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I. NAMESTO UVODA 

Najpogostejše vprašanje, ki ga dobim od svojih strank, ko se pogovarjamo o njihovem letnem 

rezultatu in doseženem dobičku je: »A toliko je dobička? Ja, kje pa imam potem denar?« 

 

Težko je odgovoriti z enim stavkom. Stvar je nekoliko bolj kompleksna. Zato je najbolje, da začnemo 

na začetku.  Vem, da zna biti prebiranje teh stvari zelo dolgočasno. Toda, če vas tarejo skrbi v zvezi z 

denarjem, če ponoči ne morete spati, ker razmišljate, kako vam bo uspelo zbrati dovolj denarja za 

plačilo vseh obveznosti, potem vsaj preletite naslednje vrstice. Mogoče se vmes skriva enostavna 

rešitev za vas. Mogoče boste našli stavek ali namig, ki vam bo povedal, kje lahko svoje poslovanje 

malenkost spremenite in tako odpravite vsakodnevne skrbi o denarju.  Pomislite, kako prijetno bi se 

počutili, če bi vedeli, da imate vedno dovolj denarja na razpolago za poslovanje svojega podjetja, za 

rast svojega poslovanja in nenazadnje tudi za svoje življenje. Potrudila sem se, da sem zbrala čim več 

informacij in da sem jih zapisala v najkrajši možni obliki. 
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II. SANJE O DOBIČKU 

Podjetniki radi razmišljamo o dobičku. Ko si predstavljamo svoj posel, razmišljamo o tem, koliko 

stroškov bomo imeli, da bomo ustvarili nek nov izdelek ali storitev, koliko bomo potrebovali za 

reklamo in promocijo, ko bomo izdelek prodajali in kakšen dobiček lahko pričakujemo. 

Naučeni smo, da na posel gledamo kot na prihodke od katerih odštejemo stroške oziroma odhodke, 

rezultat pa je dobiček.  Nihče pa nas ne opozori na to, da računov ne plačujemo z dobičkom, ampak z 

denarjem. 

Mnogo dobičkonosnih podjetij je zašlo v finančne težave ali celo v stečaj, ker niso bili pozorni na svoj 

denarni tok.  Prepozno so ugotovili, da  dobiček ni enako denar.  
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III. DOLGA POT DO DENARJA 

Ko podjetnik proda svojo storitev ali izdelek (sploh, če posluje z drugimi podjetji), izda kupcu račun. V 

poslovnih knjigah je ta račun izkazan kot terjatev do kupcev in na drugi strani kot prihodek.  Denar 

pride kasneje.  Poslovne knjige tako izkazujejo dobiček iz naslova prodaje, denarja pa na našem 

računu še ni. In denarja, ki ga nimamo, ne moremo porabiti ali zapraviti. 

 

   IZDAN RAČUN    PLAČILO 

STORITEV/IZDELEK   TERJATEV DO KUPCA        DENAR NA RAČUNU 

 

3.  januar  31. januar    2.  februar   

Slika 1: časovni razmik med prodajo in prejetim denarjem 

(v primeru, da podjetje uporablja poslovno prakso izdajanja računov enkrat mesečno in kupcem odobri 30-

dnevni plačilni rok, vidimo, da denar dobimo na razpolago šele  čez dva meseca) 

 

 

Če prodajamo trgovsko blago, nam je vsem razumljivo, da je potrebno tako blago najprej kupiti,  zato, 

da ga imamo na razpolago, ko pride kupec.  Torej najprej nabavimo trgovsko blago, preden ga lahko 

prodamo.   Če proizvajamo izdelke, nam je razumljivo, da za to potrebujemo  določen material , ki ga 

moramo kupiti prej, preden izdelek lahko prodamo. Za to, da sploh lahko poslujemo, največkrat 

potrebujemo tudi osnovna sredstva in drobni inventar.  V teh primerih v poslovnih knjigah 

izkazujemo obveznost do dobaviteljev in na drugi strani zalogo (trgovskega blaga ali materiala) ali pa 

vrednost osnovnih sredstev in drobnega inventarja. Vse to  pa moramo plačati.  Denar na svojem 

bančnem računu porabimo, kar pa se sploh ne vidi v dobičku ali izgubi. 

