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Verslumas — KAS?

Verslumas yra pajégumas ir noras kurti, organizuoti ir valdyti verslo jmon¢ kartu su bet
kokia rizika, siekiant pelno. Akivaizdziausias verslumo pavyzdys - naujy versly pradzia.
Verslumo funkcija reiSkia galimybiy atradima, vertinimg ir iSnaudojima, kitaip tariant, naujus
produktus, paslaugas ar gamybos procesus; naujos strategijos ir organizacinés formos bei naujos
produkty ir zaliavy rinkos, kuriy anks¢iau nebuvo. Ekonomikoje, verslumas kartu su zeme, darbo
jéga, gamtos iStekliais ir kapitalu gali auginti pelng. Verslumo dvasia yra apibtidinama
inovacijomis ir rizikos prisiémimu, ir tai yra esminé tautos gebéjimo sékmingai veikti vis labiau
besikeiciancioje ir vis labiau konkurencingoje pasaulinéje rinkoje dalis.
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1.Sékmés trikampis

Antrepreneris yra asmuo, kuris pradeda versla ir nori uzdirbti pinigus. Tas, kuris
organizuoja, valdo ir prisiima verslo ar jmonés rizika. Zodis "antrepreneris" yra kilgs i3 pranciizy
7odzio "entreprendre", o tai reiSkia "imtis". Tai galy gale reiskia kg nors, kas nori imtis naujos
id¢jos, kad pateikty rinkai idéja.



Antrepreneris - KAS?

Antrepreneris yra asmuo, aktyviai dalyvaujantis nuolatiniame versle, nuo verslo idéjos, jos
branduolio iki galutinio produkto. Keli sékmingy antrepreneriy charakteristikos bruozai:

1. Motyvacija ir aistra. Jusy aistra ir motyvacija lems jusy sékme bet kokiame versle.
Nuo prototipo kiirimo ir jdiegimo iki jusy idéjos perteikimo rizikos kapitalistams -
s¢kmé priklauso nuo aistros ir ryzto.

2. Vadovavimo jgiidziai - antrepreneris turi kurti versla ir burti komandg. 1§ pradziy
viskas gali bati sudétinga, tadiau su geru lyderiu, viskas bus iSspresta. Dél Sios
priezasties lyderis turi duoti grjztamajj ry$j, buti patikimas, turéti gerus bendravimo
jgudzius ir suteikti mentoryste savo darbuotojams.

3. Rizikos priéméjai. Sékmingi verslininkai yra linke rizikuoti savo laiku ir pinigais
nezinomiems dalykams, taciau jie taip pat saugo isteklius, planus ir duomeny srautg
kovojant su nezinomaisiais. Vertinant rizikg, sékmingas antrepreneris visuomet paklaus
saves, ar §i rizika yra verta mano karjeros, laiko ir pinigy sanaudy? Ir ka as turéciau
daryti, jei $is verslas neatsipirks?

4. Tikéjimas savimi, sunkus darbas ir disciplinuotas atsidavimas. Antrepreneriai
mégaujasi tuo, kg jie daro. Jie tiki savimi ir yra jsitiking ir atsidavg savo projektui.
Kartais jie gali bati per daug uzsispyre, intensyviai sutelkg démes;j ir tikintys savo idéja.
Bet kita pusé rodo jy discipling ir atsidavima.

5. Prisitaikymas ir lankstumas. Sékmingi antrepreneriai isklauso visius optimizavimo
ar pritaikymo klientui pasitlymus, kurie pagerina jy pasitla ir patenkina klientg bei
rinkos poreikius. Produktas, kurj sukuriate sau gali bti jisy hobis, taciau rinkai skirtas
produktas turéty patenkinti rinkos poreikius.

6. Valdymo jgudziai. Antreprenerysté - tai jmonés kiirimas nuo pat pradziy, valdant
ribotus iSteklius (jskaitant laika, pinigus ir asmeninius santykius). Tai ilgalaikis
jsipareigojimas, o bandymas planuoti kuo daugiau nuo pat pradziy yra kilnus
impulsas. Taciau 1§ tikryjy, planuojant viska ir turint pasiruosta visy galimy pavojy
sprendima, gali uZkirsti kelig netgi pirmam Zingsniui.

7. Tinkly kiirimo gebéjimai - jie kreipiasi | mentoriy, kuris turi daugiau patirties ir
daugiau rysiy, siekdami gauti vertingy patarimy. Turintys tokius tinkly kiirimo
gebéjimus, jskaitant patyrusius mentorius, yra svarbiausios sékmingy
antreprenoriy savybes.

