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1. OPIS INOVACIJE IN POSLOVNE IDEJE
1.1. Predstavitev in reference tima

	funkcija
	ime in priimek
	e-naslov
	gsm
	let. roj.
	dok. st. izobraz
	status
	fakulteta

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


V primeru, da podjetje že posluje: temeljita predstavitev poslovanja podjetja  

1.2. Kratka predstavitev inovacije
Kratka predstavitev in zgodovina tehničnega razvoja inovacije 

Vrsta tehnologije inovacije

Inovativnost

1.3. Predstavitev poslovne ideje
Predstavitev in zgodovina razvoja poslovne ideje  

Temeljni cilji poslovne ideje

Poslovni model komercializacije inovacije  

Zaščita intelektualne lastnine  

Povezava z Univerzo v Ljubljani

 Opredelitev tveganj

Lokacija realizacije poslovne ideje

Ocena učinkovitosti poslovne ideje (pričakovani učinki)

Vpliv poslovne ideje na okolje
 in na kakovost življenja ljudi
1.4.  Načrt izvedbe poslovne ideje

	Datum začetka realizacije poslovne ideje
	 

	Datum zaključka realizacije poslovne ideje
	 


1.5. Tržna analiza

Analiza trga  

Opis konkurence

Tržne prednosti in priložnosti 

Tržne slabosti in nevarnosti 

2. OBRAZLOŽITEV PRODAJE 

2.1. Trženjska strategija v povezavi z novim projektom

  Ciljni trgi       

   Pozicioniranje      

Tržne poti

Tržno komuniciranje

Trženjske raziskave

Finančna sredstva za trženjsko strategijo

Prodaja na domačem trgu

Prodaja na tujih trgih (na trgu EU in na trgu izven EU)

3. NAČRTOVANE KADROVSKE ŠIRITVE

7. OBRAZLOŽITVE K FINANČNI PRILOGI POSLOVNEGA NAČRTA

8. SODELUJOČI PRI SESTAVI POSLOVNEGA NAČRTA

9.  PRILOGE POSLOVNEGA NAČRTA

Kraj in datum:

�


Pred vami je predloga poslovnega načrta, katere osnovo predstavlja pripomoček Slovenskega podjetniškega sklada. 


Načrt, ki je pred vami, se od prvotne verzije razlikuje, saj je prilagojen za uporabo za različne oblike komercializacij inovacij (lastno podjetje, patent, licenciranje). Obenem je ta priloga prilagojena za startupe. 


Pred vami sta tako dva pripomočka za izdelavo Poslovnega načrta, s katerima boste lahko sami, na sistematičen način zbrali in prikazali nujno potrebne informacije o vaši inovaciji in investicijskem projektu:





1. POSLOVNI NAČRT  (tekstualni del) je izdelan v Microsoft Word (deluje v Open Office, Office 2000, Office XP, Office 2003 in Office 2007) kjer lahko z besedami obširno, brez omejitev, predstavite svoje preteklo in bodoče poslovanje kot gospodarska družba ali samostojen podjetnik ali kot lastnik patenta, itd.





2. POSLOVNI NAČRT (finančni del) je izdelan v Microsoft Excel (pravilno deluje samo v Office 2000, Office XP in Office 2003). 





Finančni del ni spremenjen, saj smatramo, da vam bo še kako prišel prav pri različnih razpisih – ta predloga pa je tudi veljavna za razpise Slovenskega podjetniškega sklada. 


Pri tem velja tudi opozoriti, da bo končni rezultat pri tistih, ki pišete poslovni načrt o kakšni drugi obliki komercializacije kot lastnem podjetju, bolj okrnjen - navsezadnje so s tem povezane druge aktivnosti in postopki. 


Vsa poglavja so dopolnjena s komentarji - v primeru, da vam je kakšen komentar nejasen ali pa če ne veste, kaj napisati, ste vabljeni, da zaprosite za dostop do spletne učilnice - zelo koristen pripomoček pa zna biti tudi Google ali Najdi.si. 








OPOZORILO UPORABNIKOM PRIPOMOČKA:


Le pričujoči tekstualni del (točka 1.) in finančni del (točka 2.) skupaj predstavljata celovit poslovni načrt!