 

Ko boste razmišljali o svojem poslu, naj vam bo najpomembnejši razmislek o denarnem toku in šele 

nato  o dobičku.  

Za lažje razumevanje kako pomemben je nadzor denarnega toka, poglejmo primer podjetnika, ki 

prodaja svojo storitev montaže.  Da stvari čimbolj poenostavimo, predvidevajmo, da je podjetnik 

pravkar pričel s poslovanjem. Za to, da lahko opravi montažo potrebuje  material. Svojo storitev 

prodaja kupcem s plačilnim rokom 30 dni. V mesecu januarju je opravil eno montažo v vrednosti 

2.000 enot. Material, ki ga je potreboval pri svojem delu, je moral plačati po predračunu. Vrednost 

materiala znaša 600 enot. V mesecu februarju je prodal dve montaži po 1.500 enot (skupaj v 

vrednosti 3.000 enot), pri čemer je potreboval material v vrednosti 900 enot.  Material je naročil in 

plačal že v mesecu januarju. V mesecu februarju je moral prvič plačati tudi prispevke za obvezno 
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socialno zavarovanje v vrednosti  400 enot, ter akontacijo dohodnine v vrednosti 100 enot.  Naročil in 

plačal pa je tudi že material v vrednosti 600 enot,  ki ga bo potreboval za storitve montaže v mesecu 

marcu. 

 

Izkaz poslovnega uspeha v mesecu januarju in februarju bi  izgledal takole: 

 januar Februar skupaj 

Prihodki 2.000 3.000 5.000 

Odhodki 1.000 
- material 600 
- prispevki 400 

1.300 
- material 900 
- prispevki 400 

2.300 

Dobiček 1.000 1.700 2.700 
Slika 2: Izkaz poslovnega uspeha 

 

 

Takole pa bi izgledal denarni tok: 

 Januar Februar Skupaj 

Prilivi 0 2.000 2.000 

Odlivi 1.500 
- material 600 + 900 

1.100 
- material 600 
- prispevki 400 
- dohodnina 100 

2.600 
 

Denarni tok -1.500 900 -600 
Slika 3: Izkaz denarnih tokov 

 

Razlika med dobičkom in denarnim tokom je 3.300 enot. Če bi podjetnik začel s svojim poslovanjem 

brez ustreznega kapitala, bi imel finančne težave že prvi mesec. Kljub temu, da izkazuje vsak mesec 

dobiček, pa vidimo, da denar prej odteka iz podjetja, kot pa priteče v podjetje in mora financirati 

poslovanje iz drugih virov.  Situacija pa bi bila še slabša, če se kupec ne bi držal dogovorjenih plačilnih 

rokov.  Zato je tako pomembno, da smo pozorni najprej na denarni tok in šele nato na dobiček. Iz 

zgornjega primera je razvidno, da je podjetnik moral svoje poslovanje v prvem mesecu financirati v 

višni 1.500 enot, skupaj v dveh mesecih pa 600 enot. 

 

S preprosto rešitvijo bi podjetnik lahko ohranil pozitiven denarni tok. Svoj poslovni model bi moral 

zasnovati tako, da bi se s kupcem dogovoril, da mu mora plačati avans za material, preostalo razliko 

pa bo plačal po opravljeni storitvi montaže. 
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Tako bi izkaz poslovnega uspeha ostal popolnoma enak kot v prvem primeru, izkaz denarnih tokov pa 

bi izgledal takole: 

 Januar Februar Skupaj 

Prilivi 1.500 
prejet avans za 
material 600 eur + 900 
eur 

2.000 
Razlika plačila po prvi 
montaži 1.400 
Prejet avans za 
material 600 

3.500 

Odlivi 1.500 
Material 600 + 900 

1.100 
Material 600 
Prispevki 400 
Dohodnina 100 

2.600 

Denarni tok 0 900 900 
Slika 4: Izkaz denarnih tokov 

 

