Dodelajte najboljšo idejo
Miselni vzorec

S pomočjo miselnega vzorca lahko odlično organizirate vašo 
poslovno idejo in opredelite tako kupce, konkurenco, dobavitelje oz. 
partnerje, prostore itd.
 

KAKO: V osrednje polje vpišite idejno rešitev, nato pa z vejami 
oz. oblački raziščite čimveč vidikov te rešitve (npr. potencialno 
ciljno skupino, dobavitelje, partnerje). Tako boste zelo hitro 
razvili celovito idejno rešitev za problem, ki ste ga obravnavali 
pri metodi problemsko drevo. Priporočamo, da proces ponovite 
za vsako posamezno idejo. 

PRIPOROČAMO: Uporabite preprost papir ali pa uporabite 
brezplačno spletno orodje GitMind (gitmind.com) za digitalno 
sodelovanje.

SWOT analiza

Priporočamo, da naredite preprosto SWOT analizo, kjer boste hitro 
ugotovili, kje so prednosti, slabosti, priložnosti in nevarnosti za vašo 
poslovno idejo. 

KAKO: Naredite tabelo s 4 prostori. Zgornja polovica naj bo 
namenjena notranjim dejavnikom (prednosti in slabosti), 
spodnja pa zunanjim (priložnosti in nevarnosti). Več informacij 
o metodi pa lahko dobite na spletu tako v angleščini kot 
slovenščini, saj je metoda zelo razširjena in poznana.
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6 mislečih klobukov

Uporabno metodo »6 thinking hats« lahko uporabimo, da dobimo      
6 različnih vidikov na problem ali idejo, odvisno od cilja. 

KAKO: Pripravite preprosto tabelo s 6 polji – v vsako polje 
postavite drugo vrsto klobuka. Tako idejo gledate z več vidikov 
(čustva, logika, inovacije, dejstva, negativne posledice, pozitivne 
posledice) in je dobrodošla razširitev SWOT analize. 

MoSCoW

Ta metoda vam bo pomagala, da razporedite določene lastnosti 
izdelka oz. storitev po prioritetah. Tako boste lahko ločili “zrna od 
plevela” in hitro ugotovili, katere so tiste lastnosti, brez katerih 
izdelek oz. storitev  ne bo zaživel. 

KDAJ: Priporočamo, da metodo uporabljate večkrat, predvsem 
pa takrat, ko bo ideja že razvita z jasnimi cilji.

KAKO: Razporedite delo na vaši ideji na 4 kategorije: 

•	 nujno (Must have)
•	 potrebno (Should have)
•	 zaželeno (Could have)
•	 nesmiselno (Will not have)

Pri tej metodi naj sodeluje celotna ekipa, saj je zelo pomembna za 
nadaljnji razvoj izdelka. Priporočamo, da vključite tudi morebitne 
mentorje ali druge zunanje svetovalce. Tako boste lahko ugotovili, 
katera so tista področja, brez katerih ideja ne bo zaživela. Po drugi 
strani pa boste ugotovili, da nekatera področja niso tako pomembna, 
kot ste na začetku mislili, posamezni začetni predlogi pa se bodo 
izkazali kot popolnoma nepotrebni za sam razvoj ideje. 

Moodboard (pano občutkov)

Odlično orodje, ki vam pomaga idejo predstaviti iz različnih zornih 
kotov s pomočjo slik (kakor, da bi delali nekakšen predstavitveni 
pano). Tako lahko svojo idejo, ki še ni povsem izdelana, lažje 
predstavite drugim (npr. oblikovalcu). 

PRIPOROČAMO: Uporabite spletno orodje GoMoodBoard 
(www.gomoodboard.com).

Storyboard (snemalna knjiga)

Čeprav snemalno knjigo oz. po angleško “storyboard” poznamo 
iz sveta filma, pa vam bo močno pomagala tudi pri izoblikovanju 
vaše ideje. V poslovnem svetu jo namreč uporabljajo za skiciranje 
kupčeve poti do izdelka, kar v praksi pomeni, da ugotovimo, kakšna 
čustva in potrebe bi lahko kupca vodila k nakupu vašega izdelka oz. 
storitve. Snemalna knjiga se lahko odlično navezuje na persone, ki 
ste jih izoblikovali v prvi fazi – pri opredelitvi problema. 

PRIPOROČAMO: Uporabite spletno orodje Storyboard That 
(www.storyboardthat.com)
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In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Vodnik Peter se je udeležil delavnice lokalne razvojne agencije, 
ki je potekala s področja trajnostnega turizma. Na njej spozna 
Miho, ki ima že nekaj podjetniškega znanja in se mu pridruži pri 
snovanju produktov. Razmišljata, ali je smiselno organizirati krajše, 
enodnevne ture, ali pa naj se rajši odločita za daljše, večdnevne 
ture. Na koncu se po premisleku odločita, da bosta poskusila z 
enodnevno turo na električnih kolesih, ki so sedaj zelo popularna. 
Tako se bodo izletov lahko udeležili starejši turisti, ki teh tur z 
običajnim kolesom ne bi uspeli opraviti. Pri izbiri najboljše ideje 
jima pomaga predvsem SWOT analiza, h kateri povabita še nekaj 
družinskih članov in prijateljev. Odločita se, da bosta novo idejo 
poimenovala E-KOLičenje. 

Glasbenica Sara je s svojimi prijatelji ugotovila, da bo zasnovala 
etnocenter, ki bo namenjen raziskovanju in ustvarjanju domače 
in tuje ljudske glasbe ter različnim ustvarjalnim aktivnostim 
za najmlajše in otroke. Z raznolikim programom bo skupaj z 
vstopninami zaslužila dovolj za pokrivanje stroškov in morebitno 
lastno zaposlitev. S pomočjo storyboard delavnice si sedaj 
predstavlja, kdo bo njena ciljna skupina in kaj bo obiskovalec imel 
možnost početi v etnocentru.

Lovro s prijatelji osnuje kulinarični dogodek, saj si želi kombinirati 
kuharsko znanje in spretnosti z organiziranjem festivala. Po pregledu 
številnih dobrih praks s področja kulinaričnih dogodkov in festivalov 
ugotovi, da je kulinarični festival najbolje organizirati jeseni. 
Odloči se, da ga bo organiziral v nekdanjem poslopju industrijske 
dediščine, s čimer bo oživil prostor, ki žal sameva. V programu pa 
se bo posebej osredotočil na lokalno kulinariko in nove kombinacije 
okusov. Razmišlja, da bi festival v začetku lahko potekal enodnevno 
in kasneje celo večdnevno, odvisno od obiskanosti. Festival bi 
poimenoval »Heritage Gourmet«. 



03. Preizkus
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Ko dobite idejo in jo dodelate, je čas, da jo tudi preizkusite.  To je zelo 
pomembna faza, saj bo ideja tako tudi zaživela. Ameriški poslovnež 
Nolan Kay Bushnell, ustanovitelj znamenitega podjetja Atari, je 
to fazo ponazoril s tušem, pod katerim pogosto dobimo nove 
ideje. Vendar pa marsikdo na to idejo pozabi že med sušenjem in 
oblačenjem. Prava sprememba pa lahko zaživi šele takrat. 

