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Verslo taisyklò – inovacija
Kaip ra‰oma “Oslo Ïinyne“ (Oslo Manual), inovacija – tai technologinis

nauj˜ produkt˜ arba proces˜ ∞diegimas ar (ir) tobulinimas, kuriam atlikti ∞ monòse
daÏniausiai btini technologiniai pakeitimai. Vienas i‰ pagrindini˜ ∞monòs tiksl˜ –
didinti verslo konkurencingumà, siekti, kad produkcija patekt˜ ∞ naujas rinkas ar
jose ∞sitvirtint˜. Tam svarbu pritraukti krybing˜ specialist˜, gebanãi˜ nuolat
ie‰koti galimybi˜ kurti naujas, geresnes prekes ar paslaugas.

Versle, kur nuolat diegiamos inovacijos, daÏnai nerealu galvoti apie greità
pelnà. Tai patvirtinta daugelio ‰iuolaikini˜ ∞moni˜, kurios naudojasi informacini˜
technologij˜, biotechnologij˜ ar kit˜ mokslo ‰ak˜ laimòjimais, patirtis.

I‰radimai, kuriais pagr∞stos inovacijos ir kurie taikomi versle, daÏniausiai
neturi praeities. Remdamiesi mobiliojo ry‰io istorijos pavyzdÏiu galime tvirtinti,
kad dabar gim´s vaikas ateityje sunkiai supras, jog mobilusis telefonas i‰ pradÏi˜
buvo naudojamas vien kaip telefonas. ·i priemonò, be ∞prastinòs bendravimo
funkcijos, ateityje bus kartu ir valdymo, mokymosi, kontrolòs bei pirkimo proce-
sus uÏtikrinanti technologija.

Inovacijomis gr∞stas verslas visuomet susij´s su didesne investicij˜ rizika.
Todòl jam finansuoti yra ∞vairi˜ mechanizm˜ ir bd˜: banko paskolos, rizikos ka-
pitalo fond˜ lò‰os, verslo paramos fond˜ lò‰os, finansin´ paramà teikianãi˜
asmen˜ ar ∞moni˜ partneri˜ lò‰os. Verslas, kuriame numatoma diegti inovacijas,
yra rizikingesnis uÏ tradicin∞, bet gyvenimas ne kartà yra ∞rod´s inovacinio verslo
prana‰umus, lemianãius jo sòkm´. Pats paprasãiausias bdas sumaÏinti investicij˜
ir verslo rizikà – konkretus ir lankstus verslo planas.

·is leidinys parengtas ∞gyvendinant ES PHARE programos projektà “Mokslo
ir technologij˜ park˜ paslaug˜ paket˜ formavimas ir i‰bandymas“, kuriame daly-
vavo ·iauròs miestelio technologij˜ parko, Vilniaus mokslo ir technologij˜ parko,
Visori˜ informacini˜ technologij˜ parko, ·iauli˜ universiteto mokslo ir tech-
nologij˜ parko, Klaipòdos mokslo ir technologij˜ parko bei Lietuvos inovacij˜
centro specialistai.

Auk‰t˜ standart˜ veikla ir produktai – tai auk‰t˜ standart˜ gyvenimo pa-
matas. Linkime jums analizuoti, numatyti, veikti ir btinai pasiekti norimà rezul-
tatà.
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Tai pati svarbiausia verslo plano dalis. Santraukoje (jà sudaro ne daugiau
kaip 500 ÏodÏi˜) apibendrinami visi argumentai, kurie tolesniuose skyriuose bus
i‰dòstyti smulkiau. Santrauka – tai tas verslo plano skyrius, kur∞ potencialus finan-
suotojas perskaito pirmiausia. DaÏnai ji yra ir vienintelis perskaitytas verslo plano
skyrius, jeigu joje i‰dòstyti argumentai nepakankamai ∞tikina. Paprastai finansuoto-
jai gauna daug daugiau pra‰ym˜ finansuoti verslà, negu gali patenkinti, todòl jie
ne itin link´ narplioti nelabai ai‰kius pasilymus.

Neretai santraukà ra‰yti pasiliekama paãiai pabaigai. Tokiu atveju gresia
pavojus, kad santrauka neatliks savo funkcijos. Gal atrodo, kad para‰yti vienà ar
du puslapius visai paprasta, taãiau daÏnai, ilgai krus visà planà, norisi kuo greiãiau
viskà baigti. Plano rengòjai gali pamanyti, kad jau i‰sprendò visas problemas, ir net
jeigu santrauka bt˜ nepakankami ai‰ki, visà reikiamà informacijà bt˜ galima rasti
kitose plano dalyse. Taãiau nesitikòkite, kad potencialus finansuotojas varginsis
vartyti visà planà ie‰kodamas reikiamos informacijos.

Atminkite, kad tuose poroje santraukos puslapi˜ btina pateikti pat∞ sva-
riausià ir ∞tikinamiausià verslo plano argumentà. Todòl tikrai verta pasistengti, kad
kiekvienas i‰ verslo plano kròj˜ perskaityt˜ santraukà ir patikrint˜ jos uÏbaig-
tumà bei ai‰kumà. Taip pat pravartu duoti jà perskaityti asmenims, kuriais plano
rengòjai pasitiki. Verslo planas turi bti tinkamai pateiktas, tvarkingai sumaketuo-
tas ir i‰spausdintas, kad j∞ bt˜ lengva skaityti.

Verslo plane pateikite tik paãius svarbiausius skaiãius, kad argumentai bt˜
kuo svaresni. Ypaã pasistenkite, kad teksto kalba bt˜ be gremòzdi‰k˜ gramati-
ni˜ konstrukcij˜, neai‰kaus Ïargono ir Ïiopl˜ korektros klaid˜, nes neigiama ‰i˜
dalyk˜ ∞taka yra neproporcingai didelò.

Pagrindiniai klausimai
1. Koks js˜ ∞monòs pavadinimas ir veiklos sritis?
2. Kokie pagrindiniai jos ry‰iai?
3. Kokia yra verslo ir potencialios rinkos apimtis?
4. Koki˜ finansini˜ ir Ïmoni˜ i‰tekli˜ reikòs sumanymui ∞gyvendinti?
5. Kada ∞monò pradòs duoti pelno?
6. Koki˜ galite pateikti duomen˜ i‰ savo patirties, rodanãi˜ js˜ galimy-

bes ∞gyvendinti sumanymà?
7. Kaip formuluojate savo ∞monòs paskirt∞?
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Rinka – tai vieta, kurioje siekiama ∞gyvendinti ∞monòs verslo planà. Todòl
svarbu apibròÏti naujosios prekòs rinkà – jos dyd∞, raidos etapà, vartotoj˜ ir
konkurent˜ tipus.

Rinkos dydis, arba metinis produkt˜ suvartojimas, priklauso nuo numato-
mos verslo apimties. Rinka gali apimti tik tam tikrà miestà, bet gali bti ir ‰alies,
‰ali˜ grupòs ar net viso pasaulio masto. Jeigu ∞monòs i‰tekli˜ pakanka tik prekòs
paklausai vienoje ‰alyje patenkinti, ∞ pasaulio rinkà atsiÏvelgti nereikia, o norint
plòstis reikòt˜ galvoti apie licencijavimà arba bendras ∞mones.