 V primerjavi s prvim primerom denarnega toka vidimo, da v drugem primeru podjetnik ne potrebuje 

dodatnih finančnih virov za financiranje svojega poslovanja. Njegov denarni tok je oba meseca 

pozitiven (iz poslovanja tudi že ustvarja denarna sredstva, ki jih lahko porabi za svoje življenje). 
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IV. NAMIGI ZA USPEŠNO UPRAVLJANJE DENARNEGA TOKA ali  

NAD SVOJIM DENARJEM IMAM POPOLN NADZOR 

V nadaljevanju podajam nekaj namigov, ki vam bodo pomagali razumeti in upravljati vaš denarni tok. 

To je edini način, da se zaščitite pred finančnimi problemi. Manjša podjetja so največkrat bolj ranljiva.  

Dobro je, da veste, da lahko imate nadzor in kontrolo nad svojim denarnim tokom, če se le potrudite 

in malce prilagodite svoj način poslovanja. 

 

V podjetje denar prihaja skozi prodajo.  Denar lahko ustvarimo še  v obliki obresti iz naslova 

financiranja.  Ali pri prodaji osnovnih sredstev. Na drugi strani pa denar porabimo za plačilo 

dobaviteljev, delavcev, kreditov in davkov. 

Da bi se izognili finančnim težavam in neprespanim nočem,  moramo poskrbeti za to, da je  denarni 

tok vedno pozitiven. Pomeni, da imamo na razpolago vedno več denarja, kot pa ga potrošimo.   

Podjetniki sicer res težko predvidevamo prihodnost. Včasih  lahko pride do nepričakovanih situacij 

(npr. se nam pokvari osnovno sredstvo in ga je potrebno popraviti ali kupiti novega). Prav tako 

nimamo vpliva na to, ali nam bodo kupci pravočasno plačali račune ali ne. Nenazadnje pa so tu še 

spremembe zakonodaje. Vendar, če znamo upravljati z denarnim tokom,  potem bomo tudi 

pravočasno znali ukrepati. Upravljanje z denarnim tokom nam  prinaša naslednje koristi: 

- Vedno lahko pravočasno plačamo račune, pravočasno izplačamo plače, pravočasno plačamo 

davke, pravočasno plačamo obroke kreditov. 

- Kadar se pokaže nova poslovna priložnost, lahko takoj odreagiramo, saj imamo denar na 

razpolago. Današnji čas zahteva od podjetnikov, da se odločajo hitro. V nasprotnem primeru 

poslovno priložnost uporabi drug podjetnik. 

- Ko nas doleti nepričakovana sitacija (npr. se nam pokvari osnovno sredstvo, se spremeni 

zakonodaja ali nam kupci ne plačajo pravočasno),  nam ni potrebno iskati drugih virov 

financiranja, saj  smo poskrbeli, da imamo dovolj denarnih sredstev. 

Namesto, da porabljate svoj dragoceni čas z razmišljanjem o tem, kje dobiti denar ali z iskanjem 

posojil in kreditov za financiranje tekočega poslovanja, ta čas raje namenite temu, da načrtujete in 

upravljate z denarnim tokom. Vaše življenje bo tako veliko manj stresno. In ko niste pod stresom, 

lahko svoje poslovanje peljete učinkovitejše in uspešnejše. 

Kdaj je dobro, da postanete pozorni na svoj denarni tok, da ne bi zašli v finančne težave? 

1. Kadar so vaše terjatve do kupcev visoke 

Mogoče se vam zdi fino in imate občutek, da ste uspešni, saj vam prodaja strmo narašča in imate 

ogromno izdanih računov in terjatev do kupcev. Vendar, kaj imate od tega, če vam kupci računov ne 

plačajo pravočasno, saj nimate dostopa do denarja.  Ste kdaj pomislili na to, da  to pomeni, da 

kupcem tako omogočate brezobrestno posojilo.  Vedno preverite kakšno boniteto ima vaš kupec, 
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poskušajte se dogovoriti za čim krajše plačilne roke. Zapadle terjatve pa poskušajte čim prej in s čim 

manjšimi stroški izterjati. 