�


Pri pisanju tekstualnega dela bodite posebej pozorni na usklajenost zapisanih načrtov z izračuni, ki jih predstavljate v finančnem delu.





Kot pomoč pri pisanju tekstualnega dela smo v »Opombah« dodali nekaj usmeritev in napotkov za lažje delo.


Dokument je brez vsakršnih dodatnih varoval, zato pred tiskanjem načrta opombe zbrišete oziroma postopate po pravilih vaše verzije Microsoft Word.


Pcode:100108Z5


�





V kazalu so navedena temeljna področja/poglavja Poslovnega načrta. 





Pri pisanju poslovnega načrta je večina glavnih točk razdeljena na posamezna ožja vsebinska področja, ki na sistematičen način predstavijo celoto.  





Opozorilo: Na koncu pisanja ne pozabite posodobiti poslovnega načrta.


�





Predstavite tim, ki je izvedel inovacijo ter jo želi komercializirati. Pri tem izpolnite tabelo, v spremnem besedilu pa ne smete pozabiti zapisati tudi drugih pomembnih karakteristik, in sicer:


- osnovne zadolžitve - njihove dosedanje izkušnje, znanje in uspehe, relevantne reference


- njihova primernost za dejavnost 


- strukturo organiziranosti (lahko uporabite organigram).





Predlog: Namesto, da bi pisali kakšne so izkušnje posameznih članov, lahko poslovnemu načrtu priložite njihove življenjepise. 





Opomba:  pri rubriki status zapiše, kakšen status ima oseba (študent, MR, profesor, zaposlen).


Pri pojasnjevanju primernosti članov za dejavnost zapišite, zakaj smatrate, da je član tima pravi za to funkcijo. 





�


Predstavite podjetje in zgodovino podjetja v naslednji vsebini:


- kdaj je bilo podjetje ustanovljeno,


- najpomembnejša razvojna (v proizvodnem ali storitvenem smislu) obdobja podjetja,


- najpomembnejše spremembe v lastniški strukturi podjetja,


- najpomembnejše organizacijske in vodstvene spremembe, 


- rast zaposlenih, rast celotnega prihodka oziroma zmanjšanjem števila zaposlenih ali prihodka,


- predstavitev in značilnosti industrijske panoge ali področja storitev v katerega spada podjetje,


- predstavite trende v panogi doma in v svetu,


- predstavite lokacijo, njene karakteristike, vzroke za izbor lokacije,


- osnovni cilji, ki jih podjetje zasleduje skozi zgodovino poslovanja.





V kolikor podjetje še ne posluje pustite to polje prazno


�


Na kratko predstavite inovacijo ter njeno zgodovino razvoja, inovacija je lahko tehnološka ali pa netehnološka


�


Opredelite vrsto tehnologije, in sicer:


- kratek opis tehničnih zmožnosti, lastnosti ali postopkov,


- primeri dobrih praks doma, v EU ali izven EU,


- vrsta tehnologije glede na najnovejše dosežke na tem področju.


�


Opredelite prednosti izdelka ali storitve:


- prednosti izdelka oziroma storitve pred konkurenco,


- zaščitna tehnična posebnost izdelka oziroma storitve,


- možnost razvoja novih izdelkov ali storitev.


MOREBITNE PRILOGE: skica, slika, načrt, brošura ali druga tehnična dokumentacija


�


Na kratko predstavite osnovni koncept poslovne ideje ter zgodovino razvoja poslovne ideje.


Opišite poslovno idejo glede:  


 Izziva, ki ga rešuje


 tehnoloških prednosti, ki jih koristi, in


- konkurenčnih prednosti.


�


Opredelite temeljne cilje poslovne ideje skozi:


- možnost razvoja novih izdelkov in storitev,


- povečanja tržnega deleža oziroma povečanje prodaje, 


- možnost pridobitve novih kupcev,


- povečanje števila zaposlenih oziroma spremembe v izobrazbeni strukturi zaposlenih,


- ohranjanje proizvodnje ali storitev oziroma ohranjanje tržnega deleža,


- povečanje čistih prihodkov od prodaje, zmanjšanje stroškov, povečanje dobička oziroma dodane vrednosti po zaposlenem,


- izboljšanje tehnološkega postopka, 


- ekološki vidik zmanjšanje vpliva na okolje,


- ter vpliv na kakovost posameznikovega življenja.