S testiranjem na manjši skupini uporabnikov lahko hitro ugotovite, 
ali je storitev oz. izdelek, ki ga razvijate, primeren za trg. Verjetno se 
bo izkazalo, da ideja v praksi ne bo delovala tako, kot ste si zamislili, 
a ne obupajte, ampak z orodji ugotovite, kje ste naredili napako in 
vašo rešitev izpopolnite. Max Levchin je PayPal ustvaril šele v svojem 
petem podjetniškem poskusu! Ne pozabite, da morate v ospredje 
postaviti uporabnika, ki je ključni element vašega uspeha!

Kaj boste potrebovali v tej fazi?

•	 Registracijo pravne osebe;
•	 Pridobitev osnovnih finančnih sredstev;
•	 Preizkus produkta;
•	 Dodelavo produkta na osnovi preizkusa.

V tej fazi sicer še ni nujno potrebno, da se odločite za registracijo 
pravne oblike, saj se lahko zgodi, da jo boste potrebovali šele v 
naslednji fazi, a je razmislek že povsem na mestu. 

Registracija pravne oblike
V tej fazi je zaželeno, da začnete razmišljati o pravni obliki, ki jo boste 
potrebovali za organizacijo dogodkov ali pridobitev začetnega 
kapitala. Predstavljamo najbolj pogoste organizacijske oblike, pri 
vsakem pa navajamo, v kakšnih primerih jih priporočamo. Poleg 
spodaj naštetih so še nekatere druge oblike, ki se pojavljajo zelo 
redko in so smiselne v zelo redkih slučajih, ali pa niso smiselne za 
začetni razvoj manjšega podjetja (npr. d. d.). 

Razdelili smo jih na dva dela – nekatere pravne oblike so namreč 
pridobitne, druge pa nepridobitne. Prve, pridobitne, ponavadi 
povezujemo s pojmom podjetja, velikokrat pa so edine, ki omogočajo 
sodelovanje na podjetniških razpisih. 

Glavna razlika pri nepridobitnih organizacijskih oblikah je, da si 
ustanovitelji oz. člani ne smejo izplačati dobička. Ponavadi so 
nepridobitne organizacije upravičene sodelovanja na posebnih 
razpisih, kar hkrati zelo poveča možnost pridobitve razpisnih 
sredstev.  
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Pridobitne organizacijske oblike
Družba z omejeno odgovornostjo (d. o. o.)

To je najbolj razširjena pravna oblika 
podjetja pri nas in v svetu. Ustanovitev je 
dokaj preprosta, vendar rabite ustanovni 
kapital. Najbolj priporočena oblika za 
ustanovitev podjetja. 

+ PLUSI:

•	 družbeniki ne odgovarjajo s svojim 
premoženjem;

•	 primerno v primerih, kadar želi 
podjetje ustanoviti več oseb;

•	 večji ugled in zaupanje na trgu;
•	 možnost izplačila dobička;

- MINUSI:

•	 potreben ustanovni kapital (vsaj 
7500 EUR);

•	 prisluženi denar ni last družbenika, 
ampak pripada podjetju (d. o. o.);

•	 izplačilo sredstev fizičnim osebam 
preko obdavčenih pogodb o 
zaposlitvi, avtorskih in podjemnih 
pogodb.

Zadruga

Zadruga je organizacija, ki združuje vsaj 
3 člane, namenjena pa je spodbujanju 
medsebojne gospodarske koristi svojih 
članov. Priporočamo jo pri dejavnostih, 
kjer je pomembno sodelovanje in skupen 
nastop na konkurenčnem trgu (npr. 
rokodelstvo). 

+ PLUSI:

•	 velik poudarek na medsebojnem 
podpiranju članov;

•	 povezovanje članov, ki bi bili ob 
samostojnem nastopu šibki;

•	 primerno za povezovanje v lokalni 
skupnosti.

- MINUSI:

•	 nevarnost sporov med 
ustanovitelji oz. člani;

•	 relativno nerazširjene v Sloveniji;
•	 negativen prizvok zaradi 

povezanosti s prejšnjim sistemom. 

Samostojni podjetnik (s. p.)

Samostojni podjetnik (s. p.) je fizična oseba, 
ki na trgu samostojno opravlja pridobitno 
dejavnost v okviru organiziranega podjetja. 
To obliko priporočamo podjetnikom, 
ki se boste na podjetniško pot podali 
samostojno.

 
+ PLUSI:

•	 vložek v obliki osnovnega kapitala 
ni potreben;

•	 hitra in enostavna ustanovitev, 
nizki administrativni stroški; 

•	 enostavno razpolaganje z 
osnovnimi sredstvi;

•	 poslovni račun ni potrebno ločiti 
od osebnega računa.

- MINUSI:

•	 podjetnik odgovarja za svoje 
obveznosti neomejeno z vsem 
svojim premoženjem;

•	 ni primerna rešitev v primerih, 
kadar želi podjetje ustanoviti več 
oseb;

•	 težja pot do posojila zaradi nižje 
kreditne sposobnosti.
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Nepridobitne organizacijske oblike
Zavod

Zavod je pravna oseba zasebnega prava, 
ustanovljena za opravljanje nepridobitne 
dejavnosti. Ker je izplačilo dobička zelo 
težavno ali nemogoče, je zavod primeren 
takrat, kadar v ospredju podjetniške ideje ni 
dobiček, ampak zasledovanje dolgoročne 
vizije in poslanstva  z družbenim učinkom. 
Ustanovitev zavoda priporočamo 
predvsem, če želite sodelovati na razpisih, 
namenjenih neprofitnim organizacijam, 
ter tako kombinirati vaše podjetniško 
(tržno) delo. 

	
+ PLUSI:

•	 ni predpisanega ustanovnega 
kapitala

•	 ustanovitelji po želji ne 
odgovarjajo za obveznosti zavoda

- MINUSI:

•	 potrebno je izkazati nepridobiten 
namen ustanovitve;

•	 ustanovitev malo bolj kompleksna

Socialno podjetje (so.p.)

Socialno podjetništvo je oblika podjetništva, 
ki s svojimi proizvodi in storitvami odgovarja 
na družbene probleme ter ustvarja 
družbeno korist. Status lahko pridobi 
nepridobitna pravna oseba -  tako podjetje 
(npr. d.o.o.) kot tudi zavod, društvo, ipd. 
Gospodarske družbe (podjetja) morajo v 
aktu (statut) zapisati, da niso ustanovljene 
izključno z namenom pridobivanja dobička 
ter premoženja ne delijo, prav tako ne 
delijo ustvarjenega presežka prihodkov 
nad odhodki med lastnike. 

+ PLUSI:

•	 pridobitev posebnih olajšav;
•	 omejitev odgovornosti 

družbenikov s prosto izbiro 
osnovne statusne oblike podjetja;

•	 spodbujanje socialne kohezije in 
družbene pomoči.

- MINUSI:

•	 omejena delitev dobička oziroma 
presežka dohodkov;

•	 relativno omejen krog predvidenih 
dejavnosti.

