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�6�$�ä�(�7�$�.���� 

�3�O�D�W�Q�R���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���N�R�Q�F�H�S�W���N�R�M�L���S�R�P�D�å�H��ljudima u izradi svojih poslovnih 

modela. Cilj koncepta je �R�O�D�N�ã�Dti ljudima �S�R�M�D�ã�Q�M�H�Q�Me svojih poslovnih modela, te kako bi, na 

temelju toga�����P�R�J�O�L���V�W�Y�R�U�L�W�L���Q�R�Y�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���W�H���S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�D���S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J��poslovnog modela. Rad 

�V�H���V�D�V�W�R�M�L���R�G���W�H�R�U�L�M�V�N�R�J���L���S�U�D�N�W�L�þ�Q�R�J���G�L�M�H�O�D�� U teorijskom dijelu diplomskog rada �S�R�M�D�ã�Q�M�H�Q�D���M�H�� 

metodologija platna poslovnog modela, kao i pojedini dijelovi platna, te je kroz znanstveno 

�S�R�W�Y�U�ÿ�H�Q�H�� �W�H�R�U�L�M�H�� �S�R�M�D�ã�Q�M�H�Q�D utemeljenost uporabe navedene metodologije na primjerima 

�ã�S�R�U�W�V�N�L�K�� �N�O�X�E�R�Y�D�� �8�� �S�U�D�N�W�L�þ�Q�R�P��dijelu diplomskog rada metodologijom platna poslovnog 

modela prikazano je poslovanje nogometnih klubova u Republici Hrvatskoj. Analizirana su 3 

nogometna kluba �± �G�Y�D���L�]���5�H�S�X�E�O�L�N�H���+�U�Y�D�W�V�N�H�����R�G���N�R�M�L�K���M�H�G�D�Q���S�R���U�H�]�X�O�W�D�W�L�P�D���L���E�X�G�å�H�W�X���V�S�D�G�D��

u sam vrh, dok je drugi pri samom dnu ljestvice nogometnih klubova prve hrvatske lige, te klub 

dobre prakse iz inozemstva. Modeli klubova su potom  �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��komparirani. 

�.�O�M�X�þ�Q�H���U�L�M�H�þ�L�� Platno poslovnog modela, elementi poslovnog modela, poslovni model  

 

ABSTRACT  

The business model Canvas is a concept that helps people create their business models. The 

purpose of the concept is to make it easier for people to explain their business models, and 

how, based on that, they could create new strategies and improve the existing business model. 

The paper consists of a theoretical and a practical part. The theoretical part of the paper will 

explain the methodology of the business model canvas, as well as individual parts of the canvas, 

and through scientifically confirmed theories will explain the validity of the use of this 

methodology on the examples of sports clubs. In the practical part of this paper management 

of football clubs in the Republic of Croatia is presented by business model canvas 

methodology. Three football clubs will be analysed - two from the Republic of Croatia, one of 

which is, according to results and budget, placed at the top, while the other one is at the very 

bottom of the list of the first Croatian football league. Third club is a quite successful club from 

abroad. The models of the clubs will then be compared with each other. 

Keywords: Business model Canvas, business model elements, business model 
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1 Uvod 
 

�6�Y�D�N�R���S�R�G�X�]�H�ü�H���L�P�D���V�Y�R�M���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O���V���N�R�M�L�P���Q�D�V�W�X�S�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X����Poslovni modeli postaju 

�V�Y�H�� �Y�D�å�Q�L�M�L���� �M�H�U�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X��unique selling proposition, odnosno konkurentsku prednost 

svakog poslovnog subjekta. �6�W�R�J�D�� �M�H�� �F�L�O�M�� �V�Y�L�K�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �V�W�Y�R�U�L�W�L�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�D�Q��i inovativan 

poslovni model. Kako bi u tome uspjeli, �R�G���S�R�P�R�ü�L���L�P���P�R�å�H���E�L�W�L���S�O�D�W�Q�R���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���N�R�M�H��

�R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�� �R�S�L�V�L�Y�D�Q�M�H�� �V�Y�R�M�L�K�� �P�R�G�H�O�D�� �W�H�� �E�R�O�M�X�� �S�U�H�J�O�H�G�Q�R�V�W strategije i pojedinih 

elemenata modela���� �1�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �W�R�J�� �R�S�L�V�D���� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �P�R�J�X�� �X�Y�L�G�M�H�W�L�� �J�G�M�H�� �S�R�V�W�R�M�H�� �S�U�L�O�L�N�H�� �]�D��

�S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H���S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���W�H���V�W�Y�R�U�L�W�L���Q�R�Y�X���V�W�U�D�W�H�J�L�M�X�� Ta strategija �P�R�å�H���S�R�P�R�ü�L��

�S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D���L�]���V�Y�L�K industrija a samim time i  onima u sportskoj. Posljednjih �G�H�V�H�W�O�M�H�ü�D���V�S�R�U�W�V�N�D��

industrija se jako razvila te je postala jedna �R�G���Q�D�M�Y�H�ü�L�K��na svjetskoj razini. Ekonomski razvoj 

�N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �N�X�S�R�Y�D�Q�M�H���� �V�S�R�Q�]�R�U�V�W�Y�R���� �S�U�D�Y�D�� �S�U�L�M�H�Q�R�V�D�����P�R�E�L�O�L�]�L�U�D�Q�M�H�� �G�U�X�ã�W�Y�D�� �]�D�� �R�G�P�R�U����

�R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�M�H���Y�H�O�L�N�L�K���V�S�R�U�W�V�N�L�K���G�R�J�D�ÿ�D�M�D�����V�S�R�U�W�V�N�L���W�X�U�Lzam, javno privatna suradnja u izgradnji 

sportske infrastrukture, sport i utjecaj na zdravlje itd., doveli su do razvoja tzv. sportskog 

sektora s velikim ekonomskim efektima, puno �Y�H�ü�L�P�� �R�G�� �V�D�P�H�� �V�S�R�U�W�V�N�H�� �V�F�H�Q�H����Globalna 

sportska industrija uprihoduje oko 50�����P�L�O�L�M�D�U�G�L���G�R�O�D�U�D�����D���S�U�R�F�M�H�Q�M�X�M�H���V�H���G�D���ü�H���G�R���������������Q�D�U�D�V�W�L��

na preko 600 milijardi1. �*�O�H�G�D�M�X�ü�L�� �L�]�� �H�N�R�Q�R�P�V�N�H���S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�H sport�V�N�D�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D�� �R�P�R�J�X�ü�D�Y�D��

plasman kapitala, njegovu relativno brzu reprodukciju i oplodnju, te visoku zaradu. Upravo su 

to razlozi �]�E�R�J���N�R�M�L�K���M�H���R�Y�D���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D���W�R�O�L�N�R���Y�D�å�Q�D�����W�H���]�E�R�J���N�R�M�L�K���M�H���S�R�V�W�D�O�D���M�D�N�R���S�U�L�P�D�P�O�M�L�Y�D��

�P�Q�R�J�L�P���S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�� 

  

                                                           
1 Izjavio �‰�Œ�����•�i�����v�]�l���,�Œ�À���š�•�l�����P�}�•�‰�}�����Œ�•�l�����l�}�u�}�Œ�����>�µ�l�������µ�Œ�]�o�}�À�]����2019. godine na konferenciji Sva lica sporta �t 
kompleksna uloga sporta u gospodarstvu  
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2 Metodologija 
 

Za izradu ovog rada �N�R�U�L�ã�W�H�Q�L���V�X���V�H�N�X�Q�G�D�U�Q�L���L�]�Y�R�U�L���S�R�G�D�W�D�N�D�� L�L�W�H�U�D�W�X�U�D���V�H���S�U�L�N�X�S�O�M�D�O�D���L�]���Y�L�ã�H��

izvora - �V�W�U�X�þ�Q�H���N�Q�M�L�J�H�����V�W�U�X�þ�Q�L���þ�O�D�Q�F�L�����L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���W�H���V�W�U�X�þ�Q�D���O�L�W�H�U�D�W�X�U�D��dostupna na internetu. 

Cilj ovog diplomskog rada je pojasniti metodologiju platna poslovnog modela, �N�R�M�D���M�H���ã�L�U�R�N�R��

primjenjiva na poslovnim subjektima, te je �S�R�N�X�ã�D�W�L primijeniti i na neprofitnim organizacijama 

(kako su u Republici Hrvatskoj registrirani �ã�S�R�U�W�V�N�L�� �N�O�X�E�R�Y�L������i na kraju analizirane modele 

�P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��komparirati �N�D�N�R���E�L���V�H���X�Y�L�G�M�H�O�D���U�D�]�O�L�N�D���L�]�P�H�ÿ�X���K�U�Y�D�W�V�N�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���W�H���S�U�L�P�M�H�U�D���G�R�E�U�H��

prakse iz inozemstva. �5�D�G�� �M�H�� �S�R�G�L�M�H�O�M�H�Q�� �X�� �þ�H�W�L�U�L�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�D���� �3�U�Y�R�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�H�� �S�R�M�D�ã�Q�M�D�Y�D�� �S�R�M�D�P��

poslovnog modela i elemente platna poslovnog modela kako su ga definirali Osterwalder i 

Pigneur (2014). Drugo poglavlje govori o metodama kreiranja poslovnog modela na temelju 

�O�D�Q�F�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���� �7�U�H�ü�H�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�H���S�R�M�D�ã�Q�M�D�Y�D�� �R�E�U�D�V�F�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�K�� �P�R�G�H�O�D�� �L�� �S�U�L�P�M�H�Q�X�� �S�O�D�W�Q�D��

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���X���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�R�P���V�H�N�W�R�U�X�����2�G���R�E�U�D�]�D�F�D���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D���R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�L su model 

�U�D�V�W�D�Y�O�M�H�Q�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�����P�R�G�H�O���G�X�J�R�J���U�H�S�D�����Y�L�ã�H�V�W�U�D�Q�H���S�O�D�W�I�R�U�P�H���L���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O���E�H�V�S�O�D�W�Q�R����

�ý�H�W�Y�U�W�R���S�R�J�O�D�Y�O�M�H���M�H projektni dio rada u kojem su metodologijom platna poslovnog modela 

analizirana tri nogometna kluba, dva iz RH i jedan iz inozemstva. Nakon analize, klubovi su 

�P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �N�R�P�S�D�U�L�U�D�Q�L�����3�U�L�O�L�N�R�P�� �R�E�U�D�G�H�� �S�U�L�N�X�S�O�M�H�Q�L�K�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�H�� �V�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H��

�]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�H���P�H�W�R�G�H�����8���U�D�G�X���M�H���N�R�U�L�ã�W�H�Q�D���P�H�W�R�G�D���D�Q�D�O�L�]�H���N�R�M�R�P���V�H���V�O�R�å�H�Q�L���S�U�H�G�P�H�W���U�D�ã�þ�O�D�Q�M�X�M�H��

na sastavne elemente �± metoda dedukcije�����7�D�N�R�ÿ�H�U���N�R�U�L�ã�W�H�Q�D���M�H���L��induktivna metoda kojom se 

�Q�D���W�H�P�H�O�M�X�����S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�L���V�D�]�Q�D�Q�M�D���L���V�O�X�þ�D�M�H�Y�D���R�P�R�J�X�ü�D�Y�D���V�S�R�]�Q�D�M�D���Q�R�Y�L�K���]�D�N�R�Q�L�W�R�V�W�L���L���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D����

U radu je primijenjena i metoda komparacije koja predstavlja �X�V�S�R�U�H�G�E�X�� �L�V�W�L�K�� �L�O�L�� �V�O�L�þ�Q�L�K��

�S�U�H�G�P�H�W�D���W�H���X�R�þ�D�Y�D�Q�M�H���Q�M�L�K�R�Y�L�K���V�O�L�þ�Q�R�V�W�L���L���U�D�]�O�L�þ�L�W�R�V�W�L�����8���S�U�D�N�W�L�þ�Qom dijelu rada metodologijom 

platna poslovnog modela prikazano je kako se poslovni subjekti odnose s kupcima, bore s 

konkurencijom, kako koriste svoje resurse te kako se povezuju s drugima.  
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3 Poslovni model �± pojmovi i definicije 
 

�0�Q�R�J�R���D�X�W�R�U�D���S�R�N�X�ã�D�O�R���M�H���G�H�I�L�Q�L�U�D�W�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O�����P�H�ÿ�X�W�L�P���M�R�ã���X�Y�L�M�H�N���Q�H�P�D�P�R���M�H�G�L�Q�V�W�Y�H�Q�X��

definiciju poslovnih modela, a neki autori smatraju da je definicija poslovnog modela, u 

najmanju ruku, nejasna. Iz tog razloga je cilj ovog poglavlju navesti �ã�W�R�� �Y�L�ã�H definicija iz 

�U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K��izvora kako bi mogli dobiti �ã�L�U�X���V�O�L�N�X���W�H preciznije shvatiti pojam poslovnog modela. 

�ÄPoslovni su modeli metode kojima se odvija �R�G�U�å�L�Y�R�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �D�� �R�G�U�å�L�Y�R 

�S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �L�P�S�O�L�F�L�U�D�� �Q�D�þ�L�Q�� �Q�D�� �N�R�M�L�� �V�H generiraju prihodi�³ (Chesborough; 

Rosenbloom, 2002:529) 

Poslovni model predstavlja �Äplan firme ili dijagram koji �S�R�N�D�]�X�M�H���N�D�N�R�� �ü�H�� �V�H�� �R�Q�D�� �W�D�N�P�L�þ�L�W�L����

koristiti svoje resurse, strukturirati odnose, odnositi prema kupcima i stvarati vrijednost kako 

bi opstala na osnovu svog profita�³�����%�D�U�U�L�Q�J�H�U�����,�U�H�O�D�Q�G������������������������ 

Poslovni model opisuje kako �Ä�S�R�G�X�]�H�ü�H�� �G�L�]�D�M�Q�L�U�D arhitekturu prijedloga vrijednosti 

organizacije, kako distribuira prijedlog vrijednosti te kako �]�D�K�Y�D�ü�D�� �P�H�K�D�Q�L�]�P�H�� �S�U�L�M�H�G�O�R�J�D��

vrijednosti�³����Teece, 2010:172) 

�ÄSagledamo li poslovni model u jednom �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�P�� �P�R�P�H�Q�W�X���� �R�Q�� �M�H�� �V�W�D�W�L�þ�D�Q���� �R�G�Q�R�V�Qo 

adekvatna analogija bila bi da je on fotografija koja prikazuje sve bitne elemente poslovanja i 

�S�R�Y�H�]�D�Q�R�V�W�L�� �V�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�P�� �W�H�� �V�H�� �P�R�å�H�� �V�D�J�O�H�G�D�W�L �N�D�R�� �S�U�H�Y�O�D�G�D�Y�D�M�X�ü�D�� �O�R�J�L�N�D�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D�� �X 

�V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�P���W�U�H�Q�X�W�N�X�³ (Mason; Spring, 2011:1032) 

Poslovni model �V�H���P�R�å�H���G�H�I�L�Q�L�U�D�W�L���L kao �Ämetakoncept koji �S�U�R�L�]�O�D�]�L���L�]���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�D�����D���X��

�N�R�M�H�P�� �V�X�� �N�O�M�X�þ�Q�H karakteristike: kupci, odnos s kupcima, monetizacija, lanac vrijednosti i 

�S�R�Y�H�]�X�M�X�ü�L���P�H�K�D�Q�L�]�P�L�³ (Baden-Fuller; Mangematin, 2013:418).  

Osterwalder i Pigneur (2014) smatraju kako poslovni model prikazuje �Q�D�þ�L�Q na koji �S�R�G�X�]�H�ü�H��

stvara vrijednost te je �L�V�S�R�U�X�þ�X�M�H �L�� �]�D�K�Y�D�ü�D�� Prema njima elementi poslovnog modela su: 

ponuda vrijednosti, segmenti kupaca, odnosi s klijentima, kanali, izvori prihoda, �N�O�M�X�þ�Q�D��

partnerstva, �N�O�M�X�þ�Q�L�� �U�H�V�X�U�V�L, �N�O�M�X�þ�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L. Ovi elementi �ü�H se detaljno analizirati u 

�V�O�M�H�G�H�ü�H�P���S�R�J�O�D�Y�O�M�X�� 

�3�U�R�X�þ�D�Y�D�M�X�ü�L���R�Y�H���G�H�I�L�Q�L�F�L�M�H���P�R�å�H�P�R��zaklj�X�þ�L�W�L���N�D�N�R���V�H���D�X�W�R�U�L���G�L�M�H�O�H���X���G�Y�L�M�H���V�N�X�S�L�Q�H���V���R�E�]�L�U�R�P��

�Q�D���R�Q�R���ã�W�R���V�W�D�Y�O�M�D�M�X���X���S�U�Y�L���S�O�D�Q���G�H�I�L�Q�L�F�L�M�H�����7�D�N�R���L�P�D�P�R���D�X�W�R�U�H���N�R�M�L���X���S�U�Y�L���S�O�D�Q stavljaju stvaranje 

vrijednosti (Tecce, 2010; Barringer i Ireland, 2010; Osterwalder i Pigneur, 2014), te druge 

autore koji u prvi plan stavljaju �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�V�N�X�� �D�U�K�L�W�H�N�W�X�U�X�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� ���&�K�H�V�H�E�R�U�R�X�J�K�� �L��
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Rosenbloom, 2002; Mason i Spring, 2011; Baden-Fuller i Mangematin, 2013). �Ä�0�H�ÿ�X�W�L�P�����V�Y�L��

autori navode elaboraciju profitabilnosti (ili monetizaciju) kao temeljni dio definicije 

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D���� �7�D�N�R�ÿ�H�U���� �Q�D�J�O�D�ã�H�Q�� �M�H �D�V�S�H�N�W�� �Y�U�H�P�H�Q�D���� �S�U�L�� �þ�H�P�X�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�� �R�S�L�V�X�M�H��

�W�U�H�Q�X�W�D�þ�Q�R�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�� ���Q�S�U�� Mason i Spring, 2011), odnosno poslovni je model poput 

�W�U�H�Q�X�W�D�þ�Q�R�J�� �V�K�H�P�D�W�V�N�R�J�� �S�O�D�Q�D�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D�� ��npr. Osterwalder, Pigneur). �6�W�R�J�D�� �V�H�� �P�R�å�H��

�S�U�H�G�O�R�å�L�W�L�� �]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�D�� �G�H�I�L�Q�L�F�L�M�D�� �N�R�Q�F�H�S�W�D. Poslovni model �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �W�U�H�Q�X�W�D�þ�D�Q�� �R�S�L�V��

�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�X�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �V�W�Y�D�U�D���� �Q�D�þ�L�Q�D�� �Q�D�� �N�R�M�L�� �M�H �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�R�� �G�D�� �E�L�� �V�W�Y�R�U�L�O�R�� �L��

distribuiralo vrijednost te profitabilnosti koja proizlazi iz stvaranja i distribucije vrijednosti�³��

(�0�L�O�R�Y�D�Q�R�Y�L�ü�������6�U�K�R�M�����.�U�L�ã�W�R������������:539). 

 

3.1 Obrazac poslovnog modela �± elementi 
 

�6���F�L�O�M�H�P���V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�H���R�V�Q�R�Y�H�� �N�R�M�D���E�L���R�P�R�J�X�ü�L�O�D���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�X���N�R�P�S�D�U�D�F�L�M�X���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K��

modela, modela svoje konkurencije ili bilo kojeg drugog poslovnog subjekta, Osterwalder i 

Pigneur (2014) su napravili koncept koji se naziva platno poslovnog modela. Kako bi ispitali 

valjanost koncepta, autori su platno �U�D�E�L�O�L�� �X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D�P�D�� �L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�P��

subjektima. Danas se platno primjenjuje u mnogim �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D, kao npr. Ericsson, IBM, 

Deloitte. Cilj koncepta je da se �R�O�D�N�ã�D���R�S�L�V�L�Y�D�Q�M�H���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D�����W�H���N�D�N�R���E�L se, na temelju 

tog opisa, mogle �V�W�Y�R�U�L�W�L���Q�R�Y�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���W�H���S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�D���S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���� 

Platno se sastoji od 9 elemenata za koje autori smatraju da najbolje opisuju poslovni model, a 

to su:  

�x ponuda vrijednosti,  

�x segment kupaca,  

�x kanali,  

�x odnosi s kupcima,  

�x izvori prihoda,  

�x �N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L���� 

�x �N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���� 

�x �N�O�M�X�þ�Q�D���S�D�U�W�Q�H�U�V�W�Y�D,  

�x �V�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D. 
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Slika 1: Obrazac za poslovne modele 

�.�/�-�8�ý�1�,��
PARTNERI 
(KP) 

�.�/�-�8�ý�1�(��
AKTIVNOSTI 
(KA)  

PONUDA 
VRIJEDNOSTI 
(PV) 

ODNOSI S 
KUPCIMA 
(OsK) 

SEGMENTI 
KUPACA (TS) 

�.�/�-�8�ý�1�,��
RESURSI  
(KR)  

KANALI (K)  

�6�7�5�8�.�7�8�5�$���7�5�2�â�.�2�9�$�����6�7�� IZVORI PRIHODA (IP)  

Izvor: Preuzeto u cijelosti (Osterwalder, A. and Pigneur, Y. 2014:44. Stvaranje poslovnih modela. Zagreb: 

�1�D�N�O�D�G�D���â�N�R�O�V�N�D���N�Q�M�L�J�D) 

 

3.1.1 Ponuda vrijednosti 
 

Osterwalder i Pigneur (2014) ponudu vrijednosti definiraju kao skup proizvoda i usluga koji 

stvaraju vrijednost za odabrani segment kupaca. Ponuda vrijednosti razlog je zbog kojeg se 

�N�X�S�F�L���R�G�O�X�þ�X�M�X���]�D���S�U�R�L�]�Y�R�G���X�V�O�X�J�X���M�H�G�Qog �S�R�G�X�]�H�ü�D a ne drugog, te joj se stoga mora pridati 

velika pozornost. Ponuda vrijednosti odnosno proizvod/usluga kojeg �N�X�S�F�L�� �N�X�S�X�M�X�� �U�M�H�ã�D�Y�D�M�X��

njihov problem te dovode do zadovoljenja njihovih potreba. Ponuda vrijednosti se sastoji od 

pomno odabranog skupa proizvoda i/ili usluga koji mora �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L�� �å�H�O�M�H�Q�L�� �W�U�å�L�ã�Q�L�� �V�H�J�P�H�Q�W��

�N�X�S�D�F�D���� �6�W�R�J�D�� �V�H�� �P�R�å�H�� �U�H�ü�L�� �N�D�N�R�� �S�R�Q�X�G�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �X�N�X�S�Q�R�V�W�� �V�Y�L�K�� �N�R�U�L�V�W�L�� �N�R�M�H��

kupac dobiva �R�G���N�R�Q�]�X�P�L�U�D�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���L�O�L���X�V�O�X�J�D���R�G�U�H�ÿ�H�Qog �S�R�G�X�]�H�ü�D. 

Ponuda vrijednosti stvara vrijednost za �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L��segment k�X�S�D�F�D���N�R�P�E�L�Q�L�U�D�M�X�ü�L razne elemente 

koji zadovoljavaju potrebe toga segmenta. Vrijednosti mogu biti kvantitativne (npr. brzina 

usluge, cijena) ili kvalitativne (npr. iskustva kupaca, dizajn).  

Postoj�L���S�H�W���N�O�M�X�þ�Q�L�K���J�U�X�S�D �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�D���Q�X�G�H���N�X�S�F�L�P�D���D���W�R���V�X���� 
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�x �Ä�3�U�R�L�]�Y�R�G�����3�H�U�I�R�U�P�D�Q�V�H�����N�Y�D�O�L�W�H�W�D�����]�Q�D�þ�D�M�N�H�����P�D�U�N�D�����R�G�D�E�L�U�����M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�D�Q���]�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H����

siguran 

�x Cijena: Pravedna, vidljiva, dosljedna, razumna 

�x Pristup: Povoljan, lokacija, u blizini, nadohvat ruke, lako ga p�U�R�Q�D�ü�L���X���U�D�]�X�P�Q�R�P���U�R�N�X 

�x �8�V�O�X�J�D�����1�D�U�X�þ�L�Y�D�Q�M�H�����G�R�V�W�D�Y�D�����R�G�M�D�Y�D 

�x �,�V�N�X�V�W�Y�R���� �(�P�R�F�L�R�Q�D�O�Q�R���� �S�R�ã�W�R�Y�D�Q�M�H���� �D�P�E�L�M�H�Q�W���� �]�D�E�D�Y�D���� �L�Q�W�L�P�Q�R�V�W���� �R�G�Q�R�V�L���� �]�D�M�H�G�Q�L�F�D�³��

(Byres, Dorf, Nelson, 2011:57). 