Svarbu Ïinoti ne tik rinkos dyd∞, bet ir jos raidos etapà (Ïr. 1 pav.). Beveik
kiekviena rinka turi natral˜ savo raidos ciklà, tad pasirenkama verslo strategija
labai priklauso nuo to, koks yra to raidos ciklo etapas ∞einant ∞ rinkà. Skiriami ‰ie
rinkos ciklo etapai:

1) uÏuomazga;
2) augimas;
3) branda;
4) smukimas.

Daugumà nauj˜ technologij˜ ∞moni˜ domina du pirmieji etapai, taãiau
paÏangi˜ technologij˜ rinkos gana greitai gali pasiekti ir ketvirtàj∞ etapà. To pa-
vyzdys – elektroninò spausdinimo ma‰inòlò, kurià pakeitò kompiuterinòs teksto
redagavimo programos.

�

1 pav. Prekòs gyvavimo ciklas
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Vartotojai
Konkreãiai verslo ∞monei svarbu numatyti ne tik geografin∞ rinkos dyd∞, bet

ir rinkos atkarpas pagal galutinius vartotojus. Taip i‰analizuojamas prekòs vartoji-
mas pagal vartotoj˜ tipus. Ømonò, kuri savo prek´ numato pardavinòti tik auto-
mobili˜ pramonei, nekreips dòmesio ∞ kitus rinkos sektorius, tokius kaip aviacija,
civilinò inÏinerija, laiv˜ statyba ir t. t.

Norint numatyti savo planuojamam verslui tinkamà rinkos dyd∞, rinkà gali-
ma skaidyti labai ∞vairiai. Pasirinktasis rinkos segmentas rodo, kas bus bsimi
pagrindiniai tiksliniai klientai. Svarbu rinkà segmentuoti pagal bsimos apyvartos
dyd∞.

Analizuojant vartotojus, reikia nurodyti j˜ poreikius. Vartotojams svarbi˜
poreiki˜, ko gero, bus keletas, taãiau norint naudingiausiai sutelkti ∞monòs i‰tek-
lius ir i‰ry‰kinti savo prek´ kaip ypatingà pasilymà, deròt˜ apsiriboti nedideliu j˜
skaiãiumi.

Svarbu ∞vertinti ir perkamàjà vartotoj˜ galià. Nors ji gali atitikti vartotoj˜ po-
reikius, tikòtina, kad jai ∞takos turòs ir kiti veiksniai: skolinimosi reitingas, tiekòjo
statusas ir reputacija, jo silomos techninòs prieÏiros paslaugos, didmeninio pir-
kimo nuolaidos, pristatymo greitis ir tai, ar prekò atitinka tarptautinius kokybòs
reikalavimus.

Konkurentai
Pati svarbiausia yra informacija apie naujosios ∞monòs konkurent˜ skaiãi˜ ir

galimybes. Naujoji ∞monò negalòs mògautis prabanga veikti pati viena. Kuo geres-
nò naujojo verslo idòja, tuo daugiau tikimybi˜, kad jau esanãios rinkoje ∞monòs
imsis atsakom˜j˜ veiksm˜ arba kad ∞ rinkà ateis daugiau nauj˜ veikòj˜. Papras-
ãiausia jau esam˜ rinkos dalyvi˜ reakcija yra kainos maÏinimas, bet taikomos ir
∞vairios kitos taktikos, o tai, kuri j˜ bus pasirinkta, priklauso nuo aplinkybi˜, i‰tekli˜
ir patirties.

Rinkoje veikianãi˜ konkurent˜ paÏinimas turi lemiamà reik‰m´ kuriant pati-
kimà verslo strategijà. Konkuruojanãias ∞mones patogu suskirstyti ∞ ‰ias grupes:

1. Vyraujanti (lyderò)
2. Sekòja (stipri)
3. Ni‰˜ uÏòmòja (vidutinò)
4. Smulki (silpna)
5. Ribinò

Vyraujanti ∞monò, kaip rodo jau pats jos apibdinimas, diktuoja pagrindinius
rinkos rodiklius – kainà ir veiklos kokyb´. Tokia ∞monò silo plaãiausià preki˜
asortimentà, o jos kain˜ struktra nustato normas visiems kitiems pramonòs
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veikòjams. Remdamasi savo visuotinai pripaÏ∞stama lyderòs pozicija, vyraujanti
∞monò gali nustatyti auk‰ãiausias kainas. Ømonò sekòja silo kiek maÏesn∞ preki˜
asortimentà, bet kai kuriuose sektoriuose gali smarkiai konkuruoti su vyraujanãià-
ja ∞mone. Rinkos ni‰as paprastai uÏima gerai valdoma nedidelò ∞monò, kuri neturi
pakankamo preki˜ asortimento ir i‰tekli˜, kad galòt˜ lygiaverti‰kai konkuruoti su
vyraujanãiomis ir antraeilòmis ∞monòmis. Jos strategija – bti maÏ˜, specializuot˜
rinkos ni‰˜ lydere. Smulki ∞monò neturi joki˜ konkreãi˜ prana‰um˜ ir priklauso
nuo kit˜ rinkos veikòj˜ sukeliam˜ komercijos bang˜, taãiau gali remtis geru ga-
mybos i‰laid˜ valdymu. Øvairi˜ tip˜ ∞moni˜ strateginò padòtis apibendrinta 1 len-
telòje.

Pagrindiniai klausimai
1. Kokia geografinò rinkos apimtis: pasaulis, Europa, ‰alis?
2. Kokia rinkos vertò produkcijos vienetais ir pinigais?
3. Kaip greitai rinka auga ir kokios jos galimybòs? Ø kok∞ rinkos segmen-

tà orientuojatòs ir kodòl?
4. Kokià rinkos dal∞ norite uÏimti?
5. Kada tikitòs rinkos lÏio, jeigu ji dar nesusiformavusi arba tik formuo-

jasi?
6. Kok∞ poveik∞ rinkai daryt˜ js˜ ∞monò?
7. Kokia rinkos struktra: daug maÏ˜ ar keletas dideli˜ vartotoj˜? Kaip

vartotojai vartoja prek´?
8. Kokie pagrindiniai js˜ vartotoj˜ poreikiai?
9. Kaip js˜ ∞monò tenkina ‰iuos poreikius dabar ir tenkins ateityje?

10. Kas yra pagrindiniai js˜ konkurentai? Kokie j˜ prana‰umai ir silpno-
sios vietos? Kokia j˜ patentinò padòtis, potencialas, veiklos metodai
ir pelningumas?

11. Kaip ∞ naujà rinkos dalyv∞ reaguos js˜ konkurentai?
12. Kuo js˜ verslas unikalus?
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Ko gero, ‰is skyrius yra kaip tik tas, kur∞ verslo plano rengòjas i‰mano ge-
riausiai, o jo skaitytojas paÏ∞sta prasãiausiai. Taigi turite ∞dòti daug pastang˜, kad
paprastais ÏodÏiais nusakytumòte technologijà ir paai‰kintumòte, kuo gi js˜ pa-
silymas yra ypatingas.

