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Zakaj je dobro, da poznate 

zavarovanja?
 vsak dan se srečujemo 

z zavarovanjem

nesreča nikoli ne 
počiva

zagotavlja nam 
ekonomsko varnost



O čem se bomo učili?

O pogojih za nastanek odškodninskih 
obveznosti: kaj je škoda, kakšne so 
odškodnine

O zavarovalni pogodbi: premije, 
riziki … tudi o zavarovalniških 
goljufijah

O zavarovalnici in zavarovalnih 
agentih





Kot kaže enostaven primer sklenitev zavarovanja ni enostavnA:

 Janez je bil operiran na trebušni slinavki. 

 Pred kratkim se je odločil, da se bo življenjsko 
zavaroval za primer prehitre smrti. 

 Pri navedbi svojega zdravstvenega stanja je 
zamolčal predhodno operacijo in dolgo zgodovino 

problemov s prebavo in želodcem. 

 Dve leti po zavarovanju je Janez umrl za 
posledicami raka na trebuhu. 

 Zavarovalnica družini ni želela izplačati 
zavarovanja, saj trdijo, da je pogodba izpodbojna 

na račun neresničnih podatkov v pogodbi. Kdo ima 
prav?

 Kaj pa če bi nenamerno zamolčal informacijo o 
svojem zdravstvenem stanju. Torej, da bi imel 

trebušnega raka a ne bi vedel za to stanje. 



MODUL 10: BANČNO 
POSLOVANJE

BANČNO POSLOVANJE

Pripravil: Janez GLOBOVNIK, univ. dipl. ekon.

Slovenj Gradec, 17. maj 2011



VSEBINA MODULA

1 KOMERCIALA – enostavnejše 
bančne storitve za fizične osebe

2 BANČNO POSLOVANJE – v zalednih 
službah      



RAČUNI FIZIČNIH OSEB

 Klasični račun,

 srebrni račun,

 zlati račun,

 osnovni račun,

 študentski račun.



KARTICE FIZIČNIH OSEB

 BA Maestro kartica,

 Karanta,

 MasterCard,

 Visa,

 Posojilna kartica.



VARČEVANJA FIZIČNIH OSEB

 Varčevalni račun

 Varčevalni račun mladih

 Kratkoročno varčevanje mladih

 Rentno varčevanje  

 NSVS



KREDITI FIZIČNIM OSEBAM

 Stanovanjski kredit

 osebni kredit

 avto kredit

 lombardni kredit

 kredit na osnovi varčevanja

 stanovanjski kredit NSVS



POGODBA MED BANKO IN FIZIČNO 

OSEBO

 Glavne sestavine  pogodbe

 Pomen pogodbe

 Zavarovanje  kreditov

 Načini zavarovanja kredita



BANČNO POSLOVANJE  V ZALEDJU
 Potrebna dokumentacija za izvedbo določene 

bančne storitve

 Smoter porabe kredita

 Nesposobnost odplačila kreditov

 Opominjanje glede neplačevanja kredita

 Izterjava kredita

 Zaupnost podatkov fizičnih oseb



MODUL 12:

FINANČNO 
KNJIGOVODSTVO

Irena Pirtovšek Mazej, univ. dipl. ekon.
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UČNI SKLOPI:
1. OBRAČUN PLAČ

2. OSNOVNA SREDSTVA IN DROBNI 

INVENTAR

3. POKRITJE STROŠKOV IN PRAG 

RENTABILNOSTI



OBRAČUN PLAČ

 OBRAČUNAVANJE IN KNJIŽENJE 

STROŠKOV DELA.

 IZRAČUNAVANJE DOHODNINE, 

PRISPEVKOV IZ PLAČ IN NA PLAČE.



OSNOVNA SREDSVA IN DROBNI 

INVENTAR
 KNJIŽENJE NAKUPA, GRADNJE, 

POSLOVNEGA IN FINANČNEGA NAJEMA 

SREDSTEV TER IZLOČANJE OSNOVNIH 

SREDSTEV.