2. Kadar imate preveč zalog 

Kadar opravljamo dejavnost, za katero potrebujemo zalogo materiala ali trgovskega blaga, hitro  

pridemo do situacije,  ki nam lahko povzroči   finančne težave.  Kot podjetnik si želimo, da imamo 

vedno na razpolago izdelek, kadarkoli se izkaže, da kupec povprašuje po njem.  Kadar pa imate  

večino svojega denarja v zalogah in vaši kupci ravno ne tekmujejo za to, da bi te zaloge pokupili, 

lahko pričakujete težave.  Zato priporočam, da si vzamete čas in preverite svoje zaloge.  Ugotovite, 

kolikšna količina zalog je resnično nujna, da jo imate v svojem skladišču. V zalogah se namreč skriva 

vaš denar. In če želite priti do tega denarja, morate zaloge najprej prodati in jih pretvoriti v terjatve, 

šele ko so terjatve plačane, lahko razpolagate z denarjem. Večja težava lahko nastane, kadar imamo v 

skladišču tako imenovane nekurantne zaloge. Knjigovodsko jih lahko odpišemo in iz iz tega naredimo 

odhodek, ki ima vpliv na  zmanjšanje dobička ali povečanje izgube, denarja pa nam taka poteza ne 

prinese. 

 

 

 

3. Kadar vaš obseg dejavnosti raste prehitro  

Čeprav smo lahko izredno ponosni, kadar nam uspeva in naš posel raste, pa se v tem skriva tudi past.  

V takih primerih je dobro narediti tudi poslovni načrt. Z njim lahko predvidimo,  kakšne so naše 
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možnosti financiranja širitve obsega dejavnosti. Največkrat je težko financirati hitro rast podjetja. 

Zato vedno bodite na tekočem s svojim denarnim tokom.   

4. Kadar upada prodaja  

Tako kot ni dobra prehitra rast podjetja, prav tako moramo postati pozorni, kadar nam upada obseg 

prodaje.  Razlogov za to je lahko več. Ne glede na razlog, pa morate vedeti, da določeni stroški 

ostajajo povsem enaki, tudi če nam prodaja pada. Potrebno je nekaj storiti na področju pospeševanja 

prodaje. 

5. Kadar naš posel ni dobičkonosen  

Če so stroški oziroma odhodki višji kot so prihodki, potem ni treba biti znanstvenik, da bi ugotovil, da 

to vodi v finančne težave. Za začetek lahko najprej pomislite, kako bi lahko znižali stroške, najboljše 

pa je,  da sčasoma izboljšate svoj poslovni model, če se izkaže, da bi taka rešitev lahko bila 

dobičkonosna. 

Za velika podjetja je normalno, da upravljajo s svojim denarnim tokom. Manjši podjetniki pa temu ne 

posvečajo dovolj pozornosti. Vse, kar je potrebno storiti, je izdelati predračun izkaza denarnih tokov,  

vsaj na mesečni in četrtletni ravni.   Iz izkaza boste lahko razbrali, kolikšne prilive lahko pričakujete v 

svoje podjetje in kolikšni izdatki so predvideni. Tako boste pravočasno lahko ukrepali. 

Izkaz denarnih tokov prikazuje tri kategorije: denarni tok iz poslovanja, iz financiranja in iz naložbenja. 
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V. DOGAJA SE MI, DA NE MOREM PRAVOČASNO PLAČATI SVOJIH 

OBVEZNOSTI 

Če že imate težave z upravljanjem denarnega toka (ne zmorete pravočasno plačevati svojih 

obveznosti), si lahko za začetek pomagate z naslednjimi namigi. 

 

1. Nakup ali najem 

Vsako podjetje potrebuje opremo za to, da sploh lahko deluje.  Dobro pa si je odgovoriti na 

vprašanje, ali  opremo kupiti ali pa jo vzeti na leasing. Ali poslovne prostore kupiti ali jih vzeti v 

najem? Kadar se soočate s pomanjkanjem  denarnih sredstev, je najbrž bolj smiselno, da se odločite 

za najem.  Ko pa vam uspe tekom poslovanja dobro upravljati z denarjem, pa pride tudi čas, ko lahko 

začnete razmišljati o tem, da kupite svojo opremo ali svoje poslovne prostore.  Upoštevati pa je treba 

tudi davčne olajšave, ki vam jih takšne odločitve omogočajo. 