·is skyrius padòs atsakyti ∞ klausimus, kokia yra js˜ prekò ar paslauga ir
kodòl vartotojai turòt˜ noròti jà ∞sigyti. 

Visas prekes galima skirstyti ∞:
� orientuotas ∞ rinkà;
� orientuotas ∞ prek´.

Orientuotos ∞ rinkà prekòs yra tokios, kurios sukuriamos reaguojant ∞
nustatytà, bet nepatenkintà poreik∞, o orientuotos ∞ prek´ – tos, kurios atsiranda
kaip i‰radimo ar patobulinimo, kur∞ dar reikia pritaikyti, rezultatas. Abiej˜ r‰i˜
prekòs gali bti pavykusios, bet patirtis rodo, kad orientuot˜j˜ ∞ rinkà preki˜ sòk-
mòs koeficientas yra gerokai didesnis uÏ t˜, kurios orientuotos ∞ prek´. DaÏnai
nauja prekò yra ‰i˜ abiej˜ orientacij˜ derinio rezultatas.

Paprastai orientuotos ∞ prek´ technologijos sukuriamos ∞monòs tyrim˜ ir plòt-
ros padalinyje kaip inovacij˜ rezultatas (taip, pavyzdÏiui, buvo i‰rastas polietilenas).

Orientuotas ∞ prek´ gaminys gali papildyti jau esam˜ preki˜ asortimentà
arba tai yra ‰alutinis produktas, kur∞ galima pritaikyti visi‰kai naujame sektoriuje. Ø
rinkà orientuota prekò atsiranda kaip ∞monòs rinkodaros pastang˜ rezultatas sie-
kiant suprasti vartotoj˜ poreikius. Informacijà apie vartotoj˜ poreikius ir nepa-
sitenkinimà nuolat renka ∞monòs pardavimo darbuotojai, o papildo rinkos tyrim˜
konsultantai. Ai‰kiai nustaãius poreik∞, sudaroma tas problemas galinãios i‰spr´sti
prekòs specifikacija, ir ji pradedama kurti.

Svarbiausias aspektas, pabròÏtinas ‰iame skyriuje, – tai btinybò identi-
fikuoti tik vienà unikal˜ naujosios prekòs pardavimo pasilymà. Kai kurie galimi
tokie pasilymai:

� maÏesnò kaina;
� geresnò kokybò;
� ilgesnò vartojimo trukmò;
� greitesnis veikimas;
� lengvesnò prieÏira;
� visokeriopa techninò prieÏira;
� maÏesnis dydis.
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Tada reikia ∞vertinti jsi‰kio unikalaus pardavimo pasilymo svarbos varto-
tojui pinigin´ i‰rai‰kà. Taip pat btina palyginti savo prek´ su konkurent˜
silomomis. Konkurentus reikia analizuoti pagal j˜ aptarnaujamus galutini˜ varto-
toj˜ rinkos segmentus, pagal j˜ unikalius pardavimo pasilymus, trkumus ir silp-
nàsias vietas, kainodarà ir t. t. Taip bus galima ai‰kiau suvokti savo silomos
prekòs skirtumus bei prana‰umus ir ∞vertinti jos galimybes rinkoje.

Jei inovacijos diegiamos tyrim˜ ir plòtros arba techniniame padalinyje,
tikòtina, kad vartotojai bus veikiau vidiniai negu i‰oriniai, t. y. apdirbimo, gamybos
ir apdailos padaliniai. Tuo atveju tyrim˜ ir plòtros padalinys, pateikdamas savo
unikal˜ pardavimo pasilymà auditorijai, su prekòs prana‰umais turi supaÏindinti
kiek kitaip. PavyzdÏiui, padidòj´s na‰umas gali reik‰ti, kad nereikòs keisti brangi˜
∞rengini˜. Kitos galimybòs – suteikiamos garantijos arba maÏesnis atliek˜ ir atsarg˜
kiekis. Kad ir kokie bt˜ prekòs prana‰umai, tyrim˜ ir plòtros padalinys vis tiek
turi ∞tikinti vartotojus. Taip pat gali bti ‰alutini˜ technologijos produkt˜; rinko-
daros skyriui radus j˜ panaudojimo bdà, jie gali bti ∞traukti ∞ verslo planà.

Reikia atidÏiai i‰nagrinòti naujosios prekòs patentavimo klausimà ir tai, kokià
∞takà patentas turòs jos pardavimui.

Pagrindiniai klausimai
1. Prek´, procesà ar paslaugà apra‰ykite paprastais ÏodÏiais.
2. Ar js˜ prek´ jau galima nusipirkti? Jeigu ne, kada ji bus pagaminta?

Kokios gamybos sànaudos?
3. Ar esate pasirpin´ teisine savo prekòs apsauga? Jeigu ne, tai kodòl?

Ar konsultavotòs dòl patentavimo?
4. Koks yra unikalus js˜ prekòs ar paslaugos pardavimo pasilymas?
5. Ar teiksite kitas paslaugas, tokias kaip garantija arba prieÏira po par-

davimo?
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·is skyrius supaÏindina su ∞mone ir jos vadovais, kurie pateikia pra‰ymà
finansuoti. Tuo siekiama parodyti potencialiam finansuotojui, kad js˜ ∞monò turi
gerà finansin∞ pagrindà, o jos vadovai – reikiam˜ valdymo ir verslo ∞gdÏi˜.

Kiekvienas projekto finansuotojas ∞vertina ‰iuos tris nefinansinius verslo
aspektus:

� prek´ ar i‰radimà ir j˜ rinkà (Ïr. 3 skyri˜);
� Ïmoni˜ ir gamybinius i‰teklius;
� ∞monòs valdymà.

Skaitydamas verslo planà, potencialus investuotojas bando ∞vertinti, ar ∞mo-
nòs komanda gebòs kol kas neÏinomà prek´ pardavinòti taip, kad bt˜ vir‰ytos
jos gamybos sànaudos. Ko gero, vienintelis bdas ∞vertinti vadovus yra i‰nagrinòti
asmeninius j˜ duomenis.

Pateikiamoje informacijoje turi bti nurodyti naujausi pardavimo
duomenys, ∞monòs juridinis statusas (uÏdaroji akcinò bendrovò ar kt.), organizac-
inò schema, vadov˜ biografijos, rodanãios atitinkamà profesin´ patirt∞, ∞monòs
paskirtis ar tikslai. Jei pra‰ymà finansuoti pateikia pradedanãioji ∞monò, fakt˜ apie
jos padòt∞ pateikti ne∞manoma. Tokiu atveju btina pabròÏti jà kurianãi˜ partneri˜
profesin´ patirt∞ ir j˜ tinkamumà prisiimti silomo sumanymo rizikà.