�


Opišite kakšen poslovni model boste uporabili: ali je to  komercializacija s pomočjo ustanovitve lastnega podjetja, komercializacija v obliki prodaje patenta ali licenc, itd.


�


Opišite, ali je zaščita intelektualne lastnine v vašem primeru smiselna. V primeru, da je smiselna, na kakšen način  jo boste zavarovali (patenti, modeli…), drugi načini zaščite. prek poslovnega modela 


�Opišite, kakšna je vaša povezanost z Univerzo v Ljubljani (zaščita intelektualne lastnine, nadaljnje sodelovanje z RR v UL….)


�


Opredelite zunanja tveganja:


Tveganja, povezana s kupci, tveganja povezana z gospodarskimi razmerami, dobavitelji, distributerji, trgom…


Opredelite notranja tveganja:


 Tveganja, povezana s samim timom, pomanjkanje resursev… 


Možni scenariji.


�


Opredelite:


- mikro (poslovni prostori)/makro (okolje, v katerem so ti poslovni prostori) lokacijo realizacije poslovne ideje > naslov, lega,


Želite biti člani LUI, imeti v LUI poslovni prostor ali želite imeti lastne poslovne prostore?


- ali so poslovni prostori v najemu ali v lasti podjetja,


- prednosti lokacije,


- ali je potrebno poslovne prostore zaradi poslovne ideje preurediti oziroma spremeniti lokacijo (v kakšnem času),


- ali boste uporabljali infrastrukturo, ki vam jo nudi fakulteta…


�


Opredelite učinkovitost poslovne ideje v odstotkih glede na pretekla leto skozi:


-  povečanje fizičnega obsega proizvodnje ali storite,


- produktivnosti skozi vidik povečanja dodane vrednosti na zaposlenega,


- povečanje čistih prihodkov od prodaje,


- povečanje čistega dobička.


�


Opredelite ali: 


- poslovna ideja vpliva na izboljšanje naravnega okolja, 


- zmanjšanje izrabe naravnih virov, 


- zmanjšanje emisij v okolju,


- poslovna ideja ima pozitivna priporočila v lokalni skupnosti,


- predstavite način, kako boste s svojo inovacijo vplivali na kakovost življenja ljudi.





MOREBITNE PRILOGE: priporočila, strokovna mnenja in potrdila, odločbe, . . .


�


Opredelite aktivnosti izvedbe ter za vsako aktivnost 


 Nosilca izvedbe (notranji, zunanji)


termin od – do


 ocena delovnih ur, oziroma zunanjih stroškov.


Najbolje v obliki tabele in gantograma.


�


Predstavite analizo trenutnega trženjskega stanja (ZELO POMEMBNO!), ki ste jo izdelali pred odločitvijo  za investicijo:


- splošno stanje na trgu,


- bistvene značilnosti in posebnosti delovanja tega trga v preteklosti,


- velikost in globina trga glede na vrednostni (in količinski) obseg in število produktov,


- (potencialni) tržni delež,


- velikost in pomen posamezne tržne poti,


- posebnosti trga in ovire za vstop na trg.


�


Opredelite:


- kdo so vaši največji konkurenti,


- stopnjo konkurence na trgu,


- značilnosti glavnih konkurentov,


- prednosti in slabosti oziroma razlike v poslovanju konkurentov,


- prodajne strategije in taktike konkurentov.  


�


Opredelite, katere so vaše tržne prednosti in priložnosti skozi:


- lastnosti proizvoda oziroma storitve, ki so bistvene za vaše kupce,


- inovativnost, tržno strategijo, uveljavljenje blagovne znamke, 


- lokacijo kupcev po posameznih skupinah,


- kadrovske in druge potenciale podjetja,


- odzivnost kupcev na spremembe cene, kakovost, rokov dobav, dodatnih storitev,


- lokacijo podjetja, poznavanje lokalnega trga.


�


Opredelite možna tveganja ali nevarnosti za doseganje zastavljenih ciljev in jih po možnosti finančno ocenite:


- tržna tveganja zaradi konkurence na domačem trgu, na trgu EU in na trgu izven EU (panožna tveganja),


- lokacije proizvodnje ali opravljanja storitev,


- tveganja zaradi morebitnih sprememb cen na svetovnem ali trgu EU (cene surovin, elektrike, . . .),


- zakonska in politična tveganja (davčna in druga zakonodaja, politični riziko).