8. Rinkodaros jgiidziai. Suprasti klientg ir zinoti, kaip ji pasiekti, antreprenoriui yra labai
svarbu. Pagrindiniai rinkodaros jgiidziai reikalingi nuo verslo plano rengimo iki jo
igyvendinimo. Turék istorijg ir leisk jg iSgirsti!

9. KurybiSkumas. Sugalvoti kazka naujo Siandien gali biiti gana sudétinga, taciau radus
kiirybiska kelig skatinti jiisy versla, paslauga ar produkta, gali atnesti daug naudos i jisy
versla. Jus turite mastyti pla¢iai nuo pat pradziy ir pasimégauti sudétingais i$$ukiais.



10.

Rizikos tolerancija. Pradéti bet kokia antreprenoriska sumanyma yra rizikinga. Ar esate
pasirenggs prisiimti §ig rizika? Jus galite sumazinti rizikg kruops$ciai iStyre savo verslo
koncepcija, industrijg ir rinkg. Taip pat galite iSbandyti savo koncepcija nedideliu mastu.
Ar galite gauti atsiliepimy i$ potencialiy klienty? Jei taip, ar manote, kad klientai i$
tikryjy mokeéty uz jusy preke/produkta?

Antreprenerysté - KUR?- Finansavimo Saltiniai

ISR

-

Nacionalinés dotacijos Start-up Nation

Europos ir struktiiriniai fondai

Crowdfunding- vadinamasis visuomeninis finansavimas

Imoniy socialinés atsakomybés programa

Verslo angelai

HORIZON 2020- https://ec.europa.eu/programmes/horizon2020/

Funding for startups

Stage and type of money (theory, not my work)

Profit

Explore Validate Build Launch Growth Maturity
(concept) (pre-seed) (seed/startup) (early stage) 4
‘ Bank Funds
‘ VC Rounds 1PO Investiors
Crowd funds
Angel] funds

Crowd funds VC Rounds

Angel funds
Self-funding Seed VCs
Bootstrapping
Lean Costs Friends/Famuly
Seli-funding
Bootstrapping

Gowt. Grants

Time
WWW.Eroo

2. Finansavimas pradedantiesiems Etapai ir pinigu rasys



Verslo planas

Verslo planas yra raSytinis juasy verslo ateities apraSymas. Tai viskas, ko reikia - tai
dokumentas, kuriame aprasoma, kg planuojate daryti ir kaip planuojate tai padaryti. Verslo planai
gali padéti atlikti tam tikras uzduotis tiems, kurie juos kuria ir skaito. Jie naudojami investicijy
sieckiantiems verslininkams, norint parodyti savo vizija potencialiems investuotojams. JUos taip
pat gali naudoti jmonés, kurios bando pritraukti pagrindinius darbuotojus, iesko naujy versly,
darbui su tiekéjais ar tiesiog suprasti, kaip geriau valdyti savo jmones. Taigi, i§ ko susideda
verslo planas ir kaip ji parasyti? Verslo plane pateikiami jusy verslo tikslai, strategijos, kurias
naudosite juos pasiekti, potencialios problemos, su kuriomis gali susidurti jisy verslas, ir jy
sprendimo budai, jmonés organizaciné struktira (jskaitant vardus ir atsakomybes) ir, galiausiai,
kapitalo suma, reikalinga jasy verslui finansuoti ir jj testi iki kol jis atsipirks.

Struktiira

1. Verslo koncepcija

Verslo idéja — bet kurio verslo pagrindas/Sirdis. Verslo idéja padés jus suprasti; ji
gali biiti jkvepta kity versly, gyvenimo btido, darbo, Svietimo ar pomégiy, ir turi
biti kazkas, kuo jis tikrai tikite.

Bendrieji duomenys - jmonés pavadinimas, produkty/paslaugy tipas, vieta ir kt.
Vizija/misija - verslo misija turi buti unikali ir novatoriska konkrecioje veiklos
srityje; su verslo misija nustatote rinkos poreikj ir randate tam sprendima,
atsizvelgiant | visuomenés ekonoming, politing, pilieting ir socialing perspektyva.
"SMART" tikslai: norint pasiekti verslo idéja, turite nustatyti aisSkius tikslus:
Specific (konkretus), Measurable (jvertintinas) , Achievable (priimtinas),
Realistic (realistinis), Time framed (numatytas realus laikotarpis). Sie tikslai
padés jums kiekybiskai jvertinti jisy veiksmy poveik]j, ir taps biisimais jiisy darbo
rodikliais.

