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ŠTUDENTI 
NASLOV PODJETNIŠKE IDEJE
Imena in priimki avtorjev
Ime in priimek mentorja (-ev)

Ime izobraževalne ustanove
Kraj in datum izdelave

1.  NAJBOLJŠI KUPCI
Določite, kdo so vaši idealni kupci in čim bolj natančno opišite njihov profil.

V POMOČ: Prvi in najboljši kupci vašega izdelka so tisti, ki najbolj potrebujejo vaš izdelek. Če je vaš izdelek inovativna nogometna žoga, so vaši prvi kupci tisti, ki igrajo nogomet. Prav tako so lahko kupci vašega izdelka tisti, ki nogometa ne igrajo, gotovo pa ne potrebujejo vašega izdelka tako zelo kot tisti, ki ga igrajo. Pomislite in poskušajte napisati, kdo najbolj potrebuje vaš izdelek. Opišite le en segment najboljših, najbolj goreče željnih kupcev vašega proizvoda. Poleg tega, da veste kdo so vaši najboljši kupci, navedite tudi glavne značilnosti in navade teh oseb. V primeru nogometašev bi lahko rekli, da so to moške osebe od 20 do 35 leta starosti, ki rekreativno trenirajo nogomet enkrat na teden. Bolj kot boste natančno opredelili značilnosti, lažje boste določili naslednje segmente. Polji NAJBOLJŠI KUPCI in PROBLEMI rešujte istočasno, saj sta polji tesno povezani.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. PROBLEMI
Navedite tri najpomembnejše probleme, ki jih z vašim izdelkom ali storitvijo rešujete zgoraj opisanim kupcem.

V POMOČ: Najprej pojasnimo nekaj več o samem problemu. Pravilo pravi, da vedno, ko se oseba odloči za nakup kateregakoli izdelka, to stori zato, ker si z nakupom rešuje nek problem ali potrebo oziroma zadovoljitev nekega ugodja in si s tem olajša življenje (če si žejen, si pripravljen kupiti plastenko vode). Za trenutek pozabite na vaš izdelek. Intenzivno razmišljajte le o tem, kakšne probleme imajo vaši kupci. Vaša naloga je, da se postavite v vlogo vašega kupca in skušate ugotoviti, kateri so ti problemi in jih zapišete. V tej fazi ni nujno, da izdelek oziroma ideja, ki jo imate, najbolje rešuje zapisane probleme. Najbolj pomembno je, da opredelite realne probleme oziroma probleme, ki jih je vredno reševati. Pomagate si lahko tudi z tehniko 5x ZAKAJ. Ko pri vaših kupcih ugotovite problem, se petkrat vprašajte: ''Zakaj je to za kupca problem?''. V primeru plastenke vode je logično, da rešujemo problem žeje. Lahko pa se vprašamo: ''Zakaj je to za kupca problem?'' Odgovor bi lahko bil: ''Če si žejen, se slabše počutiš''. Ponovno se vprašamo: ''Zakaj je to za kupca problem?'' In odgovor je lahko: ''Slabo počutje negativno vpliva na naše zdravje.'' In če ponovno postavimo vprašanje: ''Zakaj je to za kupca problem?'', lahko odgovorimo: ''Slabo zdravje hitreje stara naš organizem.'' Povzetek tega razmišljanja je, da plastenka vode, našim kupcem pomaga ohranjati telo mladostno in povečuje njihovo zdravje ter dobro počutje. Podobno naredite tudi vi na vašem primeru.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Poleg problemov poiščite in opišite obstoječe alternative. To so vsi izdelki ali storitve oziroma trenutno obstoječe rešitve, ki nadomeščajo vaš proizvod.   

V POMOČ: Pod-polje je namenjeno premisleku o tem, kako kupci trenutno rešujejo problem, ki ste ga navedli. Kupci rešujejo problem z uporabo kakšnega drugega izdelka ali z lastno iznajdljivostjo. Ugotovite kakšni so ti načini in jih zapišite. V naslednjem polju REŠITEV boste lahko primerjali vaš izdelek in rešitve, ki jih trenutno uporabljajo kupci. Vaš izdelek mora probleme reševati enako ali bolje kot to počnejo kupci z obstoječimi alternativami.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. REŠITEV