Društvo

Društvo je vrsta organizacijske oblike, ki 
se ustanovi z namenom druženja ljudi s 
skupnimi interesi. Ustanovitev društva 
za podjetniške namene načeloma ne 
priporočamo. Primeri takih društev so 
predvsem na področju posameznih obrti, 
kjer se povezuje več posameznikov in 
prostovoljcev (primer je lahko izdelava 
idrijske čipke). Vendar tudi v tem primeru 
raje priporočamo ustanovitev zadruge.

+ PLUSI:

•	 ni ustanovnega kapitala;
•	 sodelovanje na razpisih za 

nevladne organizacije.

- MINUSI:

•	 društvo in odgovorne osebe 
odgovarjajo za obveznosti društva 
z vsem svojim premoženjem;

•	 delitev dobička med člane društva 
je prepovedana;

•	 ne more sodelovati na razpisih za 
podjetja;

•	 v društvo se lahko včlani vsakdo 
(problem odprte strukture);
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Kako preizkusiti vašo idejno rešitev?
Čeprav je vaša idejna rešitev zelo obširna in terja veliko finančnih 
sredstev, pa jo je marsikdaj možno izvesti tudi v verziji, ki je prilagojena 
manjši - testni skupini uporabnikov. V nadaljevanju predstavljamo 
par primerov, kako lahko izvedete test vaše idejne rešitve. 

Poskusna doživetja

Marsikatera doživetja lahko poskusno ponudimo manjši skupini 
končnih uporabnikov, ki jih lahko naključno izberemo, ali pa jih 
organiziramo za prijatelje in znance. Pomembno je, da ta doživetja 
uporabniku ne ponudimo brezplačno, saj tako ne bomo dobili 
pravega odziva (brezplačne zadeve gledamo drugače kot tiste, za 
katere smo morali iztegniti denarnico). Primer takih doživetij so 
predvsem turistične ture. 

Manjši dogodki

S pomočjo manjših dogodkov lahko ugotovite, ali je vaša ideja 
blizu uporabnikom. Če načrtujete festival ali celo kulturni prostor, 
testiranje izvedite tako, da organizirate manjši dogodek. Pomembno 
je, da je ta dogodek namenjen isti ciljni skupini kot končna idejna 
rešitev. Tako boste namreč v praksi ugotovili, ali bi lahko ideja 
zaživela v praksi. 

Prodaja izdelkov

Pri prodaji izdelkov je situacija malce drugačna, vendar je ravno tako 
možno, da izvedemo testno prodajo. Če se ukvarjate z rokodelstvom, 
lahko izdelke prodajate na božičnih trgih oz. drugih manjših sejmih 
ali pa prosite eno od trgovin s spominki oz. rokodelskimi izdelki za 
začasno poskusno uvrstitev v prodajni program.

Digitalne aplikacije

Pri digitalnih aplikacijah je proces testiranja malce drugačen 
kot pri drugih vsebinah, saj dodelava aplikacije oz. igre potrebuje 
kar precej časa. Ker je na tem področju zelo razširjena možnost 
financiranja s pomočjo oglasov, priporočamo, da je testna verzija na 
voljo brezplačno. Ker želimo v ospredje postaviti kulturno dediščino, 
naj bo večji poudarek na vsebini in zgodbi, seveda odvisno od tega, 
kako si predstavljamo ciljno skupino. 

Finančna podpora

Priporočamo vam, da se v začetnem obdobju zanesete na lastne 
finančne rezerve oz. si denar izposodite od prijateljev in družine. 
Ravno tako v tej fazi še ni potrebno, da sestavite poslovni načrt, saj je 
še kup spremenljivk, ki jih boste spoznali ravno skozi fazo testiranja. 

V nekaterih občinah posamezne občine, razvojne agencije in 
podjetniški inkubatorji vsako leto objavijo razpise, ki podpirajo 
društva in zavode, vendar pa se je potrebno zavedati, da je velikokrat 
za prijavo potrebno, da društvo oz. zavod deluje vsaj 1 leto pred 
prijavo na razpis. Drugi razpisi pridejo v poštev šele na naslednji 
stopnji, ko boste imeli že izoblikovan poslovni načrt. 
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Tudi v fazi testiranja si lahko pomagate s številnimi orodji, ki vam 
bodo pomagala, da boste ugotovili, kateri deli vaše ideje v praksi 
delujejo, katere pa boste morali še dodelati. 

Pogovor ali anketa

Priporočamo, da z uporabniki izvedete pogovor ali pa jim pošljete 
anketo. Tako boste dobili njihov povratni odziv, ki vam bo v pomoč 
pri izboljšanju vaše rešitve. 

Načrt testiranja

Pred začetkom testiranja preglejte, kje lahko nastanejo težave pri 
samem testiranju. 

 
KAKO: Razporedite tabelo na 4 rubrike: 

•	 HIPOTEZA (izoblikujte, kaj želite testirati);
•	 PRVO TESTIRANJE (slikovno in besedilno skicirajte, kaj 

želite testirati);
•	 DRUGO TESTIRANJE (po prvem testiranju naredite še 

enkrat preglejte, kaj želite testirati);
•	 ZA IZPILITI (preglejte, katere zadeve morate še popraviti, 

ko bo vaša ideja resnično zaživela).

PRIPOROČAMO: Uporabite predlogo na spletni strani 
https://www.nesta.org.uk/toolkit/prototype-testing-plan/

Orodja 
Vživite se v stranke

Na spletu boste našli orodje, ki se mu angleško reče “empathy map” 
(zemljevid empatije). Ta vam bo pomagal poiskati odgovore na to, 
kako poskusni uporabniki vidijo vašo rešitev. 

KAKO: Kvadrat razdelite na štiri dele, kjer ugotavljate, kaj 
uporabnik vaše rešitve POČNE ter MENI, MISLI, ČUTI o rešitvi: 

•	 V rubriki POČNE povzamite, kaj uporabnik počne med 
uporabo rešitve;

•	 Rubrika MENI predvsem povzema anketo oz. pogovor z 
uporabnikom rešitve;

•	 Rubrika MISLI se osredotoča na misli, ki jih ima uporabnik. 
Te se lahko delno razlikujejo od rubrike MENI, saj nekatere 
misli uporabnik ne izraža na glas zaradi različnih okoliščin 
(bližnji prijatelj, vljudnost …);

•	 V rubriki ČUTI razmišljamo o uporabnikovih čustvih.

S tem orodjem boste ubesedili marsikateri odziv uporabnikov, 
bistveno pa vam bo pomagal pri nadaljnjem izboljševanju rešitve. 



In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Vodnik Peter se odloči registrirati d.o.o. in zaprosi za pridobitev 
statusa socialnega podjetja. Začetni kapital pridobi preko bančnega 
posojila in posojila prijatelja ter se odloči, da bo na začetku turistični 
program ponudil za polovično ceno oz. udeležence pridobil prek 
nagradne igre. Po preizkusu in evalvaciji turistične ture ugotovi, da 
je bolje organizirati celodnevne izlete s kolesom, saj tako lahko v 
priporočene kolesarske poti vključi več lokalnih partnerjev, okrepi 
partnerska sodelovanja in dvigne doživljajski nivo turističnega 
produkta.