Veiksmy planas/Veiklos - norint pasiekti uzsibréztus tikslus, reikia planuoti
aiSkias veiklos kryptis. Pasiruo§imo etapas (verslo steigimas, darbuotojy paieska,
verslo “veido” ieskojimas ir logo kirimas, rinkodaros analizés atlikimas,
svetainés suktrimas ir t.t.), igyvendinimas (verslo pradzia, jplaukos/rezultatai ir
t.t.), verslo plano vertinimo etapas, kuriuos rekomenduojama atlikti kas 6
meénesius.

IStekliai - norint pradéti nauja versla ar pakeisti esamo strategija, turite nustatyti
iSteklius, kurie gali biiti: finansiniai (kur jis gaunate kapitala savo verslui),
informaciniai (teisés aktai, gairés, Zinios apie pagrinding komanda, ankstesné
patirtis ir kt.), reikmenys/medziagos (jrankiai, masinos ir t.t.) ir Zmogus
(pagrindiné komanda, darbuotojas, iSorés rangovai, tickéjai ir t,t.).



Strategic Planning Cycle

How can we improve? Goa I S Where do we want to go?

Desired
Results
Outcomes
How did we do? How do we get there?
Measures & .
Strategies
Targets
How do we measure success? 6

3. Strateginio planavimo ciklas

2. Prekybos skyrius

e KAS - koks yra tikslus jusy turimas produktas/paslauga ir kokia yra jo rinka;
geriausias rinkos analizés budas yra PEST analizé: bendruomenés politiniai
aspektai, ekonominiai aspektai, socialiniai ir technologiniai aspektai.

o KAS - siame skyriuje yra dvi perspektyvos: kas yra tiksliné grupé (vieta, amzius,
Iytis, kiti visuomenés socialiniai aspektai), kas bus suinteresuoti jiasy verslu ir kas
yra jusy konkurentai, kokios yra jy ypatybés ir kodél jie gali buti rizika jisy
versla.

e KODEL - kodél tiksliné grupé yra suinteresuota, j kokius dabartinius Zmoniy ir
visuomenés poreikius ji reaguoja.

e KUR - kur bus jusy verslas: kaimo ar miesto vietovéje; ar jis bus internete, ar
turés vieta, ar bus gaimas pristatymas? Ir t.t.

o KAIP - kaip reklamuosite savo versla tikslinei grupei, kokios yra jisy stiprybés ir
koks yra jusy veiksmy planas.

o KADA - kada yra geriausias laikas jgyvendinti jasy versla.



MISSION, OBJECTIVE, STRATEGY, TACTIC, KPI
WHAT'S THE DIFFERENCE?

Why the company exists. Example: Improve the quality
MISSION This element is transversal of life of children around
What? and perennial the world

What you hope to .
V\%OAtlg accomplish this year. Example: Increase donations
here to?

The goal, usin Example: Increase donations
OB;thEC:l;IVE ..A.gR Fel critegria by 20% in one year
ere to?

The key indicators for measuring Example: $ donations
KPI the success of your objectives. compared to last year
How much?

How will you achieve Example: Improve
STRHAT?EGY your objective? the customer experience
ow

The concrete, the implementation Example: A/B test the
TAV\%?-!;IC tl"\e action! i donation page of the website
a

METRIC Indicators to measure Example: Conversion
How much? the success of your tactics rate increase

4. Misija, tikslas, strategija, taktika, pagrindinis veiksmingumo rodiklis (KPI). Kuo jie skiriasi?

Rinkos analiz¢ yra labai svarbi jisy verslo sékmei. Atsizvelgimas j konkurentus ir aplinka,
kurioje jusy verslas vystysis, padés valdyti rizika. Visos verslo idé¢jos ir planai susiduria su
rizika, dél kurios gali kilti sunkumy dél iStekliy, veiksmy plano ir kt. Rizika turi biiti nustatyta,
siekiant jg perzengti, kad buty sukurti kiirybingi ir novatoriski sprendimai. Rizikos rasys:

» finansavimas (bttinas biudZetas lyginant su turimu biudzetu, planuojamas biudzetas ir faktinis

biudzetas)
» valdymas (patikimumas, kompetencijos lygis, patirtis, uzduoc¢iy delegavimas ir kt.)
» tvirta politika (iSoriniai veiksniai, jmoneés vertybés, strategija).