Labai svarbu apibròÏti ∞monòs paskirt∞. âia turi bti nusakyta ∞monòs esmò
i‰dòstant, ko ji siekia bei kokie ròmòjai padòs jai tai ∞gyvendinti. Reikia nurodyti,
koks js˜ ∞monòs verslas ir kokio tipo klientus ji aptarnauja, o ne kokià naudoja
technologijà.

Pirmiausia btina ∞vardyti, kuo ∞monò skiriasi nuo kiekvieno savo konkuren-
to. Paskirties formuluotò rodo, kodòl ∞monò geba tenkinti vartotoj˜ poreikius ge-
riau uÏ bet kurià kità ∞mon´.

Taip pat reikia suformuluoti ir ∞monòs tikslus. âia deklaruojami apyvartos
augimo ir siekiamos rinkos dalies planai. Btina i‰dòstyti tiek trumpalaikius, tiek
ilgalaikius tikslus. Ømonòs finansiniame ∞vertinime pateikiama ‰i informacija:

� grynasis materialusis turtas – savininko kapitalo dydis (‰is skaiãius
turòs ∞takos skolinam˜ pinig˜ kiekiui);
� nuosavo ir skolinto kapitalo santykis, rodantis ∞monòs jautrumà par-

davimo svyravimams.
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Pagrindiniai klausimai
1. Koks ∞monòs pavadinimas ir pramonòs ‰aka?
2. Kokia ∞monòs komandos nari˜ patirtis ir vaidmenys?
3. Koki˜ ∞gdÏi˜ ∞monei stinga ir kaip ‰ios spragos bus panaikintos?
4. Koki˜ i‰tekli˜ ∞monei prireiks ateityje?
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·iame skyriuje atskleidÏiama, kaip ∞monò kurs savo unikal˜ pardavimo pa-
silymà, kad ir koks jis bt˜: maÏesnòs gamybos sànaudos, geresnò prekòs koky-
bò, geresnò techninò prieÏira ar maÏesnò kaina.

Akivaizdu, kad reikòs nustatyti prekòs kainà. Jeigu prekò visi‰kai nauja, tai
padaryti gana sunku. Taãiau paprastai kainà ∞manoma nustatyti analizuojant pridò-
tin´ vert´, kurià prekò suteiks vartotojui.

Be to, reikia apskaiãiuoti visas prekòs vieneto sànaudas, kurias sudaro ga-
myba, rinkodara ir platinimas. Tai yra atskaitos ta‰kas, pagal kur∞ vòliau skaiãiuo-
jama prekòs vertò klientui (ji skiriasi nuo sànaud˜ vertòs).

Pabaig´ rinkodaros etapà ir nustat´ kainodaros strategijà, imkitòs pardavi-
mo. Svarbu suvokti pardavimo ir rinkodaros skirtumà, nes kartais ‰ie dalykai ta-
patinami.

Rinkodara – tai procesas, kurio metu nustatomi ir kiekybi‰kai i‰rei‰kiami
vartotojo poreikiai (Ïr. 2 sk). Pardavimas yra procesas, kai bendraujant su
potencialiais prekòs vartotojais suÏadintas j˜ susidomòjimas virsta uÏsakymais ir
grynaisiais pinigais.

Nustaãius, kad rinkoje yra konkreãios prekòs poreikis, btina sukurti veiks-
mingà pardavimo strategijà. Pagrindiniai tokios strategijos krimo Ïingsniai yra ‰ie:

� nustatyti pakankamai daug potenciali˜ ∞moni˜ uÏsakovi˜;
� kiekvienoje i‰ t˜ ∞moni˜ rasti asmenis, priimanãius sprendimà pirkti;
� sudaryti prioritetini˜ ∞moni˜ sàra‰à pagal pardavimo potencialà;
� i‰mokyti personalà pardavimo metod˜;
� paskleisti potencialiems pirkòjams Ïinià apie silomà prek´;
� pateikti tinkamus atsakymus kilus pasiprie‰inimui ar dvejojant pirkti;
� vartotoj˜ susidomòjimà preke paversti jos pirkimu.

·iai procedrai reikia plano, ∞ kur∞ dera ∞traukti pardavimo personalà, pla-
tintojus, agentus, reklamos ir ry‰i˜ su visuomene darbuotojus, reklamini˜
bro‰ir˜ ir film˜ gamintojus. Reikia nustatyti vadybos stebòsenos ir kontrolòs
procedras, kuriomis bt˜ tikrinama, ar kontaktuojama su tinkamais vartoto-
jais, ar tie kontaktai tinkamo daÏnumo ir ar yra ∞gyvendinami tikslai, kuri˜ siekia-
ma.

Visi kiekvieno ‰i˜ etap˜ sprendimai turi bti susij´ su reikiamo personalo
numatymu ir reikiam˜ lò‰˜ skaiãiavimais.
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Pagrindiniai klausimai
1. Ar Ïinote konkuruojanãi˜ preki˜ ir paslaug˜ kainas?
2. Ar atlikote i‰samià kiekvienos prekòs gamybos ir pardavimo pako-

pos sànaud˜ analiz´?
3. Ar atlikote kain˜ efektyvumo analiz´, palygindami savo ir konkuren-

t˜ prekes?
4. Ar nustatòte kainà remdamiesi 1–3 Ïingsniais, ar numatòte nuolaidas

ir mokòjimo terminus?
5. Ar parengòte informacinòs literatros, lankstinuk˜ arba duomen˜

lapà apie prek´?
6. Parenkite prane‰imà ir straipsni˜ Ïiniasklaidai bei solidiems Ïur-

nalams.
7. Sudarykite reklamos ir pardavimà skatinanãi˜ priemoni˜ biudÏetà.
8. Parenkite pardavimo darbuotoj˜ mokymo programà ir atsakymus ∞

galimus klausimus.
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Gamybai pradòti gali reikòti daug ∞sipareigojim˜ investuoti ∞ gamyklà ir ∞ran-
gà, o tam gali prireikti daug finansini˜ i‰laid˜. MaÏai arba pradedanãiajai ∞monei
tai reik‰t˜ didel´ rizikà, kuri sumaÏint˜ verslo plano patrauklumà galimiems finan-
suotojams. Reikiamo kapitalo dyd∞ galima sumaÏinti sudarant subrangos sutartis
su kitais gamintojais arba tam tikrà ∞rangà ir ma‰inas i‰sinuomojant. Vis dòlto ‰iuo
atveju reikia gerai apmàstyti, ar tai nesutrukdys pasiekti pakankamai auk‰tà ir
patikimà gamybos lyg∞, kuris leist˜ patenkinti klient˜ poreikius. Potencials finan-
suotojai noròs matyti, kad buvo pasiektas tinkamas kompromisas tarp kapitalo
poreiki˜ apribojimo ir taupymo strategijos, nes ji gali sukelti gamybos problem˜
ir kliãi˜ ∞monei jau pradòjus darbà. Ø verslo plano penkeri˜ met˜ prognozes
reikia ∞traukti visas gamybos sànaudas ir numatyti bsimà pinig˜ srautà, balansà,
pelnà bei nuostolius.

