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1 OPIS INOVACIJE IN POSLOVNE IDEJE
1.1 Predstavitev in reference tima

· Tim, ki je izvedel inovacijo

· Osnovne zadolžitve članov tima
· Dosedanje izkušnje, znanje, uspehi relevantni za reference (življenjepisi)

· Primernost članov tima za dejavnost

· Struktura organiziranosti (opcijsko – organigram)

OPOMBA – pri rubriki status napišite ali je oseba študent, MR, profesor, zaposlen)

· Zakaj smatrate, da je član pravi za funkcijo
Bistven je prikaz, da bo tim sposoben razvijati idejo, jo komercializirati in voditi podjetje
V primeru, da podjetje že posluje (drugače pustite prazno):

· Kdaj je bilo ustanovljeno

· Najpomembnejša razvojna obdobja podjetja (proizvodna in storitvena)
· Najpomembnejše spremembe v lastniški strukturi

· Najpomembnejše organizacijske in vodstvene spremembe

· Rast/padec zaposlenih (zakaj)

· Značilnosti panoge, kamor spada podjetje

· Trendi panoge doma in po svetu

· Cilji, ki jih podjetje zasleduje skozi svojo zgodovino

1.2 Kratka predstavitev inovacije

1.2.1 Kratka predstavitev in zgodovina tehničnega razvoja inovacije
· Predstavitev inovacije in njena zgodovina razvoja
1.2.2 Vrsta tehnologije inovacije
· Kratek opis tehničnih zmožnosti, lastnosti ali postopkov

· Potrebne proizvodne kapacitete, raziskovalna oprema, orodje itd.; v kolikor vam kaj manjka, razložite kje boste manjkajoči člen dobili in  kolikšno bo plačilo
· Primeri dobrih praks (doma, v tujini)

· Najnovejši dosežki na tem področju

1.2.3 Inovativnost
· Prednosti izdelka v primerjavi do konkurenčnih izdelkov
· Kaj je dodana vrednost izdelka

· Možnost razvoja novih izdelkov

· Priloge – skice, slike, načrti, brošure, druga tehnična dokumentacija

1.3 Predstavitev poslovne ideje

1.3.1 Predstavitev in zgodovina razvoja poslovne ideje
· Razlaga osnovnega koncepta poslovne ideje in njen zgodovinski razvoj (opis izziva, ki ga rešujete, tehnološke prednosti in koristi, konkurenčne prednosti)

1.3.2 Temeljni cilji poslovne ideje
· Preko možnosti razvoja novih izdelkov/storitev
· Preko povečanja tržnega deleža oz. prodaje

· Preko možnosti povečanja števila kupcev

· Preko možnosti povečanja števila zaposlenih, njihove izobrazbe

· Preko možnosti ohranjanja tržnega deleža

· Preko povišanja prihodkov od prodaje, zmanjšanja stroškov, povečanja dobička, dodane vrednosti po zaposlenem

· Preko izboljšanja tehnološkega postopka

· Preko ekološkega vidika

· Preko vpliva na kakovost posameznikovega življenje

1.3.3 Poslovni model komercializacije ideje
· Opis izbranega poslovnega modela (ustanovitev lastnega podjetja, komercializacija s prodajo patentov, licenc itd.)
· Kako boste služili denar
· Kaj prinaša kupcu dodano vrednost
1.3.4 Zaščita intelektualne lastnine

· Opis ali je zaščita smiselna

· Na kakšen način (patenti, modeli, BZ…)

1.3.5 Povezava z Univerzo v Ljubljani

· Povezava med podjetjem in Univerzo (zaščita intelektualne lastnine, sodelovanje z RR univerze…)
1.3.6 Opredelitev tveganj

· Makro raven (tveganja na katera podjetje neposredno ne more samo vplivati – naravne katastrofe, makroekonomska gibanja, državni ukrepi,…)

· Scenariji ukrepov za primer neželenega razvoja dogodkov

· Mikro raven (tveganja, ki se lahko zgodijo v podjetju in njegovem okolju – vstop novih konkurentov, odhod ključnih delavcev, zaostritev razmer pri nabavi, pomanjkanje resursov, tveganja povezana s kupci, dobavitelji, distributerji…)

· Kakšne rešitve se predvideva ob nastopu neželenih dogodkov

· Simulirana poslovna tveganja (katera tveganja najbolj lahko vplivajo na vaše poslovanje, v kakšni meri, kaj se zgodi in kakšne so posledice, če do njih pride)
1.3.7 Lokacija realizacije poslovne ideje
· Opredelitev mikro (poslovni prostori)