3. Biudzetas

Viena i§ svarbiausiy uzduociy, kurias turi spresti naujojo verslo savininkas, yra naujos
imonés biudzeto sudarymas, kad biity galima pamatyti tikétinas pajamas ir islaidas bei pinigy
poreikius. Jiisy biudzetas taip pat yra pagrindinis jisy naujojo verslo plano elementas. Verslo

i8laidas galima suskirstyti keliais budais:

1. Pagal paskirtj

A). Tiesioginés

Verslo atsiskaitymas
Reikalingi gaminiai/medziagos
Reklama

Zmogiskieji istekliai (vadovas, partneriai, darbuotojai)

PVM

Vieta (nuoma, komunalinés paslaugos)

[Soriniai rangovai
Tiekejai

B). Netiesioginés

Transportas
Administracinés
Mokeséiai

Nenumatytos iSlaidos (rizikos valdymas)

2. Pagal lankstumg
A). Kintamosios

B). Fiksuotos

Pardavimy komisiniai
Gamybos sanaudos
Pakavimas ir pristatymas
Medziagos

Nuoma

Komunalinés paslaugos

Telefonai

Meénesinis kredito kortelés mokestis
Tinklalapio paslauga

Biuro reikmenys

Viesumas ir reklama

Teisiniai mokesciai

Apmokeéjimai darbutojams.



Veiksmingiausias finansinis biudZetas apima tiek trumpalaikj - kiekvieno ménesio plang
maziausiai vieniems kalendoriniams metams, tiek ilgalaikj — Kiekvieno ketvir¢io maziausiai trejy
mety plang, kur] naudojate finansiniy ataskaity teikimui. Jis turéty buti parengtas per du
ménesius iki fiskaliniy mety pabaigos, kad buty pakankamai laiko informacijos rinkimui.
Ilgalaikis biudZetas turéty bti atnaujintas parengus trumpalaikj plana.

Po to, kai turite aiSky vaizdg apie tai, kiek kainuoja jiisy verslas, turite jvertinti ménesines
pajamas. Tai turbiit yra sunkiausia biudzeto dalis, nes nezinote, kokie bus naujos jmonés
pardavimai. Galbut norésite atlikti tris skirtingas pardavimy prognozes:

- Geriausias scenarijus, kuriame parodote labiausiai optimistinj pirmyjy mety pardavimy
paskaicCiavima.
- Blogiausias scenarijus, kuriame jiis rodote savo maziausiai optimistiska scenarijy, su

labai mazais pardavimais per pirmuosius SeSis ménesius iki mety

- Tikétinas scenarijus, kazkur tarp pirmy dviejy. Tikétinas scenarijus yra tas, kurj
rodytuméte savo skolintojui.

Kad jusy biudzetas biity realus, turite suprasti, kad ne visi pardavimai bus surinkti.
Atsizvelgiant ] jusy verslo tipg ir klienty mokéjimo biida, galite turéti didesne ar mazesne
pardavimy rinkliavos procenting dalj.



Verslo plano kiirimo jrankiai
1. SWOT analyzé

SSGG analizé yra naudinga priemoné norint suprasti savo stiprigsias ir silpngsias puses ir
atpazinti tiek jums prieinamas galimybes, tiek grésmes, su kuriomis susiduriate. Naudojama
verslo kontekste, §i analizé padeda jums rasti tvirtg niSa jiisy rinkoje. Tai, kas daro SSGG ypaé
galinga, yra tai, kad, truputélj pagalvojus, ji gali padéti jums atskleisti galimybes, kurias esate
pasiruose iSnaudoti. O suprasdami savo verslo silpnybes, galite valdyti ir pasalinti grésmes, kuros
kitu atveju jus galbut uzklupty netikétai.

Be to, naudojant SSGG sistema, zitirédami | save ir savo konkurentus, galite pradéti kurti
strategija, padedancia jums atskirti save nuo konkurenty, kad galétuméte sékmingai konkuruoti
savo rinkoje. Stiprybés ir silpnybés daznai yra jiisy organizacijos vidinés, o galimybés ir grésmés
paprastai yra susijusios su iSoriniais veiksniais. SSGG analizés komponentai yra:

- Stiprybés: Kokius pranaSumus turi jusy organizacija? Ka darai geriau nei Kiti? Kokius
unikalius ar maziausiy sgnaudy reikalaujancius Saltinius galite panaudoti, kuriy kiti negaléty
panaudoti? Ka jiisy rinkos Zzmonés mato kaip jtsy stiprigsias puses?