Glasbenica Sara se s prijatelji odloči, da bo za začetek odprla 
društvo in se prijavila na javne razpise za sofinanciranje kulturnih 
programov in dogodkov. Preden bo pridobila javna sredstva sklene, 
da bo zanimanje lokalnega okolja za ljudsko umetnost preizkusila 
v sodelovanju z lokalnim mladinskim centrom, kjer bo za začetek 
s prijatelji glasbeniki organizirala nekaj javnih dogodkov (koncert, 
delavnica ljudske glasbe, predavanje o rezijanski ljudski glasbi) 
za starejše in najmlajše. Sara na podlagi udeležbe in evalvacijskih 
vprašalnikov ugotovi, koliko ljudi zares zanima tovrstna umetnost v 
lokalnem okolju in koliko so pripravljeni plačati zanjo.

Kuhar Lovro se odloči ustanoviti s.p. in skupaj s prijatelji naredi 
dogodek v sodelovanju z lokalnimi dediščinskimi institucijami, ki so 
nad njegovo idejo navdušeni in mu na začetnem dogodku ponudijo 
brezplačen najem prostora v zameno za oglaševanje objekta. Za 
začetek delovanja zaprosi prijatelja in sorodnike za posojilo denarja 
in organizira dogodek, kjer s kuharskimi šovi privabi več kot 100 
ljudi, ki uživajo v dobri hrani, medtem ko jo kombinira z vinom. 
Obenem za mlade organizira delavnice kuhanja, kjer pomagajo 
tudi njegovi prijatelji. Z vstopnino se mu povrne vložek v dogodek, 
vendar čistega zaslužka ob koncu ni.

Pregled testiranja

S pomočjo preproste tabele ugotovite, kako so uporabniki in vaša 
ekipa doživljali rešitev tekom uporabniške izkušnje. 

KAKO: Tabela je zopet preprosta in v ospredje postavlja izkušnjo 
uporabnika ter ekipe pri celotni uporabniški izkušnji. Razdelimo 
jo na 4 faze – SPOZNAVANJE Z REŠITVIJO, PREVZEM oz. 
PREDAJA REŠITVE, OBDOBJE UPORABE, PO UPORABI. Hkrati 
pa poleg uporabniške in ekipne izkušnje poudarek damo tudi 
na orodjih, medijih in napravah, ki smo jih uporabljali tekom 
procesa. 

PRIPOROČAMO: Uporabite predlogo na spletni strani 
https://diytoolkit.org/tools/blueprint-2/

Zemljevid uporabniške izkušnje

S pomočjo zemljevida uporabniške izkušnje (ang. customer journey 
mapping) boste ugotovili, kako je uporabnik doživljal vašo rešitev 
tekom procesa uporabniškega udejstvovanja.

PRIPOROČAMO: Uporabite predlogo na spletni strani 
https://diytoolkit.org/tools/experience-map/





04. Zagon
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Ko ste uspešno preizkusili vašo idejo, lahko začnete resno razmišljati 
o dolgoročni izvedljivosti vaše rešitve. Na tej točki je pomembno, 
da izoblikujete vaš poslovni model, razmislite o finančni podpori 
vašemu projektu. Pomembno pa je, da tudi v tej fazi ne pozabite na 
učinke, ki jih bo vaša ideja imela na širšo skupnost. 

Poslovno vzdržen model
Če ste v prejšnjih fazah finančne vidike še lahko odrinili na stran, 
pa je v 4. fazi ekonomska vzdržnost bistvena. Rešitev bo namreč 
dolgoročno delovala samo na tak način. Vaš poslovni model mora 
zajemati tako aktivnosti, prihodke in odhodke ter potencialen 
dobiček. Zelo pomembno je, da stroške zelo temeljito razdelate, saj 
marsikdaj na začetku poti ne vštejemo majhnih, vendar pomembnih 
izdatkov (pisarniški materiali, potni stroški, konference …).

Kanvas poslovnega modela
Pri načrtovanju poslovnega modela je priporočljivo, da ga vidimo 
celovito in predvsem vizualno. Leta 2005 je Alexander Osterwalder 
zasnoval kanvas poslovnega modela (Business model canvas), ki se 
je do danes že dodobra uveljavil. Uporabljajo ga tako startupi kot 
tudi velike korporacije, kadar razvijajo nove ideje ali pa ugotavljajo, 
kako izboljšati svoje delovanje. Uporaben je predvsem zaradi svoje 
preprostosti in celovitosti. Velik pomen je na vizualni predstavi 
ideje oz. projekta, kar vam bo omogočalo, da posamezne gradnike 
poslovnega modela jasno povežete v celoto.

Kanvas oz. predlogo sestavlja 9 gradnikov, ki jih načeloma lahko 
rešimo v poljubnem vrstnem redu, vendar priporočamo naštet 
vrstni red. Leva stran kanvasa predstavlja ustvarjanje vrednosti, 
desna stran pa prinašanje vrednosti (uporabniku).

Poglejmo po vrsti, kaj posamezen gradnik pomeni:

Segmenti kupcev

Vsako podjetje mora ugotoviti, katero skupino kupcev njihov 
izdelek oz. storitev nagovarja. Kupce razvrstite na skupine glede 
na potrebe, navade in druge navade. Nato pa se odločite, katere so 
najpomembnejše skupine kupcev, ki bodo najbolj cenili vaš izdelek 
oz. storitev (kar vam bo pomagalo ustvariti prihodke in seveda 
dobiček).

Nekatere rešitve se tako osredotočajo na masovni trg, druge na zelo 
ozek krog uporabnikov. Izberite modro!
Kadar z vašo rešitvijo nagovarjate različne segmente kupcev, je vsaj 
v začetnih fazah priporočljivo, da za vsak segment kupcev pripravite 
svoj poslovni model, ki jih nato na koncu ovrednotite ter smiselno 
agregirate v celoto. Vendar pa bodite pozorni, da ostanete fokusirani 
in se izognete situaciji, v kateri boste rekli “moja rešitev je za vse”.

Ponujena vrednost

Gradnik, ki je seveda osrednja vrednost v kanvasu. Vrednost izdelka 
oz. storitve je tista, ki odgovarja na probleme kupca in zadovolji 
njegove potrebe. To lahko podjetje doseže na različne načine (nov 
pristop, izboljšana učinkovitost, prilagoditev kupcu, nižja cena, večja 
uporabnost …). 

Ključna
partnerstva

Struktura
stroškov

Viri 
prihodkov

Ključne
aktivnosti

Ključni
viri

Ponujena
vrednost

Odnos do 
kupcev

Distribucijski 
kanali

Segmenti 
kupcev
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Distribucijski kanali

Kanali so bistveni za komunikacijo s kupci. Vsak segment kupcev 
zahteva drug način komunikacije. Kanali vam bodo pomagali, da 
boste:

•	 kupca opozorili nase;
•	 pomagali kupcu, da oceni ponujeno vrednost vaše rešitve (in se 

odloči za nakup);
•	 omogočili kupcu, da vašo rešitev kupi;
•	 kupcem zagotovili ponujeno vrednost;
•	 omogočali podporo po končanem nakupnem procesu.

Odnos do kupcev

V ta del vpišite, na kakšen način boste vzdrževali kontakte z vašo ciljno 
skupino (segmentom). Tako je npr. komunikacija lahko osebna ali pa 
nasprotno povsem avtomatska. Lahko sledite številnim podjetjem 
(predvsem tehnološkim), ki so v ospredje postavile soustvarjanje 
kupca pri načrtovanju uporabniške izkušnje. 