Opišite vaš izdelek in izpostavite, kako vaš izdelek rešuje zgoraj opisane probleme.
V POMOČ: Ponovno razmislite o vašem izdelku oziroma ideji. Izdelek preoblikujte in spremenite tako, da bo imel takšne lastnosti, ki bodo reševale probleme vaših kupcev. Tu morate domišljiji pustiti prosto pot. Lahko se zgodi, da bo vaš izdelek čisto nekaj drugega kot ste sprva načrtovali. Z upoštevanjem kupčevih problemov boste naredili izdelek, katerega si bodo kupci resnično želeli in bo verjetno tudi veliko boljši. Kdor načrtuje izdelek, je pogosto ''zaljubljen'' v prvotno rešitev in izdelka noče spreminjati. To je zagotovo napačna pot. V polje zapišite lastnosti izdelka, ki rešujejo glavne probleme določene v polju PROBLEMI. V mini poslovnem načrtu pa opišite celoten izdelek s poudarkom na delih, kjer rešujete specifične probleme.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4. EDINSTVENE VREDNOSTI
Navedite zakaj bodo kupci kupovali vaš izdelek oziroma kakšna je vaša obljuba kupcem in v čem se razlikujete od konkurence. 
V POMOČ: To je vaša obljuba kupcem – obljuba, da jim boste rešili njihov problem in to bolje kot vaša konkurenca. Edinstvena vrednost je tista posebna vrednost vašega izdelka, zaradi katere si kupci želijo vaš izdelek. Navadno se edinstvene vrednosti izdelkov skrivajo v sloganih podjetji. Koncept najbolje ponazarja primer picerije s sloganom: ''V 30 minutah vam dostavimo sveže pečeno pico, ali pa vam vrnemo denar.'' V sloganu se skriva edinstvena vrednost podjetja, ki je: zagotovitev dostave pic v 30-ih minutah ter sveže pečena pica. Kupci lahko naročijo pico na dom pri katerem koli ponudniku, ampak se bodo za omenjeno picerijo odločili ravno zaradi njene edinstvene vrednosti. Za določitev vaših edinstvenih vrednosti izhajate iz zaznanih problemov in vaših rešitev. V primeru plastenke vode bi se edinstvena vrednost lahko glasila ''z našo vodo ostanete mladostni, lepi in zdravi.'' Določite kakšne so vaše edinstvene vrednosti in oblikujte slogan, ki to jasno izraža.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
5. VAŠI PRIHODKI
Določite dve bistveni zadevi: koliko bo cena vašega izdelka in kaj bodo vaši kupci dobili v okviru plačila.

V POMOČ: Določitev cene vašega izdelka je zelo pomembna. Koliko stroškov boste imeli z izdelkom, nikakor ne vpliva na to, koliko bo vaš izdelek stal. Kupci so za vaš izdelek pripravljeni plačati toliko, kolikor mislijo, da je vreden. Ostalo jih ne zanima. Poglejte, koliko na trgu stanejo podobni izdelki oziroma koliko vaši kupci trenutno plačujejo za rešitev problema. Na podlagi tega določite vašo ceno. Upoštevajte še naslednje navodilo. Če vaš izdelek rešuje problem kupca na enak način kot že obstoječi izdelki, je prednost vašega izdelka v tem, da je lahko cenejši in mu tako postavite nižjo ceno od vaših konkurentov. V kolikor pa vaš izdelek bolje rešuje probleme kot obstoječi izdelki vaših konkurentov, je prav, da postavite enako ali višjo ceno.