- Silpnybés: Ka galétum patobulinti? Ko reikéty vengti? Ka jusy rinkos zmonés gali
matyti kaip jusy silpnasias puses? Kokie veiksniai praranda jtasy pardavimus?

- Galimybés: Kokias geras galimybes galite atrasti? Kokias jdomias tendencijas zinai?

- Grésmés: Su kokiomis kliatimis susiduriate? Kg daro jusy konkurentai? Ar jusy darbo,
produkty ar paslaugy kokybés standartai ar specifikacijos kei€iasi? Ar besikei¢iancios
technologijos kelia grésme jusy padéciai? Ar turite skoly ar pinigy srauto problemy? Ar kuri nors
i§ jusy silpnybiy gali rimtai pakenkti jisy verslui?

| Positive Negative |
[ Stengths Weaknesses
Advantages Lack of competitive strength
Financial reserves, likely returns Gaps in capabilities
Accreditations, qualifications, certifications Disadvantages of proposition
Competitive advantages Weak brand name
Capabilities Financials
Location and geography Cash flow, startup cash-drain
Innovative aspects High cost structure
Resources, Assets, People Our vulnerabilities
Processes, systems, IT, communications Timescales, deadlines and pressures
Culture, attitudes, behaviors Reliability of data, plan predictability
Management cover, succession Continuity, supply chain robustness
Experience, knowledge, data Processes and systems, etc
Patents Management cover, succession
Strong brand names Morale, commitment, leadership

Marketing - reach, distribution, awareness
USP's (unique selling points)
Price, value, quality

% Opportunities

Market developments Environmental effects
Competitors vulnerabilities Seasonal, weather effects
Niche target markets Economy - home, abroad
New USP's Political effects
New markets, vertical, horizontal Legislative effects
Partnerships, agencies, distribution Market demand
Geographical, export, import New technologies, services, ideas
Unfulfilled customer need IT developments
New technologies Shifts in consumer tastes
Loosening of regulations Obstacles
Changing of International trade barriers Sustainable financial backing
Business and product development Insurmountable weaknesses
Seasonal, weather, fashion influences Competitor intentions
Technology development and innovation New regulations
Industry, tor lifestyle trends Increased trade barriers
Emergence of substitute products

5. SSGG analizé



2. NAOMI analizé

NAOMI analiz¢ yra naudojama kuriant verslo plang, siekiant aiskiai suprasti jiisy verslo
procesg ir struktiirg. NAOMI analizé gali biiti naudojama ir mazuose projektuose, ne pelno
organizacijose arba kaip asmeninio planavimo priemoné. Si koncepcija yra tokia:

- POREIKIALI - norint jvesti sékmingg preke/paslauga i rinka, pirmiausia turite nustatyti
savo tiksling grupe ir jos poreikius. Ko jie nori? Ko jiem rinkoje truksta? Kokie visuomenés
aspektai yra nepatenkinti? Kg konkurencija daro blogai?

- SIEKIS - kai nustatysite tikslinés grupés poreikius, turite iSrinkti Svarbiausius ir rasti
jiems sprendima; $is sprendimas yra juasy verslo vizija, kuri yra sukurta strategijos plane. Verslo
plano tikslas turéty buti glaustas ir aiskus, kad potencialiis partneriai ar investuotojai galéty
suprasti, kodél jiisy verslas pavyks.

- TIKSLAI - jusy verslo siekis véliau suskirstytas j tikslus. Tikslai turi bati SMART
(konkrettis, iSmatuojami, pasiekiami, realistiski, suformuluoti laike). Kg reikia nuveikti norint
pasiekti savo tiksla?

- PRIEMONES - priemonés reikalauja rasti aiskius jiisy verslo veiksmus, poreikius,
kurie bus i$spresti, tokiu btidu pasiekiant jusy tikslus ir galy gale jusy pagrindinj verslo siek].

- RODIKLIAI - rodikliai padés jums jvertinti, ar vykdoma veikla yra naudinga jiisy
verslo planui.

Needs

Aim

Objectives

Measures

Indicators

6. NAOMI analizé