· Opredelitev makro (poslovno okolje, v katerem bi bili poslovni prostori)

· Želi podjetje biti član LUI in imeti v LUI poslovni prostor ali želi imeti lastne prostore

· So poslovni prostori v najemu ali v lasti podjetja oz. so poslovni prostori v lastni fakultete

· Prednosti lokacije
· Je/bo potrebno poslovne prostore zaradi poslovne ideje preurediti ali spremeniti lokacijo

1.3.8 Ocena učinkovitosti poslovne ideje (pričakovani učinki)

· Glede na preteklo leto se preverja učinkovitost glede na povečanje fizičnega obsega proizvodnje, produktivnost glede na povečanje dodane vrednosti na zaposlenega, povečanje čistih prihodkov od prodaje, povečanje čistega dobička
1.3.9 Vpliv poslovne ideje na okolje in na kakovost življenja ljudi

· Ali ideja vpliva na izboljšanje naravnega okolja
· Ali ideja vpliva na zmanjšanje izrabe naravnih virov

· Ali ideja vpliva na zmanjšanje emisij v okolju

· Ali ideja ima pozitivna priporočila v lokalni skupnosti

· Kako boste z idejo vplivali na življenja ljudi (morebitne priloge – priporočila, strokovna mnenja, potrdila, odločbe…)
1.4 Načrt izvedbe poslovne ideje
· Naštetje aktivnosti izvedbe 
· Opredelitev nosilca posamezne izvedbe (notranji, zunanji – komu daste katero delo v zunanje izvajanje, zakaj, kdaj ter kakšne predvidevate stroške s tem)

· Termini izvedbe posamezne aktivnosti

· Ocena delovnih ur / notranjih stroškov za posamezno aktivnost

Predlagamo izdelavo terminskega plana v shematičnem grafikonu, v katerem prikažete, začetek, čas trajanja in konec aktivnosti

1.5 Tržna analiza
1.5.1 Analiza trga

Trenutno stanje na trgu (ZELO POMEMBNO)

· Na katerem trgu boste nastopali (globalni, EU, lokalni) in zakaj

· Splošno stanje na trgu

· Značilnosti in posebnosti delovanja trga v preteklosti

· Velikost trga (vrednostna in količinska) 

· (potencialni) tržni delež
· Velikost in pomen posamezne tržne poti

· Posebnosti trga in ovire za vstop na trg

· Trendi na trgu

1.5.2 Opis konkurence

· Kdo so največji konkurenti

· Značilnosti glavnih konkurentov (neposrednih in posrednih)
· Kaj vse konkurenti ponujajo (primerjava konkurenčnih proizvodov na osnovi cen, lastnosti, storitev, garancij in drugih ustreznih lastnosti)

· Tržni delež konkurentov, distribucijske poti, njihove proizvodne zmogljivosti

· Identifikacija cenovnega vodja in vodja kakovosti med konkurenti

· Prednosti in slabosti v poslovanju konkurentov
· Prodajne strategije in taktike konkurentov
1.5.3 Tržne prednosti in priložnosti (Strenght in Opportunities iz SWOT analize)
· Prednosti in priložnosti skozi lastnosti proizvoda, ki so bistvene za kupce
· Prednosti in priložnosti skozi inovativnost, tržno strategijo, uveljavljanje blagovne znamke
· Prednosti in priložnosti skozi kadrovske potenciale (in druge potenciale)
· Prednosti in priložnosti skozi odzivnost kupcev na spremembe cene, kakovost, roke dobav, dodatne storitve
· Prednosti in priložnosti skozi lokacijo podjetja, poznavanje lokalnega trga
1.5.4 Tržne slabosti in nevarnosti (Weakness in Threat iz SWOT analize)
· Tveganja / nevarnosti za doseganje zastavljenih ciljev (po možnosti finančna ocena)

· Tveganja zaradi konkurence na domačem in tujem trgu (panožna tveganja)

· Tveganja zaradi lokacije proizvodnje ali opravljanja storitev

· Tveganje zaradi morebitnih sprememb cen na svetovnem trgu (surovin, elektrike…)

· Zakonska in politična tveganja (davčna in druga zakonodaja, politični riziko)

2 OBRAZLOŽITEV PRODAJE
2.1 Trženjska strategija v povezavi z novim projektom

2.1.1 Ciljni trgi

Opredelitev ciljnih trgov (ZELO POMEMBNO) skozi:
· Identifikacijo potencialnih kupcev in izoblikovanje zanimivih segmentov
· Značilnosti posameznega segmenta in lastnosti – opredelitev kupca 
· Velikost segmenta
V primeru, da je več zanimivih segmentov opredelite na koga primarno ciljate in zakaj
· Zakaj bi se segment odločal ravno za vaš proizvod, storitev, inovacijo

· Kakšna oblika poslovanja je za segment najbolj pogosta (B2C, B2B itd.)