Viri prihodkov

Prihodki so seveda zelo pomemben vidik poslovnega modela, saj 
brez njih podjetje ne more preživeti. Na tem mestu je vprašanje, 
koliko so uporabniki pripravljeni plačati za ponujeno vrednost 
izdelka oz. storitve. Pomembno je tudi, na kakšen način bodo plačali.
Zavedati se je treba, da velikokrat ni enostavnega odgovora na 
vprašanje glede virov prihodkov, ki lahko pridejo tudi iz drugih 
(oglaševanje) ali sekundarnih rešitev (naročnina ob nakupu izdelka). 

Ključni viri

Sem uvrščamo vse materialne (oprema, stroji …), človeške, finančne 
in intelektualne (patenti, znamke …) vire, ki jih podjetje potrebuje, da 
poslovni model zaživi. 

Ključne aktivnosti

V ta del spadajo vse aktivnosti, ki jih mora podjetje izvajati, da 
poslovni model deluje. Paziti morate predvsem, da stroški niso 
previsoki, za vsako aktivnost pa je smiselno ugotoviti, ali je nujna za 
učinkovito delovanje podjetja. 

Ključna partnerstva

V to rubriko uvrstite vse partnerje in dobavitelje, ki omogočajo, da  
poslovni model deluje. Partnerstvo je lahko z organizacijami, ki 
delujejo na področju (muzeji, občinske uprave, računovodstva) ali 
pa z dobavitelji storitev oz. produktov. 

Struktura stroškov

Zelo pomemben gradnik so stroški, ki jih povzroča poslovanje po 
poslovnem modelu. Ti so lahko tako fiksni (plače, najemnina …) 
kot variabilni. Na tem mestu je smiselno vprašanje, kateri so tisti 
najpomembnejši stroški, brez katerih rešitev ne more živeti. 

Kdaj pripraviti poslovni načrt?
Mogoče ste na tem mestu prvič zvedeli za kanvas poslovnega modela, 
od prej pa vam je bolj poznan izraz poslovni načrt. Čeprav poslovni 
načrt po tem, ko je Alex Osterwalder razvil kanvas poslovnega 
modela ni tako pomemben kot prej, pa se lahko zgodi, da ga bodo 
od vas zahtevale banke, če boste zaprosili za posojilo. Težava pri 
poslovnem načrtu je predvsem v tem, da se opira na številke in 
podatke, ki se bodo že kmalu po začetku dejavnosti najverjetneje 
izkazali kot napačni, saj je realni svet povsem drugačen. 
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Posebno pozornost je seveda potrebno nameniti pridobivanju 
finančnih sredstev za začetni zagon. Seveda so najvarnejša in 
najpreprostejša možnost lastna sredstva, ki pa so seveda največkrat 
omejena. Višina potrebnega začetnega kapitala je odvisna od 
kompleksnosti izdelka oz. storitve.

Podjetniški razpisi
Slovenski podjetniški sklad

Za mlada podjetja so na voljo zagonske spodbude, semenski 
kapital in tvegan kapital, ki so odvisne od načina začetne rasti. Pri 
vsakem razpisu so posamezni pogoji, ki jih je potrebno podrobno 
prebrati. Slovenski podjetniški sklad omogoča tudi pridobitev 
ugodnih posojil in spodbud za posamezna področja, možna pa je 
tudi pridobitev vavčerjev za različne spodbude manjših vrednosti 
(zaščita intelektualne lastnine, digitalizacija, internacionalizacija …). 
Več o razpisih lahko preberete na spletni strani: podjetniskisklad.si

Spirit slovenia

Tudi Javna agencija Republike Slovenije za spodbujanje podjetništva, 
internacionalizacije, tujih investicij in tehnologije (SPIRIT) ponuja 
nekatere razpise, ki se dotikajo manjših podjetij (npr. za udeležbo na 
mednarodnih sejmih, trženje blagovnih znamk v tujini, elektronsko 
poslovanje …). 

Lokalne akcijske skupine (LAS)

Pridobitev sredstev iz evropskih skladov je tudi za podjetja možna 
v okviru Lokalnih akcijskih skupin (LAS), ki združujejo predstavnike 
javnega, gospodarskega in nevladnega sektorja. Vsak LAS zajema 
določeno območje, ki velikokrat pokriva več občin, vsako leto pa 
so na voljo razpisi, ki so še posebej zanimivi za področje kulturne 
dediščine, saj morajo biti povezani z območjem LAS. Ponavadi taki 
razpisi ne presegajo pridobitve več kot 100.000 €, znani pa so po 
birokratski zahtevnosti, ki marsikoga odvrnejo že od same prijave. 

Socialno podjetništvo

V primeru, da imate status socialnega podjetja, obstajajo še razpisi, 
ki so namenjeni za to področje (v okviru Ministrstva za gospodarski 
razvoj in tehnologijo). Poleg tega pa obstajajo še nekateri razpisi, ki 
so na voljo za ranljive skupine (v okviru Ministrstva za delo, družino, 
socialne zadeve in enake možnosti). 

Poleg zgoraj naštetih obstajajo še druge možnosti pridobitve 
sredstev, ki so vezana na posamezna ministrstva oz. področja.

Posojila
Za začetni zagon dejavnosti so na voljo tudi posamezna bančna 
posojila, nekatera so na voljo tudi v okviru posameznih javnih 
ustanov (Slovenski regionalni razvojni sklad, Slovenski podjetniški 
sklad, SID banka, posamezni regionalni razvojni skladi).

Finančna sredstva
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Olajšave

Druge možnosti

Poleg zgoraj naštetega so zanimive tudi olajšave, ki so na voljo 
ob izpolnjevanju specifičnih pogojev (npr. zaposlovanje invalidov, 
brezposelnih; ob prvi zaposlitvi). O tem lahko dobite več informacij 
na straneh Zavoda RS za zaposlovanje ali Finančne uprave 
Republike Slovenije.

V tej fazi je smiselno, da razmislite, kako organizirati samo podjetje. 
Pojavilo se bo nekaj vprašanj (recimo pri prostoru, organizaciji, 
promociji), o katerih morda niste razmišljali, vendar pa so lahko 
pomembna za vsakodnevno delovanje podjetja. 

Čeprav marsikatero podjetje v začetni fazi prostora nujno še ne 
potrebuje, pa je smiselno, da razmislite o različnih možnostih. 
Za začetno delovanje so zanimivi prostori za sodelo (coworking), 
ki so namenjeni majhnim podjetjem, ki še ne razmišljajo o svojih 
pisarnah. Za majhno ceno si tako delite pisarniški prostor z drugimi 
podjetniki, kar je seveda tudi odlična priložnost za mreženje in 
morebitno partnerstvo. 

Lahko se tudi odločite za najem pisarniških prostorov, ki je smiseln 
predvsem v primeru, da začenjate z večjo ekipo ali pa potrebujete 
prostor za prodajo ali pripravo izdelkov in storitev (npr. trgovina). Svoj 
prostor seveda da tudi neko večjo resnost podjetju pri komunikaciji 
z zunanjimi izvajalci. V primeru, da imate na voljo svoj prostor, 
naj postane tudi vaše ogledalo – povežite ga s svojo zgodbo in 
prostorom, v katerem delujete (predmeti, slike), kar bo obiskovalce 
bistven bolj navdušilo kot preprosta šablonska pisarna. Kljub temu 
pa mora biti pisarna urejena in čista.  