 

2. Pogajanje o  nabavnih cenah 

Pomembno je, da ne kupujete novih zalog samo na osnovi najnižjih cen. Vedeti morate, da je vaš 

dobavitelj zanesljiv. Nič vam ne pomagajo najnižje cene, če vam dobavitelj blaga ali materiala ne 

dostavi pravočasno, saj vam s tem lahko ogrozi poslovanje. Drugo vprašanje, ki se poraja ob tem pa 

je, ali je smiselno vsak dan zapravljati ogromno časa s tem, da iščete najugodnejšo ceno.  Absolutno 

se strinjam, da mora iskanje ponudnikov postati  navada. Od vrste dejavnosti pa je odvisno, ali boste 

to počeli enkrat letno, ali pa mogoče na tri mesece ali pogosteje. Dobro tudi preverite svoje zaloge in 

jih skladiščite samo toliko, kot je nujno potrebno. 
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3. Razmislek o dvigu cen svojih izdelkov ali storitev 

Kdaj je vaše podjetje nazadnje dvignilo svoje cene? Dobro veste, da se vse stvari počasi a zanesljivo 

dražijo.  Vi pa ostajate na varni strani, saj se bojite, da bi izgubili kakšno stranko. Ne govorim o tem, 

da morate dvigniti cene samo zato, da bi rešili svoj denarni tok. Niti ne govorim o tem, da dvignete 

cene kar čez noč.  Vendar lahko previdno planirate podražitev. Razmislite o tem, kako bi lahko svoj 

izdelek ali storitev izboljšali in na tej osnovi oblikovali višje cene.  

 

4. Sprotno izdajanje računov 

Velikokrat je v poslu običajno, da se izdelki in storitve zaračunavajo ob koncu meseca. To pa pomeni, 

da moramo še dalj časa čakati, da v podjetje priteče denar (glej sliko 1).  Če imate težave z denarnim 

tokom,  je mogoče čas, da razmislite o tem, da izdate račun takoj, ko dobavite izdelek ali opravite 

določeno storitev.  

 

5. Kako spodbuditi kupce, da plačajo prej?  

Včasih našemu denarnemu toku pomaga, da ponudimo kupcu poseben popust, če plača račun prej, 

kot je dogovorjeno. Razmislite ali vam ta popust prinese več, kot pa obresti, ki bi jih morali plačati, da 

bi vaše poslovanje potekalo nemoteno (npr. da imate najet kredit s katerim financirate tekoče 

poslovanje). 

 

 

6. Posvetite  se povečanju prodaje 

Kadar se zgodi, da naša prodaja ne raste oziroma stagnira, je čas, da razmislimo o tem, na kakšen 

način lahko povečamo prodajo. Današnje možnosti za to so prav neverjetne in nekatere od njih nas 

ne stanejo prav nič ali pa zahtevajo zelo malo denarnega vložka (e-mail marketing, Facebook,…) 
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VI. SVOJ DENAR IMAM POD KONTROLO – ČAS JE, DA RAZMISLIM 

O RASTI SVOJEGA PODJETJA 

Ko ste storili vse, da imate svoj denarni tok pod nadzorom, je čas, da začnete razmišljati o rasti 

svojega podejtja. Na razpolago imate več možnosti, najpogostejše pa so naslednje: 

1. Razširiti poslovanje na nove lokacije 

Ne glede na to, s kakšno dejavnostjo se ukvarjate, vedno obstaja možnost, da povečate svoj obseg 

poslovanja s širitvijo na nove lokacije. Širitev je lahko fizična ali pa virtualna.  Če se ukvarjate z 

gostinstvom, vedno lahko razširite svojo dejavnost v drugem kraju. Če ste svetovalno podjetje, svoje 

storitve z  lahkoto ponujate tudi na drugem koncu Slovenije in za to mogoče niti ne potrebujete svoje 

fizične prisotnosti v drugem kraju. 