Pomembno je, da določite, kaj bodo kupci dejansko dobili za ceno, ki ste jo določili oziroma s prodajo česa boste služili. Abstraktno povedano bodo kupci od vas kupovali obljube, ki ste jih navedli v polju EDINSTVENE VREDNOSTI, dejansko pa bodo kupili izdelek, ki zagotavlja izpolnitev te obljube. Določite, kaj je ta izdelek ter navedite, kaj vse bodo kupci poleg njega še prejeli, ko bodo plačali določeno ceno. 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6.  POTI DO KUPCEV
Opišite načine preko katerih boste pritegnili kupce in kako boste reklamirali in prodajali vaš izdelek oziroma storitev.
V POMOČ: Glede na značilnosti vaših kupcev lahko določite, kateri način trženja je najbolj primeren za vaš primer. Zelo pomembno je, da ste že v polju NAJBOLJŠI KUPCI čim bolje določili značilnosti in navade vaših najboljših kupcev (naredili ste profil vašega kupca). Glede na  podatke o kupcih lahko sklepate, da internetna prodaja ne pride v poštel, v kolikor je vaš izdelek namenjen starejšim osebam.
Tukaj lahko postavite celotno strategijo trženja. K trženju sodijo vse aktivnosti, ki pripomorejo k temu, da vaši kupci vidijo vaš izdelek in ga tudi kupijo. K temu tako spadajo: določitev imena vašega izdelka, določitev slogana, ki ste ga določili že v prejšnjem polju, način prodaje (spletna trgovina, navadna trgovina, televizijska prodaja, sejemska prodaja, telefonsko prodajanje itn.) in načini reklamiranja (spletna stran, FB stran, radijske in televizijske reklame, letaki, jumbo plakati, sejmi itn.).
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
7. VAŠI STROŠKI
Navedite in ocenite vaše glavne stroške.
V POMOČ: Približno ocenite glavne stroške, ki jih boste imeli v enem letu delovanja. Koliko bo stalo, da naredite prvi prototip in koliko, da boste pričeli tržiti vaš izdelek, kakor ste si zamislili v polju POTI DO KUPCEV. Ocenite stroške matirala, ki ga potrebujete in stroške storitev zunanjih podjetji, ki bodo pomagala razvijati ali tržiti vašo idejo. Razmislite, kaj lahko naredite sami, vam pa tega ni potrebno stroškovno oceniti. To pomeni, da ni potrebno oceniti, koliko bo vaša plača, saj vas zanima le, koliko bo stalo zagnati podjetje. Na začetku je vaše delo vložek v idejo, da bo ta sploh zaživela. Stroške ocenite le približno. Glede na postavljeno ceno lahko izračunate, koliko proizvodov morate prodati, da zaslužite dovolj, da se bodo pokrili vsi stroški, kar predstavlja tudi vaš cilj v smislu prodajne količin.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
8. KLJUČNE METRIKE
Navedite, kateri so ključni kazalniki s katerimi merite napredke vašega podjetja.
V POMOČ: Pri vsakem podjetju je potrebno meriti uspešnost. Uspešnost lahko merimo s tem, da si določimo metrike ali kazalnike. Kaj so metrike? V primeru, da je naša poslovna ideja določena mobilna aplikacija, je najpomembnejša metrika, ki jo moramo meriti, število prenosov. Lahko pa merimo tudi druge metrike kot so: koliko časa oseba povprečno uporablja aplikacijo ali katere funkcije aplikacije se najbolj uporabljajo. S spremljanjem teh podatkov lahko ugotavljamo, ali je učinek naših reklam dober, kolikšna je uporabnost aplikacije in katere funkcije so najbolj priljubljene. V kolikor izvedemo akcijo pospeševanja prodaje, metrika števila prenosov aplikacije pa se ne poveča, to lahko pomeni, da je bila akcija napačno izvršena. Podobno, a z drugačnimi metrikami, lahko merimo tudi uspešnost prodaje drugih izdelkov. 
Določiti morate katere podatke boste merili, spremljali njihovo rast in na podlagi rezultatov ugotavljali vašo uspešnost in nadaljnje ukrepe. Interpretacija metrik je orodje, ki vam govori, kako dobro ste poslovali do sedaj in kako poslovati v prihodnje.  Pri tem si zadajte visoke cilje, katere morate doseči v določenem časovne obdobju. S tem boste merili vašo hitrost rasti. To lahko spremljate s preprostimi Excelovimi tabelami in grafičnimi prikazi.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
9. KLJUČNE PREDNOSTI

Navedite, katere so ključne neulovljive prednosti vaše podjetniške ideje. Ključne prednosti so to, česar ni mogoče zlahka kopirati ali kupiti.
V POMOČ: Ključne prednosti so tiste prednosti,  s katerimi se boste ubranili pred kokurenco. Potrebno se jih je zavedati, jih varovati in vzdrževati.
Nekaj značilnosti, ki niso ključne prednosti v podjetju:

· Biti prvi na trgu (to ni prednost, ampak slabost. Biti prvi pomeni tudi to, da prvi ''orjete gladino'' in se soočate z težavami, sledilcem pa lajšate delo).
· Več lastnosti združenih v en proizvod (to konkurenca zlahka posnema).
· Dizajn.
· Strast in odločnost vas in vašega tima.
Kakšne značilnosti predstavijo neulovljivo ključno prednost v podjetju:
· Notranji podatki, ki jih veste samo vi.
· Podjetniški tim z edinstveno kombinacijo znanja.
· Že obstoječe stranke.
· Skupnost (community vaših uporabnikov).
· Določeno edinstveno zanje ali sposobnos.

· Dostop do določenih naravnih virov, ki jih konkurenca nima (na primer: izvir ali rudnik).

Obstaja še veliko drugih neulovljivih ključnih prednosti, skupno vsem pa je, da so težko posnemljive. Mogoče je tudi, da v tem trenutku vaša prednost še ni vidna, ker je še ni. V primeru Facebooka je edinstvena prednost v tem, da ima več kot 1 milijardo uporabnikov. Na začetku to zagotovo ni bila njihova prednost. Če ključne prednosti nimate in niti ne veste, kaj bi v prihodnosti ta lahko bila, lahko to pomeni resno težavo pri poslovanju vašega podjetja.
V tem polju zapišite ključne prednosti oziroma poskušajte določiti na katero prednost ciljate v prihodnosti.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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