 
3.1.2 Segmenti kupaca 
 

Segmenti kupaca opisuje sve �W�U�å�L�ã�Q�H���V�N�X�S�L�Q�H���N�R�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�H���å�H�O�L���R�E�X�K�Y�D�W�L�W�L����Kupci se nalaze u 

�V�U�H�G�L�ã�W�X�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D����P�R�G�X�]�H�ü�D�� �Q�H�� �P�R�J�X�� �R�S�V�W�D�W�L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �E�H�]�� �N�X�S�D�F�D���� �.�D�N�R�� �E�L�� �O�D�N�ã�H��

zadovoljili svoje kupce, �S�R�G�X�]�H�ü�D �L�K�� �Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �J�U�X�S�L�U�D�M�X�� �X�� �Y�L�ã�H�� �V�H�J�P�H�Q�D�W�D���� �8�� �V�Y�D�N�R�P�� �V�H��

segmentu nalaze �N�X�S�F�L���V�D���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�L�P���S�R�W�U�H�E�D�P�D�����V�O�L�þ�Q�L�P���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�Lka�P�D���L���V�O�L�þ�Q�R�����3�R�P�R�ü�X��

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D�� �P�R�å�H�� �V�H�� �X�S�U�D�Y�O�M�D�W�L�� �V�D�� �Y�L�ã�H�� �P�D�O�L�K�� �L�O�L�� �Y�H�O�L�N�L�K���W�U�å�L�ã�Q�L�K�� �V�H�J�P�H�Q�D�W�D�����3�R�G�X�]�H�ü�H 

�P�R�U�D���R�G�O�X�þ�L�W�L���N�R�M�H���W�U�å�L�ã�Q�H���V�H�J�P�H�Q�W�H���å�H�O�H���]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L�����D���N�R�M�H���Q�H. Prilikom odabiranja segmenata 

�N�X�S�D�F�D�����P�R�å�H�P�R���V�L���S�R�V�W�D�Y�L�W�L���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D�� 

�x �Ä�=�D���N�R�J�D���V�W�Y�D�U�D�P�R���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�" 

�x �7�N�R���V�X���Q�D�ã�L���Qa�M�Y�D�ån�L�M�L���N�X�S�F�L�"�³��(Osterwalder, Pigneur, 2014:21). 

�8���V�Y�L�M�H�W�X���S�R�V�W�R�M�L���Y�L�ã�H���Y�U�V�W�D���V�H�J�P�H�Q�D�W�D���N�X�S�D�F�D�����D��neki od njih su:  

�x �ÄM�D�V�R�Y�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H -  �Q�H���S�U�D�Y�H���U�D�]�O�L�N�X���L�]�P�H�ÿ�X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���W�U�å�L�ã�Q�L�K segmenata 

�x T�U�å�L�ã�Q�D���Q�L�ã�D - �X�V�O�X�å�X�M�X���S�R�V�H�E�Q�H�����V�S�H�F�L�M�D�O�L�]�L�U�D�Q�H���V�H�J�P�H�Q�W�H���N�X�S�D�F�D (sve se kroji prema 

�S�R�V�H�E�Q�L�P���]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D���W�U�å�L�ã�Q�H���Q�L�ã�H) 

�x Diverzificirani segmenti kupaca - fokusiramo se na dva nepovezana segmenta kupaca 

�x M�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �R�G�L�M�H�O�M�H�Q�L�� �V�H�J�P�H�Q�W�L��- razlikuju segmente kupaca s �S�R�Q�H�ã�W�R�� �G�U�X�J�D�þ�L�M�L�P��

potrebama i problemima 

�x V�L�ã�H�V�W�U�D�Q�H�� �S�O�D�W�I�R�U�P�H ���L�O�L�� �Y�L�ã�H�V�W�U�D�Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�D�����± poslovanje bazirano na �G�Y�D�� �L�O�L�� �Y�L�ã�H��

�P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �R�Y�L�V�Q�D�� �W�U�å�L�ã�Q�D�� �V�H�J�P�H�Q�W�D�³��(http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-

modela/nastavni-materijali/ Nastavni materijali: Obrasci poslovnih modela 21.6.2021.) 

 

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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3.1.3 Kanali 

 

Kanal opisuje �Q�D�þ�L�Q�� �Q�D�� �N�R�M�L�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�� �V�D�� �N�X�S�F�L�P�D�� �W�H�� �L�P�� �S�U�L�O�D�]�L ciljem ponude i 

prodaje svojih proizvoda ili usluga. �6�D�V�W�D�Y�Q�L���G�L�R���R�G�Q�R�V�D���L�]�P�H�ÿ�X���S�R�G�X�]�H�ü�D i njegovih kupaca 

�V�X���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�����S�U�R�G�D�M�Q�L���N�D�Q�D�O�L���W�H���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D�����.�D�Q�D�O�L���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���G�R�G�L�U�Q�H���W�R�þ�N�H���V���N�Xpcima 

te stoga imaju bitnu ulogu u stvaranju iskustava kod kupaca te u njihovom vrednovanju tog 

iskustva. Kanali se sas�W�R�M�H���R�G�������U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���I�D�]�D�����6�Y�D�N�L���N�D�Q�D�O���P�R�å�H���L�P�D�W�L���V�Y�H���I�D�]�H���L�O�L���V�D�P�R���Q�H�N�H��

od njih. Kanali mogu biti izravni ili neizravni te vlastiti ili partnerski.  

Tablica 1: Vrste i faze kanala 

Vrste kanala Faze u kanalu 

V
LA

S
T

IT
I 

IZ
R

A
V

N
I 

Osobna 
prodaja 

 
 
 

1. Svijest 
Kako stvaramao 

svijest o 
proizvodima i 
uslugama svog 

�S�R�G�X�]�H�ü�D? 

 
 
 

2. Evaluacija 
�.�D�N�R���S�R�P�D�å�H�P�R��

kupcima da 
ocijene �Q�D�ã�X��

ponudu 
vrijednosti? 

 
 
 

3. Kupnja 
Kako 

�R�P�R�J�X�ü�X�M�H�P�R��
kupcima kupnju 

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K��
proizvoda i 

usluga? 

 
 
 

4. 
Predstavljanje 
Kako kupcima 
predstavljamo 

ponudu 
vrijednosti? 

 
 
 

5. Nakon 
kupnje 

�.�D�N�R���S�U�X�å�D�P�R��
�N�R�U�L�V�Q�L�þ�N�X��

potporu nakon 
�ã�W�R���M�H��

proizvod 
kupljen? 

Internetska 
prodaja 

N
E

IZ
R

A
V

N
I 

Vlastite 
trgovine 

P
A

R
T

N
E

R
S

K
I 

Trgovine 
partnera 

Veleprodaja 

Izvor: Preuzeto u cijelosti (Osterwalder, A. and Pigneur, Y. 2014:46. Stvaranje poslovnih modela. Zagreb: 

�1�D�N�O�D�G�D���â�N�R�O�V�N�D���N�Q�M�L�J�D) 

�3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H�� �Q�D�M�E�R�O�M�H�� �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�H�� �N�D�Q�D�O�D�� �N�R�M�R�P�� �ü�H�� �V�H�� �G�R�ü�L�� �G�R�� �N�X�S�D�F�D�� �M�H�� �M�D�N�R�� �E�L�W�D�Q�� �N�R�U�D�N��

�S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�X���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���Q�D���F�L�O�M�D�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H�����3�R�G�X�]�H�ü�H mora proci�M�H�Q�L�W�L���W�H���R�G�O�X�þ�L�W�L���G�D���O�L��

�ü�H���N�X�S�F�H���W�U�D�å�L�W�L���Y�O�D�V�W�L�W�L�P���N�D�Q�D�O�L�P�D�����S�D�U�W�Q�H�U�V�N�L�P���N�D�Q�D�O�L�P�D���L�O�L���ü�H���W�R���X�þiniti kombinacijom kanala. 

�.�D�R���ã�W�R���M�H���S�U�L�N�D�]�D�Q�R���X���W�D�E�O�L�F�L���������U�D�]�O�L�N�X�M�H�P�R���L�]�U�D�Y�Q�H���L���Q�H�L�]�U�D�Y�Q�H���Y�O�D�V�W�L�W�H���N�D�Q�D�O�H�����,�]�U�D�Y�Q�L���N�D�Q�D�O��

�P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �Q�D�� �S�U�L�P�M�H�U�� �Y�O�D�V�W�L�W�R�� �S�U�R�G�D�M�Q�R�� �R�V�R�E�O�M�H�� �N�D�R�� �G�L�R�� �R�V�R�E�Q�H�� �S�U�R�G�D�M�H���� �L�O�L�� �Q�D�� �S�U�L�P�M�H�U�� �Z�H�E-

stranica kao dio internetske prodaje. Neiz�U�D�Y�Q�L���N�D�Q�D�O���Q�D���S�U�L�P�M�H�U���P�R�å�H���E�L�W�L���P�D�O�R�S�U�R�G�D�M�Q�L���O�D�Q�D�F��

�N�R�M�L�� �M�H�� �X�� �Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X���S�R�G�X�]�H�ü�D ili se nalazi pod njegovom upravom. Za razliku od vlastitih 

kanala, partnerski kanali mogu biti samo neizravni. �3�D�U�W�Q�H�U�V�N�L�� �N�D�Q�D�O�L�� �Q�D�� �S�U�L�P�M�H�U�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L��

distribucija na veliko, obavljanje prodaje preko maloprodajnih lanaca ili web stranice koja je u 

�Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X���S�D�U�W�Q�H�U�V�N�L�K���S�R�G�X�]�H�ü�D�����3�R�V�O�M�H�G�L�F�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���S�D�U�W�Q�H�U�V�N�L�K���N�D�Q�D�O�D���M�H���P�D�Q�M�D���]�D�U�D�G�D�����D�O�L��
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zato �S�R�G�X�]�H�ü�X �R�P�R�J�X�ü�X�M�X���ã�L�U�H�Q�M�H���V�Y�R�J���X�W�M�H�F�D�M�D���W�H���S�U�R�I�L�W�L�U�D�Q�M�H���R�G���W�U�å�L�ã�Q�L�K���X�O�R�J�D���V�Y�R�M�L�K��partnera. 

Vlastiti �N�D�Q�D�O�L���� �S�R�V�H�E�L�F�H�� �L�]�U�D�Y�Q�L���� �R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �Y�H�ü�L�� �S�U�R�I�L�W�� �D�O�L�� �L�K�� �M�H�� �]�D�W�R�� �V�N�X�S�O�M�H�� �R�G�U�å�D�Y�D�W�L�� �L��

�X�V�S�R�V�W�D�Y�L�W�L�����%�X�G�X�ü�L���G�D���L���M�H�G�Q�D���L���G�U�X�J�D���Y�U�V�W�D���N�D�Q�D�O�D���L�P�D���V�Y�R�M�H���S�U�H�G�Q�R�V�W�L���L���Q�H�G�R�V�W�D�W�N�H�����S�R�W�U�H�E�Q�R��

�M�H���S�U�R�Q�D�ü�L���R�S�W�L�P�D�O�Q�X���U�D�Y�Q�R�W�H�å�X���L�]�P�H�ÿ�X���Q�M�L�K. 

 

3.1.4 Odnosi s kupcima 
 

�Ä�8�S�U�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �R�G�Q�R�V�L�P�D�� �V�� �N�O�L�M�H�Q�W�L�P�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �Q�M�H�J�R�Y�D�Q�M�H�� �L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�H�� �V�� �N�X�S�F�L�P�D���� �7�D�N�R�ÿ�H�U����

�X�N�O�M�X�þ�X�M�H���L���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�M�H�����D�X�W�R�P�D�W�L�]�L�U�D�Q�M�H���L���X�V�N�O�D�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���V�Y�L�K���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���S�U�R�F�H�V�D���X���S�R�G�X�]�H�ü�X, a 

posebno svih prodajnih aktivnosti. �=�Q�D�W�L���ã�W�R���N�X�S�F�L���å�H�O�H�����N�D�N�Y�H �S�U�R�E�O�H�P���L�P�D�M�X���L���ã�W�R���L�P���M�H���Y�D�å�Q�R��

kod proizvoda/�X�V�O�X�J�D���Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�D���M�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���N�R�M�X���S�R�G�X�]�H�ü�H���P�R�å�H �L�P�D�W�L�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���P�R�å�H 

se �O�D�N�ã�H�� �R�E�O�L�N�R�Y�D�W�L�� �Q�H�� �V�D�P�R�� �S�U�L�V�W�X�S�� �S�R�M�H�G�L�Q�R�P�� �N�X�S�F�X�� �Y�H�ü�� �L�� �S�R�V�O�R�Y�Qa strategija �S�R�G�X�]�H�ü�D u 

cjelini�³�����0�H�ã�W�U�R�Y�L�ü���������������� 

�ÄOdnosi s kupcima se temelje na: 

�x Pribavljanju kupaca 

�x �=�D�G�U�å�D�Y�D�Q�M�X���N�X�S�D�F�D 

�x �3�R�Y�H�ü�D�Q�M�X�� �S�U�R�G�D�M�H�³��(http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-

materijali/ Nastavni materijali: Obrasci poslovnih modela 21.6.2021.) 

Kako bi bilo  efikasno, �S�R�G�X�]�H�ü�H �P�R�U�D���W�R�þ�Q�R���R�G�U�H�G�L�W�L���N�D�N�Y�X���Y�U�V�W�X���R�G�Q�R�V�D���å�H�O�L���L�P�D�W�L���V�D���V�Y�D�N�L�P��

pojedinim segmentom kupaca. Odnosi s kupcima mogu biti u rasponu od personaliziranih do 

skroz automatiziranih.  �3�R�V�W�R�M�L���Y�L�ã�H���Y�U�V�W�D���R�G�Q�R�V�D���V���N�X�S�F�L�P�D���N�R�M�L���V�H���L�V�W�R�G�R�E�Q�R���P�R�J�X���S�R�M�D�Y�O�M�L�Y�D�W�L��

�X�� �Y�L�ã�H�� �R�E�O�L�N�D�� �V�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �V�H�J�P�H�Q�W���N�X�S�D�F�D���� �3�U�Y�L�� �R�G�� �Q�M�L�K�� �M�H�� �R�V�R�E�Q�D�� �S�R�P�R�ü���� �7�D�N�D�Y��

odnos �V�H�� �]�D�V�Q�L�Y�D�� �Q�D�� �R�V�R�E�Q�R�P�� �N�R�Q�W�D�N�W�X�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�Q�L�N�D���S�R�G�X�]�H�ü�D �L�� �N�X�S�F�D���� �.�X�S�F�L�� �W�U�D�å�H��

�S�R�P�R�ü�� �R�G�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�Q�L�N�D�� �S�U�L�O�L�N�R�P�� �S�U�R�F�H�V�D�� �N�X�S�Q�M�H�� �L�O�L�� �Q�D�N�R�Q�� �R�E�D�Y�O�M�D�Q�M�D�� �W�R�J�� �S�U�R�F�H�V�D�����6�O�M�H�G�H�ü�L��

�R�G�Q�R�V���M�H���S�R�V�Y�H�ü�H�Q�D���R�V�R�E�Q�D���S�R�P�R�ü���N�R�M�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���Q�D�M�G�X�E�O�M�L���L���Q�D�M�L�Q�W�L�P�Q�L�M�L���R�G�Q�R�V���N�R�M�L���V�H���P�R�å�H��

izgraditi s kupcima. Takav odnos se uspostavlja dodjeljivanjem kupcu posebnog referenta koji 

�ü�H���E�L�W�L���]�D�G�X�å�H�Q���L�V�N�O�M�X�þ�L�Y�R���]�D���Q�M�H�J�D�����3�U�L�P�M�H�U���W�D�N�Y�R�J���R�G�Q�R�V�D���L�P�D�P�R���X���S�U�L�Y�D�W�Q�L�P���E�D�Q�N�D�P�D�����7�U�H�ü�L��

�R�G�Q�R�V���M�H���V�D�P�R�S�R�V�O�X�å�L�Y�D�Q�M�H���N�R�M�H���S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D����odnose u kojima �S�R�G�X�]�H�ü�H nema neki dubok i 

blizak odnos s kupcima. �3�R�G�X�]�H�ü�H osigurava sredstva koja su potrebna kupcu da bi se on mogao 

�V�D�P���X�V�O�X�å�L�W�L���L���V�Q�D�ü�L. �ý�H�W�Y�U�W�L���R�G�Q�R�V�X���V�X���D�X�W�R�P�D�W�L�]�L�U�D�Q�H���X�V�O�X�J�H����Kupci preko osobnih web profila 

mogu pristu�S�L�W�L���X�V�O�X�J�D�P�D���N�R�M�H���V�X���S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q�H���]�D���Q�M�L�K�����$�X�W�R�P�D�W�L�]�L�U�D�Q�H���X�V�O�X�J�H���L�P�D�M�X���V�S�R�V�R�E�Q�R�V�W��

prepoznav�D�Q�M�D�� �S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�L�K�� �N�X�S�D�F�D�� �L�� �Q�M�L�K�R�Y�L�K�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�D�� �W�H�� �L�P�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �W�R�J�D�� �Q�X�G�H��

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���N�R�M�H���V�X���S�R�Y�H�]�D�Q�H���V���S�U�L�M�D�ã�Qj�L�P���N�X�S�þ�H�Y�L�P���W�U�D�Q�V�D�N�F�L�M�D�P�D���L���Q�D�U�X�G�å�E�D�P�D�����7�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�D��

je toliko uznapredovala da najbolje automatizirane usluge mogu simulirati osobni odnos (npr. 

�S�U�H�S�R�U�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���I�L�O�P�R�Y�D�����Q�X�ÿ�H�Q�M�H���N�Q�M�L�J�D�������3�H�W�L���R�G�Q�R�V���V�X���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H�����.�D�N�R���E�L���V�H���V�Y�H���Y�L�ã�H��

povezali s kupcima, �S�R�G�X�]�H�ü�D �S�R�W�L�þ�X���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���]�D�M�H�G�Q�L�F�D���N�R�U�L�V�Q�L�N�D�����8�S�U�D�Y�R���]�E�R�J���W�R�J�D�����G�D�Q�D�V��

puno �S�R�G�X�]�H�ü�D �L�P�D���L�Q�W�H�U�Q�H�W�V�N�H���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H���N�R�M�H���V�Y�R�M�L�P���þ�O�D�Q�R�Y�L�P�D �R�P�R�J�X�ü�X�M�X���U�M�H�ã�D�Y�D�Q�M�H��

�]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�L�K�� �S�U�R�E�O�H�P�D�� �L�� �U�D�]�P�M�H�Q�X�� �]�Q�D�Q�M�D���� �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�U�H�å�H�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �S�U�L�G�R�Q�R�V�H�� �L�� �E�R�O�M�H�P��

razumijevanju kupaca od strane �S�R�G�X�]�H�ü�D. �â�H�V�W�L�� �R�G�Q�R�V�� �M�H�� �V�X�N�U�H�D�F�L�M�D�����8�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�� �Y�U�L�M�H�P�H��

�S�R�G�X�]�H�ü�D su postala jako kreativna �W�H�� �V�X�� �R�G�Q�R�V�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �N�X�S�F�D�� �L�� �S�U�R�G�D�Y�D�þ�D�� �R�G�Y�H�Oi na jednu 

sasvim novu razinu. Tako danas puno �S�R�G�X�]�H�ü�D���X���S�U�R�F�H�V���V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���X�N�O�M�X�þ�X�M�X���N�X�S�F�D��

�W�H���M�H���V�W�Y�D�U�D�M�X���]�D�M�H�G�Q�R���V���Q�M�L�P�����1�D���S�U�L�P�M�H�U�����$�P�D�]�R�Q���F�R�P���S�R�W�L�þ�H���V�Y�R�M�H���N�X�S�F�H���Q�D���S�L�V�D�Q�M�H���R�V�Y�U�W�D��

�S�U�R�þ�L�W�D�Q�H�� �N�Q�M�L�J�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �]�D�� �G�U�X�J�H�� �N�X�S�F�H�� �V�W�Y�R�U�L�O�L��dodatnu vrijednost. Neka �S�R�G�X�]�H�ü�D kupce 

�X�N�O�M�X�þ�X�M�X�� �X�� �S�U�R�F�H�V�� �G�L�]�D�M�Q�L�U�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �G�R�N�� �G�U�X�Ja �S�R�W�L�þ�X�� �N�X�S�F�H�� �Q�D�� �N�U�H�L�U�D�Q�M�H�� �V�D�Gr�å�D�M�D�� �]�D��

javnu upotrebu (Osterwalder, Pigneur, 2014). 

 

3.1.5 Izvori prihoda 
 

Izvori prihoda predstavljaju novac koji �S�R�G�X�]�H�ü�H dobiva od svojih klijenata kao zamjenu za 

�S�U�R�G�D�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �L�]�Y�U�ã�H�Q�X�� �X�V�O�X�J�X�� �=�D�� �N�X�S�F�H�� �V�H�� �N�D�å�H�� �N�D�N�R�� �V�X�� �V�U�F�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D����

�P�H�ÿ�X�W�L�P�� �R�Q�G�D�� �V�H�� �]�D�� �L�]�Y�R�U�H�� �S�U�L�K�R�G�D�� �P�R�å�H�� �U�H�ü�L�� �N�D�N�R�� �V�X�� �Q�M�H�J�R�Y�D�� �D�U�W�H�U�L�M�D���� �3�R�G�X�]�H�ü�H�� �V�H�� �W�U�H�E�D��

zapitati za koju je vrijednost svaka po�M�H�G�L�Q�D�� �J�U�X�S�D�� �N�X�S�D�F�D�� �X�L�V�W�L�Q�X�� �Y�R�O�M�Q�D�� �S�O�D�W�L�W�L���� �1�D�O�D�å�H�Q�M�H��

odgovora na to pitanje �R�P�R�J�X�ü�X�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D���G�D���Q�D�ÿ�X���M�H�G�D�Q���L�O�L���Y�L�ã�H���L�]�Y�R�U�D���S�U�L�K�R�G�D���R�G���V�Y�D�N�H��

�J�U�X�S�H�� �N�X�S�D�F�D���� �6�Y�D�N�L�� �L�]�Y�R�U�� �S�U�L�K�R�G�D�� �Q�H�� �P�R�U�D�� �L�P�D�W�L�� �L�V�W�H�� �F�M�H�Q�R�Y�Q�H�� �P�H�K�D�Q�L�]�P�H���� �W�R�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L��

aukcija, nagodba, fiksni �F�M�H�Q�L�N���� �F�L�M�H�Q�D�� �Y�H�]�D�Q�D�� �]�D�� �N�R�O�L�þ�L�Q�X���� �W�U�å�L�ã�Q�R�� �I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H�� �F�L�M�H�Q�D���� �F�L�M�H�Q�D��

ovisna o mehanizmu za maksimiziranje ostvarenog prihoda. �3�R�V�W�R�M�L�� �Q�H�N�R�O�L�N�R�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �]�D��

stvaranje izvora prihoda�����D���X���R�Y�R�P���U�D�G�X���ü�X���Q�D�Y�H�V�W�L���Q�H�N�H���R�G���Q�M�L�K:  

Prodaja proizvoda �± �3�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���Q�D�M�þ�H�ã�ü�L���L���Q�D�M�M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�L�M�L���Q�D�þ�L�Q���]�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���S�U�L�K�R�G�D�����3�U�L�K�R�G�L��

�Q�D�V�W�D�M�X�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �S�U�R�G�D�M�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �]�D�L�Q�W�H�U�H�V�L�U�D�Q�L�P�� �N�X�S�F�L�P�D���� �Ä�3�U�L�K�R�G�� �R�V�W�Y�D�U�H�Q��

�S�U�R�G�D�M�R�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �Q�D�M�]�Q�D�þ�D�M�Q�L�M�L�� �G�L�R�� �S�U�L�K�R�G�D�� �V�Y�D�N�R�J�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� Obujam 

poslovanja i iznos ukupnog �S�U�L�K�R�G�D���X���Y�H�O�L�N�R�M���P�M�H�U�L���R�Y�L�V�H���R���F�L�M�H�Q�D�P�D���S�R���N�R�M�L�P�D���ü�H���V�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�L��

�S�U�R�G�D�Y�D�W�L���W�H���R���X�Y�M�H�W�L�P�D���S�U�R�G�D�M�H�����'�M�H�O�R�Y�D�Q�M�H���]�D�N�R�Q�D���S�R�Q�X�G�H���L���S�R�W�U�D�å�Q�M�H���]�Q�D�W�Q�R���X�W�M�H�þ�H���Q�D���Y�H�O�L��

�þ�L�Q�X �X�N�X�S�Q�R�J�� �S�U�L�K�R�G�D�³�� 



10 
 

(http://gradst.unist.hr/Portals/9/docs/katedre/Organizacija%20i%20ekonomika/PSG%20OPE/

13_Predavanja_OPE.pdf Nastavni materijali: Osnove poslovne ekonomije 22.06.2021.) 