Dar plane svarbu aptarti, kaip bus priÏirima ir kontroliuojama gamyba, taip
pat kokios yra btinos Ïaliav˜ ir pagamint˜ preki˜ atsargos. Apskaiãiuojant sànau-
das reikia atsiÏvelgti ∞ fizinius reikalavimus, taip pat tiekimo ‰altinius, sànaudas ir
terminus. Btina apibròÏti vadovaujanãiojo gamybos personalo vaidmenis ir
atsakomyb´.

Plane svarbu ∞vertinti kvalifikuotos darbo jògos prieinamumà ir apra‰yti
gamybos, t. y. vadov˜ ir darbinink˜, santyki˜ patirt∞.

Pagrindiniai klausimai
1. Kaip gaminsite prek´: patys ar pagal subrangos sutart∞?
2. Kà darysite su pastatais ir ∞renginiais: nuomositòs ar pirksite?
3. Kokius konkreãius reikalavimus keliate ∞renginiams ir kiek jie kainuos?
4. Kokios yra apdorojimo sànaudos?
5. Kiek reikòs nupirkti Ïaliav˜? Kaip gaminsite: atsargoms ar pagal

uÏsakymus? Kas bus js˜ tiekòjai?
6. Kokie uÏsakymo atlikimo terminai?
7. Kas rpinsis prekòs i‰bandymu ir kokybòs valdymu?
8. Ar apibròÏti vadovaujanãiojo gamybos personalo vaidmenys ir atsa-

komybò?
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Pagal pardavimo ir pinig˜ srauto, taigi galutinio pelningumo, prognozes po-
tencials finansuotojai gali spr´sti, ar ∞monò bus perspektyvi. Tai rei‰kia, kad ‰ios
prognozòs bus labai kruop‰ãiai nagrinòjamos ir kriti‰kai vertinamos.

Pardavimo prognozòs
Pardavimo prognozòs negali bti paprasãiausia i‰ pir‰to i‰lauÏt˜ skaiãi˜,

atspindinãi˜ js˜ svajones, seka. Tai sritis, kurioje finansuotojai surengs energingà
kryÏmin´ apklausà. Prognozòs turi bti gerai pagr∞stos informacija (minòta
ankstesniuose skyriuose) apie rinkos dyd∞ ir segmentavimà, vartotoj˜ poreikiuis,
rinkos raidos padòt∞, konkurent˜ prana‰umus ir silpnàsias vietas ir t. t.

Be to, btina pateikti papildom˜ duomen˜ apie dabartin´ ekonomin´
∞monòs veiklà, toki˜ kaip uÏsakym˜ ir prekybos su pagrindiniais klientais apimtis
ar istoriniai ∞monòs raidos tiksliniame rinkos sektoriuje duomenys.

Pinig˜ srauto prognozòs
Parengus pardavimo prognozes, galima apskaiãiuoti verslo plane numatyto

laikotarpio pinig˜ srauto prognozes. Tai ∞monòs kiekvieno mònesio gryn˜j˜ pini-
g˜ padòties ∞vertinimas. Pinig˜ srauto prognozòje papunkãiui vardijamas prog-
nozuojamo pardavimo ∞plauk˜ ir planuojam˜ kiekvieno mònesio i‰laid˜ ∞prasti-
niams ∞sipareigojimams, tokiems kaip nuoma, procentai, atlyginimai, materialinòs
sànaudos, palkanos ir t. t., skirtumas. Kai kurie i‰ ‰i˜ mokòjim˜ atliekami kas
mònes∞, o kiti, pavyzdÏiui, Ïaliav˜ pirkimas arba kapitalo investicijos ∞ gamyklà ir
∞renginius, bna nereguliars.

Reikia atsiÏvelgti ir ∞ tai, kad laikas tarp Ïaliav˜ pirkimo ir pinig˜ ∞plauk˜ i‰
vartotoj˜ bus gana ilgas. Didieji klientai turbt tikòsis susitarti dòl sàlyg˜, leidÏian-
ãi˜ jiems apmokòti sàskaitas per 60 dien˜ nuo pristatymo, o daugeliu atvej˜ gali
apmokòjimà atidòti dar vòlesniam laikui. Taigi per visà tà laikotarp∞, kol i‰ kliento
ateis pinigai, ∞monò turi pati finansuoti Ïaliav˜ i‰laidas.

Todòl daÏnai atsitinka, kad ∞monei, kuriai puikiai sekasi parduoti, labai
trksta gryn˜j˜ pinig˜. Taip ypaã daÏnai nutinka verslo pradÏioje, kai kapitalo
investavimo ir pradinòs sànaudos smarkiai vir‰ija pardavimo pajamas. Todòl itin
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svarbu verslo plane numatyti, i‰ kur gausite apyvartinio kapitalo (vir‰ydami banko
kredità ar imdami paskolà), kuris kompensuot˜ numatomà pinig˜ trkumà.

Pelno ir nuostoli˜ prognozòs
Pagrindinis bdas ∞rodyti, kad ∞monò perspektyvi, yra parodyti lÏio (nulinio

pelningumo) ta‰kà, kuriame pardavimo pajamos pirmà kartà susilygina su pa-
stoviosiomis ir kintamosiomis sànaudomis. Pastoviosios sànaudos atsiranda dòl
reguliari˜ mokòjim˜, kuri˜ neveikia trumpalaikiai pardavimo svyravimai. Tai nuo-
mos, procent˜, paskol˜ palkan˜ ir administracini˜ i‰laid˜ mokòjimai. Kintamo-
sios (pavyzdÏiui, materialinòs ir energijos) sànaudos – tai tokie mokòjimai, kuri˜
dydis priklauso nuo pardavimo lygio. Atsakymas ∞ klausimà, kokios yra darbo
sànaudos – pastoviosios ar kintamosios, – priklauso nuo verslo pobdÏio. Kai
kada, pavyzdÏiui, vykdant specialius darbus, galima pasinaudoti laisvai samdoma
neetatine darbo jòga arba gauti darbuotoj˜ pagal subrangos sutart∞. Kitais atve-
jais ∞monò veikiausiai stengsis i‰laikyti turimà kvalifikuotà darbo jògà, todòl never-
tòt˜ maÏinti ar didinti darbo sànaudas pagal svyruojanãias pardavimo pajamas.
Verslo lÏio ta‰kas nòra visi‰kai nekintamas. Jo laikas gali bti koreguojamas pagal
tai, kokios – pastoviosios ar kintamosios – sànaudos vyrauja ∞monòs struktroje.
Verslo plano rengòjai gali gana ∞vairiai planuoti bsim˜ sànaud˜ struktrà. Ga-
myklai ∞rengti reikòs dideli˜ kapitalo investicij˜, todòl galima apskaiãiuoti, per kiek
laiko ‰ios i‰laidos bus padengtos i‰ pardavimo pelno.