Vsekakor pa, preden se odločite za to potezo, poskrbite, da obstoječa lokacija deluje tako kot mora. 

Da imate urejen denarni tok, da imate dobiček, da imate zadovoljne kupce in zadovoljne sodelavce. 

Da poslovanje teče kot namazano, ne glede na to, ali ste prisotni ali ne. Le tako se boste lahko 

popolnoma posvetili širitvi posla na dodatni lokaciji. 

 

 

2. Trgu lahko ponudite nov izdelek ali novo storitev 

Karkoli že prodajate, vedno lahko trgu ponudite vsaj en komplementaren izdelek ali storitev. 

Vprašajte svoje stranke, kaj je tisto, kar si želijo. Presenečeni boste, kakšne dobre ideje lahko dobite z 

enim samim pogovorom. Če na primer sedaj prodajate samo tiskalnike, lahko temu dodate tonerje. 

Če prodajate adiministrativne storitve lahko ponudite virtualno administracijo. Prepričana sem, da 

ste strokovnjaki na svojem področju in da boste brez težav našli dodatek k svoji ponudbi. 
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3. Poiščite si poslovnega partnerja 

Včasih je nam majhnim podjetnikom kar težko. Pa kljub temu trmasto vztrajamo pri tem, da ostajamo 

sami.  Mnogo lažje bi nam bilo, če bi se dogovorili za sodelovanje z drugim podjetjem. Razmislimo, če 

poznamo koga, ki bi našim izdelkom in storitvam lahko dodal tisto nekaj več in potem skupaj 

nastopimo na trgu.  Na primer, da prodajate likalnike in se dogovorite za sodelovanje z nekom, ki 

prodaja likalne deske.  Sodelovanje bi pospešilo prodajo pri obeh. Še vedno  bi  ohranili svojo 

samostojnost, hkrati pa  bi pridobili konkurenčno prednost. 

4. Ne pozabite na marketing 

Ne glede na to, da prodajate najboljši izdelek ali storitev, če kupci ne bodo vedeli za vas, bodo kupili 

drugje. Zato je potrebno del svojega časa in denarja nameniti reklami in marketingu. Uspeh res ne 

pride čez noč. S konstantnimi (čeprav majhnimi) koraki, pa vam bo brez dvoma uspelo. Naredite si  

preprost marketinški plan in se ga držite. 

Če vas mogoče zanima še to, kakšne pasti vas lahko čakajo na vaši podjetniški poti in kako se rešiti iz 

njih, si lahko brezplačno prenesete e-knjigo »7 pasti podjetništva«. V knjigi so obravnavana področja, 

ki so izredno pomembna, če želimo, da je naše podjetje uspešno na dolgi rok. Namesto, da se učite 

na svojih napakah, se raje naučite lekcij iz napak drugih. Je precej cenejše in precej manj boleče. 
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O avtorici: 

Roža-Marija Mikelj je v prvi vrsti partnerka, zadovoljna mami in ponosna stara mama. Je mentorica 

podjetnikom in verjame, da je mogoče usklajeno vijugati med pomembnimi področji življenja (kot so 

družina, kariera, zdravje, ljubezen,…). Ima neustavljivo voljo do učenja in pridobivanja novih znanj na 

različnih področjih. 

Po izobrazbi je diplomirana ekonomistka in magistrica prava. V lanskem letu pa je zaključila 

izobraževanje  nevrolingivističnega programiranja in hipnoze. 

Zadnjih 22 let hodi po samostojni podjetniški poti. Danes je uspešna podjetnica, prehojena pot pa ni 

šla vedno samo navzgor. Kot pravi sama, lahko poletiš višje samo, če si dovolj na tleh, da se lahko 

odrineš. Svoje bogate izkušnje želi deliti s podjetniki in jim pomagati, da bi lažje prepoznali in 

premagali ovire, ki jim preprečujejo, da bi dosegli še večji poslovni in osebni uspeh. 

 

 