�1�D�N�Q�D�G�D���]�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���± Izvori prihoda �Q�D�V�W�D�M�X���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�Hm �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���X�V�O�X�J�H���R�G���V�W�U�D�Q�H���N�O�L�M�H�Q�W�D����

�M�H�U���]�D���X�]�Y�U�D�W���N�O�L�M�H�Q�W���S�O�D�ü�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�X���Q�D�N�Q�D�G�X�����â�W�R���M�H���E�U�R�M���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���X�V�O�X�J�H���Y�H�ü�L�����W�D�N�R���M�H���Y�H�ü�L���L��

iznos naknade koji klijent pla�üa.  

Pretplata �± �.�R�G���R�Y�R�J���Q�D�þ�L�Q�D���L�]�Y�R�U�L���S�U�L�K�R�G�D���V�H���R�V�L�J�X�U�D�Y�D�M�X���W�D�N�R���ã�W�R���Ve prodaje pristup nekoj 

usluzi ili proizvodu. �.�X�S�D�F�� �S�O�D�ü�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �Q�R�Y�þ�D�Q�L�� �L�]�Q�R�V�� �D�� �]�D�X�]�Y�U�D�W�� �L�P�D�� �S�U�D�Y�R�� �N�R�U�L�V�W�L�W�L��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�O�L���X�V�O�X�J�X�� 

Posudba/najam/lizing �± �,�]�Y�R�U�� �S�U�R�K�R�G�D�� �V�H�� �R�V�W�Y�D�U�X�M�H�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �Q�D�N�Q�D�G�H�� �N�R�M�X�� �N�R�U�L�V�Q�L�N�� �S�O�D�ü�D��

�S�R�G�X�]�H�ü�X, a za uzvrat pod�X�]�H�ü�H �N�R�U�L�V�Q�L�N�X�� �G�D�M�H�� �Q�D�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �Q�H�N�X�� �L�P�R�Y�L�Q�X�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R��

�Y�U�L�M�H�P�H���� �2�G�� �R�Y�R�J�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �N�R�U�L�V�W�� �L�P�D�M�X�� �L�� �S�R�V�X�ÿ�L�Y�D�þ�� �L�� �X�Q�D�M�P�O�M�L�Y�D�þ���� �3�R�V�X�ÿ�L�Y�D�þ�X�� �M�H�� �W�R�� �S�U�L�O�L�N�D�� �]�D��

�R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�H�� �G�R�G�D�W�Q�L�K�� �S�U�L�K�R�G�D���� �D�� �X�Q�D�M�P�O�M�L�Y�D�þ�� �V�H�� �R�E�Y�H�]�X�M�H�� �Q�D�� �S�O�D�ü�D�Q�M�H�� �Q�D�N�Q�D�G�H�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R��

�Y�U�L�M�H�P�H���ã�W�R���P�X���P�R�å�H���E�L�W�L���M�H�I�W�L�Q�L�M�D���R�S�F�L�M�D���R�G���S�O�D�ü�D�Q�M�D���F�M�H�O�R�N�X�S�Q�R�J���W�U�R�ã�N�D���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�D���� 

Licenciranje �± �,�]�Y�R�U�L�� �S�U�L�K�R�G�D�� �V�H�� �R�V�W�Y�D�U�X�M�X�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �Q�D�N�Q�D�G�H�� �N�R�M�X�� �N�R�U�L�V�Q�L�N�� �S�O�D�ü�D�� �]�D��

�O�L�F�H�Q�F�L�M�X���G�R�]�Y�R�O�X�� �]�D�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �S�D�W�H�Q�W�R�P�� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �]�D�ã�W�L�ü�H�Q�L�P�� �L�Q�W�H�O�H�N�W�X�D�O�Q�L�P�� �Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�R�P����

�3�R�P�R�ü�X��licenciranja vlasnici prava mogu ostvariti prihode od svojih patenata, bez da moraju 

pokrenuti proi�]�Y�R�G�Q�M�X�� �L�O�L�� �N�U�H�Q�X�W�L�� �X�� �E�L�O�R�� �N�D�N�D�Y�� �R�E�O�L�N�� �L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�F�L�M�H���� �1�D�� �S�U�L�P�M�H�U�� �W�H�K�Q�R�O�R�ã�Na 

�S�R�G�X�]�H�ü�D koja su vlasnici patenata daju drugim �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D �G�R�]�Y�R�O�X�� �]�D�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H��

�W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�R�P���N�R�M�D���M�H���L�Q�D�þ�H���]�D�ã�W�L�üena, a zauzvrat dobivaju licenciju. 

�2�J�O�D�ã�L�Y�D�Q�M�H���± Izvori prihoda se ostvaruju na temelju �Q�D�N�Q�D�G�H���N�R�M�X���N�O�L�M�H�Q�W���S�O�D�ü�D���]�D���R�J�O�D�ã�L�Y�D�Q�M�H��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �X�V�O�X�J�H�� �L�O�L�� �þ�D�N�� �L�� �E�U�H�Q�G�D���� �.�O�D�V�L�þ�D�Q�� �S�U�L�P�M�H�U�� �]�D�� �]�D�U�D�G�X�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X��

�R�J�O�D�ã�D�Y�Dnja je medijska industrija, ali u novije �Y�U�L�M�H�P�H���L���G�U�X�J�L���V�X���V�H�N�W�R�U�L���X�N�O�M�X�þ�L�O�L���X���]�D�U�D�ÿ�L�Y�D�Q�M�H��

�Q�D���W�H�P�H�O�M�X���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�����D���W�X���W�U�H�E�D���L�]�G�Y�R�M�L�W�L���W�H�K�Q�R�O�R�ã�N�L���V�H�N�W�R�U. 

Naknade za brokerske  djelatnosti/posredovanje �± Izvori se prihoda ostvaruju na temelju 

�Q�D�N�Q�D�G�H���N�R�M�X���N�R�U�L�V�Q�L�F�L���S�O�D�ü�D�M�X���]�D���X�V�O�X�J�X���S�R�V�U�H�G�R�Y�D�Q�M�D�����3�U�L�P�M�H�U���R�Y�R�J���Q�D�þ�L�Q�D���V�X���E�U�R�N�H�U�L���L���D�J�H�Q�W�L��

za prodaju nekretnina koji ostvaruju prihod od provizije koju dobiju kod �X�V�S�M�H�ã�Q�R���]�D�N�O�M�X�þ�H�Q�R�J��

�S�R�V�O�D���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�R�G�D�Y�D�W�H�O�M�D���L���N�X�S�F�D�� 

3.1.6 �.�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L 
 

�6�Y�D�N�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O���� �Q�H�E�L�W�Q�R�� �X�V�S�M�H�ã�D�Q�� �L�O�L�� �Q�H�X�V�S�M�H�ã�D�Q���� �W�U�H�E�D�� �N�O�M�X�þ�Q�H�� �U�H�V�X�U�V�H�� �M�H�U�� �E�H�]�� �Q�M�L�K��

�S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O���Q�H���P�R�å�H���I�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�W�L�����.�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L���V�X���P�D�W�H�U�L�M�D�O�Q�L���L�O�L���Q�H�P�D�W�H�U�L�M�D�O�Q�L���þ�L�Q�L�W�Hlji 

http://gradst.unist.hr/Portals/9/docs/katedre/Organizacija%20i%20ekonomika/PSG%20OPE/13_Predavanja_OPE.pdf
http://gradst.unist.hr/Portals/9/docs/katedre/Organizacija%20i%20ekonomika/PSG%20OPE/13_Predavanja_OPE.pdf
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�S�R�W�U�H�E�Q�L���N�D�N�R���E�L���V�H���R�V�W�Y�D�U�L�O�D���Q�H�N�D���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W���L���S�R�V�W�L�J�O�L���å�H�O�M�H�Q�L���U�H�]�X�O�W�D�W�L�� �7�D�N�R�ÿ�H�U���R�Q�L predstavljaju 

imovinu koja je neophodna �N�D�N�R���E�L���V�H���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O���P�R�J�D�R���R�G�Y�L�M�D�W�L���N�D�N�R���M�H���W�R���S�U�H�G�Y�L�ÿ�H�Q�R. 

�3�R�P�R�ü�X���W�L�K���U�H�V�X�U�V�D���S�R�G�X�]�H�ü�H �N�U�H�L�U�D���L���L�V�S�R�U�X�þ�X�M�H���S�R�Q�X�G�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����]�D�K�Y�D�ü�D���W�U�å�L�ã�W�H�����R�G�U�å�D�Y�D��

odnose s kupcima te ostvaruje prihode. �.�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L���P�R�J�X���E�L�W�L���Y�O�D�V�W�L�W�L���ã�W�R���E�L���]�Q�D�þ�L�O�R���G�D���V�X���X��

�Q�D�ã�H�P���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X�����D�O�L���V�H���W�D�N�R�ÿ�H�U���P�R�J�X���L���S�R�V�X�G�L�W�L���R�G���G�U�X�J�L�K���S�R�G�X�]�H�ü�D (kroz lizing) ili nabaviti 

�R�G���N�O�M�X�þ�Q�L�K���S�D�U�W�H�U�D��  

�3�U�L�O�L�N�R�P���U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�D���R���N�O�M�X�þ�Q�L�P���U�H�V�X�U�V�L�P�D�����N�R�U�L�V�Q�R���M�H���S�R�V�W�D�Y�L�W�L���V�L���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D�� 

�x �Ä�.�R�M�H���N�O�M�X�þ�Q�H���U�H�V�X�U�V�H���W�U�H�E�D�P�R���]�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���Q�D�ã�H���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�" 

�x A za kanale distribucije? 

�x Odnose s kupcima? 

�x �,�]�Y�R�U�H���S�U�L�K�R�G�D�"�³��(Osterwalder, Pigneur, 2014:35). 

�Ä�8�� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�X�� �V�H�� �X�J�O�D�Y�Q�R�P�� �J�R�Y�R�U�L�� �R�� �W�U�L�P�D�� �N�O�M�X�þ�Q�L�P�� �U�H�V�X�U�V�L�P�D���� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�P���� �I�L�]�L�þ�N�L�P�� �L��

�O�M�X�G�V�N�L�P�����ý�H�W�Y�U�W�L���N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�����L�Q�W�H�O�H�N�W�X�D�O�Q�L�����N�D�W�Nad se svrstava u neki od onih triju, a katkad 

�V�P�D�W�U�D���V�D�P�R�V�W�D�O�Q�L�P�����6�Y�H���þ�H�ã�ü�H���V�H���Y�D�å�Q�R�V�W���S�U�L�G�D�M�H��i petome resursu: emocionalnom, iako se on 

�Y�H�O�L�N�R�M�� �P�M�H�U�L�� �S�U�H�S�O�L�ü�H�� �V�� �O�M�X�G�V�N�L�P�� �U�H�V�X�U�V�L�P�D�³��

(https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchi

AgICA1PCKCgwLEgZDb3Vyc2UYgICAgJTSlQkMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgMT80Ao

MogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA Cloudschool: K�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L, 22.06.2021.). 

�)�L�]�L�þ�N�L �N�O�M�X�þ�Q�L�� �U�H�V�X�U�V�L�� �R�E�X�K�Y�D�ü�D�M�X�� �I�L�]�L�þ�N�X�� �L�P�R�Y�L�Q�X�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �]�J�U�D�G�H���� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�L�� �S�R�J�R�Q�L����

�S�R�V�O�R�Y�Q�L���S�U�R�V�W�R�U�L�����V�W�U�R�M�H�Y�L���L���G�U�X�J�R�����,�Q�W�H�O�H�N�W�X�D�O�Q�L���N�O�M�X�þ�Qi resursi �R�E�X�K�Y�D�ü�D�M�X �W�H�K�Q�R�O�R�ã�N�D���]�Q�D�Q�M�D����

robne marke, patente i autorska prava, proizvodna znanja, baze podataka o kupcima itd. Proces 

stvaranja intelektualnih resursa je iznimno zahtjevan, no zato i donosi brojne prednosti. 

�3�R�G�X�]�H�ü�D koja �S�U�R�G�D�M�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�N�X���U�R�E�X u puno stvari se oslanjaju na robnu marku koja zato za 

�Q�M�L�K���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���N�O�M�X�þ�D�Q���U�H�V�X�U�V�����/�M�X�G�V�N�L resursi su iznimno bitni jer ne postoji �S�R�G�X�]�H�ü�H koje ne 

�W�U�H�E�D���O�M�X�G�V�N�H���U�H�V�X�U�V�H�����S�R�V�W�R�M�H���V�D�P�R���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O�L���X���N�R�M�L�P�D���M�H���O�M�X�G�V�N�L���U�H�V�X�U�V���P�D�Q�M�H���L�O�L���Y�L�ã�H��

bitan. Neke od industrija u kojima je ljudski resurs iznimno bitan su kreativne industrije te 

industrije koje se temelje na znanju. Financijski resursi su potrebni u svim poslovnim 

�P�R�G�H�O�L�P�D�����M�H�G�L�Q�D���M�H���U�D�]�O�L�N�D���ã�W�R���V�X���]a neke mode potrebna manja financijska sredstva, dok drugi 

zahtijevaju iznimno velika ulaganja. U financijske resurse se ubrajaju gotovina, 

dio�Q�L�þ�D�U�V�W�Y�R���Y�O�D�V�Q�L�þ�N�H�� �R�S�F�L�M�H�� �]�D�� �S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H�� �N�O�M�X�þ�Q�L�K�� �V�X�U�D�G�Q�L�N�D���� �M�D�P�V�W�Y�D���� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W��

kreditiranja i druga.  

https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICA1PCKCgwLEgZDb3Vyc2UYgICAgJTSlQkMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgMT80AoMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICA1PCKCgwLEgZDb3Vyc2UYgICAgJTSlQkMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgMT80AoMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICA1PCKCgwLEgZDb3Vyc2UYgICAgJTSlQkMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgMT80AoMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
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3.1.7 �.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� 

 

�.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���R�S�L�V�X�M�X���V�Y�H���R�Q�R���ã�W�R���M�H���S�R�W�U�H�E�Q�R���Q�D�S�U�D�Y�L�W�L���N�D�N�R���E�L���P�R�G�H�O���P�R�J�D�R���I�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�W�L��

�R�Q�D�N�R���N�D�N�R���M�H���W�R���]�D�P�L�ã�O�M�H�Q�R�����.�D�R���ã�W�R���M�H���E�L�R���V�O�X�þ�D�M���N�R�G���N�O�M�X�þ�Q�L�K���U�H�V�X�U�V�D�����L���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���V�X��

potrebne kako bi �S�R�G�X�]�H�ü�H bilo �X���V�W�D�Q�M�X���N�U�H�L�U�D�W�L���L���L�V�S�R�U�X�þ�L�W�L���S�R�Q�X�G�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����]�D�K�Y�D�W�L�W�L���W�U�å�L�ã�W�H����

�R�G�U�å�D�Y�D�W�L�� �R�G�Q�R�V�H�� �V�� �N�X�S�F�L�P�D�� �W�H���R�V�W�Y�D�U�L�W�L�� �S�U�L�K�R�G�H���� �.�R�M�H�� �ü�H�P�R�� �N�O�M�X�þ�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �L�P�D�W�L�� �R�Y�Lsi o 

vrsti poslovnog modela.  

�3�U�L�O�L�N�R�P���U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�D���R���N�O�M�X�þ�Q�L�P���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�����N�R�U�L�V�Q�R���M�H���S�R�V�W�D�Y�L�W�L���V�L���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D�� 

�x �Ä�.�R�M�H���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�H���]�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���Q�D�ã�H���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�" 

�x �$���Q�D�ã�L���N�D�Q�D�O�L���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H�" 

�x Odnosi s kupcima? 

�x �,�]�Y�R�U�L���S�U�L�K�R�G�D�"�³��(Osterwalder, Pigneur, 2014:37). 

 

�.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���P�R�å�H�P�R���S�R�G�L�M�H�O�L�W�L���X���V�O�M�H�G�H�ü�H���N�D�W�H�J�R�U�L�M�H�� 

�x Proizvodnja �± U ovu kategoriju ubrajamo aktivnosti koje su povezane sa proizvodnjom 

�N�D�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �L�]�U�D�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�� �L�� �L�V�S�R�U�X�þ�L�Y�D�Q�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P �N�R�O�L�þ�L�Q�D�P�D�� �L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H��

kvalitete���� �G�L�]�D�M�Q�L�U�D�Q�M�H�� �L�� �G�U�X�J�R���� �3�U�R�L�]�Y�R�G�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �G�R�P�L�Q�L�U�D�W�� �ü�H�� �X�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�P��

modelima �S�R�G�X�]�H�ü�D koja �V�H���E�D�Y�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�R�P���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 

�x �5�M�H�ã�D�Y�D�Q�M�H���S�U�R�E�O�H�P�D���± Ova kategorija obuhva�ü�D���S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H���Q�R�Y�L�K�����E�R�O�M�L�K���U�M�H�ã�H�Q�M�D���]�D��

p�U�R�E�O�H�P�H���N�R�M�H���L�P�D�M�X���N�X�S�F�L�����.�O�D�V�L�þ�D�Q���S�U�L�P�M�H�U���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D���X���N�R�M�L�P�D���M�H���U�M�H�ã�D�Y�D�Q�M�H���S�U�R�E�O�H�P�D��

dominantna aktivnost su konzultantska �S�R�G�X�]�H�ü�D, �E�R�O�Q�L�F�H���W�H���V�O�L�þ�Q�H���X�V�O�X�å�Q�H���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L����

Kod poslovnih modela takvih �S�R�G�X�]�H�ü�D �S�R�W�U�H�E�Q�R���M�H���V�W�D�O�Q�R���X�V�D�Y�U�ã�L�Y�D�Q�M�H���W�H���X�S�U�D�Y�O�M�D�Q�M�H 

poslovnim znanjem.  

�x �3�O�D�W�I�R�U�P�D���P�U�H�å�D���±Postoje mnogi poslovni modeli kojima je platforma klj�X�þ�D�Q���U�H�V�X�U�V����

�W�H�P�H�O�M�H�� �V�H�� �Q�D�� �N�O�M�X�þ�Q�L�P�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�� �N�R�M�H�� �V�H�� �R�G�Y�L�M�D�M�X�� �Q�D�� �S�O�D�W�I�R�U�P�L�� �L�O�L�� �P�U�H�å�L���� �3�R�G��

�S�O�D�W�I�R�U�P�H���X�E�U�D�M�D�P�R���P�U�H�å�H�����V�R�I�W�Y�H�U�H�����S�O�D�W�I�R�U�P�H���]�D���S�R�Y�H�]�L�Y�D�Q�M�H���W�H���U�R�E�Q�H���Parke.  

�3�H�W���N�O�M�X�þ�Q�L�K���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�D�N�R���E�L���S�R�V�O�R�Y�Q�D���L�G�H�M�D���]�D�å�L�Y�M�H�O�D���V�X�� 

1. �Ä�1�D�S�L�V�D�W�L���S�U�L�M�H�G�O�R�J���S�U�R�M�H�N�W�D 
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2. �3�U�H�G�V�W�D�Y�L�W�L�� �S�U�R�M�H�N�W�� �R�G�J�R�Y�R�U�Q�L�P�� �R�V�R�E�D�P�D�� �N�R�M�H�� �P�R�J�X�� �R�P�R�J�X�ü�L�W�L�� �S�R�þ�H�W�Q�R��

financiranje 

3. Osigurati financiranje 

4. �3�U�R�Q�D�ü�L���S�D�U�W�Q�H�U�H���L���V���Q�M�L�P�D���S�R�W�S�L�V�D�W�L���X�J�R�Y�R�U�H 

5. Osmisliti promotivnu kampanju za prodaju proizvoda ili usluge 

(https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5

CxIEVXNlchiAgICApejLCwwLEgZDb3Vyc2UYgICAgIDyiAoMCxIIQWN

0aXZpdHkYgICAgJjVmAkMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA 

Cloudschool: K�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���G�D���E�L���S�R�V�O�R�Y�Q�D���L�G�H�M�D���]�D�å�L�Y�M�H�O�D 22.06.2021.). 

 

3.1.8 �.�O�M�X�þ�Q�D��partnerstva 
 

�.�D�N�R�� �E�L�� �X�V�S�M�H�ã�Q�R�� �S�R�V�O�R�Y�D�O�L�����S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D su potrebni poslovni partneri. �.�O�M�X�þ�Q�D�� �S�D�Utnerstva 

opisuju �V�Y�H���G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�H���L���S�D�U�W�Q�H�U�H���N�R�M�L���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�L���N�D�N�R���E�L���P�R�G�H�O���P�R�J�D���I�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�W�L����Razlozi 

zbog kojeg se sklapaju partnerstva su stvaranje optimalnog poslovnog modela, nabavljanje 

potrebnih resursa koje �S�R�G�X�]�H�ü�H nema na raspolaganju, i smanjivanje rizika. Neki od tih 

partnera na kraju mogu postat i temelj poslovnog modela.  

�ÄVrste motivacija za stvaranje partnerstva:  

�x �2�S�W�L�P�L�]�D�F�L�M�D���L���H�N�R�Q�R�P�L�M�D���R�E�X�M�P�D�����Y�H�O�L�þ�L�Q�H���� 

�x Smanjivanje rizika i nesigurnosti  

�x �3�U�L�E�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �U�H�V�X�U�V�D�� �L�� �X�Q�D�M�P�O�M�L�Y�D�Q�M�H�� �W�X�ÿ�L�K�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�´��

(http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/ Nastavni 

materijali: Obrasci poslovnih modela 21.6.2021.). 

�2�S�W�L�P�L�]�D�F�L�M�D�� �L�� �H�N�R�Q�R�P�L�M�D�� �Y�H�O�L�þ�L�Q�H���± �M�H�� �R�V�Q�R�Y�Q�L�� �R�E�O�L�N�� �S�D�U�W�Q�H�U�V�W�Y�D���� �3�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �R�G�Q�R�V�� �L�]�P�H�ÿ�X��

�N�X�S�D�F�D���L���G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�D���N�R�M�L�P���V�H���R�V�L�J�X�U�D�Y�D���R�S�W�L�P�D�O�Q�R���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���L���U�H�V�X�U�V�D�����2�Y�D�N�D�Y���R�E�O�L�N��

�S�D�U�W�Q�H�U�V�W�Y�D�� �V�N�O�D�S�D�M�X�� �V�H�� �S�U�L�M�H�� �V�Y�H�J�D�� �U�D�G�L�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�D�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D���� �D�O�L�� �Q�H�U�L�M�H�W�N�R�� �]�Q�D�M�X�� �X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�W�L�� �L��

outsourcing �L�O�L���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�R���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���L�Q�I�U�D�V�W�U�X�N�W�X�U�H. 

Smanjivanje rizika i nesigurnosti �± �6�N�O�D�S�D�Q�M�H�P���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���S�D�U�W�Q�H�U�V�W�D�Y�D�����P�R�å�H�P�R���V�P�D�Q�M�L�W�L���U�L�]�L�N��

�S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���� �2�Y�R�� �S�R�V�H�E�L�F�H�� �Y�U�L�M�H�G�L�� �]�D�� �R�Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �Q�D�� �N�R�M�L�P�D�� �M�H�� �S�U�L�V�X�W�Q�D�� �Y�H�O�L�N�D�� �N�R�Q�N�X�U�Hncija a 

�V�D�P�L�P�� �W�L�P�H�� �L�� �Q�H�V�L�J�X�U�Q�L�� �X�Y�M�H�W�L�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���� �.�R�Q�N�X�U�H�Q�W�L���� �X�� �Q�H�N�L�P�� �V�O�X�þ�D�M�H�Y�L�P�D���� �]�Q�D�M�X�� �V�N�O�D�S�D�W�L��

https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICApejLCwwLEgZDb3Vyc2UYgICAgIDyiAoMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgJjVmAkMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICApejLCwwLEgZDb3Vyc2UYgICAgIDyiAoMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgJjVmAkMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
https://www.cloudschool.org/activities/ahFzfmNsb3Vkc2Nob29sLWFwcHI5CxIEVXNlchiAgICApejLCwwLEgZDb3Vyc2UYgICAgIDyiAoMCxIIQWN0aXZpdHkYgICAgJjVmAkMogEQNTcyODg4NTg4Mjc0ODkyOA
http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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�V�W�U�D�W�H�ã�N�D�� �V�D�Y�H�]�Q�L�ã�W�Y�D�� �]�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�� �S�R�G�U�X�þ�M�H���� �G�R�N�� �V�L�� �X�� �G�U�X�J�L�P�� �S�R�G�U�X�þ�M�L�P�D�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��

konkuriraju.  