Pasirinkus kità bdà ir taikant subrangos sutartis, kintamosios nupirkt˜
komponent˜ sànaudos bus didesnòs nei tik kà aptartu atveju, taãiau lÏio ta‰kas
bus pasiektas gerokai anksãiau. O kuo anksãiau pasiekiamas lÏio ta‰kas, tuo po-
tencialiems finansuotojams sumanymas atrodo patrauklesnis.

Btina numatyti ne tik geriausià, bet ir blogiausià pelno ir nuostoli˜ atvej∞,–
parodyti projekto atsparumà ir paÏeidÏiamumà. Tai daroma pakartojant tuos pa-
ãius skaiãiavimus, bet numatant ∞vairias pardavimo pajam˜ ir tiesiogini˜ bei kinta-
m˜j˜ sànaud˜ prielaidas. Tipinis nuokrypis gaunamas patikrinant 10% maÏesni˜
pardavimo pajam˜ ir 10% didesni˜ sànaud˜ poveik∞. Taip pat reikia patikrinti ir
kitas prielaidas siekiant nustatyti ribas, kada verslo sumanymas tapt˜ neperspek-
tyvus.

Sudarant i‰sam˜ naujojo verslo finansavimo planà kartu su pelno ir nuos-
toli˜ skaiãiavimais btina pateikti ir prognozuojamo balanso lentel´ bei ∞vertinti
prognozuojamà pirm˜j˜ penkeri˜ veiklos met˜ pelnà ir nuostolius. Tai padarysite
ankstesniuose skyriuose aptartus vertinimus ir pasirinktas strategijas i‰reik‰dami
konkreãiais skaiãiais.

Atkreipkite dòmes∞ ∞ tai, kad labai sudòtingiems investicij˜ projektams,
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pavyzdÏiui, chemijos gamyklai ar plieno fabrikui, ir daugeliui naujovi‰k˜ tech-
nologij˜ ∞moni˜ gali prireikti sudòtingesni˜ projekto ∞vertinimo metod˜. ·ie me-
todai yra:

� investuoto kapitalo gràÏos (angl. return on capital employed,
ROCE);
� gràÏinimo termino;
� diskontuot˜ pinig˜ sraut˜ (angl. discounted cash flow) metodai:

grynosios dabartinòs vertòs (angl. net present value, GDV) ir vidinòs
∞plauk˜ normos (angl. internal rate of return, IRR).

Prie‰ naudodamasi ‰iais metodais, ∞monò turòt˜ pasikonsultuoti su
apskaitos specialistais.

Prognozuojamas balansas
Balansas rodo verslo kapitalo ‰altinius – paskolas, akcijas, nepaskirstytàj∞

pelnà – ir j˜ paskirstymà. Kapitalo paskirstymas analizuojamas pagal investicijas ∞
nekilnojamàj∞ turtà (gamyklos pastatai ir ∞renginiai) ir apyvartin∞ turtà arba apy-
vartin∞ kapitalà. Apyvartin∞ turtà sudaro Ïaliav˜ atsargos ir baigtinòs prekòs, taip
pat ∞monòs grynieji pinigai. Balanse i‰vardijamos ir ∞monòs skolos, t. y. pinigai, ku-
riuos ji skolinga kreditoriams, banko pervir‰is ir mokesãi˜ ∞siskolinimai.

Balansas yra gryn˜j˜ skaiãi˜ lentelò, kurioje konkrets kreditoriai, paskol˜ ir
akcij˜ ‰altiniai arba ∞gyto nekilnojamojo turto r‰is nenurodomi. Visa tai bus
∞vardyta kitose verslo plano dalyse. Turtas ir ∞siskolinimai apibròÏiami ∞monòs kaip
visumos, o ne kreditori˜ ar finansuotoj˜ poÏiriu.

Prognozuojama pelno ir nuostoli˜ ataskaita
Pelno ir nuostoli˜ ataskaitos paskirtis kitokia nei balanso. Balanse

nurodomas nepaskirstytasis ∞monòs pelnas, taãiau nenurodoma, i‰ kur jis gautas.
Pelno ir nuostoli˜ ataskaita yra lentelò, kurioje nurodomas bendrasis ∞monòs pel-
nas, atòmus visas sànaudas. Kuriant verslo planà, btina parengti detalià
prognozuojamà pirm˜j˜ met˜ pelno ir nuostoli˜ ataskaità. Greiãiausiai tam reikòs
vis˜ met˜ duomenis suskirstyti mònesiais ar bent jau ketvirãiais. Taip pat reikòt˜
parengti metines kit˜ ketveri˜ verslo met˜ pelno ir nuostoli˜ prognozes. Btina
ai‰kiai nurodyti prielaidas, kuriomis remiantis pateikiami skaiãiai. Kaip ir atliekant
lÏio ta‰ko analiz´, papildomais skaiãiavimais reikia patikrinti, kaip ‰ioms prog-
nozòms atsiliept˜ maÏesnòs pardavimo pajamos ir didesnòs sànaudos bei i‰lai-
dos.

Pirmiausia i‰ pardavimo pajam˜ atimamos parduot˜ preki˜ sànaudos. Taip
gaunamas bendrasis pelnas. Preki˜ sànaudos apskaiãiuojamos susumuojant visas
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kintamàsias, t. y. materialines ir darbo, sànaudas. Ørengini˜, kuriais gaminamos
prekòs, ar pastatytos gamyklos kaina ãia ne∞skaiãiuojama.

Toliau i‰ bendrojo pelno reikia atimti einamàsias i‰laidas – taip gaunamas
pelnas iki apmokestinimo (angl. profit before tax, PBT). Einamàsias i‰laidas
sudaro nuoma, procentai, administracinòs i‰laidos, nusidòvòjimas, reklamos i‰lai-
dos ir kitos pridòtinòs sànaudos.

Galiausiai i‰ gauto pelno iki apmokestinimo atimami mokesãiai, palkanos
ir direktori˜ uÏdarbis. Lieka grynasis pelnas, i‰ kurio akcininkams paskirstomi div-
idendai.

Pagrindiniai klausimai
1. Ar js˜ ∞monò turi patvirtint˜ uÏsakym˜?
2. I‰ koki˜ vartotoj˜ tikitòs sulaukti uÏsakym˜ pirmaisiais metais? Kiek ir

kada?
3. Koki˜ turite rinkos tyrim˜ duomen˜, kuriais galite pagr∞sti pardavimo

prognozes?
4. Parenkite kiekvienos i‰ pagrindini˜ preki˜ grupi˜ pardavimo prog-

nozes.
5. Parenkite sistemà, pagal kurià reguliariai atnaujinsite pardavimo

prognozes.
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Rengiant verslo planà btina finansuotojams parodyti, kad ∞monò, pradòjusi
prekybà, bus tinkamai kontroliuojama. Reikòs reguliariai rengti ataskaitas, kurios
reikalingos tiek paãios ∞monòs vadovybei, tiek i‰orinòms ∞staigoms, tokioms kaip
mokesãi˜ inspekcija, bankai ir apskaitos tarnybos. MaÏ˜ ∞moni˜ vadovams kartais
atrodo, kad buhalterija ir ataskait˜ rengimas yra daug laiko atimantis formalumas,
kur∞ reikia pak´sti tik paklstant senam paproãiui. Tai visi‰kai neteisingas suprati-
mas. ·ie vadybos kontrolòs bdai ∞monòms valdyti btini taip pat kaip ir auto-
mobiliui jo valdymo pultas.