Obstajajo še druge možnosti, na katere mogoče ne pomislimo, saj na 
področju kulturne dediščine v Sloveniji niso najbolj pogoste. 

Razmislite lahko o sponzorstvu ali donaciji, ki se med seboj sicer 
razlikujeta. Za sponzorstvo se podjetje odloči zaradi medsebojne 
koristi (vlaganje v lokalno okolje; razvoj lastnih kadrov; promocijska 
aktivnost). Po drugi strani donator ponavadi ni tako zahteven pri 
dokazovanju vrednosti projekta za podjetje oz. njega samega, vendar 
je do donacije večinoma dolga pot dokazovanja in mreženja. Obstaja 
tudi možnost, da poiščete zasebnega vlagatelja, ki bo vložil denar v 
vašo idejo in tako postal del lastniške strukture. 

V zadnjem času je vedno bolj aktualna tudi možnost crowdfundinga 
oz. množicanja, kjer zbiramo denar s pomočjo prispevkov 
posameznikov. Klasični primer takega zbiranja je portal Kickstarter, 
v nekaterih državah pa obstajajo take platforme tudi za področje 
kulturne dediščine (DeRev v Italiji, Goteo v Španiji, Ulule v Franciji …). 
Primer podobnega portala v Sloveniji je Adrifund. Seveda pa vedno 
obstaja možnost, da idejo objavite tudi v lokalni skupnosti, kjer 
neposredno iščete donatorje, ki bodo vlagali v vaš projekt. Zavedati 
se je treba, da mora biti tak projekt zelo dobro razdelan, v zameno pa 
ponavadi donatorjem ponudite darilo (odvisno od velikosti donacije). 

Delovanje

Prostor
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Poleg osnovnih pisarniških orodij razmislite tudi o digitalnih orodjih, 
ki vam bodo pomagala pri vsakodnevnih opravilih. Orodja, kot so 
Microsoft Office 365, Zoom, Adobe Creative Cloud, so lahko bistvena 
za vaše delovanje, niso pa brezplačna. Določena prednost je, če ste 
registrirani kot zavod ali društvo, saj ste tako upravičeni do ponudb 
za nevladne organizacije, s katerimi velika tehnološka podjetja 
ponujajo svoje izdelke s popustom ali celo zastonj. Najbolj znan 
zastopnik na tem področju je Techsoup, ki ima svojo podružnico 
tudi v Sloveniji. 

V trenutku, ko boste začeli resneje delovati, se bo pojavila tudi težava 
pri organizaciji dela. Predlagamo, da že v začetnem obdobju razmislite 
o zunanjem računovodstvu, ki bo skrbelo za vaše finančne bilance. 
Tako se boste lahko bolj posvetili vodenju in vsebinskim zadevam. 
Pri manjši ekipi ni nujne potrebe po opredelitvi posameznih funkcij, 
kljub temu pa priporočamo, da se v ekipi dogovorite, kdo bo skrbel za 
posamezna področja (trženje, IT, prodaja …). 

Pomembno vlogo ima tudi promocija podjetja. Tako naj bo 
prednostna naloga postavitev spletne strani, ki je ne pozabite všteti 
v obvezne stroške. Spletno stran lahko postavite s pomočjo različnih 
orodij (Wix, Squarespace …) ali pa se jo lotite postavljati sami 
(Wordpress). Slednjo opcijo izberite samo, če imate čas in osnovno 
znanje, sicer pa vam priporočamo, da se obrnete na strokovnjake.  

Pisarniška orodja

Organizacija

Promocija

In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Vodnik Peter naredi spletno stran svoje agencije, uredi profile na 
različnih turističnih platformah (Trip Adviser, Get your guide, Airbnb 
Experience, Locals from zero; kolesarski parki), izdela promocijske 
letake in jih dostavlja po hostlih ter turističnih centrih. Kot primarni 
vir prihodkov določi prodajo izleta. Za začetek se odloči za najem 
koles, organizira računovodstvo, najame pisarno ali si v začetku 
preuredi garažo v poslovni prostor, uredi promocijske materiale, se 
poveže z lokalnimi partnerji (turistične agencije, zavodi za turizem, 
lokalni hostel, sorodne dediščinske institucije), uredi partnerske 
sporazume, zavarovanja za uporabnike, splošne pogoje, odpre 
račun v banki ipd. V začetku turistične programe vodi sam, stroške 
krije samo računovodstvu ter plačuje za zavarovanje. 

Glasbenica Sara se odloči za najem prostora v lokalnem Mladinskem 
centru za simbolno najemnino v zameno za promocijo prostorov, saj 
ugotovi, da se za etno glasbo zanimajo predvsem mladi, stari nad 
20 let. Sara s svojimi prijatelji pridobi javna sredstva za organizacijo 
javnih dogodkov ter organizira različne delavnice in izvaja 
individualne ure, organizira predavanja in seminarje za starejše in 
najmlajše. Sara promocijske letake dostavlja po glasbenih šolah 
in kulturnih domovih ter postavlja stojnice na poletnih glasbenih 
festivalih za mlade, se vključuje v različne facebook skupine, kjer 
gojijo ljubezen do ljudske glase in za promocijo dogodkov na 
socialnih omrežjih prosi partnerske organizacije. 

Kuhar Lovro se odloči, da bo kulinarične festivale tudi v bodoče 
organiziral v sodelovanju z lokalnimi partnerji ter pridobil sponzorje, 
s čimer bodo stroški organizacije in izvedbe festivala manjši. 
Sponzorjem v zameno za njihov prispevek ponudi brezplačno 
oglaševanje v sklopu festivala. Peter izdela celostno grafično podobo 
za festival, poveže se z gostinci ter lokalnimi in drugimi ponudniki 
hrane, izdela spletno stran in objavlja na socialnih omrežjih, plakatira 
na lokalnih plakatnih mestih ter oglašuje v tradicionalnih medijih, 
pri čemer mu pomagajo partnerji.



05. Krepitev
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V trenutku, ko vaša podjetniška ideja v celoti zaživi, je čas za 
premislek, kako povečati učinek. Vendar ta v socialni ekonomiji ni 
samo ekonomski, ravno tako namreč zajema kulturno, družbeno 
in okoljsko področje. Nekdanji ameriški predsednik Bill Clinton je 
rekel, da “je skorajda vsak problem nekdo nekje na svetu že rešil. 
Izziv 21. stoletja je, da ugotovimo, kaj dela in to krepimo.”

Socialna ekonomija poleg ekonomskemu velik poudarek daje 
tudi kulturnemu, družbenemu in okoljskemu učinku. Tako tudi ob 
premisleku o krepitvi vaše podjetniške rešitve ne pozabite, da je v 
ozadju družbeno poslanstvo. V primeru kulturne dediščine je seveda 
pomembno sodelovanje z lokalno skupnostjo ter drugimi akterji na 
področju kulturne dediščine. V primeru, da napačno zastavite vašo 
rast, lahko povzročite škodo tudi v naravi. Primer so recimo izleti v 
naravo, ki lahko v primeru, da jih prevečkrat izvajate, odganjajo tu 
bivajoče živali (npr. divji petelin). Hkrati dobra ideja vedno sproži 
množico posnemovalcev, ki poleg tega, da povzroča konkurenco, 
ravno tako lahko negativno vpliva na okolje in družbo. 