Pribavljanje resursa i una�M�P�O�M�L�Y�D�Q�M�H�� �W�X�ÿ�L�K�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���± Rijetko koje �S�R�G�X�]�H�ü�H ima na 

�U�D�V�S�R�O�D�J�D�Q�M�X�� �V�Y�H�� �S�R�W�U�H�E�Q�H�� �U�H�V�X�U�V�H�� �L�O�L�� �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �]�Q�D�Q�M�D�� �L�� �Y�M�H�ã�W�L�Q�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �P�R�J�O�L�� �R�E�D�Y�L�W�L�� �V�Y�H��

�S�R�W�U�H�E�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�����=�E�R�J���W�R�J�D���V�H���R�N�U�H�ü�X���G�U�X�J�L�P���S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D te sklapaju s njima partnerstva, 

�W�H���Q�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���U�M�H�ã�D�Y�D�M�X���V�Y�R�M���S�U�R�E�O�H�P. (Osterwalder, Pigneur, 2014). 

Vrste partnerstva:  

�x �Ä�6�W�U�D�W�H�ã�N�D���S�D�U�W�Q�H�U�V�W�Y�D -  �L�]�P�H�ÿ�X���S�R�G�X�]�H�ü�D���N�R�M�D���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R���Q�L�V�X���N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�L�� 

�x Koopeticija - �V�W�U�D�W�H�ã�N�D���S�D�U�W�Q�H�U�V�W�Y�D���L�]�P�H�ÿ�X���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D�� 

�x �=�D�M�H�G�Q�L�þ�N�R���X�O�D�J�D�Q�M�H���V���F�L�O�M�H�P���U�D�]�Y�R�M�D���Q�R�Y�L�K���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���S�U�L�O�L�N�D���L�O�L���W�U�å�L�ã�W�D�� 

�x Odnos kupca �± �G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�� �]�D�� �R�V�L�J�X�U�D�Q�M�H�� �S�R�X�]�G�D�Q�H�� �R�S�V�N�U�E�H�³��

(http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/ Nastavni 

materijali: Obrasci poslovnih modela 21.6.2021.). 

 

3.1.9 �6�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D 
 
�6�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D���R�E�X�K�Y�D�ü�D���V�Y�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���N�R�M�L���V�X���Q�D�V�W�D�O�L���N�D�R���U�H�]�X�O�W�D�W���L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�F�L�M�H���L���Y�R�ÿ�H�Q�M�D��

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D���� �2�Y�L�P�� �H�O�H�P�H�Q�W�R�P�� �R�S�L�V�D�Q�L�� �V�X�� �V�Y�L�� �Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�� �N�R�M�L�� �V�X�� �Q�D�V�W�D�O�L��

�S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�P�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D����Kreiranje ponude vrijednosti, isporuka te 

�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���� �R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H�� �R�G�Q�R�V�D�� �V�� �N�X�S�F�L�P�D���� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�H�� �S�U�L�K�R�G�D���� �V�Y�H�� �W�R�� �V�W�Y�D�U�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��

�W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �7�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �Q�L�M�H�� �W�H�ã�N�R�� �L�]�U�D�þ�X�Q�D�W�L���� �D�O�L�� �N�D�N�R�� �E�L�� �W�R�� �P�R�J�O�L�� �Q�D�S�U�D�Y�L�W�L���� �S�U�Y�R�� �M�H�� �S�R�W�U�H�E�Q�R��

�G�H�I�L�Q�L�U�D�W�L���N�O�M�X�þ�Q�H���S�D�U�W�Q�H�U�H�����N�O�M�X�þ�Q�H���U�H�V�X�U�V�H���W�H���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�����0�H�ÿ�X�W�L�P�����W�U�H�E�D���X�]�H�W�L���X���R�E�]�L�U��

kako su nek�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���X�W�H�P�H�O�M�L�O�L���V�Y�R�M�H���S�R�V�O�R�Y�Q�H���P�R�G�H�O�H���X�S�U�D�Y�Q�R���Q�D���G�U�X�N�þ�L�M�H�P���Q�D�þ�L�Q�X���L���Y�L�V�L�Q�L��

�V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D���� 

�Ä�3�U�L�O�L�N�R�P���D�Q�D�O�L�]�H���V�W�U�X�N�W�X�U�H���W�U�R�ã�N�R�Y�D���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���N�R�U�L�V�Q�R���M�H���S�R�V�W�D�Y�L�W�L���V�L���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D�� 

�x �.�R�M�L���V�X���W�H�P�H�O�M�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���Q�D�V�W�D�O�L���L�]���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D�" 

�x �.�R�M�L���N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���]�Q�D�þ�D�M�D�Q���W�U�R�ã�D�N���]�D���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�" 

�x �.�R�M�H���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���]�Q�D�þ�D�M�D�Q���W�U�R�ã�D�N���]�D���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�" 

�x �.�D�N�R���Y�D�ã�H���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���X�W�M�H�þ�X���Q�D���W�U�R�ã�N�R�Y�H�" 

�x �-�H�V�X���O�L���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���X�V�N�O�D�ÿ�H�Q�H���V���S�R�Q�X�G�R�P���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���Y�D�ã�H�J���P�R�G�H�O�D? 

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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�x �,�V�W�U�D�å�X�M�X�ü�L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �S�H�U�P�X�W�D�F�L�M�H�� �Y�D�ã�H�J�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D���� �R�V�W�D�M�X�� �O�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�� �I�L�N�V�Q�L�� �L�O�L��

postaju promjenjivi? 

�x �-�H�� �O�L�� �Y�D�ã�H�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�� �Y�L�ã�H�� �X�V�P�M�H�U�H�Q�R�� �Q�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �L�O�L�� �Q�D�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�"�³��

(https://www.garyfox.co/cost-structure/ Gary Fox: Cost Structure 22.06.2021.). 

�6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �V�W�U�X�N�W�X�U�X�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �Q�M�H�]�L�Q�X�� �Y�D�å�Q�R�V�W�� �]�D���S�R�G�X�]�H�ü�H, postoje dvije vrste 

poslovnih modela: 

1. �0�R�G�H�O�L���W�H�P�H�O�M�H�Q�L���Q�D���ã�W�R���Q�L�å�L�P���W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�����H�Q�J�O����cost-driven) �± Ovakvi poslovni modeli 

�S�R�N�X�ã�D�Y�D�M�X���V�U�H�]�D�W�L���W�U�R�ã�N�R�Y�H���J�G�M�H���J�R�G���E�L���W�R���E�L�O�R���P�R�J�X�ü�H�����7�R���U�D�G�H���N�D�N�R���E�L���V�W�Y�R�U�L�O�L���Q�D�M�Q�L�å�X��

�P�R�J�X�ü�X���V�W�U�X�N�W�X�U�X���W�U�R�ã�N�R�Y�D���N�R�M�D���L�P���R�Q�G�D���R�P�R�J�X�ü�X�M�H���Q�X�ÿ�H�Q�M�H���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�D��

�ü�H���V�H���W�H�P�H�O�M�L�W�L���Q�D���Q�L�V�N�R�M���F�L�M�H�Q�L�����P�D�N�V�L�P�D�O�Q�R�M���D�X�W�R�P�D�W�L�]�D�F�L�M�L���L���R�X�W�V�R�X�U�F�L�Q�J-u. 

 

2. Modeli temeljeni na vrijednostima koje stvaraju za kupce (engl. value-driven) �± Postoje 

�S�R�G�X�]�H�ü�D koja �P�D�Q�M�H�� �S�R�]�R�U�Q�R�V�W�L�� �S�U�L�G�D�M�X�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�� �N�R�M�H�� �ü�H�� �Q�M�L�K�R�Y�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O��

stvarati. Takva �S�R�G�X�]�H�ü�D �V�Y�R�M���I�R�N�X�V���S�U�H�E�D�F�X�M�X���Q�D���S�R�Q�X�G�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�X���ü�H���S�R�Q�X�G�L�W�L��

�N�X�S�F�L�P�D�����2�Y�D�N�Y�L���P�R�G�H�O�L���N�R�M�L���V�H���W�H�P�H�O�M�H���Q�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���]�D���N�X�S�F�H���R�E�L�þ�Q�R���Q�X�G�H��

klijentima visok stupanj personaliziranih usluga te iznimnu vrijednost.  

�6�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�No�Y�D���P�R�å�H���L�P�D�W�L���V�O�M�H�G�H�ü�D���V�Y�R�M�V�W�Y�D�� 

�)�L�N�V�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���± �7�R���V�X���R�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���N�R�M�L���X�Y�L�M�H�N���R�V�W�D�M�X���L�V�W�L�����E�H�]���R�E�]�L�U�D���Q�D���N�R�O�L�þ�L�Q�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L��

�X�V�O�X�J�D�� �N�R�M�L�� �V�X�� �S�U�R�L�]�Y�H�G�H�Q�L���� �8�� �W�D�N�Y�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H��ub�U�D�M�D�P�R�� �S�O�D�ü�H�� �U�D�G�Q�L�F�L�P�D���� �W�U�R�ã�D�N��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�L�K�� �S�R�J�R�Q�D�� �L�� �Q�D�M�D�P�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �S�U�R�V�W�R�U�D���� �8�� �Q�H�N�L�P�� �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�P�D�� �V�X�� �R�Y�D�N�Y�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L��

�L�]�U�D�å�H�Q�L�M�L���Q�H�J�R���X���G�U�X�J�L�P���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�P�D�����D���W�R���M�H���V�O�X�þ�Dj npr. kod proizvodnih �S�R�G�X�]�H�ü�D. 

�9�D�U�L�M�D�E�L�O�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���± �7�R���V�X���R�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���N�R�M�L���V�X���R�Y�L�V�Q�L���R���S�U�R�L�]�Y�H�G�H�Q�R�M���N�R�O�L�þ�L�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L��

�R�G�U�D�ÿ�H�Q�L�K���X�V�O�X�J�D�����9�L�V�R�N���S�R�V�W�R�W�D�N���Y�D�U�L�M�D�E�L�O�Q�L�K���W�U�R�ã�N�R�Y�D���L�P�D�M�X���Q�S�U�����J�O�D�]�E�H�Q�L���I�H�V�W�L�Y�D�O�L. 

Ekonomija razmjera �± obuhva�ü�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�X�� �Y�H�O�L�N�H�� �N�R�O�L�þ�L�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �N�D�N�R�� �E�L�� �W�U�R�ã�D�N��

�S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D�� �E�L�R�� �ã�W�R�� �P�D�Q�M�L���� �ÄNpr. v�H�üa �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �]�E�R�J�� �N�X�S�R�Y�L�Q�H�� �Y�H�O�L�N�H�� �N�R�O�L�þ�L�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D����

�S�O�D�ü�D�M�X�� �P�D�Q�M�H�� �F�L�M�H�Q�H���� Rezultat toga �M�H�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�H�� �S�U�R�V�M�H�þ�Q�H�� �F�L�M�H�Q�H���N�R�ã�W�D�Q�M�D��proizvoda zbog 

�U�D�V�W�D���N�R�O�L�þ�L�Q�H���S�U�R�L�]�Y�H�G�H�Q�L�K���N�R�P�D�G�D. 

�(�N�R�Q�R�P�L�M�D���G�R�V�H�J�D�����S�R�G�U�X�þ�M�D�����± Obuhva�üa primjenjivanje istih metoda poslovanja �Q�D���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P��

�S�R�G�U�X�þ�M�L�P�D���� �N�D�N�R�� �E�L�� �L�P�D�O�L�� �P�D�Q�M�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �1�D�� �S�U�L�P�M�H�U���� �Q�H�No �S�R�G�X�]�H�ü�H koristi isti kanal 

�G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���L�O�L���L�V�W�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���]�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��(Osterwalder, 

Pigneur, 2014). 

https://www.garyfox.co/cost-structure/
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4 Metode kreiranja poslovnih modela 
 

Poslovni modeli nastaju na osnovi lanca vrijednosti. Lanac vrijednosti se koristi za 

identifika�F�L�M�X���S�U�L�O�L�N�H���� �S�R�E�R�O�M�ã�Dnje �V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���W�H���X�� �N�R�Q�D�þ�Q�L�F�L���V�W�Yaranje konkurentsku prednosti. 

Lanac vrijednosti predstavlja skup aktivnosti kroz koje proizvod prolazi, od sirovine, kroz 

proizvodnju i distribuciju do segmenta kupaca. 

Slika 2: Lanac vrijednosti 

Izvor: Preuzeto u cijelosti (Barringer, B.R. and Ireland,R.D., 2010:187. �3�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�R���± �8�V�S�M�H�ã�Q�R�� �S�R�N�U�H�W�D�Q�M�H��

novih poduhvata. Tuzla: Naklada Prentice Hall) 

 

Lanac vrijednosti se dijeli na primarne i pomo�üne aktivnosti.  �3�U�L�P�D�U�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �V�H�� �W�L�þ�X��

�I�L�]�L�þ�N�R�J�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���� �S�U�R�G�D�M�H�� �L�� �V�H�U�Y�L�V�L�U�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�H���� �G�R�N�� �S�R�P�R�ü�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �G�D�M�X��

�S�R�W�S�R�U�X���S�U�L�P�D�U�Q�L�P�����3�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�L���G�L�M�H�O�R�Y�L���O�D�Q�F�D���L�O�L���G�R�G�D�M�X���L�O�L���Q�H���G�R�G�D�M�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�G�X���G�R�N��

�R�Q���S�U�R�O�D�]�L���U�D�]�O�L�þ�L�W�H���I�D�]�H���W�R�J���O�D�Q�F�D�����.�R�Q�D�þ�D�Q���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�O�L���X�V�O�X�J�D���M�H���V�S�R�M���S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�L�K���G�R�S�U�L�Q�R�V�D��

�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����N�R�M�L���V�X���Q�D�V�W�D�O�L���X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���I�D�]�D�P�D���O�D�Q�F�D. Kako bi bolje razumjeli lanac vrijednosti 

potrebno je objasniti neuobi�þ�D�M�H�Q�H�� �H�O�H�P�H�Q�W�H�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �X�O�D�]�Q�D�� �O�R�J�L�V�W�L�N�D���� �R�S�H�U�D�F�L�M�H�� �L�� �L�]�O�D�]�Q�D��

logisti�N�D���� �Ä�8�O�D�]�Q�D�� �O�R�J�L�V�W�L�N�D�� �S�R�G�U�D�]�X�Pi�M�H�Y�D�� �R�G�Q�R�V�H�� �I�L�U�P�H�� �V�D�� �G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�L�P�D�� �L�� �V�Y�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L��

�Y�H�]�D�Q�H�� �]�D�� �S�U�L�P�D�Q�M�H���� �V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�H�� �L�� �G�R�S�U�H�P�D�Q�M�H�� �G�L�M�H�O�R�Y�D�� �G�R�� �P�M�H�V�W�D�� �J�G�M�H�� �V�H�� �W�U�H�E�D�M�X�� �G�R�G�D�W�L��

finalnom proizvodu. Operacije podrazumijevaju sve aktivnosti potrebne da bi se proizveo 

proizvod. Izlazna logistika podrazumi�M�H�Y�D�� �V�Y�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �Y�H�]�D�Q�H�� �]�D�� �V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�H�� �L�� �R�W�S�U�H�P�X��

�J�R�W�R�Y�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�³�����%�D�U�U�L�Q�J�H�U�����,�U�H�O�D�Q�G������������������4;185). 



17 
 

�/�D�Q�D�F�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �Q�D�P�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H���Äuspostavu jasnih kriterija pri analiziranju konkurentskih 

prednosti organizacije�³ (Grant, 2010:263). Jedna od temeljnih strategija pri analizi lanca 

vrijednosti prepoznaje se kao �Äfokusiranje na diferencijaciju aktivnosti iz kojih se stvara velika 

�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���]�D���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�X���R�G���R�Q�L�K���J�G�M�H���V�H���V�W�Y�D�U�D���P�D�O�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���L�O�L���M�H���X�R�S�ü�H���Q�H�P�D�³ (Sekhar, 

2010:115). Nadalje, p�U�R�X�þ�D�Y�D�Q�M�H�P���O�D�Q�F�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���Q�D�ã�H�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�H�����P�R�å�H�P�R���X�R�þ�L�W�L��

�Q�D�þ�L�Q�H�� �]�D�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�H�P�� �G�R�G�D�W�Q�H�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �W�H�� �S�U�R�F�L�M�H�Q�L�W�L�� �G�D�� �O�L�� �S�R�V�M�H�G�X�M�H�P�R�� �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �V�U�H�G�V�W�Y�D��

kako bi to ostvarili.  Primjer toga je Dell koji je shvatio d�D���N�X�S�F�L���å�H�O�H���W�H�K�Q�L�þ�N�X���S�R�G�U�ã�N�X���N�R�M�D���ü�H��

im biti na raspolaganju od 0-24 h svaki dan, te da su kupci za tu uslugu spremni izdvojiti 

�G�R�G�D�W�Q�D���V�U�H�G�V�W�Y�D�����.�D�N�R���E�L���X�Y�L�G�M�H�O�L���G�D���O�L���V�X���R�Q�L���X���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L���S�U�X�å�L�W�L���W�R���N�X�S�F�L�P�D�����S�U�R�X�þ�L�O�L���V�X���V�Y�R�M��

lanac vrijednosti. �3�U�R�X�þ�D�Y�D�Q�M�H�P�� �V�X�� �G�R�ã�O�L�� �G�R�� �]�D�N�O�M�X�þ�N�D�� �N�D�N�R�� �M�H�� �R�Y�R�� �P�R�J�X�ü�H�� �V�D�P�R�� �N�D�G�� �E�L�� �V�H��

�H�O�H�P�H�Q�W�X�� �Ä�X�V�O�X�J�H�³�� �G�R�G�D�O�D�� �W�H�K�Q�L�þ�N�D�� �S�R�G�U�ã�N�D�� ������������ �0�H�ÿ�X�W�L�P���� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �Q�L�V�X�� �L�P�D�O�L�� �G�R�Y�R�O�M�Q�R��

�R�V�S�R�V�R�E�O�M�H�Q�R�J���W�H�K�Q�L�þ�N�R�J���R�V�R�E�O�M�D�����Q�L�V�X���E�L�O�L���X���P�R�J�X�ünosti tu slugu te stoga ni zaraditi od toga. 

Da su to uspjel�L���� �'�H�O�O�� �E�L�� �V�H�� �Q�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q�� �L�]�G�Y�R�M�L�R�� �R�G�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�� �W�H�� �V�W�Y�R�U�L�R�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�X��

prednost.  

�3�U�L�O�L�N�R�P���S�U�R�X�þ�D�Y�D�Q�M�D���O�D�Q�F�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�H�����P�R�å�H�P�R���V�L���S�R�V�W�D�Y�L�W�L������

�S�L�W�D�Q�M�D���N�R�M�D���ü�H���Q�D�P���S�R�P�R�ü�L���X���W�R�P���S�U�R�F�H�V�X�����3�U�Y�R���M�H���N�D�N�R���J�D���X�þ�L�Q�L�W�L���H�I�L�N�D�V�Q�L�M�Lm, a drugo gdje 

�P�R�å�H�P�R���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���G�R�G�D�W�Q�X���Ä�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�³�����2�Y�D�N�Y�D���D�Q�D�O�L�]�D���P�R�å�H���V�H���I�R�N�X�V�L�U�D�W�L���Q�D�� 

�x �Ä�-�H�G�Q�X���S�U�L�P�D�U�Q�X���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�����X���O�D�Q�F�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����N�D�R���ã�W�R���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���L���S�U�R�G�D�M�D�� 

�x �9�H�]�X�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �G�Y�L�M�H�� �I�D�]�H�� �O�D�Q�F�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� ���N�D�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �Y�H�]�D�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �R�S�H�U�D�F�L�M�D���� �ã�W�R�� �V�X��

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���Y�H�]�D�Q�H���]�D���V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�H���L���R�W�S�U�H�P�X���J�R�W�R�Y�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 

�x �-�H�G�Q�X���R�G���S�R�P�R�ü�Q�L�K���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�����N�D�R���ã�W�R���M�H���P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W���O�M�X�G�V�N�L�K���U�H�V�X�U�V�D���³�� ���%�D�U�U�L�Q�J�H�U����

Ireland, 2010:185). 

�8�N�R�O�L�N�R���X���O�D�Q�F�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�H���S�R�V�W�R�M�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���]�D���R�M�D�þavanjem 

�X���E�L�O�R���N�R�M�H�P���R�G���R�Y�D���W�U�L���V�H�J�P�H�Q�W�D�����W�R���P�R�å�H���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�W�L���S�U�L�O�L�N�X���]�D���Wo �S�R�G�X�]�H�ü�H �G�D���X�þ�L�Q�L���W�R���W�H��

ostvari prednost. 

  



18 
 

5 Uporaba platna poslovnog modela 

 

�6�Y�D�N�R�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �L�P�D�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�� �N�R�M�L�� �]�E�R�J�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�� �S�R�S�U�L�P�D��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�D���R�E�O�L�þ�M�D�������6���R�E�]�L�U�R�P�����Q�D���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D  �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���V�X���Q�D�S�U�D�Y�Lli  podjelu 

na brojne obrasce poslovnih modela od kojih �ü�H��neki �E�L�W�L�� �R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�L�� �X��nastavku. Poslovni 

modeli se koriste i u profitnom i u neprofitnom sektu. Fokus ovog rada je prou�þ�D�Y�D�Q�M�H i 

komparacija poslovnih modela u neprofitnom sektoru. 

 

5.1 Obrasci poslovnih modela 
 

�3�R�G�X�]�H�ü�D���V�Y�R�M�H���S�R�V�O�R�Y�Q�H���P�R�G�H�O�H���U�D�]�Y�L�M�D�M�X���J�R�G�L�Q�D�P�D���W�H���L�K���S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�M�X���V�Y�R�M�R�M���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L���N�D�N�R��

�E�L���S�R�V�W�D�O�L���ã�W�R���S�U�L�Y�O�D�þ�Q�L�M�L���V�Y�R�M�H�P���V�H�J�P�H�Q�W�X���N�X�S�D�F�D���W�H���L�K���S�U�L�G�R�E�L�O�L�����,�]���W�R�J�D���U�D�]�O�R�J�D���L�P�D�P�R���S�X�Q�R��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D���R�G���N�R�M�L�K���Q�H�N�L���L�P�D�M�X���V�O�L�þ�Q�H���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�Ne. Skup poslovnih modela, 

�N�R�M�L���L�P�D�M�X���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�H���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�����Q�D�]�L�Y�D�M�X���V�H���R�E�U�D�V�F�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D�����6�W�R�J�D���V�H���R�Q�L���P�R�J�X��

�G�H�I�L�Q�L�U�D�W�L���N�D�R���Ä�R�S�L�V�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D���Q�D���W�H�P�H�O�M�X���V�O�L�þ�Q�L�K���V�Y�R�M�V�W�Y�D�����V�O�L�þ�Q�R�J���U�D�V�S�R�U�H�G�D���Q�M�L�K�R�Y�L�K��

�V�D�V�W�D�Y�Q�L�K���G�L�M�H�O�R�Y�D���L�O�L���V�O�L�þ�Q�L�K���Q�D�þ�L�Q�D��djelovanja�³����http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-

modela/nastavni-materijali/Nastavni materijali: Obrasci poslovnih modela 22.06.2021.).  

Postoje mnogi obrasci poslovnih modela, �Q�R���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���V�X�V�U�H�ü�H�P�R: 

�x Model rastavljene organizacije 

�x Model dugog repa 

�x �9�L�ã�H�V�W�U�D�Q�H���S�O�D�W�I�R�U�P�H 

�x Poslovni model Besplatno 

 

Model rastavljene organizacije temelji se na �N�R�Q�F�H�S�W�X���Ä�U�D�V�W�D�Y�O�M�H�Q�L�K���N�R�U�S�R�U�D�F�L�M�D�´ autora John 

Hagel i Marc Singer (1999.)�����S�U�H�P�D���N�R�M�L�P�D���V�H���S�R�G�X�]�H�ü�D���V�D�V�W�R�M�H���R�G���W�U�L���M�D�N�R���U�D�]�O�L�þ�L�W�D���S�R�V�O�R�Y�Q�D��

entiteta koji odgovaraju na �N�X�O�W�X�U�Q�H�����W�U�å�L�ã�Q�H�����L��ekonomske  zahtjeve. Kulturni zahtjevi vezani 

�V�X���X�]���R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���R�G�Q�R�V�D���V���N�X�S�F�L�P�D�����W�U�å�L�ã�Q�L���]�D���L�Q�R�Y�D�F�L�M�H���Q�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�����D���H�N�R�Q�R�P�V�N�L���X�]��odnos 

prema konkurenciji. 

 

 

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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Slika 3: Rastavljanje poslovnih modela 

 INOVACIJA 

PROIZVODA 

UPRAVLJANJE 

ODNOSIMA S 

KUPCIMA 

UPRAVLJANJE 

INFRASTRUKTUROM 

EKONOMIKA Rani ulazaka na 

�W�U�å�L�ã�W�H�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H��

�X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���S�U�H�P�L�X�P-

cijena i 

ostvarivanje 

�Y�L�V�R�N�R�J�D�� �W�U�å�L�ã�Q�R�J��

�X�G�M�H�O�D���� �N�O�M�X�þ�Q�D�� �M�H��

brzina. 