Naujojo sumanymo vykdytojai turi apibròÏti, kokie yra kiekvieno svarbaus
j˜ ∞monòs sektoriaus sòkmingos veiklos rodikliai. Tada btina numatyti sistemà,
pagal kurià bus reguliariai renkami ir analizuojami reikiami duomenys bei patei-
kiamos i‰vados. I‰vadas reikia formuluoti paprastai, taãiau jos turi pateikti i‰sam˜
padòties konkreãiu momentu vaizdà. Duomen˜ rinkimo ir analizòs procedros
turi bti pakankamai i‰samios, kad suteikt˜ naudingà informacijà, o sykiu – leng-
vai ∞gyvendinamos, kad bt˜ galima pakankamai greitai gauti duomenis veiks-
mams koreguoti, kai tai yra btina. Kai padòtis jau kritinò, ne laikas rpintis
i‰samiomis analizòmis.

Trys svarbiausios sritys, kurias btina nuolat kontroliuoti:
� finansai;
� pardavimas;
� gamyba.

Kalbant apie finans˜ kontrol´, pirmiausia reikia nuspr´sti, ar ∞monò bus
tokio dydÏio, kad galòt˜ i‰laikyti savo finansininkà. Pageidautina, kad j∞ turòt˜ kiek-
viena bent kiek augti ketinanti ∞monò. Vis dòlto, jei pradiniame etape tam stinga
i‰tekli˜, galima pavesti kam nors i‰ ∞monòs darbuotoj˜ tvarkyti kasdien´ buhalte-
rijà ir samdyti apskaitos ∞mon´ reguliarioms ataskaitoms rengti.

Pardavimo duomenis geriausiai galòs surinkti ir apdoroti pardavimo per-
sonalo darbuotojas. âia reikiama informacija yra pardavimo apskaita pagal
preki˜ tipus, pardavimà atskiriems klientams, atskirus pardavimo agentus, par-
davimà lankytojams (?) ir telefonin∞ pardavimà. Reikòs tvarkyti klient˜ bylas,
kuriose apibendrinamas pardavimas, apsilankymai ir skambuãiai, taip pat
pagrindiniai diskusij˜ su vartotojais klausimai. Gali prireikti ir kit˜ apskaitos
form˜.
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Btina vesti ir gamybos apskaità, kur analizuojamos sànaudos, efektyvumas,
gamybos greitis ir kokybò, kiekvieno komponento gamybai panaudotas laikas, at-
liek˜ lygis, atskir˜ ∞rengini˜ na‰umas, materialinòs sànaudos, energijos suvarto-
jimas ir t. t. ·iuos duomenis geriausiai gali surinkti ir ∞vertinti gamybos padalinys,
bet jie turòt˜ bti prieinami ir kitiems ∞monòs darbuotojams, pavyzdÏiui, finan-
sininkui, kad bt˜ ∞manoma jais remtis skaiãiuojant bendràsias ∞monòs sànaudas.

Pagrindiniai klausimai
1. Kokià pasirinkote buhalterijos ir apskaitos sistemà?
2. Kokia kontrolinò informacija ir kaip daÏnai bus pateikiama?
3. Kas rengs ataskaitas?
4. Kas atliks audità?
5. Kokios kitos svarbios ∞monòs kontrolòs sritys (gamyba, personalas,

kokybòs valdymas, aplinkos apsauga)?

21



11 00 ..   FF II NN AA NN SS II NN II SS   PP AA KK EE TT AA SS

Finansavimo ‰altini˜ ypatumai ∞vairiose ES ‰alyse ir ∞vairiu laiku gali skirtis.
Todòl prie‰ pateikiant formal˜ pra‰ymà svarbu konsultuotis su ekspertais dòl
prieinam˜ verslo finansavimo ‰altini˜ ir su jais susijusi˜ santykini˜ i‰laid˜.

Pagrindinòs prieinamos finansavimo galimybòs yra rizikos kapitalo ∞moni˜
investicijos, ilgalaikòs ir trumpalaikòs paskolos, banko kredito pervir‰is, nekilno-
jamojo turto ∞keitimas ir skoliniai ∞sipareigojimai.

ApsisprendÏiant dòl finansinio paketo, btina patikslinti apyvartini˜ lò‰˜ ir
kapitalo, uÏ kur∞ bus ∞sigyjama gamykla ir ∞renginiai, poreik∞. Taip pat tikslintini
finansavimo terminai ir finansavimo bdas – dalimis ar bendra suma. Btina tiks-
liai apibròÏti ∞monòs savinink˜ skiriamà kapitalà, nes finansuotojai, prie‰ skirdami
pinigus, paprastai pirmiausia tikisi pakankamo sav˜ i‰tekli˜ kiekio i‰ ∞monòs
ròmòj˜. Taip pat reikia atsiÏvelgti ∞ turimà turtà, kuris bus paskol˜ garantija.

Pagrindiniai klausimai
1. Remdamiesi savo finansinòmis prognozòmis, i‰dòstykite, kiek pinig˜

jums reikia verslui pradòti ir kada juos gràÏinsite.
2. Remdamiesi pinig˜ srauto prognozòmis, paai‰kinkite, kada noròsite

gauti pagrindin´ finansavimo dal∞.
3. Kiek pinig˜ skirsite js patys ar pirminò ∞monò?
4. Kaip ketinate gauti kità kapitalà: kaip banko pervir‰∞? Paskolà? Rizikos

kapitalo ∞moni˜ investicijà? Akcij˜ emisijà?
5. Jei i‰leisite akcijas, kaip ketinate nustatyti ∞monòs vert´?
6. Kà silote i‰oròs investuotojui?
7. Kaip i‰oròs investuotojas galòs pasitraukti i‰ verslo?
8. Kokia paskolos garantija?
9. Kaip verslas gali Ïlugti ir koks yra rizikos laipsnis?

10. Kaip ketinate valdyti ir minimizuoti ‰ià rizikà ir jos padarinius?
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Daugiausiai yra kuriama informacini˜ technologij˜ ir biotechnologij˜ sriãi˜
inovacini˜ ∞moni˜. Treãdalio ∞moni˜ susikrimui lemiamà poveik∞ turi vie‰˜j˜
tyrim˜ program˜ finansavimas, regioninò ir europinò parama. Sunkumai pri-
traukiant personalà ir finansinius i‰teklius, nelanksts darbo ∞statymai, mokestinis
reguliavimas, standart˜ patvirtinimo sistemos – tai pagrindinòs sòkmingo naujo
verslo klitys.