�


Obrazložite in utemeljite planirane količine in vrednosti iz preglednice 3.1.: »Prodaja in prihodki iz poslovanja« v pripomočku Poslovni načrt (finančni del).








�


Opredelite ciljne trge (ZELO POMEMBNO!) skozi:


- obseg ciljnega trga,


- tržni potencial, 


- napovedana rast povpraševanja ciljnega trga,


- načrtovan tržni delež skozi daljše časovno obdobje,


- možne spremembe zakonskih okvirjev za delovanje trga in morebitne dodatne ovire za vstop ali za obstoj na trg (ekologija, varnost, reciklirani materiali, zbiranje embalaže…)


- identifikacija potencialnih kupcev,


- trendi v panogi in na tržišču.


�


Predstavite, kakšna je vaša  pozicija na posameznem ciljnem trgu (monopolistična, vodilna med množico konkurentov, enakovredna  med nekaj ponudniki, . . .). Opredelite ciljne kupce na domačem trgu, na trgu EU, na trgu izven EU in sicer:


- načrtovano število kupcev,


- lokacija kupcev,


- zahtevnost kupcev,


- plačilna sposobnost kupcev,


- potrebe kupcev.


�


Opredelite:


- kako boste prodajali izdelke oziroma storitve oziroma inovacijo,


- prednosti vaše lokacije,


- primernost vaših obstoječih prodajnih kanalov za doseganje kupcev,


- katere nove prodajne kanale boste uvedli.


�


Opredelite:


- kako boste seznanjali obstoječe kupce z vašimi obstoječimi in novimi izdelki,


- kako boste seznanjali potencialne kupce z vašimi obstoječimi in novimi izdelki,


- imate »bazo« kupcev s podatki o strukturi in vrednosti nakupov.


�


Opredelite:


- na katerih raziskavah trga temelji vaša trženjska strategija,


- kdo bo opravljal raziskave ( sami, domača agencija, agencija ali poslovni partner iz tujine, . . .),


- možnost dostopa do javno dosegljivih podatkov o pravnih in fizičnih osebah - v odvisnosti od panoge dejavnosti in predmeta poslovanja.


�


Podrobno opredelite še obseg in strukturo stroškov in virov finančnih sredstev za izvedbo načrtovane trženjske strategije glede na aktivnosti delovanja s področja:


- tržnih poti,


- tržnega komuniciranja,


- oglaševanja,


- pospeševanja prodaje in 


- trženjskih raziskav. 





Posebno pozornost velja usmeriti na usklajenost v tekstu zapisanih načrtov in njihovo ovrednotenje Poslovni načrt (finančni del).  


� Obrazložite in utemeljite planirane količine in vrednosti prodaje na domačem trgu (trg Republike Slovenije) v preglednici 3.1.1. iz Poslovni načrt (finančni del).


� Obrazložite in utemeljite planirane količine in vrednosti prodaje na trgih izven Republike Slovenije iz preglednice 3.1.2. in 3.1.3. v Poslovni načrt (finančni del). 


�


Opredelite načrtovano število novo zaposlenih delavcev, če jih nameravate zaposliti, po letih z:


- zahtevano izobrazbo


- potrebnimi znanji in zmožnosti


- zahtevane izkušnje, posebne reference.


�


Poglavje je namenjeno morebitnim komentarjem in obrazložitvam vezanih na podatke v finančnem delu poslovnega načrta. Npr. v primeru vnosa popravka nabavne vrednosti prodanega blaga, popravka vrednosti skupnih stroškov porabljenega materiala in podobnih odstopanj, ki jih niste obrazložili že v prejšnjih točkah tekstualnega dela poslovnega načrta. Obenem je potrebno opozoriti, zakaj so določene postavke takšne, kakšne pač so – še posebej je potrebno narediti komentarje pri finančnem načrtu drugih oblik komercializacije. 


�


Vpišite ime, priimek in funkcijo, način povezave s podjetjem ali vodstveno ekipo.


�


Navedite vse priloge, ki jih boste, ob obvezni prilogi Poslovni načrt (finančni del), še dodali k poslovnemu načrtu vašega podjetja!
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