 

�9�L�V�R�N�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L��

pridobivanja 

kupaca moraju 

rezultirati velikom 

bazom kupaca; 

�Y�D�å�Q�D�� �M�H�� �H�N�R�Q�R�P�L�M�D��

dosega.  

 

�1�X�å�Q�D�� �M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�D��

�Y�H�O�L�N�L�K�� �N�R�O�L�þ�L�Q�D�� �]�E�R�J��

�Y�L�V�R�N�L�K���I�L�N�V�Q�L�K���W�U�R�ã�N�R�Y�D����

a radi postizanja niskih 

�M�H�G�L�Q�L�þ�Q�L�K �W�U�R�ã�N�R�Y�D��

�N�O�M�X�þ�Q�D�� �M�H�� �H�N�R�Q�R�P�L�M�D��

razmjera.  

 

ODNOSI PREMA 

KONKURENCIJI 

Bitka za talent; 

male zapreke za 

ulazak, uspijeva 

mnogo malih 

�L�J�U�D�þ�D���� 

 

�%�L�W�N�D�� �]�D�� �S�U�R�ã�L�U�H�Q�M�H����

brza konsolidacija, 

dominira malo 

�Y�H�O�L�N�L�K���L�J�U�D�þ�D���� 

 

Bitka za razmjer, brza 

konsolidacija, dominira 

�P�D�O�R���Y�H�O�L�N�L�K���L�J�U�D�þ�D���� 

 

KULTURA �8�V�U�H�G�R�W�R�þ�H�Q�R�V�W�� �Q�D��

zaposlenike; briga 

za kreativne ljude.  

 

�8�V�U�H�G�R�W�R�þ�H�Q�R�V�W�� �Q�D��

�S�U�X�å�D�Q�M�H�� �X�V�O�X�J�D����

kupac je na prvom 

mjestu.  

 

�8�V�U�H�G�R�W�R�þ�H�Q�R�V�W�� �Q�D��

�W�U�R�ã�D�N���� �Q�D�J�O�D�V�D�N�� �Q�D��

standardizaciji, 

predvidivosti i 

�X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�R�V�W�L���� 

 

Izvor: Hagel, J., Singer, M. (1999), Unbundling the Corporation, Harvard Business Review, (Preuzeto na: 

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/ Nastavni materijali �Ä�2�E�U�D�V�F�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K��

modela 9.3.2020.) 

 

Model dugog repa (Long Tail Business Models) �Äs�Y�R�G�L���V�H���Q�D���S�U�R�G�D�M�X���Y�H�ü�H�J���E�U�R�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���X��

�P�D�Q�M�L�P�� �N�R�O�L�þ�L�Q�D�P�D���� �)�R�N�X�V�� �M�H�� �Q�D�� �S�R�Q�X�G�L�� �Y�H�O�L�N�H�� �N�R�O�L�þ�L�Q�H�� �Q�L�ã�Q�L�K proizvoda od kojih se svaki 

�S�U�R�G�D�M�H�� �S�U�L�O�L�þ�Q�R�� �U�L�M�H�W�N�R���� �2�Y�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�L�� �W�U�H�E�D�M�X�� �P�D�Q�M�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �]�D�O�L�K�D�� �D�O�L�� �V�Q�D�å�Q�X��

�S�O�D�W�I�R�U�P�X�� �N�D�N�R�� �E�L�� �V�H�� �Q�L�ã�Q�L�� �V�D�G�U�å�D�M�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�L�R�� �]�D�L�Q�W�H�U�H�V�L�U�D�Q�L�P�� �N�X�S�F�L�P�D�³��

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
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(http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/Nastavni materijali: 

Obrasci poslovnih modela 22.06.2021.). 

Anderson (2006) je ovom poslovnom modelu dao ime na temelju krivulje koja opisuje ovu 

vrstu ekonomije na grafikonu. S�D�G�D�ã�Q�M�D���N�X�O�W�X�U�D���N�X�S�Q�M�H��se �V�Y�H���Y�L�ã�H���X�G�D�O�M�D�Y�D���R�G���W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�L�K��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �W�U�å�L�ã�W�D�� ���S�R�þ�H�W�D�N�� �N�U�L�Y�X�O�M�H���� �S�U�H�P�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�L�� �]�D�� �Q�H�N�R�O�L�N�R�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �G�X�å��

�N�U�L�Y�X�O�M�H���W�Y�R�U�H�ü�L���G�X�J�D�þ�D�N���U�H�S�� Prema Andersonu (2006)�����W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���G�R�V�H�å�X���Y�H�Oiki 

�E�U�R�M���S�U�R�G�D�M�D���Q�D���S�R�þ�H�W�N�X�����D�O�L���X�]���Y�U�O�R���Y�L�V�R�N�H���S�R�þ�H�W�Q�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H�����6���G�U�X�J�H���V�W�U�D�Q�H�����S�U�R�L�]�Y�R�G�L���G�X�Jog 

repa �R�V�W�D�M�X���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���G�X�J�R���Y�U�H�P�H�Q�D�����X�]���Q�L�V�N�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���L���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H�� 

Slika 4: Model dugog repa 

 

Izvor: Preuzeto u cijelosti (The bussines model analist, 2021. dostupno na: 

https://businessmodelanalyst.com/long-tail-business-model/ pristupljeno 18.08.2021.) 

 

�9�L�ã�H�V�W�U�D�Q�H���S�O�D�W�I�R�U�P�H���L�O�L���Y�L�ã�H�V�W�U�D�Q�D���W�U�å�L�ã�W�D��p�R�V�W�R�M�H���Y�H�ü���J�R�G�L�Q�D�P�D�����D�O�L���Q�M�L�K�R�Y���E�U�]�L���U�D�]�Y�R�M���]�D�S�R�þ�H�R��

�M�H�� �]�D�M�H�G�Q�R�� �V�� �U�D�]�Y�R�M�H�P�� �L�Q�W�H�U�Q�H�W�D�� �L�� �,�&�7�� �W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�H���� �2�Y�L�P�� �P�R�G�H�O�R�P�� �V�H���� �X�]�� �S�R�P�R�ü�� �S�O�D�W�I�R�U�P�H����

�V�S�D�M�D�M�X���U�D�]�O�L�þ�L�W�H��grupe �N�X�S�D�F�D���N�R�M�H���V�X���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R���R�Y�L�V�Q�H�����8���R�Y�R�P���P�R�G�H�O�X��platforma obavlja 

funkciju posrednika.  

 

 

http://www.efos.unios.hr/kreiranje-poslovnih-modela/nastavni-materijali/
https://businessmodelanalyst.com/long-tail-business-model/
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Slika 5�����9�L�ã�H�V�W�U�X�N�H���S�O�D�W�I�R�U�P�H 

 

Izvor: Preuzeto u cijelosti (The business model analyst, 2021. dostupno na: 

https://businessmodelanalyst.com/multisided-platform-business-model/ pristupljeno 

18.08.2021.) 

Poslovni model besplatno (freemium) je �Ä�Y�U�V�W�D���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D���N�R�M�L���Q�X�G�L���R�V�Q�R�Y�Q�H���]�Q�D�þ�D�M�N�H��

�N�R�U�L�V�Q�L�F�L�P�D�� �E�H�]�� �L�N�D�N�Y�L�K�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �L�� �Q�D�S�O�D�ü�X�M�H�� �S�U�H�P�L�M�X�� �]�D�� �G�R�G�D�W�Q�H�� �L�O�L�� �Q�D�S�U�H�G�Q�H�� �]�Q�D�þ�D�M�N�H����

�3�R�G�X�]�H�ü�H��koje koristi model besplatno �S�U�X�å�D���R�V�Q�R�Y�Q�H���X�V�O�X�J�H��bez naplate�����þ�H�V�W�R���X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P��

�S�U�R�E�Q�R�P���U�D�]�G�R�E�O�M�X���L�O�L���R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�R�M���Y�H�U�]�L�M�L���]�D���N�R�U�L�V�Q�L�N�D�����D���Q�D�S�U�H�G�Q�L�M�H���X�V�O�X�J�H���L�O�L���G�R�G�D�W�Q�H���]�Q�D�þ�D�M�N�H 

nudi uz �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X���Q�R�Y�þ�D�Q�X���Q�D�N�Q�D�G�X����Prema modelu besplatno�����S�R�G�X�]�H�ü�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X���E�H�]���L�N�D�N�Y�L�K��

�W�U�R�ã�N�R�Y�D���G�D�M�H���X�V�O�X�J�H���N�D�R���Q�D�þ�L�Q���X�V�S�R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�D���W�H�P�H�O�M�D���]�D���E�X�G�X�ü�H���W�U�D�Q�V�D�N�F�L�M�H����Daju�ü�L���E�H�V�S�O�D�W�Q�H��

usluge na osnovnoj razini, �S�R�G�X�]�H�ü�D grade odnose s klijentima, na kraju im nude napredne 

�X�V�O�X�J�H�����G�R�G�D�W�N�H�����S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�X���S�R�K�U�D�Q�X���L�O�L���N�R�U�L�V�Q�L�þ�N�R���L�V�N�X�V�W�Y�R���E�H�]���R�J�O�D�V�D���X�]���G�R�G�D�W�Q�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H�³��

(Investopedia, 2021.). 

  

https://businessmodelanalyst.com/multisided-platform-business-model/
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Slika 6: Poslovni model besplatno 

 

Izvor: Preuzeto u cijelosti (Business Model Toolbox dostupno na 

https://bmtoolbox.net/patterns/freemium/ pristupljeno 18.08.2021.) 

 

5.2 Uporaba platna poslovnih modela u neprofitnom sektoru 
 

�8�� �U�D�]�Y�R�M�X�� �G�U�å�D�Y�D�� �V�Y�H�� �Y�D�å�Q�L�M�X�� �X�O�R�J�X�� �L�P�D�� �S�U�L�Y�D�W�Q�L���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�L�� �V�H�N�W�R�U���� �8�� �V�Y�L�M�H�W�X�� �V�H�� �]�D�� �Q�D�Y�H�G�H�Q�L��

�S�R�M�D�P���� �]�E�R�J�� �G�U�X�J�D�þ�L�M�H�� �W�U�D�G�L�F�L�M�H���� �N�R�U�L�V�W�H i �L�]�U�D�]�L�� �F�L�Y�L�O�Q�R�� �G�U�X�ã�W�Y�R���� �Q�H�Y�O�D�G�L�Q�H�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H����

�V�R�F�L�M�D�O�Q�D�� �H�N�R�Q�R�P�L�M�D���� �W�U�H�ü�L�� �V�H�N�W�R�U�� �ÄPrivatni neprofitni sektor �R�E�X�K�Y�D�ü�D�� �Rrganizacije koje 

�S�U�L�P�D�U�Q�R�� �Q�H�� �S�R�V�W�R�M�H�� �U�D�G�L�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�D�� �S�U�R�I�L�W�D�� �L�� �G�M�H�O�X�M�X�� �X�� �S�R�G�U�X�þ�M�X�� �N�R�M�H�J�� �Q�L�M�H�� �P�R�J�X�ü�H��

organizirati uvijek na komercijalnoj osnovi�³�� (https://www.civilnodrustvo-

istra.hr/linkovi/pojmovnik%C5%BE �&�L�Y�L�O�Q�R���G�U�X�ã�W�Y�R���,�V�W�U�D��22.06.2021.).  Pravne osobe koje se 

javljaju u privatnom neprofitnom sektoru su zaklade i fondacije, udruge, privatne ustanove, 

�G�U�X�ã�W�Y�D���V���Q�H�R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�R�P���R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�ã�ü�X���L���Q�H�S�U�R�I�Ltne zadruge. U Hrvatskoj privatni neprofitni 

�V�H�N�W�R�U���Ä�X�Q�D�]�D�G���G�H�V�H�W�D�N���J�R�G�L�Q�D�����S�U�H�P�D���E�U�R�M�þ�D�Q�L�P���S�R�N�D�]�D�W�H�O�M�L�P�D���S�R�O�D�J�D�Q�R���Q�D�S�U�H�G�X�M�H���L���]�Q�D�þ�D�M�Q�R��

doprinosi u ukupnome gospodarstvu. Iako je omjer neprofitnog sektora u odnosu na profitni 

�V�H�N�W�R�U�� �Y�U�O�R�� �Q�L�]�D�N���� �W�R�� �Q�H�� �]�Q�D�þ�L �G�D�� �V�H�� �Q�H�ü�H�� �S�R�Y�H�ü�D�W�L�� �L�O�L�� �G�D�� �Q�H�� �S�R�V�W�R�M�H�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �]�D�� �U�D�]�Y�R�M�� 

�3�U�H�S�U�H�N�H�� �U�D�]�Y�R�M�X�� �Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�R�J�� �V�H�N�W�R�U�D�� �]�D�� �V�D�G�D�� �V�X�� �]�D�N�R�Q�V�N�H�� �U�H�J�X�O�D�W�L�Y�H�� �N�R�M�H�� �R�J�U�D�Q�L�þ�D�Y�D�M�X��

https://bmtoolbox.net/patterns/freemium/
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�Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�L�P�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�P�D�� �Q�M�L�K�R�Y�R�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H���� �8�]�� �W�R���� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�� �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�R�Q�D�O�Q�L�� �R�N�Y�L�U�� �]�D��

neprofitne organizac�L�M�H���Q�H���S�U�X�å�D���G�R�Y�R�O�M�Q�R���S�R�G�U�ã�N�H���N�R�U�L�V�Q�L�F�L�P�D���S�D���V�W�R�J�D���F�L�Y�L�O�Q�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H��

�R�V�Q�L�Y�D�M�X���Y�O�D�V�W�L�W�H���L�Q�V�W�L�W�X�F�L�M�H���]�D���S�R�P�R�ü���L���S�R�G�U�ã�N�X���N�D�N�R���E�L���V�H���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R���S�R�Y�H�]�L�Y�D�O�H���L���Q�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q��

razvijale neprofitni sektor�³ (https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:110:375126 �-�D�Q�N�R�Y�L�ü�������������������
�6�X�V�W�D�Y�L��

�S�R�G�U�ã�N�H���X���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�R�P���V�H�N�W�R�U�X�
��������������������������).  

�Ä�,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D poslovnih modela u privatnom neprofitnom sektoru su oskudna. I�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���N�R�M�H��

�V�H���G�R�W�L�þ�H���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�L�K���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D���L�P�D���]�D���F�L�O�M���R�V�Y�L�M�H�W�O�L�W�L���Q�H�N�H���V�O�R�å�H�Q�R�V�W�L���L���R�V�R�E�Q�R�V�W�L���N�R�M�H��

opisuju �Q�D�þ�L�Q���Q�D���N�R�M�L���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���G�M�H�O�X�M�X���L���V�W�Y�D�U�D�M�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�����X�P�M�H�V�W�R���G�D���S�U�H�G�O�R�å�L��

�R�S�V�H�å�D�Q�� �R�N�Y�L�U�� �]�D�� �D�Q�D�O�L�]�X�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�K�� �P�R�G�H�O�D���� �*�R�Wovo svaki aspekt neprofitnog poslovnog 

modela stavljen je pod �Ä�S�R�Y�H�ü�D�O�R�³ �N�X�S�D�F�D�����G�R�Q�D�W�R�U�D�����N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D���L���G�U�X�J�L�K���G�L�R�Q�L�N�D�����ã�W�R���V�W�D�Y�O�M�D��

�G�R�G�D�W�Q�L�� �S�U�L�W�L�V�D�N�� �Q�D�� �Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�H�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �R�G�U�å�D�O�H�� �V�W�D�E�L�O�Q�R�V�W�� �X�� �V�Y�R�P�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X�� �L��

�S�U�R�Q�D�ã�O�H���R�S�W�L�P�D�O�Q�H��izvore prihod�D�����,�]���S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�H���S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�D�����Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���L�P�D�M�X��

�Y�D�å�Q�X�� �X�O�R�J�X�� �X�� �Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�R�M���� �D�O�L�� �L�� �J�O�R�E�D�O�Q�R�M�� �H�N�R�Q�R�P�L�M�L���� �0�R�U�U�L�V�� �L�� �V�X�U���� �������������� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�O�L�� �V�X��

�S�R�G�X�]�H�W�Q�L�þ�N�X���R�U�L�M�H�Q�W�D�F�L�M�X���X��privatnom �Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�R�P���V�H�N�W�R�U�X���L���R�W�N�U�L�O�L���G�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�D���V�Y�U�K�D���G�R�Y�R�G�L��

do niza p�U�R�F�H�V�D�� �L�� �L�V�K�R�G�D�� �N�R�M�L�� �V�X�� �V�O�R�å�H�Q�L�M�L�� �L�� �Y�L�ã�H�V�W�U�X�N�L�M�L�� �R�G�� �R�Q�L�K�� �X�� �S�U�R�I�L�W�Q�L�P�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�P�D����

�3�R�G�X�]�H�W�Q�L�þ�N�R�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�L�K�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �L�V�W�H�� �G�L�P�H�Q�]�L�M�H�� �N�D�R�� �X�� �S�U�R�I�L�W�Q�R�P��

kontekstu (tj. inovativnost, proaktivnost i preuzimanje rizika), ali ga treba ispitati iz obje 

perspektive: socijalne ili misijski usmjerene, kao i komercijalne ili financijske�³��

(https://doi.org/10.30924/mjcmi.25.2.10 �3�H�U�L�ü���� �-������ �'�H�O�L�ü���� �$������ �L���6�W�D�Q�L�ü���� �0���� ������������ �
�(�[�S�O�R�U�L�Q�J��

business models of nonprofit organizations', 08.09.2021.). 

�8���R�Y�R�P���U�D�G�X���I�R�N�X�V�L�U�D�W�L���ü�H���V�H���Q�D���V�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�����ÄSportske organizacije (klubovi, udruge, 

savezi i dr.), prema Zakonu spadaju u neprofitne organizacije, jer ne ostvaruju profit (dobitak). 

�,�S�D�N���Q�M�L�K�R�Y�R���I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�R���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H���V�O�L�þ�Q�R���M�H���N�D�R���L���X���V�Y�D�N�R�P���S�R�G�X�]�H�ü�X�����6�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H��

�R�V�W�Y�D�U�X�M�X�� �S�U�L�K�R�G�H�� �S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R�� �L�]�� �S�U�R�U�D�þ�X�Q�D�� �D�O�L�� �L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �$�N�R�� �R�V�W�Y�D�U�H�� �Y�L�ã�D�N�� �S�U�L�K�R�G�D�� �Q�D�G��

�U�D�V�K�R�G�L�P�D�����W�D�G�D�� �J�D���X�O�D�å�X���X���Y�O�D�V�W�L�W�L���U�D�]�Y�R�M�³ (Bartoluci, 2003:122). Poslovni modeli sportskih 

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�����S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�K���N�O�X�E�R�Y�D�����V�O�L�þ�Q�L���V�X���N�D�R���L���N�R�G���S�U�R�I�L�W�Q�L�K���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D���ã�W�R���ü�H��

�V�H�� �P�R�ü�L�� �Y�L�G�M�H�W�L�� �X�� �V�O�M�H�G�H�ü�H�P�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�X�� �R�Y�R�J�� �U�D�G�D�� �X�� �N�R�M�H�P�� �ü�H�� �V�H�� �D�Q�D�O�L�]�L�U�D�W�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O��

nogometnih klubova.  
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6 �3�U�D�N�W�L�þ�Q�L���S�U�L�P�M�H�U�����8�V�S�R�U�H�G�E�D���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�K���N�O�X�E�R�Y�D 

 

�8�� �S�U�D�N�W�L�þ�Q�R�P�� �S�U�L�P�M�H�U�X �P�H�W�R�G�R�O�R�J�L�M�R�P�� �S�O�D�W�Q�D�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D�� �ü�H�� �V�H��prikazati poslovanje 

nogometnih klubova u Republici Hrvatskoj. Analizirat �ü�H�� �V�H�� ���� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�D�� �N�O�X�E�D���± dva iz 

Republike Hrvatske, od kojih se �M�H�G�D�Q���S�R���U�H�]�X�O�W�D�W�L�P�D���L���E�X�G�å�H�W�X��nalazi na samom vrhu ljestvice, 

dok je drugi pri samom dnu ljestvice nogometnih klubova prve hrvatske lige, te klub dobre 

prakse iz inozemstva. Modeli klubova �ü�H�� �S�R�W�R�P���E�L�W�L�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �X�V�S�R�U�H�ÿ�H�Q�L�� Za primjer 

nogometnog kluba dobre prakse, �D�Q�D�O�L�]�L�U�D�W�� �ü�H se �Q�M�H�P�D�þ�N�L�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E FK Borussia 

�'�R�U�W�P�X�Q�G���W�R�þ�Q�L�M�H���Q�M�L�K�R�Y���P�R�G�H�O���L�]�������������L���������������J�R�G�L�Q�H jer su s njime pobijedili favorizirani i 

�I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�� �P�R�ü�Q�L�M�L��Bayern Munchen. U sezonama 2010/2011 i 2011/2012 vodila se bitka 

�L�]�P�H�ÿ�X���G�Y�L�M�H���J�H�Q�H�U�D�F�L�M�H���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�K���S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���P�R�G�H�O�D�����%�D�\�H�U�Q���M�H���N�R�U�L�V�W�L�R���V�W�D�U�R�P�R�G�Q�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L��

�P�R�G�H�O���N�R�M�L���V�H���W�H�P�H�O�M�L�R���Q�D���G�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�X���V�N�X�S�L�K���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�K���]�Y�L�M�H�]�G�D���W�H���V�N�X�S�L�K���W�U�H�Q�H�U�D�����%�R�U�X�V�V�L�D 

�M�H���S�R�V�M�H�G�R�Y�D�O�D���V�D�P�R���M�H�G�Q�X���W�U�H�ü�L�Q�X���E�X�G�å�H�W�D�� �%�D�\�H�U�Q�D���W�H���M�H���N�R�U�L�V�W�L�O�D���P�R�G�H�U�Q�L�M�L���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�R�G�H�O��

koji se temeljio na pronalasku najboljih nogometnih talenata i njihovo razvijanje, te pronalasku 

�S�U�D�Y�L�K�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�D���� �8�Q�D�W�R�þ�� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�� �O�R�ã�L�M�R�M�� �S�R�]�L�F�L�M�L�� �%�R�U�X�V�V�L�D�� �M�H��uspjela primjenom svog 

�P�R�G�H�O�D�� �S�R�E�L�M�H�G�L�W�L�� �I�D�Y�R�U�L�]�L�U�D�Q�L�� �%�D�\�H�U�Q�� �W�H�� �R�V�Y�R�M�L�W�L�� �Q�D�V�O�R�Y�H�� �S�U�Y�D�N�D�� �Q�M�H�P�D�þ�N�H�� �O�L�J�H�� �X�� �W�H�� �G�Y�L�M�H��

�V�H�]�R�Q�H���� �W�H�� �Q�D�V�O�R�Y�� �Q�M�H�P�D�þ�N�R�J�� �N�X�S�D�� ��������. godine. (Faltings, 2011). Kod hrvatskih klubova 

�D�Q�D�O�L�]�L�U�D�W���ü�H se poslovni modeli iz sezone 2020/2021. Pr�Y�L���K�U�Y�D�W�V�N�L���N�O�X�E���N�R�M�L���ü�H���V�H���D�Q�D�O�L�]�L�U�D���M�H��

NK Osijek, jer po svojim rezultatima spada u gornji razred Hrvatskog nogometa, a drugi klub 

je NK Istra, jer po svojim rezultatima spada u donji razred Hrvatskog nogometa.  