Ømonòs steigimas
DidÏiausià ∞takà naujos ∞monòs raidai turi steigòj˜ komandos sudòtis ir ryÏ-

tas veikti. Labai svarbios yra steigòj˜ technologinòs Ïinios ir ai‰kus tikslinòs rinkos
supratimas. Ømonòs veiklos pradÏioje ∞ komandà papildomai ∞traukiami rinko-
daros, pardavimo, planavimo ir finans˜ specialistai. PradÏioje inovacinòs ∞monòs
savo prekes tiekia ar paslaugas teikia labai siauram rinkos segmentui, vienam ar
dviem klientams. Pradiniame etape daugeliu atvej˜ finansiniai rezultatai nòra
varomoji jòga.

Prekòs tobulinimas
Prekòs tobulinimo bdus daÏnai lemia pirmojo vartotojo poreikiai. Pirmasis

paslaugos vartotojas daÏnai yra pradinis finansuotojas, investuojantis ∞ tai, kad
bt˜ i‰tobulintos norimos paslaugos ypatybòs. Tokie pirminiai verslo ry‰iai daÏ-
nai lemia ilgalaik´ naujos ∞monòs sòkm´. Nors vienas ankstyvas pirkòjas ir tvirta
∞monòs komanda – patys svarbiausi verslo sòkmòs elementai.

Kai kurios naujos ∞monòs savaranki‰kai parengia gamin∞ vartotojui. Taip
uÏsitikrinama maÏesnò priklausomybò nuo vieno pirkòjo.

Treãdalis nauj˜ inovacini˜ ∞moni˜ rinkà turi tik savo ‰alyje. Taãiau tos,
kurios veikia tarptautinòje rinkoje, Amerikoje parduoda daugiau nei Europoje.

Kai kyla btinybò i‰siskirti i‰ konkurent˜ ir praplòsti ankstyvàjà verslo ni‰à,
daugelis inovacini˜ ∞moni˜ remiasi techniniu savo prekòs i‰skirtinumu, o kaina ar
kitais rinkos veiksniais – reãiau.

Personalas
Naujos inovacinòs ∞monòs verslo sòkmò labiau priklauso nuo jos koman-

dos gabum˜ nei nuo turimos technologijos ar i‰skirtinio gebòjimo pritraukti
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akcin∞ kapitalà. Paprastai daugeliui ∞moni˜ sunku rasti pakankamai auk‰tos kvali-
fikacijos darbuotoj˜. Tai pasakytina net ir apie pardavimo, rinkodaros ar technin∞
personalà. Svarbu nuolat mokyti ∞monòs personalà bei ∞traukti darbuotojus ∞ val-
dymà. Juk retas universitetas rengia specialistus, gebanãius lanksãiai dirbti inovac-
inòs ∞monòs komandoje.

Investuotojai ir partneriai
Treãdalis inovacini˜ ∞moni˜ naudojasi rizikos kapitalo ∞moni˜ paslaugomis.

Paskutiniame plòtros etape ∞monòs akcijos pateikiamos vie‰ai i‰platinti. Daugelis
∞moni˜ rizikos kapitalo pritraukimà laiko nei‰vengiamu blogiu. Naujos ∞monòs
siekia neprarasti valdymo. Sòkmingiausiai dirba tos, kurios geba i‰laikyti finansin´
nepriklausomyb´ manipuliuodamos pinig˜ srautais.

Paprastai ‰altinis, i‰ kurio finansuojama inovacini˜ ∞moni˜ plòtra, bna
pajamos, gautos i‰ pirmojo kliento uÏ parduotà prek´, vie‰ieji ir privatieji fondai.
Privatusis finansavimas – tai paãi˜ ∞monòs steigòj˜ ar j˜ ‰eim˜ lò‰os, finansin´
paramà teikianãi˜ asmen˜ pagalba, vartotoj˜ ar tiekòj˜ piniginiai i‰tekliai.
Privatiems investuotojams kartais skiriama ∞monòs akcij˜.

Dalyvavimà Europos Sàjungos tyrim˜ projektuose inovacinòs ∞monòs laiko
galimybe plòsti turimus techninius ir komercinius bendradarbiavimo tinklus. 
·iai veiklai ∞monòs skiria daug i‰tekli˜. Vietiniai ir regioniniai tarpinink˜ tinklai
suprantami kaip labai svarbus technologinio ir finansinio bendradarbiavimo ‰al-
tinis.

Vadyba
Naujos inovacinòs ∞monòs akcentuoja pasitikòjimà ir labiau pragmati‰kà nei

inovacin∞ vadybos stili˜. Toki˜ ∞moni˜ valdymo struktra paprastai nòra hierarch-
inò. Daug dòmesio skiriama personalo mokymui, bendradarbiavimui su kitomis
∞monòmis, nuo pirm˜j˜ veiklos Ïingsni˜ rpestingai valdomos piniginòs lò‰os,
gerai organizuojama vidinò komunikacija.

Klitys
Nauj˜ inovacini˜ ∞moni˜ kelyje pasitaikanãios klitys skirstomos ∞ tris grupes:

1) menkas valdymo institucij˜, finansini˜ organizacij˜ ir studij˜ absol-
vent˜ supratimas apie inovacini˜ ∞moni˜ verslo dinamikà;

2) nepakankamas teisinòs ir administracinòs sistemos lankstumas;
3) kultriniai veiksniai.

Inovacinio verslo rizikos laipsnis lemia galimà rinkos atmetimà. Vie‰osios
valstybinòs schemos daÏnai orientuotos ∞ pramonòs interesus.
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Verslo plano struktra
Verslo plano struktra nòra labai tiksliai nustatyta, taãiau paprastai jis

susideda i‰ keleto dali˜: santrauka, rinka, prekò, ∞monòs pristatymas, rinkodaros
strategija, gamyba, finansini˜ sraut˜ prognozòs, ∞monòs valdymas, finansinis pake-
tas.

Plano struktra ir sudòtingumas priklauso nuo:
� ∞monòs dydÏio – reikia atsiÏvelgti ∞ veiklos mastà, gamybos ar

paslaug˜ sudòtingumà, informacijos apimt∞ ir btinyb´ atlikti daug
analizi˜;
� ∞monòs juridinio statuso: individualioji, akcinò, uÏdaroji akcinò bend-

rovò, valstybinò ∞monò ir pan. (pavyzdÏiui, individualiosios ∞monòs
savininkas finansinòje dalyje gali nepateikti balanso);
� ∞monòs veiklos pobdÏio: gamybinò, prekybos, paslaug˜, tyrim˜,

perdirbimo pramonòs, transporto ir t. t. (savaime suprantama, kad
prekybos ∞monò gamybos plano nerengs);
� to, ar ∞monò veikianti, ar kuriama: jeigu ji tik kuriama, verslo plane

negalima pateikti informacijos apie ∞monòs veiklà, ∞monòs praeit∞,
gaminamos produkcijos ar paslaug˜ asortimentà, turimà technin´
∞rangà;
� jo tiksl˜: jeigu planas rengiamas siekiant i‰orini˜ tiksl˜, tarkim, norint

gauti paskolà, finansinò dalis, kurià labiausiai skaito ir potencials in-
vestuotojai, ir partneriai, bus i‰samesnò, su daugiau detali˜, negu
tada, kai skiriamas tik vidiniam naudojimuisi.
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