 IZRAČUNAVANJE IN SESTAVLJANJE 

AMORTIZACIJSKEGA NAČARTA POSOJILA 

TER KNJIŽENJE AMORTIZACIJE IN 

STROŠKOV, POVEZANIH Z 

VZDRŽEVANJEM.

 KNJIŽENJE NABAVE, PORABE IN IZLOČITVE 

DROBNEGA INVENTARJA.



POKRITJE STROŠKOV IN PRAG 

RENTABILNOSTI

 UGOTAVLJANJE USPEŠNOSTI 

PROIZVODNJE.

 DOLOČANJE OBSEGA RENTABILNOSTI 

(TOČKE, NA KATERI PODJETJE NIMA NE 

DOBIČKA NE IZGUBE) IN 

IZRAČUNAVANJE KAZALNKOV 

POSLOVANJA.

 UGOTAVLJANJE POKRITOSTI IN 

STOPNJE POKRITOSTI POSLOVANJA.



M 13: Neposredno trženje

Silva Ledinek



 Temeljni namen predmeta je seznaniti dijake 

s pomenom neposrednega trženja in 

sodobnimi pristopi v trženju , ki postaja vedno 

pomembnejša podjetniška funkcija. 

Pridobljeno znanje in tržno miselnost  bodo 

lahko uspešno uporabljali tako pri nadaljnjem 

študiju kot tudi kasneje pri svojem delu.





 Trženje je ena najpomembnejših usmeritev 

podjetja in predstavlja proces razumevanja 

uresničevanja potreb kupcev ter pokriva vse 

aktivnosti, ki so potrebne, da pride do 

uspešne prodaje.

 Neposredno trženje kot posebna oblika 

trženja pa na prvo mesto postavlja 

neposreden stik med kupcem in prodajalcem 

ter banko podatkov o znanih kupcih.



 1. Administrativno – komunikacijska dela

 2. Neposredno trženje in zadovoljstvo

kupcev

 3. Trženjsko informacijski sistemi

Vsebinski sklopi



1. sklop  Administrativno – komunikacijska 

dela, odgovarja na naslednja vprašanja:

 Kako ustvarit podatkovne baze

 Kako voditi evidence in arhivirati dokumente

 Kako zbirati statistične podatke o kupcih, 

povpraševanju, konkurenci,

 Kako  analizirati tržno raziskavo

 Kako izdelati oglasno sporočilo



Ob tem se dijaki naučijo:

 Izračunavati osnovne statistične operacije in 

brati statistične podatke

 Voditi prodajne razgovore po telefonu ali 

preko EKK

 Anketirati preko elektronskih komunikacijskih 

kanalov

 Osnov retorike, itd.



2. sklop: Neposredno trženje in 

zadovoljstvo kupcev, ponuja odgovore na 

naslednja vprašanja:

 Kateri so cilji, oblike in metode neposrednega 

komuniciranja

 Zakaj sta zadovoljstvo in zvestoba kupcev 

tako pomembni za trženje

 Kako merimo zadovoljstvo kupcev in kako ga 

dosežemo

 Kaj je značilno za elektronsko trženje



Dijaki se med drugim naučijo:

 prepoznavati in 

primerjati oblike 

neposrednega trženja v 

praksi 

 - izvesti procese  

neposrednega trženja

 - razložiti vlogo 

sodobnih medijev pri 

neposrednem trženju



3. sklop Trženjski informacijski sistemi, 

odgovarja na vprašanja kot so:

 Kaj je TIS in kako je potrebno ravnati s 

programsko opremo

 Kako poteka trženjsko obveščanje in kakšne 

vrste podatkov poznamo

 V čem je pomen tržnih raziskav

 Kako prilagajamo trženjske strategije 

različnim okljem



Dijaki se naučijo:

 izvajati različne naloge trženjskega 

informacijskega sistema

 zbirati in razumeti različne vrste tržnih 

podatkov

 izdelati enostavno tržno raziskavo in 

interpretirati rezultate

 določiti različne načine sodelovanja in trženja 

na globalnem trgu



 Hvala za vašo pozornost.