 

6.1 Primjer nogometnog kluba dobre prakse 

 

�%�R�U�X�V�V�L�D���M�H���Q�M�H�P�D�þ�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E���L�]���'�R�U�W�P�X�Q�G�D�� �Ä�%�R�U�X�V�V�L�D���M�H���S�U�Y�L���Q�M�H�P�D�þ�N�L���N�O�X�E���N�R�M�L���M�H��

osvojio europski naslov osvojili su Kup pobjednika kupova 1966., a 1997. su osvojili Ligu 

prvaka �L�� �,�Q�W�H�U�N�R�Q�W�L�Q�H�Q�W�D�O�Q�L�� �N�X�S���� �8�� �G�R�P�D�ü�L�P�� �Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�L�P�D�� �V�H�G�D�P�� �S�X�W�D�� �V�X�� �R�V�Y�D�M�D�O�L�� �G�U�å�D�Y�Q�R��

prvenstvo, te dva puta kup. Klub su osnovali 1909. �J�R�G�L�Q�H�� �V�H�G�D�P�Q�D�H�V�W�R�U�L�F�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�D�� �L�]��

Dortmunda. Od 1974. �J�R�G�L�Q�H���� �%�R�U�X�V�V�L�D�� �L�J�U�D�� �V�Y�R�M�H�� �G�R�P�D�ü�H�� �X�W�D�N�P�L�F�H�� �Q�D�� �6�L�J�Q�D�O�� �,�G�X�Q�D�� �3�D�U�N�X��

poznatijem kao Westfalenstadion. �1�M�L�K�R�Y���V�W�D�G�L�R�Q���M�H���M�H�G�D�Q���R�G���Q�D�M�Y�H�ü�L�K���X���1�M�H�P�D�þ�N�R�M�����1�M�L�K�R�Y�H��

�E�R�M�H���S�R���G�U�H�V�X���]�D�V�O�X�å�Q�H���V�X���]�D���Q�D�G�L�P�D�N���N�O�X�E�D�����&�U�Q�R���ä�X�W�L���� �%�R�U�X�V�V�L�D���L�P�D���V�Y�R�J�D���Y�M�H�þ�L�W�R�J���U�L�Y�D�O�D��

Schalke 04, te kad oni igraju to zovemo �ÄRuhrski Derbi�³���� �8�� �O�L�J�L�� �%�R�U�X�V�V�L�M�L�Q�� �Q�D�M�Y�H�ü�L�� �L�� �Y�M�H�þ�L�W�L��

suparnik je Bayern Mu�Q�F�K�H�Q���� �'�R�U�W�P�X�Q�G�� �M�H�� �G�U�X�J�L�� �Q�D�M�Y�H�ü�L �V�S�R�U�W�V�N�L�� �N�O�X�E�� �X�� �1�M�H�P�D�þ�N�R�M���� �D��
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�M�H�G�D�Q�D�H�V�W�L���Q�D�M�Y�H�ü�L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E���Q�D���V�Y�L�M�H�W�X�����%�R�U�X�V�V�L�M�L�Q���P�R�W�R���M�H��Echte Liebe - Prava ljubav�³��

(Udbtre, 2019.) 

 �8�� �Q�D�V�W�D�Y�N�X�� �U�D�G�D���� �S�U�L�N�D�]�D�W�� �ü�H�� �V�H�� �Soslovni model kluba analiziran metodologijom platna 

poslovnog modela. Klub ima �þ�H�W�L�U�L�� �S�R�Q�X�G�H�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�H�� �Q�X�G�L�� �þ�H�W�L�U�L�P�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P��

segmentima kupaca���� �3�U�Y�D�� �S�R�Q�X�G�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �M�H�� �Ä�0�L�� �V�P�R�� �Q�R�J�R�P�H�W�³���� �2�Y�D�� �S�R�Q�X�G�D�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L��

prvenstveno na �Q�D�Y�L�M�D�þ�H���N�O�X�E�D���N�R�M�L�P�D���V�H���Q�X�G�L���R�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L���M�H�G�Q�R�M���Y�H�O�L�N�R�M���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�M��

�Ä�R�E�L�W�H�O�M�L�³�����'�U�X�J�D���S�R�Q�X�G�D �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���M�H���D�W�U�D�N�W�L�Y�Q�L���Q�D�S�D�G�D�þ�N�L���Q�R�J�R�P�H�W���N�R�M�L���M�H���Q�D�P�L�M�H�Q�M�H�Q���]�D���V�Y�H��

�O�M�X�E�L�W�H�O�M�H���Q�R�J�R�P�H�W�D���D���Q�H���V�D�P�R���Y�O�D�V�W�L�W�H���Q�D�Y�L�M�D�þ�H�����7�U�H�ü�D���S�R�Q�X�G�D���V�H���R�G�Q�R�V�L���Q�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�X���ã�N�R�O�X��

�N�R�M�D���]�D�L�Q�W�H�U�H�V�L�U�D�Q�L�P���P�O�D�G�L�ü�L�P�D���L���G�M�H�Y�R�M�N�D�P�D���Q�X�G�L���S�U�L�O�L�N�X���W�U�H�Q�L�U�D�Q�M�D���Q�R�J�R�P�H�W�D�����=�D�G�Q�M�D���S�R�Q�X�G�D��

vr�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�X�� �N�O�X�E�� �Q�X�G�L�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���� �.�O�X�E�� �]�D�L�Q�W�H�U�H�V�L�U�D�Q�L�P�� �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�� �Q�X�G�L��

�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���S�U�L�M�H���V�Y�H�J�D���Q�D���G�U�H�V�X���N�O�X�E�D���W�H���G�L�M�H�O�R�Y�L�P�D���V�W�D�G�L�R�Q�D���N�R�M�L���V�X���Q�D�P�L�M�H�Q�M�H�Q�L��

�]�D�� �W�X�� �V�Y�U�K�X���� �=�D�� �W�X�� �X�V�O�X�J�X�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�O�X�E�X�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �Q�R�Y�þ�D�Q�X�� �Q�D�N�Q�D�G�X�� �W�H postaju 

sponzori kluba, koji u �R�Y�R�P�� �Q�D�ã�H�P�� �S�U�L�P�M�H�U�X�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �þ�H�W�Y�U�W�L�� �W�U�å�L�ã�Q�L�� �V�H�J�P�H�Q�W (tablica 2). 

�.�D�Q�D�O�L���S�R�P�R�üu  �N�R�M�L�K���N�O�X�E���G�R�O�D�]�L���G�R���V�Y�R�M�L�K���N�X�S�D�F�D�����R�Y�R���V�H���S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R���R�G�Q�R�V�L���Q�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���L��

�O�M�X�E�L�W�H�O�M�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�D���� �V�X�� �V�W�D�G�L�R�Q�� �L�� �7�9���� �1�D�Y�L�M�D�þ�L�� �N�O�X�E�D�� �Y�H�ü�L�Q�R�P�� �S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H�� �X�W�D�N�P�L�F�H��

�X�å�L�Y�R���Q�D���V�W�D�G�L�R�Q�X���X�]���D�W�P�R�V�I�H�U�X���N�R�M�X���W�D���R�S�F�L�M�D���Q�X�G�L�����G�R�N���O�M�X�E�L�W�H�O�M�L���Q�R�J�R�P�H�W�D���Y�L�ã�H���S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X���W�Y��

�S�U�L�M�H�Q�R�V���X���X�G�R�E�Q�R�V�W�L���V�Y�R�J���G�R�P�D�����â�W�R���V�H���W�L�þ�H���R�G�Q�R�V�D���V���N�X�S�F�L�P�D�����N�O�X�E���V�Y�R�M�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���Q�X�G�L��

�R�V�M�H�ü�D�M�� �S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L�� �W�D�N�R�� �ã�W�R�� �Q�M�H�J�X�M�X�� �V�� �Q�M�L�Pa obiteljski odnos te ih spajaju s ostalim svojim 

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���R�Q�L���S�R�V�W�D�M�X���S�U�L�Y�U�å�H�Q�L���N�O�X�E�X���W�H���Q�M�H�J�R�Y�L���Y�M�H�U�Q�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�����.�O�X�E���R�G�Q�R�V���V��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �Q�M�H�J�X�M�H�� �L�� �N�U�R�]�� �S�U�L�V�X�W�Q�R�V�W�� �Q�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�D�P�D�� �W�H�� �N�U�R�]�� �R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�M�H��

�G�U�X�å�H�Q�M�D�� �V�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� Kako bi poslovni model kluba mogao funkcionirati kako je to 

�]�D�P�L�ã�O�M�H�Q�R�����S�R�W�U�H�E�Q�L���V�X���P�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L���N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L�����3�U�Y�L���R�G���Q�M�L�K���V�X���H�Q�W�X�]�L�M�D�V�W�L�þ�Q�L���W�D�O�H�Q�W�L�����.�O�X�E�X��

su potrebni mladi talenti koji posjeduju veliki potencijal, kako bi ih klub mogao razviti te 

jedn�R�J�� �G�D�Q�D�� �S�U�R�G�D�W�L�� �L�� �Q�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q�� �R�V�W�Y�D�U�L�W�L�� �S�U�R�I�L�W���� �6�D�P�L�P�� �W�L�P�H�� �Q�D�O�D�å�H�Q�M�H�� �Q�D�M�E�R�O�M�L�K�� �P�O�D�G�L�K��

�W�D�O�H�Q�D�W�D�� �Q�D�P�H�ü�H�� �V�H�� �N�D�R�� �N�O�M�X�þ�Q�D�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�� �N�O�X�E�D���� �6�O�M�H�G�H�ü�L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �U�H�V�X�U�V�� �V�X�� �S�U�D�Y�L�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�� �L��

�P�R�W�L�Y�D�W�R�U�L�����.�O�X�E�X���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�L���V�W�U�X�þ�Q�L���W�U�H�Q�H�U�L���N�R�M�L���ü�H���S�R�P�R�ü�L���P�O�D�G�L�P���W�D�O�H�Q�W�Lma da ostvare svoj 

�S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�����6�W�R�J�D���W�U�H�Q�H�U�L���P�R�U�D�M�X���E�L�W�L���L���Y�M�H�ã�W�L���P�R�W�L�Y�D�W�R�U�L���N�D�N�R���E�L���L�K���P�R�J�O�L���S�R�W�D�N�Q�X�W�L���Q�D���R�G�U�L�F�D�Q�M�H��

koje je potrebno kako bi se to ostvarilo. Za neometano funkcioniranje kluba potreban mu je i 

�V�W�D�G�L�R�Q���Q�D���N�R�M�H�P���ü�H���V�H���L�J�U�D�W�L���X�W�D�N�P�L�F�H���W�H���S�U�L�P�D�W�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�� �1�D�G�D�O�M�H�����N�O�X�E�X���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�L���L���N�O�M�X�þ�Q�L��

partneri, a u analiziranom primjeru to su �S�D�P�H�W�Q�L���L���W�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L���V�N�D�X�W�L�����1�M�H�P�D�þ�N�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�D���O�L�J�D��

���'�)�/������ �P�H�G�L�M�L�� �L�� �8�(�)�$���� �7�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L�� �V�N�D�X�W�L�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X�� �P�U�H�å�X�� �V�N�D�X�W�D�� �N�R�M�L�� �S�U�D�W�H�� �P�O�D�G�H��

�Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�H���W�H���N�O�X�E�X���Q�X�G�H �R�Q�H���Q�D�M�W�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L�M�H�����D���]�D�X�]�Y�U�D�W���G�R�E�L�Y�D�M�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�X���Q�R�Y�þ�D�Q�X���Q�D�N�Q�D�G�X����

�1�M�H�P�D�þ�N�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�D�� �O�L�J�D�� �M�H�� �Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�R�� �Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�H�� �X�� �N�R�M�Hm �V�H�� �N�O�X�E�� �Q�D�W�M�H�þ�H���� �G�R�N�� �8�(�)�$��
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predstavlja nogometnu organizaciju koja vodi Ligu prvaka, odnosno europsko natjecanje u 

kojem klub sudjeluje. Liga prvaka je �Q�D�M�S�U�H�V�W�L�å�Q�L�M�H��nogometno natjecanje u kojem sudjeluju 

najbolji europske klubovi. �0�H�G�L�M�L���S�U�D�W�H���V�S�R�U�W�V�N�H���G�R�J�D�ÿ�D�M�H���X���N�R�M�H�P���V�X�G�M�H�O�X�M�H���N�O�X�E���W�D���Q�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q��

�S�U�R�P�R�Y�L�U�D�M�X���N�O�X�E���P�H�ÿ�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� Vezano uz prihode kluba postoji pet glavnih izvora. Prvi 

�M�H���S�U�R�G�D�M�D���X�O�D�]�Q�L�F�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���S�U�L�O�L�N�R�P���G�R�P�D�ü�L�K���X�W�D�N�P�L�F�D�����'�U�X�J�L���M�H���S�U�L�K�R�G���R�G���W�Y���S�U�D�Y�D���N�R�M�H�J��

�G�R�E�L�Y�D�M�X���R�G���W�Y���N�X�ü�H���N�R�M�D���M�H���G�R�J�R�Y�R�U�L�O�D���N�X�S�R�Y�L�Q�X���W�L�K���S�U�D�Y�D���V���1�M�H�P�D�þ�N�R�P���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�P���O�L�J�R�P����

�7�U�H�ü�L���M�H���S�U�L�K�R�G���R�G���V�S�R�Q�]�R�U�D���N�R�M�H�J���G�R�E�L�Y�D�M�X���X���]�D�P�M�H�Q�X���]�D���X�V�O�X�J�X���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�����ý�H�W�Y�U�W�L���L�]�Y�R�U���M�H��

�S�U�L�K�R�G���R�G���S�U�R�G�D�M�H���V�Y�R�M�L�K���L�J�U�D�þ�D���X���G�U�X�J�H���N�O�X�E�R�Y�H�� Peti izvor je prihod kojeg dobivaju od UEFE 

za sudjelovanje u Ligi prvaka.  �.�O�X�E���W�D�N�R�ÿ�H�U���L�P�D���L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���L�]�G�D�W�N�H�����D���Sostoji nekoliko glavnih 

koji �V�S�D�G�D�M�X���X���V�W�U�X�N�W�X�U�X���W�U�R�ã�N�R�Y�D���N�O�X�E�D�����3�U�Y�L���R�G���Q�M�L�K���M�H���W�U�R�ã�D�N���Äskautiranja�³ �N�R�M�H�J���N�O�X�E���S�O�D�ü�D��

�P�U�H�å�L���V�N�D�X�W�D���X���]�D�P�M�H�Q�X���]�D���Q�M�L�K�R�Y�X���X�V�O�X�J�X�����'�U�X�J�L���M�H���W�U�R�ã�D�N���S�O�D�ü�D���L�J�U�D�þ�D���N�R�M�L���L�J�U�D�M�X���]�D���N�O�X�E�� a 

tr�H�ü�L���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���S�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���R�G�Q�R�V�Q�R���V�W�U�X�þ�Q�R�J���W�L�P�D���N�R�M�L���Y�R�G�L���L�J�U�D�þ�H��te ih trenira. U strukturu 

�W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �M�R�ã��se ubraja i �W�U�R�ã�D�N�� �R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�D�� �V�W�D�G�L�R�Q�D�� �N�R�M�L�� �M�H�� �S�R�W�U�H�E�D�Q�� �N�D�N�R�� �E�L�� �R�Q�� �X�Y�L�M�H�N�� �E�L�R��

�I�X�Q�N�F�L�R�Q�D�O�D�Q���]�D���R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���X�W�D�N�P�L�F�H�� 
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Tablica 2: Poslovni model FK Borussia Dortmund 

KP �± �N�O�M�X�þ�Q�L���S�D�U�W�Q�H�U�L 
 
 

- Pametni talentirani 
skauti 
 

- �1�M�H�P�D�þ�N�D��
nogometna liga 
(DFL) 

 
- Mediji 

 
 

- UEFA 
 
 
 
 

KA �± �.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L 
 

- �1�D�O�D�å�H�Q�M�H���Q�D�M�E�R�O�M�L�K��
talenata i njihovo 
razvijanje 
 

PV �± Ponuda vrijednosti 
 

- �³�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�´ 
 

- Atraktivni 
�Q�D�S�D�G�D�þ�N�L���Q�R�J�R�P�H�W 
 

- Nogometna �ã�N�R�O�D 
 

- �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

OsK �± odnosi s kupcima 
 

- �2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 
 

- �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 
 

- �'�U�X�å�H�Q�M�D���V��
�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D 

TS �± �W�U�å�L�ã�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W 
 

- �1�D�Y�L�M�D�þ�L 
 

- Ljubitelji nogometa 
 

- Mladici i djevojke 
�N�R�M�L���å�H�O�H trenirati 

 
- Sponzori 

KR �± �N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L 
 

- �(�Q�W�X�]�L�M�D�V�W�L�þ�Q�L��
talenti  

- �3�U�D�Y�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���L��
motivatori 

- Stadion 
 

K �± kanali 
 

- Stadion 
 

- TV 

ST �± �V�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D 
 

- �ÄSkautiranje�³  
- �3�O�D�ü�H���P�O�D�G�R�J���W�L�P�D 
- �3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L���R�V�W�D�O�L�K���]�D�S�R�V�O�H�Q�L�N�D 
- �2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 
 
 

IP �± izvori Prihoda 
 

- Ulaznice  
- TV prava 
- Sponzori  
- Transferi  
- Nogometna �ã�N�R�O�D 
- UEFA 

  
Izvor: Preuzeto u cijelosti  (Faltings, slajd 28)
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6.2 Primjer nogometnog kluba iz Republike Hrvatske  
 

�1�N�� �2�V�L�M�H�N�� �M�H�� �K�U�Y�D�W�V�N�L�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E�� �N�R�M�L�� �V�H�� �Q�D�O�D�]�L�� �X�� �2�V�L�M�H�N�X���� �1�D�W�M�H�þ�X�� �V�H�� �X�� �+�7�� �3�U�Y�R�M�� �O�L�J�L�� 

(Hrvatska Telekom prva liga) te po svojim rezultatima spadaju u gornji razred Hrvatskog 

nogometa. �1�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E���M�H���Q�D�V�W�D�R�����������Y�H�O�M�D�þ�H���������������J�R�G�L�Q�H���V�S�D�M�D�Q�M�H�P���I�L�V�N�X�O�W�X�U�Q�L�K���G�U�X�ã�W�D�Y�D��

�6�O�D�Y�R�Q�L�M�D���L���%�U�D�W�V�W�Y�R�����7�R���Q�R�Y�R���G�U�X�ã�W�Y�R���M�H���Q�D�]�Y�D�Q�R���3�U�R�O�H�W�H�U�L���L���S�U�H�G�Vtavlja prete�þu NK Osijeka. 

Godine �������������N�O�X�E���X�]�L�P�D���L�P�H���1�.���2�V�L�M�H�N���N�R�M�H���M�H���R�V�W�D�O�R���L���G�R���G�D�Q�D�ã�Q�M�H�J���G�D�Q�D�����1�D�M�Y�H�ü�L���X�V�S�M�H�K��

Osijeka  u prvoj lige je drugo mjesto koje je ostvareno u 2020./2021. te osvajanje trofeja 

pobjednika Hrvatskog kupa 1999 godine. U 2016. godini, NK Osijek po prvi put u svojoj 

povijesti dobio privatne vlasnike �W�H���R�G�� �W�D�G�D�� �N�U�H�ü�H�� �Q�M�L�K�R�Y�D�� �X�]�O�D�]�Q�D�� �S�X�W�D�Q�M�D����Novi vlasnici su 

�G�R�Q�L�M�H�O�L�� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�X�� �V�W�D�E�L�O�Q�R�V�W�� �W�H�� �V�X�� �S�R�þ�H�O�L�� �X�O�D�J�D�W�L�� �X�� �P�R�P�þ�D�G���� �'�R�Y�H�G�H�Q�L�� �V�X�� �P�Q�R�J�L�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L��

�L�J�U�D�þ�L, �D�� �L�� �D�I�L�U�P�L�U�D�Q�L�� �V�X�� �L�� �Q�H�N�L�� �L�J�U�D�þ�L�� �L�]�� �2�V�L�M�H�N�R�Y�H�� �G�U�X�J�H�� �P�R�P�þ�D�G�L (https://nk-

osijek.hr/klub/povijest/bijelo-plavi-kroz-povijest/ NK Osijek official website: Bijelo plavi kroz 

povijest 19.05.2021.). 

�8�� �Q�D�V�W�D�Y�N�X�� �U�D�G�D���� �S�U�L�N�D�]�D�W�� �ü�H�� �V�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�� �N�O�X�E�D�� �D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�� �P�H�W�R�G�R�O�R�J�L�M�R�P�� �S�O�D�W�Q�D��

poslovnog modela. Model kluba �L�P�D���þ�H�W�L�U�L���U�D�]�O�L�þ�L�W�H���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����D���W�L�P�H���L���þ�H�W�L�U�L���V�H�J�P�H�Q�W�D��

�N�X�S�D�F�D�����3�U�Y�D���S�R�Q�X�G�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�X���P�R�G�H�O���Q�X�G�L���M�H���Ä�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�³���N�R�M�D���M�H namijenjena 

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� �2�V�L�M�H�N�D�� �=�D�� �Y�H�ü�L�Q�X�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �Y�L�ã�H�� �R�G�� �L�J�U�H���� �W�H�� �S�R�V�W�D�M�X�� �M�D�N�R��

�S�U�L�Y�U�å�H�Q�L���N�O�X�E�X���]�D���N�R�M�H�J���Q�D�Y�L�M�X�����W�H���V�H���P�R�å�H���U�H�ü�L���N�D�N�R���]�D�M�H�G�Q�R���V�D���R�V�W�D�O�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���W�Y�R�U�H���M�H�G�Q�X��

�Y�H�O�L�N�X���Q�R�J�R�P�H�W�Q�X���R�E�L�W�H�O�M�����1�D�G�D�O�M�H�����N�O�X�E���Q�X�G�L���L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���S�U�D�ü�H�Q�M�D���Q�M�L�K�R�Y�L�K���X�W�D�N�P�L�F�D�����6�H�J�P�H�Q�W��

�N�X�S�D�F�D���]�D���R�Y�X���S�R�Q�X�G�X���V�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�L���N�O�X�E�D���D�O�L���L���V�Y�L���R�V�W�D�O�L���O�M�X�E�L�W�H�O�M�L���Q�R�J�R�P�H�W�D�����.�O�X�E���W�D�N�R�ÿ�H�U���Q�X�G�L���L��

�N�R�P�S�H�W�L�W�L�Y�D�Q���Q�R�J�R�P�H�W���M�H�U���V�H���E�R�U�H���]�D���Q�D�M�Y�L�ã�H���S�R�]�L�F�L�M�H���X���+�U�Y�D�W�V�N�R�M���O�L�J�L�����ã�W�R���M�H���R�G���Y�H�O�L�N�H���Y�D�å�Q�R�V�W�L��

�]�D�� �Q�M�L�K�R�Y�H�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�H�� �W�H�� �L�P�D���S�R�]�L�W�L�Y�D�Q�� �X�þ�L�Q�D�N�� �Q�D�� �S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H�� �Q�R�Y�L�K�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D���� �7�U�H�ü�D�� �S�R�Q�X�G�D��

�Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �M�H�� �ã�N�R�O�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�� �N�R�M�D���G�M�H�Y�R�M�þ�L�F�D�P�D�� �L�� �G�M�H�þ�D�F�L�P�D �Q�X�G�L�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �W�U�H�Q�L�U�D�Q�M�D�� �V��

�W�L�P�R�P���V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�D�����-�R�ã���M�H�G�Q�D���S�R�Q�X�G�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�X���N�O�X�E���Q�X�G�L���M�H���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�����2�Y�D��

ponuda je namij�H�Q�M�H�Q�D�� �V�S�R�Q�]�R�U�L�P�D�� �N�R�M�L�� �]�D�� �W�X�� �X�V�O�X�J�X�� �L�]�G�Y�D�M�D�M�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �Q�R�Y�þ�D�Q�X�� �Q�D�N�Q�D�G�X�� 

�.�D�Q�D�O�L�� �S�R�P�R�ü�L�� �N�R�M�L�K�� �N�O�X�E�� �G�R�O�D�]�L�� �G�R�� �V�Y�R�M�L�K�� �N�X�S�D�F�D���� �R�Y�R�� �V�H�� �S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�H�� �L��

�O�M�X�E�L�W�H�O�M�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�D���� �V�X�� �V�W�D�G�L�R�Q�� �L�� �7�9���� �1�D�Y�L�M�D�þ�L�� �N�O�X�E�D�� �Y�H�ü�L�Q�R�P�� �S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H�� �X�W�D�N�P�L�F�H��

�X�å�L�Y�R���Q�D���V�W�D�G�L�R�Q�X���X�]���D�W�P�R�V�I�H�U�X���N�R�M�X���W�D���R�S�F�L�M�D���Q�X�G�L�����G�R�N���O�M�X�E�L�W�H�O�M�L���Q�R�J�R�P�H�W�D���Y�L�ã�H���S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X��TV 

prijenos u udobnosti svog doma. �.�O�X�E�� �L�]�J�U�D�ÿ�X�M�H�� �L�� �R�G�U�å�D�Y�D�� �R�G�Q�R�V�� �� �V�D�� �V�Y�R�M�L�P�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� �Q�D��

�Q�H�N�R�O�L�N�R���Q�D�þ�L�Q�D�����-�H�G�D�Q���R�G���Q�M�L�K���M�H���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�M�H���G�U�X�å�H�Q�M�D���L�J�U�D�þ�D���V�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�D�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���Q�D�Y�L�M�D�þ�L��

upoznaju svoje heroje te se stvara blizak odnos s njima. Nadalje klub odnos sa svojim 