· Tržni potencial
· Napovedana rast povpraševanja ciljnega trga
· Načrtovan tržni delež skozi daljše časovno obdobje
· Možne spremembe zakonskih okvirjev za delovanje trga in dodatne ovire za vstop / obstoj na trgu (ekologija, varnost, reciklirani materiali, zbiranje embalaže…)
· Trendi v panogi in na tržišču
· Kaj je osnova za odločitev o nakupu (cena, kakovost, storitev, osebni stik, politični pritisk itd.)
2.1.2 Pozicioniranje

· Predstavitev pozicije podjetja na trgu (monopolist, vodilna med množico konkurentov, enakovredna med nekaj ponudniki…)
· Ciljni kupci na domačem in tujih trgih, njihovo načrtovano število

· Lokacija kupcev

· Zahtevnost kupcev

· Plačilna sposobnost kupcev

· Potrebe kupcev

2.1.3 Tržne poti

· Neposredne prodajne poti – neposredna povezava med proizvajalcem in porabnikom ali posredne prodajne poti – posredna povezava med porabnikom in proizvajalcem so še posredniki)
· Kako bo podjetje prodajalo izdelke oz. inovacijo
· Prednosti lokacije
· Primernost obstoječih prodajnih kanalov za doseganje kupcev
· Novi prodajni kanali
2.1.4 Tržno komuniciranje

· Kako bo potekalo seznanjanje obstoječih kupcev z izdelki podjetja

· Kako bo potekalo seznanjanje potencialnih kupcev z izdelki podjetja

· Opredelitev ali imate bazo kupcev s podatki o strukturi in vrednosti nakupov

· Kako in preko katerih kanalov oglašujete

· Kakšni so odnosi z javnostjo

· Osebna prodaja

· Pospeševanje prodaje

· Elektronsko in neposredno trženje

2.1.5 Trženjske raziskave

· Na katerih raziskavah trga temelji trženjska strategija
· Kdo bo opravljal raziskave (sami, domača agencija, poslovni partner, tuja agencija…)

· Možnost dostopa do javno dosegljivih podatkov o pravnih in fizičnih osebah (pride prav sploh za tuje trge, ki nimajo javno dostopnih podatkov)

2.1.6 Finančna sredstva za trženjsko strategijo

· Obseg in struktura stroškov in virov finančnih sredstev za izvedbo trženjske strategije glede na vse gradnike trženjskega spleta (tržne poti, tržno komuniciranje, oglaševanje, pospeševanje prodaje, trženjske raziskave)

Potrebno je paziti na skladnost med planom in finančnim delom

2.1.7 Prodaja na domačem trgu

· Opredelitev in obrazložitev planiranih količin in vrednosti prodaje na domačem trgu
2.1.8 Prodaja na tujih trgih 

· Opredelitev in obrazložitev planiranih količin in vrednosti prodaje na tujih trgih
3 NAČRTOVANE KADROVSKE ŠIRITVE

· Utemeljiti načrtovano število novo zaposlenih (po letih z zahtevano izobrazbo, potrebnimi znanji, zmožnostmi, izkušnjami, posebnimi referencami)

4 OBRAZLOŽITEV K FINANČNI PRILOGI POSLOVNEGA NAČRTA

· Komentarji in obrazložitve vezane na podatke v finančnem delu (npr. v primeru vnosa popravka nabavne vrednosti prodanega blaga, popravka vrednosti skupnih stroškov porabljenega materiala in podobnih odstopanj, ki se jih ni obrazložilo v preteklih točkah)
5 SODELUJOČI PRI SESTAVI POSLOVNEGA NAČRTA

· Ime, priimek, funkcija in način povezave s podjetjem ali vodstveno ekipo

6 PRILOGE POSLOVNEGA NAČRTA

· Navedba vseh prilog, ki se jih bo ob obvezni prilogi (finančne projekcije), še dodalo k poslovnemu načrtu
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