Pri krepitvi vedno razmišljajte z več različnih pogledov, saj boste le 
tako dosegli pričakovan učinek. 

Priporočamo, da izvedete analizo vašega delovanja. Analiza je lahko 
sestavljena iz že preverjenih in izvedenih metod, ki ste jih izvedli v 
prejšnjih fazah. Pomembno je, da razmislite tudi o tem, kako je vaša 
rešitev vplivala na širšo družbeno, okoljsko ali kulturno sliko. 

Ugotovite, na katerih področjih ste močnejši in na katerih šibkejši 
ter svojo dejavnost temu primerno prilagodite. Če ugotovite, da 
ima vaša rešitev pozitivne učinke na ekonomskem, družbenem, 
kulturnem in okoljskem nivoju ter je obenem poslovno vzdržna, je 
zagotovo vredna širjenja. Lahko se izkaže, da ste ciljali na napačno 
družbeno skupino ali pa enostavno vaša rešitev postaja breme za 
skupnost in okolje (npr. pomanjkanje parkirišč zaradi povečanega 
turističnega obiska; prekomerna raba lesa v gozdovih). 

PRIPOROČAMO: Uporabite orodje SOCIAL IMPACT NAVIGATOR  
http://www.social-impact-navigator.org/

Vplivna nemška organizacija PHINEO je ustvarila portal, ki je 
namenjen neprofitnim organizacijam pri načrtovanju, merjenju 
in izboljšanju učinka. Na interaktivni strani boste dobili veliko 
zanimivih vsebin, video posnetkov, testov, dobrih praks in 
predvsem navdiha.

Naredite analizo vašega delovanja
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Če se odločite za širitev vaše dejavnosti, vedno razmišljajte z več 
vidikov. Poleg tega, da širitev ponavadi zahteva dodaten kapital, 
pa ponavadi zajema tudi preoblikovanje podjetja. Mogoče boste 
potrebovali nove sodelavce ali prostore. Ne pozabite pa tudi na 
partnerstva, ki jih boste pri tem potrebovali. 

Povečajte organizacijo

To je najpreprostejši način za rast. Vendar pa ni nujno, da boste s tem 
dobili tudi želen ustvarjalni zagon, saj vsak nov sodelavec zahteva 
začetno uvajanje, ki pa se lahko izkaže tudi kot neuspešno. To je 
predvsem težava pri startupih, ki so na začetku delovali na skorajda 
prijateljski osnovi, nato pa se skokovito širili, kar je povzročilo 
razpadanje začetne povezanosti. Mala socialna podjetja in druge 
nevladne organizacije težko notranje organizacijsko zrastejo, saj to 
neposredno zadeva spremembe vodstva, kulture, odgovornosti. 

Ustanovite podružnice

Lahko se razširite tudi izven lokalnega okolja in ustanovite 
podružnice, ki so pogosto najuspešnejši način širjenja novih idej na 
socialnem področju ter tako svojo rešitev ponudite tudi drugod in 
jo s tem naredite lažje dostopno. Podružnica nastopa kot nekakšen 
podaljšek matične organizacije, ki odgovarja za poslovanje svoje 
podružnice. Na področju kulturne dediščine to še zdaleč ni tako 
preprosto, saj je zelo verjetno, da se bo drugje kulturna dediščina 
razlikovala od domače (že v primeru, da odpirate franšizo, kjer 
prodajate slovensko potico, je smiselno, da raziščete lokalne variante 
potice in uporabo lokalnih sestavin iz tistega okolja). Priporočamo 
vam, da tudi v tem primeru ponovite še enkrat vse prejšnje korake 
v spirali, ki pa bodo zagotovo sedaj lažji. Podružnico morate vpisati 
v sodni register pri notarju ali na katerikoli točki VEM v Slovenji. Ob 
tem ne pozabite pregledati Zakona o gospodarskih družbah (ZGD-
1), ki ureja vidike ustanovitve podružnice v RS.

Odločite se za širitev
Eden od načinov širitve je tudi to, da se povežete z večjo organizacijo 
in postanete del nje oz. ji dovolite, da vstopi v vašo lastniško 
strukturo. Rast s prevzemom ni pogojena samo s povečanjem 
velikosti organizacije, ampak tudi s pridobitvijo novih tehnologij in 
zmogljivosti, kar lahko izdatno poveča učinkovitost in razširjenost 
vaše rešitve. Lahko se tudi združite s sorodnim socialnim podjetjem 
in enakopravno ustanovite tretje, v okviru katerega naposled skupno 
delujete in nanj prenesete vse svoje premoženje. Ne pozabite pa, 
da to pomeni zmanjšanje vašega vpliva na vodenje in pogoste 
negativne posledice združevanja, ki se lahko kažejo v odpuščanju 
zaposlenih. S tem lahko povzročite negativen družbeni učinek, kar 
vam verjetno ni v interesu. 

Rešitev, ki jo širite, je vaša intelektualna lastnina in samo vi imate 
pravico do njene uporabe ali razmnoževanja. Če je vaša rešitev dovolj 
močna, lahko z urejeno licenčno pogodbo zagotovite uporabo 
vaše rešitve drugim pravnim subjektom. Licenciranje vključuje 
spreminjanje inovacije v intelektualno lastnino, ki jo s tem zaščitite 
in jo ponudite licencirano za uporabo drugim. 

Združitve ali prevzemi

Licencirajte rešitev

Širite vaše izkušnje, objavljajte vsebine na spletnih straneh, napišite 
novičnike, izdelajte podjetniški priročnik, obveščajte o aktualnih 
razpisih, možnostih financiranja in o tem, kako se sploh lotiti 
podjetništva.

Širite znanje
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Vašo rešitev lahko krepite tudi tako, da znanje in veščine širite v 
druge organizacije, saj je v interesu, da čim več organizacij to rešitev 
uporablja. Tako boste povečali družbeni učinek vaše rešitve. Za to so 
najbolj primerna strateška partnerstva. Povežite se s pomembnimi 
javnimi in zasebnimi institucijami in ustvarite celostno podporno 
okolje za nadaljnji razvoj in širjenje. Združitev svoje zmogljivosti 
z zmogljivostmi drugih organizacij vam lahko pomaga doseči 
večji napredek pri doseganju skupnega cilja in vizije. Pri grajenju 
partnerstev preverite tudi slovenske in mednarodne EU razpise, kjer 
se vedno bolj poudarja pomen strateških partnerstev.

Metoda je odlično pomagalo za prepoznavanje potencialnih 
partnerjev in faz razvoja, v katerih je (ne)primerno skleniti 
sodelovanje z določenim partnerjem.