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���Q�M�H�J�X�M�H���L���N�U�R�] stvaranje �R�V�M�H�ü�D�Ma �S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L���M�H�G�Q�R�M���Y�H�O�L�N�R�M���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�M���Ä�R�E�L�W�H�O�M�L�³���� 
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�2�G�Q�R�V���V���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���N�O�X�E���R�G�U�å�D�Y�D���L���S�U�H�N�R���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K �P�U�H�å�H���N�R�M�H���P�X���R�P�R�J�X�ü�X�M�X���L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�X���V��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�����D���R�V�L�P���W�R�J�D���R�G�U�å�D�Y�D���J�D���L���N�U�R�]���V�Y�R�M���S�R�G�F�D�V�W�� Kako bi poslovni model kluba mogao 

�I�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�W�L�� �N�D�N�R�� �M�H�� �W�R�� �]�D�P�L�ã�O�M�H�Q�R���� �S�R�W�U�H�E�Q�L�� �V�X�� �P�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �U�H�V�X�U�V�L�� U ovom 

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�P�� �P�R�G�H�O�X�� �R�G�� �Y�H�O�L�N�H�� �V�X�� �Y�D�å�Q�R�V�W�L���O�M�X�G�V�N�L�� �U�H�V�X�U�V�L���� �.�O�X�E�X�� �V�X�� �S�R�W�U�H�E�Q�L�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�� �L�J�U�D�þ�L��

�N�D�N�R�� �E�L�� �P�R�J�O�L�� �L�V�S�R�U�X�þ�L�W�L�� �Y�U�K�X�Q�V�N�H�� �U�H�]�X�O�W�D�W�H�� �N�R�M�L�P�D�� �W�H�å�H���� �6�W�R�J�D�� �V�H�� �S�U�R�Q�D�O�D�]�D�N�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�K�� �D�O�L��

jeftinih �L�J�U�D�þ�D�� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �R�Q�L�K�� �N�R�M�L�� �V�X�� �X�� �V�N�O�D�G�X�� �V�� �N�O�X�S�V�N�L�P�� �E�X�G�å�H�W�R�P���� �Q�D�P�H�ü�H�� �N�D�R�� �M�H�G�Q�D�� �R�G��

�N�O�M�X�þ�Q�L�K���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�O�X�E�D�����.�O�X�E�X���V�X���W�D�N�R�ÿ�H�U���S�R�W�U�H�E�Q�L���L���P�O�D�G�L���S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�Q�L���W�D�O�H�Q�W�L���V�W�R�J�D���V�H���N�D�R��

�G�U�X�J�D�� �N�O�M�X�þ�Q�D�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�� �N�O�X�E�D�� �Q�D�P�H�ü�H�� �X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H�� �W�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L�K�� �P�O�D�G�L�K�� �L�J�U�D�ü�D�� �L�]�� �Q�M�L�K�R�Y�H�� �G�U�X�J�H��

�P�R�P�þ�D�G�L���W�H���Q�M�L�K�R�Y�R���G�D�O�M�Q�M�H���U�D�]�Y�L�M�D�Q�M�H�����.�D�N�R���E�L���V�H���L�J�U�D�þ�L���P�R�J�O�L���U�D�]�Y�L�M�D�W�L���X���S�U�D�Y�R�P���V�P�M�H�U�X���N�O�X�Eu 

�V�X���S�R�W�U�H�E�Q�L���L���V�W�U�X�þ�Q�L���W�U�H�Q�H�U�L���N�R�M�L�P���ü�H���L�P���S�R�P�R�ü�L���Q�D���W�R�P���S�X�W�X�����=�D���I�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�H���R�Y�R�J���P�R�G�H�O�D����

�N�O�X�E�X�� �M�H�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �L�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�D�� �L�Q�I�U�D�V�W�U�X�N�W�X�U�D�� �S�U�L�M�H�� �V�Y�H�J�D�� �� �V�W�D�G�L�R�Q�� �Q�D�� �N�R�M�H�P�� �ü�H�� �V�H��

�R�G�U�å�D�Y�D�W�L�� �X�W�D�N�P�L�F�H�� Nadalje, klubu su potrebni i poslovni partneri. Jedan od njih su skauti. 

�.�O�X�E�X���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�L���O�M�X�G�L���N�R�M�L���ü�H���S�U�D�W�L�W�L���L�J�U�D�ü�H���G�L�O�M�H�P���V�Y�L�M�H�W�D���N�D�N�R���E�L���L�P���R�Q�G�D���P�R�J�O�L���S�U�H�G�O�R�å�L�W�L��

�R�Q�H�� �Q�D�M�S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�Q�L�M�H���� �6�O�M�H�G�H�ü�L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �S�D�U�W�Q�H�U�� �N�O�X�E�D�� �M�H�� �+�1�/�� ���+�U�Y�D�W�V�N�L�� �7�H�O�H�N�R�P�� �3�U�Y�D�� �O�L�J�D����

odnosno nacionalna �O�L�J�D���X���N�R�M�R�M���V�H���N�O�X�E���Q�D�W�M�H�þ�H. Zatim mediji, koji promoviraju klub i ligu te 

�8�(�)�$���N�R�M�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�X���N�R�M�D���Y�R�G�L���(�X�U�R�S�V�N�X���O�L�J�X�����Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�H���X���þ�L�M�L�P���M�H���S�U�H�W�N�R�O�L�P�D��

klub sudjelovao. �(�X�U�R�S�V�N�D���O�L�J�D���M�H���S�R���M�D�þ�L�Q�L���G�U�X�J�R���H�X�U�R�S�V�N�R���Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�H�����R�G�P�D�K���L�]�D���/�L�J�H���S�U�Y�D�N�D����

�,�]���W�R�J���U�D�]�O�R�J�D���Q�R�Y�þ�D�Q�H���Q�D�J�U�D�G�H���]�D���(�X�U�R�S�V�N�X���O�L�J�X���V�X���P�D�Q�M�H���L�]�G�D�ã�Q�D���R�G���Q�D�J�U�D�G�D���]�D���/�L�J�X���S�U�Y�D�N�D����

�)�X�Q�N�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�H�� �R�Y�R�J�� �P�R�G�H�O�D�� �]�D�K�W�L�M�H�Y�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �D�� �J�O�D�Y�Q�L�� �R�G�� �Q�M�L�K�� �V�X �S�O�D�ü�H��

zaposlenicima, premije za �Äskautiranje�³, te �R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H�� �V�W�D�G�L�R�Q�D���� �3�O�D�ü�H�� �]�D�S�R�V�O�H�Q�L�F�L�P�D�� �S�R�S�X�W��

�L�J�U�D�þ�D�� �L�� �W�U�H�Q�H�U�D���� �V�W�U�X�þ�Q�R�J�� �N�D�G�U�D�� �L�� �R�V�W�D�O�L�K���� �3�U�H�P�L�M�H�� �V�H�� �L�V�S�O�D�ü�X�M�X�� �V�N�D�X�W�L�P�D�� �]�D�� �Q�M�L�K�R�Y�X�� �X�V�O�X�J�X��

�Äskautiranja�³ �L�J�U�D�þ�D�����W�H���Q�D���N�U�D�M�X���L�P�D�P�R���W�U�R�ã�D�N���R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�D���V�W�D�G�L�R�Q�D�����0�R�G�H�O���G�R�Q�R�V�L���L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��

prihode. Klub prije svega prihode ostvaruje na temelju prodaje ulaznica odnosna prava za 

gledanje utakmica kluba, te od prodaje tv prava. Zatim, ostvaruje prihod i sklapanjem 

sponzorstva sa raznim �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�����7�U�H�ü�L���L�]�Y�R�U���S�U�L�K�R�G�D���V�H���R�V�W�Y�D�U�X�M�H���S�U�R�G�D�M�R�P���L�J�U�D�þ�D���R�G�Q�R�V�Q�R��

�W�U�D�Q�V�I�H�U�L�P�D�� �L�J�U�D�þ�D���� �0�H�ÿ�X�W�L�P�� �R�Y�R�� �Q�L�M�H�� �V�W�D�O�Q�L�� �L�]�Y�R�U�� �S�U�L�K�R�G�D�� �M�H�U�� �M�H�� �W�U�D�Q�V�I�H�U�H �L�J�U�D�þ�D�� �P�R�J�X�ü�H��

�R�E�D�Y�O�M�D�W�L���V�D�P�R���X���G�Y�D���U�D�]�G�R�E�O�M�D���N�D�G���M�H���G�R�S�X�ã�W�H�Q�D���U�H�J�L�V�W�U�D�F�L�M�D���L�J�U�D�þ�D�����'�L�R���S�U�L�K�R�G�D���R�V�W�Y�D�U�X�M�X���V�H���L��

�R�G���Q�R�J�R�P�H�W�Q�H���ã�N�R�O�H�����D���G�L�R���L���R�G���Q�R�Y�þ�D�Q�L�K���Q�D�J�U�D�G�D���N�R�M�H���L�P���M�H���G�R�G�L�M�H�O�L�O�D���8�(�)�$���]�D���V�X�G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�H��

u pretkolima njihovih natjecanja.  
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Tablica 3: Poslovni model NK Osijek 

KP �± �N�O�M�X�þ�Q�L���S�D�U�W�Q�H�U�L 
 

- Skauti 
 

- Hrvatski Telekom 
Prva liga (HNL) 

 
- Mediji 

 
 

- UEFA 
 
 
 
 
 
 
 
 

KA �± �.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L 
 

- �3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H��
kvalitetnih jeftinih 
�L�J�U�D�þ�D 
 

- �8�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D��
�L�]���G�U�X�J�H���P�R�P�þ�D�G�L���X��
prvu te njihovo 
razvijanje 
 

PV �± Ponuda vrijednosti 
 

- �0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�´ 
 

- �%�R�U�E�D���]�D���Q�D�M�Y�L�ã�H��
pozicije 
 

- �1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 
 

- �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

OsK �± odnosi s kupcima 
 

- �2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 
 

- �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 
 

- �'�U�X�å�H�Q�M�D���V��
�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D  

TS �± �W�U�å�L�ã�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W 
 

- �1�D�Y�L�M�D�þ�L 
 

- Ljubitelji nogometa 
 

- Mladici i djevojke 
�N�R�M�L���å�H�O�H���W�U�H�Q�L�U�D�W�L 

 
- Sponzori 

 
 KR �± �N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L 

 
- Mladi perspektivni 

talenti 
- �.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L���L�J�U�D�þ�L 
- �.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L 
- Stadion 

K �± kanali 
 

- Stadion 
 

- TV  

ST �± �V�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D 
 

- �ÄSkautiranje�³  
- �3�O�D�ü�H���W�L�P�D 
- �3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L���R�V�W�D�O�L�K��zaposlenika 
- �2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 
 
 
 

IP �± izvori prihoda 
 

- Ulaznice  
- TV prava 
- Sponzori  
- Transferi  
- �1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 
- Od UEFE 

Izvor: Izrada autora
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6.3 Primjer nogometnog kluba iz Republike Hrvatske 
 

NK Istra je hrvatski nogometni koji se nalazi u Puli. �1�D�W�M�H�þ�X�� �V�H�� �X�� �+�7�� �3�U�Y�R�M�� �O�L�J�L�� ���+�U�Y�D�W�V�N�D��

Telekom prva liga) te po svojim rezultatima spadaju u donji razred Hrvatskog nogometa. 

Nogometni klub Istra 1961 ustrojen je 1961. godine spajanjem dvaju klubova NK Uljanika te 

NK Pule. Klub se nalazi u prvoj ligi od sezone 2009./20���������Q�D�N�R�Q���ã�W�R���M�H���S�R�V�W�D�R���S�U�Y�D�N�R�P���'�U�X�J�H��

HNL sezone 2008./20���������1�D�M�Y�H�ü�L���X�V�S�M�H�K���N�O�X�E�D do sad je igranje u finalu hrvatskog nogometnog 

kupa sezone 2002./2003. i 2020/2021,, te osvajanje naslova prvaka 2. HNL, sezona 2003./2004. 

i 2008./2009.  (https://nkistra.com/povijest/ NK Istra official website: Povijest 21.05.2021.). 

�3�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�� �N�O�X�E�D�� �M�H�� �S�R�þ�H�R�� �S�R�S�U�L�P�D�W�L�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�� ���������� �J�R�G�L�Q�H�� �N�D�G�D�� �M�H�� �N�O�X�E��

�G�R�E�L�R���Q�R�Y�H���Y�H�ü�L�Q�V�N�H���Y�O�D�V�Q�L�N�H�����7�R���M�H���ã�S�D�Q�M�R�O�V�N�D���J�U�X�S�D�F�L�M�D���%�D�V�N�R�Q�L�M�D���N�R�M�D���X���V�Y�R�P���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X����

�L�]�P�H�ÿ�X���R�V�W�D�O�R�J�����L�P�D���L���ã�S�D�Q�M�R�O�V�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E���'�H�S�R�U�W�L�Y�R���$�O�D�Y�H�V�����1�M�L�K�R�Y�L�P���Golaskom Istra 

�V�H���S�R�þ�H�O�D���R�N�U�H�W�D�W�L���S�R�V�X�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�P���L�J�U�D�þ�D�����Y�H�ü�L�Q�R�P���L�]���$�O�D�Y�H�Va�������D���$�O�D�Y�H�V���M�H���W�D�N�R�ÿ�H�U���S�R�V�W�D�Y�L�R���L��

svoje ljude u klub te je od njihovog dolaska Istra imala dosta stranih trenera (Propadalo, 2018). 

�8�� �Q�D�V�W�D�Y�N�X�� �U�D�G�D���� �S�U�L�N�D�]�D�W�� �ü�H�� �V�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �P�R�G�H�O�� �N�O�X�E�D�� �D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�� �P�H�W�R�G�R�O�R�J�L�M�R�P�� �S�O�D�W�Q�D��

poslovnog modela. �1�.���,�V�W�U�D���L�P�D���þ�H�W�L�U�L���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����7�R���V�X�����Ä�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�³�����S�U�D�ü�H�Q�M�H��

�X�W�D�N�P�L�F�D�� �N�O�X�E�D���� �ã�N�R�O�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�D���� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���� �Ä�0�L�� �V�P�R�� �Q�R�J�R�P�H�W�³�� �S�U�H�G�V�W�Dvlja 

�S�R�Q�X�G�X���N�R�M�D���V�H���R�G�Q�R�V�L���Q�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���N�O�X�E�D�����=�D���Y�H�ü�L�Q�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���Q�R�J�R�P�H�W���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���Y�L�ã�H���R�G���L�J�U�H����

�W�H�� �S�R�V�W�D�M�X�� �M�D�N�R�� �S�U�L�Y�U�å�H�Q�L�� �N�O�X�E�X�� �]�D�� �N�R�M�H�J�� �Q�D�Y�L�M�X���� �W�H�� �V�H�� �P�R�å�H�� �U�H�ü�L�� �N�D�N�R�� �]�D�M�H�G�Q�R�� �V�D�� �R�V�W�D�O�L�P��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���W�Y�R�U�H���M�H�G�Q�X���Y�H�O�L�N�X���Q�R�J�R�P�H�W�Q�X���R�E�L�W�H�O�M�����3�U�D�ü�H�Q�M�H���X�W�D�N�P�L�F�D���Nluba osim same utakmice 

�G�D�M�H���J�O�H�G�D�W�H�O�M�L�P�D���L���R�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L���V���R�V�W�D�O�L�P���V�L�P�S�D�W�L�]�H�U�L�P�D���N�O�X�E�D���W�H���S�R�Y�H�]�D�Q�R�V�W���V�D���V�D�P�L�P��

�N�O�X�E�R�P�����2�Y�D���S�R�Q�X�G�D���M�H���Q�D�P�L�M�H�Q�M�H�Q�D���M�H���]�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���N�O�X�E�D���D�O�L���W�D�N�R�ÿ�H�U���L���]�D���V�Y�H���R�V�W�D�O�H���O�M�X�E�L�W�H�O�M�H��

�Q�R�J�R�P�H�W�D���� �â�N�R�O�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�� �G�M�H�Y�R�M�N�D�P�D�� �L�� �G�M�H�þ�D�F�L�P�D�� �Q�X�G�L�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �W�U�H�Q�L�U�D�Q�M�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�� �W�H��

�S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�D�� �V�Y�R�M�L�K�� �Y�M�H�ã�W�L�Q�D���� �0�R�G�H�O�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �Q�X�G�L�� �L�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�� �Q�D�� �G�U�H�V�X�� �N�O�X�E�D�� �W�H��

�G�L�M�H�O�R�Y�L�P�D���V�W�D�G�L�R�Q�D���Q�D�P�L�M�H�Q�M�H�Q�L�P���]�D���W�X���V�Y�U�K�X�����2�Y�D���S�R�Q�X�G�D���V�H���R�G�Q�R�V�L���Q�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���N�R�M�D���V�H���å�H�O�H��

promovirati preko kluba te ih se naziva sponzorima. �.�D�Q�D�O�L���S�R�P�R�ü�L���N�R�M�L�K���N�O�X�E���G�R�O�D�]�L���G�R���V�Y�R�M�L�K��

�N�X�S�D�F�D�����R�Y�R���V�H���S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R���R�G�Q�R�V�L���Q�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���L���O�M�X�E�L�W�H�O�M�H���Q�R�J�R�P�H�W�D�����V�X���V�W�D�G�L�R�Q���L���7�9�����1�D�Y�L�M�D�þ�L��

�N�O�X�E�D�� �Y�H�ü�L�Q�R�P�� �S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H�� �X�W�D�N�P�L�F�H�� �X�å�L�Y�R�� �Q�D�� �V�W�D�G�L�R�Q�X�� �X�]�� �D�W�P�R�V�I�H�U�X�� �N�R�M�X�� �W�D�� �R�S�F�L�M�D��

nudi, dok �O�M�X�E�L�W�H�O�M�L���Q�R�J�R�P�H�W�D���Y�L�ã�H���S�U�H�I�H�U�L�U�D�M�X���W�Y���S�U�L�M�H�Q�R�V���X���X�G�R�E�Q�R�V�W�L���V�Y�R�J���G�R�P�D�����â�W�R���V�H���W�L�þ�H��

�R�G�Q�R�V�D�� �V�� �N�X�S�F�L�P�D���� �N�O�X�E�� �M�H�� �S�U�L�V�X�W�D�Q�� �Q�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�D�P�D�� �ã�Wo �L�P�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �G�D�� �R�V�W�D�Q�X�� �X��

�N�R�Q�W�D�N�W�X�� �V�� �N�X�S�F�L�P�D�� �W�H���R�V�W�Y�D�U�H�� �E�O�L�å�L�� �R�G�Q�R�V�� �V�� �Q�M�L�P�D���� �,�]�� �L�V�W�L�K�� �U�D�]�O�R�J�D�� �N�O�X�E�� �W�D�N�R�ÿ�H�U���R�U�J�D�Qizira i 

�G�U�X�å�H�Q�M�D�� �Q�D�� �N�R�M�L�P�D�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�� �L�P�D�M�X�� �S�U�L�O�L�N�X�� �X�S�R�]�Q�D�W�� �L�J�U�D�þ�H����Nadalje klub odnos sa svojim 

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���Q�M�H�J�X�M�H��i �N�U�R�]���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���R�V�M�H�ü�D�M�D���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L���M�H�G�Q�R�M���Y�H�O�L�N�R�M���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�M���Ä�R�E�L�W�H�O�M�L�³. 
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Kako bi poslovni model kluba mogao funkcionirati kako je �W�R�� �]�D�P�L�ã�O�M�H�Q�R���� �S�R�W�U�H�E�Q�L�� �V�X�� �P�X��

�N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L�����D���]�D���1�.���,�V�W�U�X���W�R���V�X���³�E�H�V�S�O�D�W�Q�L�P�³���L�J�U�D�þ�L�����S�R�V�X�ÿ�H�Q�L���L�J�U�D�þ�L�����P�O�D�G�L���W�D�O�H�Q�W�L�����N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L��

�V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���� �W�H�� �V�W�D�G�L�R�Q�����=�E�R�J�� �P�D�Q�M�H�J�� �E�X�G�å�H�W�D�� �1�.�� �,�V�W�U�D�� �M�H�� �S�U�L�V�L�O�M�H�Q�D�� �V�Y�R�M�� �N�D�G�D�U�� �S�R�S�X�Q�M�D�Y�D�W��

�³�E�H�V�S�O�D�W�Q�L�P�³ �L�J�U�D�þ�L�P�D �R�G�Q�R�V�Q�R���L�J�U�D�þima kojima je istekla ugovorna obveza s drugim klubom 

�W�H�� �V�H�� �]�D�� �Q�M�L�K�� �Q�H�� �P�R�U�D�� �S�O�D�ü�D�W�L �R�G�ã�W�H�Wa. Prema podacima Transfermarkta 

(https://www.transfermarkt.com/nk-istra-1961/startseite/verein/999 25.05.2021.) u sezoni 

2020/2021 u Istru je �Ä�E�H�]�� �R�G�ã�W�H�W�H�³ �V�W�L�J�O�R�� ���� �L�J�U�D�þ�D���� �V�W�R�J�D�� �S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H�� �E�H�V�S�O�D�W�Q�L�K�� �L�J�U�D�þ�D��

�S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���S�U�Y�X���N�O�M�X�þ�Q�X���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W���N�O�X�E�D�����,�V�W�U�D���S�R�V�X�ÿ�X�M�H���L�J�U�D�þ�H���L�]���G�U�X�J�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���M�H�U���Q�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q��

�Q�M�L�K�R�Y�H�� �S�O�D�ü�H���� �X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P�� �S�R�V�W�R�W�N�X���� �G�L�M�H�O�L�� �V�� �N�O�X�E�R�Y�L�P�D�� �L�]�� �N�R�M�L�K�� �G�R�O�D�]�H���� �3�U�H�P�D�� �S�R�G�D�F�L�P�D��

Transfermarkta (https://www.transfermarkt.com/nk-istra-1961/startseite/verein/999 

25.05.2021.) �X���V�H�]�R�Q�L�����������������������,�V�W�U�D���M�H���L�P�D�O�D���þ�D�N���������S�R�V�X�ÿ�H�Q�L�K���L�J�U�D�ü�D�����2�G���W�L�K���������L�J�U�D�þ�D���þ�D�N��

�Q�M�L�K���������M�H���G�R�ã�O�R���L�]���$�O�D�Y�H�V�D���X���þ�L�M�H�P���M�H���,�V�W�U�D���Y�H�ü�L�Q�V�N�R�P���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X�����=�E�R�J���W�R�J�D���S�R�V�X�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D��

drugih klubova �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���G�U�X�J�X���N�O�M�X�þ�Q�X���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W���N�O�X�E�D�����6�O�M�H�G�H�ü�D���N�O�M�X�þ�Q�D���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W���N�O�X�E�D���M�H��

�X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���V�Y�R�M�L�K��mladih talenata �X���S�U�Y�X���P�R�P�þ�D�G���M�H�U���R�Q�L���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���Ä�S�U�R�L�]�Y�R�G�³���N�R�M�H�J���E�L���N�O�X�E��

jednoga dana mogao transferirati te na njima ostvariti profit. Kako bi klub mogao funkcionirati, 

�S�R�W�U�H�E�Q�L�� �V�X�� �P�X�� �L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �S�D�U�W�Q�H�U�L���� �3�U�Y�L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �S�D�U�W�Q�H�U�� �L�P�� �M�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E�� �L�]�� �â�S�D�Q�M�R�O�V�N�H��

Deport�L�Y�R�� �$�O�D�Y�H�V�� �þ�L�M�L�� �Y�O�D�V�Q�L�F�L�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �S�R�V�M�H�G�X�M�X�� �L�� �Y�H�ü�L�Q�V�N�L�� �S�D�N�H�W�� �1�.�� �,�V�W�U�H���� �6�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�� �L�]��

Alavesa dijele svoj �Ä�N�Q�R�Z �K�R�Z�³���V�D���,�V�W�U�R�P���W�H���L�P���S�R�P�D�å�X���N�D�N�R���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�W�L���N�O�X�E�����D���W�D�N�R�ÿ�H�U���V�X��

�L�P�� �X�� �R�Y�R�M�� �S�R�V�O�M�H�G�Q�M�R�M�� �V�H�]�R�Q�L�� �S�R�V�X�G�L�O�L�� ���� �V�Y�R�M�L�K�� �L�J�U�D�þ�D���� �6�O�M�H�G�H�ü�L�� �N�O�M�X�þ�Q�L�� �S�D�U�W�Q�H�U�� �Vu skauti koji 

�S�R�P�D�å�X���N�O�X�E�X���S�U�R�Q�D�ü�L���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�H���V�O�R�E�R�G�Q�H���L�J�U�D�þ�H�����+�U�Y�D�W�V�N�D���7�H�Oekom Prva liga kao liga u kojoj 

�V�H���N�O�X�E���Q�D�W�M�H�þ�H�����W�H���P�H�G�L�M�L���N�R�M�L���S�U�R�P�R�Y�L�U�D�M�X���N�O�X�E���L���O�L�J�X�� Funkcioniranje ovog modela zahtijeva 