Gradite strateška partnerstva 

Sorodne organizacije in posameznike s področja socialnega 
podjetništva in inovacij v kulturni dediščini bodo zelo vesele vaše 
podpore v začetnem obdobju. Lahko jim posredujete relevantne 
informacije, organizirate podjetniške delavnice, nudite pomoč pri 
prijavi na razpise ali pridobitvi sredstev za začetni zagon ipd. Smisel 
socialnega podjetništva namreč ni v hitri rasti in večanju organizacije,  
temveč v širjenju inovacije na družbo in njene institucije. Seveda pri 
tem pazite, da take dejavnosti ne bodo obremenile vaše organizacije 
oz. bodo ekonomsko doprinesle k organizaciji. 

Navdihnite sorodne organizacije in 
posameznike

In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Vodnik Peter ugotovi, da je bila odločitev za enodnevne kolesarski 
izlete dobra. Odloči se razširiti svojo idejo tudi v bližnje kraje in 
ustanovi podružnico znotraj regije, kjer pa zaposli samo lokalne 
vodnike, ki dobro poznajo lokalno dediščino in tu tudi živijo. Poleg 
obstoječih enodnevnih programov se odloči za lansiranje večdnevnih 
kolesarskih programov, ki zajemajo obiske lokalnih dediščinskih 
organizacij in tistih objektov, ki so bili za uporabnike prepoznani 
kot najzanimivejši znotraj že obstoječih kolesarskih tur, s čimer daje 
večji poudarek na partnerstvih znotraj regije. Zaradi širitve mora 
zaposliti lastno računovodjo, sodeluje pa tudi na projektu ustvarjanja 
mednarodnih kolesarskih poti v okviru EU razpisa. 

Glasbenica Sara po začetnih dveh letih delovanja etnocentra ugotovi, 
da je ta že dobro sprejet v lokalni skupnosti. Čeprav na začetku 
razmišlja o odprtju še enega večjega etnocentra v Ljubljani, se na 
koncu za to ne odloči, saj ugotovi, da bi s tem lahko zmanjšala pomen 
že obstoječega. Poveže se s partnerji iz vse Slovenije in pomaga pri 
organizaciji cele turneje etno zasedb v lokalnih barih in klubih. 
Velik poudarek pa daje temu, da je vedno prisotna tudi ena lokalna 
zasedba, s katero želi prispevati k dvigu poznavanja lastne identitete 
in dvigu lokalne glasbene kulture. 

Kuhar Lovro se po dobrem odzivu in visoki udeležbi na prvem 
resnejšem kulinaričnem festivalu v sodelovanju z lokalnimi partnerji 
odloči, da bo festival potekal tradicionalno, vsako leto, medtem ko 
bo vzporedno s prijatelji mesečno organiziral kuharske delavnice 
za mlajše, kjer bodo kuhali iz lokalnih surovin in hkrati spoznavali 
tradicionalno lokalno kulinariko. Svojo idejo kuharskih delavnic in 
spoznavanja lokalne kulinarike razširi tudi v druge kraje znotraj regije. 



06. Sprememba sistema
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Doseganje sistemskih sprememb je ključni cilj vaše inovativne 
rešitve, čeprav marsikdo do te faze ne pride. Ustvarjanje trajnostnih 
rešitev za okolje in družbo je dolgotrajen proces, ki ne da vedno 
takih rezultatov, kot jih želimo. Potrebno je veliko potrpljenja in časa, 
lahko se celo zgodi, da spremembo dosežemo šele takrat, ko nismo 
več vpeti v samo rešitev. 

Sprememba sistema ni nekaj, kar bi enostavno sledilo prejšnjim 
petim korakom, saj je izjemno kompleksna.  Trajnostnih rešitev 
namreč nikoli ne dosežemo znotraj ene same organizacije ali 
sektorja, saj so pogojene s prepletom sprememb na različnih ravneh. 
Spremenijo se politični modeli, vladne in nevladne organizacije, 
zakonodaja, družbena gibanja in s tem širše mišljenje in delovanje 
v družbi. To pomeni, da sprememba sistema vodi k vzpostavitvi 
povsem novih odnosov na ekonomskem, političnem in družbenem 
področju ter naposled k izboljšavi (npr. položaja ranljivih skupin 
ljudi, okoljskih problemov) vseh tistih področnih izzivov, ki so že v 
začetku vzbudili željo po snovanju poslovne ideje. 

Rešitev lahko navdihne tudi druge podjetnike k podajanju na 
pot socialnega inoviranja. Pričnejo se pojavljati sorodne rešitve, ki 
so usmerjene k podobnim rezultatom in izzivom kot vaša rešitev, 
kar še dodatno poveča učinek. Bistvo vsega pa je posameznikovo 
privzemanje aktivnejše vloge pri soočanju z družbenimi izzivi oziroma 
konstruktivno vključevanje v družbeno življenje s poglavitnim ciljem 
delovanja za skupno dobro. Pazite pa, da ne zaspite na lovorikah!

In kaj počnejo naši bodoči podjetniki?
Peter je s svojimi trajnostno naravnanimi turističnimi programi 
pripomogel ne samo k prepoznavanju pomena kulturne in naravne 
dediščine v lokalnem okolju, marveč je pripomogel k temu, da so 
tudi drugi prebivalci v lokalni skupnosti prepoznali učinke kulturne 
dediščine. Povečal je povprečno število nočitev v regiji in število 
obiskov lokalnih dediščinskih institucij. Na podlagi Petrovega 
delovanja je občina spremenila strateške načrte, ki so temeljili na 
industriji, prebivalci pa so začeli močneje stopati na podjetniško 
pot. Občina je postala sinonim za kreativno in uspešno okolje in 
navdihuje številne druge občine v Sloveniji in po svetu. 

Glasbenica Sara po več letih delovanja ugotovi, da se je v celotni 
Sloveniji spremenilo mišljenje o etnoglasbi. Kar jo še posebej veseli, 
je to, da je z različnimi dogodki številne Slovence spodbudila k 
drugačnemu dojemanju tuje glasbe, z delavnicami pa pomagala 
priseljencem, da so se preko glasbe lažje vklopili v družbo. V 
glasbenih šolah se je začelo vračati zanimanje za glasbila, ki so bila 
že skorajda izumrla (citre), ravno tako pa so svoje mesto dobila tudi 
glasbila, ki so bila poprej popolna eksotika. Raziskave zadovoljstva v 
lokalni skupnosti so pokazale, da je bil etnocenter pozitivno sprejet.

Kuhar Lovro je v lokalnem okolju opazil večje zanimanje za kuhanje 
in uživanje domačih jedi, s čimer se je povečalo zavedanje in okrepil 
pomen kulinarične dediščine. Opazil je tudi večjo povezanost 
znotraj lokalnega okolja, saj se mnogi obiskovalci kulinaričnega 
festivala zdaj pogosteje povezujejo z okoliškimi kmetijami, kjer 
kupujejo hrano. Festival je pripomogel tudi k večji gastronomski 
prepoznavnosti okolja in k zanimanju tujih udeležencev festivala 
za ogled drugih kulturnih in naravnih znamenitosti. Zaradi festivala 
so se začele razvijati tudi druge obrti – na festivalih so začeli 
ponujati lesene posode z lokalnimi etnološkimi motivi, razvila se 
je ponudba lokalne glasbe, kjer se je povezal z glasbenico Saro in 
njenim etnocentrom, Peter pa v okviru festivala razvija turistične 
kulinarične programe. 
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