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �D�� �J�O�D�Y�Q�L�� �R�G�� �Q�M�L�K�� �V�X���S�O�D�ü�H�� �]�D�S�R�V�O�H�Q�L�F�L�P�D�� �S�R�S�X�W�� �L�J�U�D�þ�D���� �V�W�U�X�þ�Q�R�J�� �R�V�R�E�O�M�D���L��

�R�V�W�D�O�L�K���]�D�S�R�V�O�H�Q�L�N�D�����R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D�����W�H���S�U�H�P�L�M�X���V�N�D�X�W�L�P�D���]�D���Q�M�L�K�R�Y�X���X�V�O�X�J�X���S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�D��

�L�J�U�D�þ�D�����â�W�R�� �V�H�� �W�L�þ�H�� �S�U�L�K�R�G�D�� klub ih ostvaruje na temelju prodaje ulaznica odnosna prava za 

gledanje utakmica kluba. Nadalje, klub prihode ostvaruje na temelju sklopljenih sponzorskih 

ugovora sa raznim �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D koji tim ugovorom postaju sponzori. �6�O�M�H�G�H�ü�L���L�]�Y�R�U���M�H���S�U�L�K�R�G��

�R�G���W�U�D�Q�V�I�H�U�D���R�G�Q�R�V�Q�R���S�U�R�G�D�M�H���L�J�U�D�ü�D�� �.�D�R���ã�W�R���M�H���U�H�þ�H�Q�R���]�D���2�V�L�M�H�N�����W�U�D�Q�V�I�H�U�H���M�H���P�R�J�X�ü�H���R�E�D�Y�L�W�L��

samo u sva raz�G�R�E�O�M�D�����L���W�R���X�N�R�O�L�N�R���L�P�D���L�Q�W�H�U�H�V�D���]�D���L�J�U�D�þ�H���N�O�X�E�D���W�H���V�W�R�J�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���Q�H�V�W�D�O�Q�L���L��

�Q�H�V�L�J�X�U�Q�L���L�]�Y�R�U�����.�O�X�E���W�D�N�R�ÿ�H�U���R�V�W�Y�D�U�X�M�H���S�U�L�K�R�G�H���L���R�G���Q�R�J�R�P�H�W�Q�H���ã�N�R�O�H���W�H���R�G���S�U�D�Y�D���Q�D���H�P�L�W�L�U�D�Q�M�H��

nacionalnih natjecanja.
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Tablica 4: Poslovni model NK Istra 

KP �± �N�O�M�X�þ�Q�L���S�D�U�W�Q�H�U�L 
 

- Deportivo Alaves 
 

- Skauti 
 

- Hrvatska telekom 
prva liga (HNL) 

 
- Mediji 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

KA �± �.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L 
 

- �3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H��
�V�O�R�E�R�G�Q�L�K���L�J�U�D�þ�D 

- �3�R�V�X�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D 
- �8�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���V�Y�R�M�Lh 

�P�O�D�G�L�K���L�J�U�D�þ�D���X���W�L�P 
 

PV �± Ponuda vrijednosti 
 
 

- Mi smo �Q�R�J�R�P�H�W�´ 
 

- �3�U�D�ü�H�Q�M�H���X�W�D�N�P�L�F�D 
 

- �1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 
 

- �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

OsK �± odnosi s kupcima 
 

- �2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 
 

- �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 
 

- �'�U�X�å�H�Q�M�D���V��
�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D 
 

TS �± �W�U�å�L�ã�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W 
 
 

- �1�D�Y�L�M�D�þ�L 
 

- Ljubitelji nogometa 
 

- Mladici i djevojke 
�N�R�M�L���å�H�O�H���W�U�H�Q�L�U�D�W�L 

 
- Sponzori 
 

KR �± �N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L 
 

- �%�H�V�S�O�D�W�Q�L���L�J�U�D�þ�L 
- �3�R�V�X�ÿ�H�Q�L �L�J�U�D�þ�L 
- Mladi talenti 
- Kvalitetni 

�V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L 
- Stadion 

K �± kanali 
 

- Stadion 
 

TV  

ST �± �V�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D 
 

- �ÄSkautiranje�³  
- �3�O�D�ü�H���W�L�P�D 
- �3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L���R�V�W�D�O�L�K���]�D�S�R�V�O�H�Q�L�N�D 
- �2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 
 
 

IP �± izvori prihoda 
 

- Ulaznice  
- TV prava 
- Sponzori  
- Transferi  
- �1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

Izvor: Izrada autora
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6.4 Komparativna analiza poslovnih modela analiziranih nogometnih klubova 
 

�$�Q�D�O�L�]�L�U�D�M�X�ü�L�� �L�]�D�E�U�D�Q�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�H�� �P�R�G�H�O�H�� �P�R�å�H�� �V�H�� �X�R�þ�L�W�L���N�D�N�R�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �L�P�D�M�X�� �L�V�W�H���� �V�O�L�þ�Q�H�� �L��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �H�O�H�P�H�Q�W�H. Sva tri modela imaju iste strategije vezane za odnos s kupcima, kanale 

�G�R�O�D�V�N�D���G�R���N�X�S�D�F�D�����W�U�å�L�ã�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W���W�H���V�W�U�X�N�W�X�U�X���W�U�R�ã�N�R�Y�D�����â�W�R���V�H���W�L�þ�H���S�R�W�R�Q�M�H�J�����L�D�N�R���V�Y�L���P�R�G�H�O�L��

imaju iste �W�U�R�ã�N�R�Y�H, razlika naravno postoji u njihovoj visini. Poseb�Q�R���V�H���W�R���R�G�Q�R�V�L���Q�D���S�O�D�ü�H��

�L�J�U�D�þ�L�P�D�����0�R�å�H���V�H���]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L���N�D�N�R���,�V�W�U�D���L�P�D���Q�D�M�P�D�Q�M�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���X���W�R�P���V�H�J�P�H�Q�W�X��zbog njihove 

strategije. Istra �S�X�Q�R���L�J�U�D�ü�D���X�]�L�P�D���Q�D���S�R�V�X�G�E�X���L�]���G�U�X�J�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���W�H���V���Q�M�L�P�D���G�L�M�H�O�L���Q�M�L�K�R�Y�H���S�O�D�ü�H��

u dogovorenom postotku.  

Tablica 5: Komparativna analiza platna poslovnih modela promatranih nogometnih klubova 

 FK Borussia 

Dortmund 

NK Osijek NK Istra 

Odnos s kupcima �2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 

�'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 

�'�U�X�å�H�Q�M�D���V���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D 

�2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 

�'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 

�'�U�X�å�H�Q�M�D���V �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D 

�2�V�M�H�ü�D�M���S�U�L�S�D�G�Q�R�V�W�L 

�'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H 

�'�U�X�å�H�Q�M�D���V���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D 

Kanali Stadion 

TV 

Stadion 

TV 

Stadion 

TV 

�7�U�å�L�ã�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W �1�D�Y�L�M�D�þ�L 

Ljubitelji nogometa 

Mladici i djevojke koji 

�å�H�O�H���W�U�H�Q�L�U�D�W�L 

Sponzori 

 

�1�D�Y�L�M�D�þ�L 

Ljubitelji nogometa 

Mladici i djevojke koji 

�å�H�O�H���W�U�H�Q�L�U�D�W�L 

Sponzori 

 

�1�D�Y�L�M�D�þ�L 

Ljubitelji nogometa 

Mladici i djevojke koji 

�å�H�O�H���W�U�H�Q�L�U�D�W�L 

Sponzori 

 

�6�W�U�X�N�W�X�U�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D �ÄSkautiranje�³  

�3�O�D�ü�H���W�L�P�D 

�3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L���R�V�W�D�O�L�K��

zaposlenika 

�2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 

�ÄSkautiranje�³  

�3�O�D�ü�H���W�L�P�D 

�3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L��ostalih 

zaposlenika 

�2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 

�ÄSkautiranje�³  

�3�O�D�ü�H���W�L�P�D 

�3�O�D�ü�H���V�W�R�å�H�U�D���L���R�V�W�D�O�L�K��

zaposlenika 

�2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�W�D�G�L�R�Q�D 

 

Izvor: Izrada autora 

�(�O�H�P�H�Q�W�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �P�R�G�H�O�D�� �S�R�� �N�R�M�H�P�� �V�X�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �V�O�L�þ�Q�L�� �V�X�� �S�R�Q�X�G�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L����

�N�O�M�X�þ�Q�L���S�D�U�W�Q�H�U�L�����W�H���L�]�Y�R�U�L���S�U�L�K�R�G�D�����â�W�R���V�H���W�L�þ�H���S�R�Q�X�G�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����V�Y�D���W�U�L���N�O�X�E�D���Q�X�G�H���Ä�0�L���V�P�R��

�Q�R�J�R�P�H�W�³�����Q�R�J�R�P�H�W�Q�X���ã�N�R�O�X���W�H���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� ali razlikuju se jer Borussia uz to nudi i atraktivan 
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nogomet kojeg �M�R�M�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�X �E�R�O�M�L�� �L�� �W�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L�M�L�� �L�J�U�D�þ�L���� �5�D�]�O�L�N�D�� �M�H�� �L�� �X�� �W�R�P�H�� �ã�W�R�� �%�R�U�X�V�V�L�D�� �L��

�2�V�L�M�H�N�����]�D���U�D�]�O�L�N�X���R�G���,�V�W�U�H�����V�Y�R�M�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���Q�X�G�H���E�R�U�E�X���]�D���Q�D�M�Y�H�ü�H���S�R�]�L�F�L�M�H�����Q�R���2�V�L�M�H�N���W�R���Q�X�G�L��

�V�D�P�R�� �Q�D�� �G�R�P�D�ü�R�M�� �V�F�H�Q�L, dok Borussia nudi i n�D�� �G�R�P�D�ü�R�M�� �L�� �Q�D�� �H�X�U�R�S�V�N�R�M���� �.�O�X�E�R�Y�L�� �V�X�� �Y�H�R�P�D��

�V�O�L�þ�Q�L�� �L�� �N�R�G�� �N�O�M�X�þ�Q�L�K�� �S�D�U�W�Q�H�U�D�� �V�� �L�]�Q�L�P�N�R�P�� �8�(�)�(�� �N�D�R�� �S�D�U�W�Q�H�U�D�� �2�V�L�M�H�N�D�� �L�� �%�R�U�X�V�V�L�H���� �R�G�Q�R�V�Q�R��

�Q�R�Y�þ�D�Q�L�K���Q�D�J�U�D�G�D���8�(�)�(���N�R�G���L�]�Y�R�U�D���S�U�L�K�R�G�D�����V���W�L�P���G�D���V�X���R�Q�L���N�R�G���%�R�U�X�V�V�L�H���S�X�Q�R���Y�H�ü�L���M�H�U���Vu oni 

u sezoni (2020/2021) natjecali u Ligi prvaka  a Osijek samo u pretkolu Europske lige. 

Tablica 6: Komparativna analiza platna poslovnih modela promatranih nogometnih klubova 

 FK Borussia 

Dortmund 

NK Osijek NK Istra 

Ponuda vrijednosti �³�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�´ 

Atraktivni �Q�D�S�D�G�D�þ�N�L��

nogomet 

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

�2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�´ 

�%�R�U�E�D���]�D���Q�D�M�Y�L�ã�H��

pozicije 

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

�2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

�0�L���V�P�R���Q�R�J�R�P�H�W�´ 

�3�U�D�ü�H�Q�M�H���X�W�D�N�P�L�F�D 

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

�2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

�.�O�M�X�þ�Q�L���S�D�U�W�Q�H�U�L Pametni talentirani 

skauti 

�1�M�H�P�D�þ�N�D��

nogometna liga 

(DFL) 

Mediji 

UEFA 

 

Skauti 

Hrvatski Telekom 

Prva liga (HNL) 

Mediji 

UEFA 

 

Deportivo Alaves 

Skauti 

Hrvatska Telekom 

prva liga (HNL) 

Mediji 

 

Izvori prihoda Ulaznice  

TV prava 

Sponzori  

Transferi  

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

UEFA 

Ulaznice  

TV prava 

Sponzori  

Transferi  

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

UEFA 

Ulaznice  

TV prava 

Sponzori  

Transferi  

�1�R�J�R�P�H�W�Q�D���ã�N�R�O�D 

Izvor: Izrada autora  
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�(�O�H�P�H�Q�W�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�K�� �P�R�G�H�O�D�� �S�R�� �N�R�M�L�P�D�� �V�H�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �U�D�]�O�L�N�X�M�X�� �V�X�� �N�O�M�X�þ�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �W�H�� �N�O�M�X�þ�Q�L��

resursi. K�O�M�X�þ�Qa aktivnost NK Istre je uzimanje igra�þa �Äna posudbu�³ iz drugih klubova, 

�S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H���V�O�R�E�R�G�Q�L�K���L�J�U�D�þ�D �W�H���X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���V�Y�R�M�L���P�O�D�G�L�K���L�J�U�D�þ�D���X��tim. K�O�M�X�þ�Q�D���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W NK 

Osijeka �M�H���S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H���M�H�I�W�L�Q�L�K���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�K���L�J�U�D�þ�D�����W�H���X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D���L�]���G�U�X�J�H���P�R�P�þ�D�G�L���X��

prvu. Za razliku od njih, �%�R�U�X�V�V�L�D�� �W�H�å�L�� �G�R�Y�R�ÿ�Hnju najboljih talenata i njihovom razvijanju. 

�6�K�R�G�Q�R�� �V�� �U�D�]�O�L�N�D�P�D�� �X�� �N�O�M�X�þ�Q�L�P�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�� �G�R�O�D�]�L�� �L�� �G�R�� �U�D�]�O�L�N�H�� �X�� �N�O�M�X�þ�Q�L�P�� �U�H�V�X�U�V�L�P�D���� �=�D��

�%�R�U�U�X�V�L�X���V�X���N�O�M�X�þ�Q�L���Q�D�M�E�R�O�M�L���P�O�D�G�L���W�D�O�H�Q�W�L�����]�D���2�V�L�M�H�N���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L��i �S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�Q�L���L�J�U�D�þ�L�����D���]�D���,�V�W�U�X 

�³�E�H�V�S�O�D�W�Q�L�³�� �L�J�U�D�þ�L��te �L�J�U�D�þ�L���N�R�M�H�� �P�R�å�H�� �G�R�Y�H�V�W�L�� �Q�D�� �S�R�V�X�G�E�X�� Do te razlike u strategijama i 

�N�O�M�X�þ�Q�L�P�� �U�H�V�X�U�V�L�P�D�� �G�L�M�H�O�R�P�� �G�R�O�D�]�L�� �L�� �]�E�R�J�� �Q�H�V�U�D�]�P�M�H�Ua �X�� �E�X�G�å�H�W�X�� �R�Y�L�K�� �N�O�X�E�R�Y�D���� �1�D�L�P�H�� �R�G��

�D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���,�V�W�U�D���L�P�D���G�D�O�H�N�R���Q�D�M�P�D�Q�M�L���E�X�G�å�H�W�����D���%�R�U�X�V�V�L�D���G�D�O�H�N�R���Q�D�M�Y�H�ü�L���ã�W�R���M�H���Q�D�U�D�Y�Q�R��

imalo veliku ulogu u stvaranju poslovnih modela, a posebice tih segmenata. 

 

Tablica 7: Komparativna analiza platna poslovnih modela promatranih nogometnih klubova 

 FK Borussia 

Dortmund 

NK Osijek NK Istra 

�.�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L �1�D�O�D�å�H�Q�M�H��najboljih 

talenata i njihovo 

razvijanje 

 

�3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H��

kvalitetnih jeftinih 

�L�J�U�D�þ�D 

�8�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D��

�L�]���G�U�X�J�H���P�R�P�þ�D�G�L���X��

prvu te njihovo 

razvijanje 

 

�3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H��

�V�O�R�E�R�G�Q�L�K���L�J�U�D�þ�D 

�3�R�V�X�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D 

�8�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���V�Y�R�M�L�K��

�P�O�D�G�L�K���L�J�U�D�þ�D���X���W�L�P 

 

�.�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L �(�Q�W�X�]�L�M�D�V�W�L�þ�Q�L���W�D�O�H�Q�W�L 

�3�U�D�Y�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���L��

motivatori 

Stadion 

 

Mladi perspektivni 

talenti 

�.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L���L�J�U�D�þ�L 

�.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L 

Stadion 

�³�%�H�V�S�O�D�W�Q�L�³ i�J�U�D�þ�L 

�3�R�V�X�ÿ�H�Q�L���L�J�U�D�þ�L 

Mladi talenti 

�.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L 

Stadion 

Izvor: Izrada autora 

Na temelju svega �L�]�Q�H�ã�H�Q�R�J���P�R�å�H���V�H���]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L���N�D�N�R���K�U�Y�D�W�V�N�L���N�O�X�E�R�Y�L���Q�L�V�X���Q�D���U�D�]�L�Q�L���Q�D�M�E�R�O�M�L�K��

svjetskih klubova prije svega po ostvarenim sportskim uspjesima ali i u poslovnim modelima. 

�*�O�D�Y�Q�H���U�D�]�O�L�N�H���X���P�R�G�H�O�L�P�D���Q�D�O�D�]�H���V�H���X���Y�U�O�R���E�L�W�Q�L�P���H�O�H�P�H�Q�W�L�P�D���S�O�D�W�Q�D���D���W�R���V�X���N�O�M�X�þ�Q�H���D�N�W�Lvnosti 
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�L���N�O�M�X�þ�Q�L���U�H�V�X�U�V�L���D���S�R�V�O�M�H�G�L�F�D���W�R�J�D���V�X���V�S�R�P�H�Q�X�W�L���O�R�ã�L�M�L���U�H�]�X�O�W�D�W�L�����5�D�]�O�R�J���N���W�R�P�H���V�H���P�R�å�H���S�U�R�Q�D�ü�L��

u  slabijim financijskim �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�Lma hrvatskih klubova te u dru�J�D�þ�L�M�R�M okolini djelovanja. 
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7 �=�D�N�O�M�X�þ�D�N 
 

Poslovni model �M�H���M�H�G�D�Q���R�G���N�O�M�X�þ�Q�L�K���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���N�D�N�R���E�L���S�R�G�X�]�H�ü�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���E�L�O�R���X�V�S�M�H�ã�Q�R�����,�]��

�W�R�J���U�D�]�O�R�J�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���E�L���W�U�H�E�D�O�D���S�X�Q�R���Y�U�H�P�H�Q�D���L�]�G�Y�R�M�L�W�L���X���Q�M�H�J�R�Y�R���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���L���S�R�E�R�O�M�ã�D�Y�D�Q�M�H����

�$�O�D�W���N�R�M�L���L�P���P�R�å�H���S�R�P�R�üi �X���W�R�P�H���M�H���S�O�D�W�Q�R���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D�����3�O�D�W�Q�R���R�P�R�J�X�ü�X�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D��

�O�D�N�ã�L���R�S�L�V���V�Y�R�M�L�K���P�R�G�H�O�D���W�H���E�R�O�M�L���S�U�H�J�O�H�G���G�H�Y�H�W���N�O�M�X�þ�Q�L�K���H�O�H�P�H�Q�D�W�D�����3�R�P�R�ü�X���S�O�D�W�Q�D, �S�R�G�X�]�H�ü�D��

�G�R�E�L�Y�D�M�X���X�Y�L�G���X���S�U�R�F�H�V�H���N�R�M�L���V�H���R�G�Y�L�M�D�M�X���X���S�R�G�X�]�H�ü�X�����W�H���M�H���V�W�R�J�D���P�R�J�X�ü�H���S�U�H�G�Y�L�G�M�H�W�L���Q�D�þ�L�Q���Q�D��

�N�R�M�L���S�R�G�X�]�H�ü�H���S�R�V�O�X�M�H�����N�D�N�R���V�H���R�G�Q�R�V�L���S�U�H�P�D���N�X�S�F�L�P�D���W�H���N�D�N�R���G�R�O�D�]�H���G�R���Q�M�L�K�����N�R�M�H���V�X���L�P���N�O�M�X�þ�Q�L��

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���L���U�H�V�X�U�V�L���� �N�R�M�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���L�P�D�M�X���W�H���N�D�N�R���R�V�W�Y�D�U�X�M�X���S�U�R�I�L�W�� �1�D���W�H�P�H�O�M�X���W�R�J�D���� �S�R�G�X�]�H�ü�D��

�O�D�N�ã�H���P�R�J�X���V�W�Y�R�U�L�W�L���Q�R�Y�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���W�H���X�Y�L�G�M�H�W�L���P�M�H�V�W�D���Q�D���N�R�M�L�P�D���S�R�V�W�R�M�L���S�U�L�O�L�N�D���]�D���S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H��

�S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J���S�R�V�O�R�Y�Q�R�J���P�R�G�H�O�D�� �3�O�D�W�Q�R���M�H���P�R�J�X�ü�H���S�U�L�P�L�M�H�Q�L�W�L���L���Q�D���Q�H�Srofitnim organizacijama 

�ã�W�R�� �M�H�� �S�R�N�D�]�D�Q�R�� �X�� �S�U�D�N�W�L�þ�Q�R�P�� �G�L�M�H�O�X�� �Q�D�� �S�U�L�P�M�H�U�L�P�D�� �N�O�X�E�R�Y�D�� �L�]�� �5�H�S�X�E�O�L�N�H�� �+�U�Y�D�W�V�N�H���� �1�D�ã�L��

�N�O�X�E�R�Y�L�� �V�X�� �X�V�S�R�U�H�ÿ�H�Q�L�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R�� �W�H�� �V�� �S�U�L�P�M�H�U�R�P�� �G�R�E�U�H�� �S�U�D�N�V�H�� �L�]�� �L�Q�R�]�H�P�V�W�Y�D���� �0�R�å�H�� �V�H��

�]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L �N�D�N�R���M�H���Q�D�M�Y�H�ü�D���U�D�]�O�L�N�D���L�]�P�H�ÿ�X���D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���X���E�X�G�å�H�W�X���M�H�U���M�H���X�S�U�D�Y�R���R�Q���J�O�D�Y�Q�L��

razlog koji je doveo do razlika u poslovnim strategijama koje klubovi primjenjuju odnosno 

�N�O�M�X�þ�Q�L�P���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D���L���N�O�M�X�þ�Q�L�P���U�H�V�X�U�V�L�P�D�� �=�E�R�J���P�D�O�R�J���E�X�G�å�H�W�D���1�.���,�V�W�U�D���V�H���P�R�U�D���R�V�O�R�Q�L�W�L�� na 

�W�U�D�å�H�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D���]�D���N�R�M�H���V�H���Q�H���P�R�U�D���S�O�D�ü�D�W�L���R�G�ã�W�H�W�D �W�H���S�R�V�X�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���L�J�U�D�þ�D iz drugih klubova �ã�W�R��

�]�D�� �S�R�V�O�M�H�G�L�F�X�� �L�P�D�� �O�R�ã�L�M�H�� �U�H�]�X�O�W�D�W�H�� �W�H�� �Q�H�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �S�U�X�å�D�Q�M�D�� �D�W�U�D�N�W�L�Y�Q�R�J�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�� �V�Y�R�M�L�P��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�����'�U�X�J�L���Q�D�ã���K�U�Y�D�W�V�N�L���N�O�X�E�����1�.���2�V�L�M�H�N�����L�P�D���Y�H�ü�L���E�X�G�å�H�W���R�G���,�V�W�U�H���W�H���V�L���M�H���P�R�J�D�R���S�U�L�X�ã�W�L�W�L��

kvalitetnije no�J�R�P�H�W�D�ã�H���ã�W�R���J�D���M�H���G�R�Y�H�O�R���G�R���G�R�E�U�L�K���U�H�]�X�O�W�D�W�D���Q�D���G�R�P�D�ü�R�M���V�F�H�Q�L�����1�R���Q�L�M�H�G�D�Q���Q�D�ã��

�N�O�X�E���V�H���Q�H���P�R�å�H���P�M�H�U�L�W�L���V�D���S�U�L�P�M�H�U�R�P���G�R�E�U�H���S�U�D�N�V�H���L�]���L�Q�R�]�H�P�V�W�Y�D����FK Borussia Dortmund, koja 

�L�P�D���G�D�O�H�N�R���Q�D�M�Y�H�ü�L���E�X�G�å�H�W���W�H���M�H���P�R�Jla �G�R�Y�R�G�L�W�L���Q�D�M�E�R�O�M�H���P�O�D�G�H���Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�H���W�H���V�X���V�W�R�J�D��mogli 

�S�R�V�W�L�ü�L���R�G�O�L�þ�Q�H���U�H�]�X�O�W�D�W�H���W�H���S�U�X�å�L�W�L���D�W�U�D�N�W�L�Y�D�Q���Q�R�J�R�P�H�W���V�Y�R�M�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� 
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