Rekomendacje dla przysztych mtodych przedsiebiorcéw wypracowane
na potrzeby projektu ,,Entrepreneurship for everybody” finansowanego z Programu Erasmus + E ra S m u S +

Aby z sukcesem rozpocza¢ prowadzenie dziatalnosci gospodarczej nalezy:

1.

Podda¢ doktadnej analizie kazdy z pomystéw na biznes- idealnie nada sie do tego wykonanie szczegétowej analizy SWOT. Nazwa analizy to akronim
angielskich stéw: strenghts (mocne strony), weaknesses (stabe strony), opportunities (szanse), threats (zagrozenia).

Dokona¢ analizy konkurencji- nalezy doktadnie pozna¢ potencjalng konkurencje, pozwoli to dostosowac oferte aby nie powielata schematéw
nakreslonych przez juz istniejgce firmy.

Skonsultowa¢ swoje pomysty z drugg osoba- najlepiej kiedy bedzie to osoba, ktéra posiada juz doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnosci gospodarcze;j,
jednak gdy nie posiadasz kogos takiego, mozesz zgtosié sie do bliskiej osoby. Wazne aby na twdj pomyst spojrzat ktos jeszcze, kto moze na niego spojrzeé
obiektywnie.

Poszukac zrodet finansowania dla twojej firmy- mtodzi przedsiebiorcy rzadko posiadajg wtasny kapitat wystarczajgcy na otworzenie dziatalnosci. Istnieje
wiele zrédet finansowania nowo otwartych firm, dlatego warto znalez¢ najbardziej odpowiadajgcg forme dofinansowania.

Zdobyé¢/poszerzy¢ kwalifikacje- w zaleznosci od branzy, w ktdrej dziataé¢ bedzie firma warto wybraé sie na odpowiednie szkolenie. Jezeli zamierzasz
zajmowac sie renowacjg mebli- dobrze udac sie na kurs stolarski. Moze to by¢ réwniez szkolenie z rachunkowosci aby samemu rozlicza¢ wszystkie
dokumenty.

Stworzy¢ biznesplan - nalezy skoncentrowac sie na wydatkach statych, czyli takich, ktére firma bedzie ponosi¢ kazdego miesigca (np. wynajem lokalu,
ksiegowos¢, media). Warto w tym miejscu doktadnie przeanalizowa¢ wydatki i zrezygnowac z tych m niej waznych. Nastepnie przedsiebiorca powinien
okresli¢ potrzeby kapitatu obrotowego, szczegdlnie gdy firma bedzie zajmowata sie handlem lub produkcjg. W dalszym etapie powinno sie sprecyzowaé
wydatki jednostkowe — wyposazenie firmy, zakup urzadzen technicznych. Na koricu nalezy przygotowaé zestawienie spodziewanych dochodoéw z
uwzglednieniem pierwszych, zazwyczaj ciezkich miesiecy istnienia firmy.

Obecnie jednak odchodszi sie od pisania standardowych biznesplandw, coraz bardziej popularna staje sie metoda Business Model Canvas, zdobywajacy
szerokie grono zainteresowania swiecie startupéw. Model biznesowy sktada sie 9 podstawowych obszardow, ktére wpisujg sie w proces zarabiania przez
organizacje pieniedzy. Dotyczg one 4 gtéwnych dziedzin w dziatalnosci biznesowej: klienta, oferty, infrastruktury oraz finanséow. Obszary te mozna
zaprezentowac w formie jednej kartki (kanwy) podzielonej na odpowiadajgce im pola. Prezentacja BMC w formie wizualnej kanwy pozwala na lepsza
wspotprace w zespole i zwrdcenie uwagi na podejscie projektowe do budowania modelu biznesowego. Ponizej przedstawiony zostat szablon do
przygotowania modelu wraz ze wskazéwkami, co powinno znajdowac sie w kazdym z obszaréw.
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Wno are our Kay Partners?
Whe are eur key suppliers?

Which Key Resources are we acquairing from partners?
Which Key Activities do partners perform?
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Key Activities

What Key AGtivities 0o our value Propositions require?
Qur Distribution Channels?

Custemer Relationshins?

Revenue streams?
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Key Resources

what Key Resources da our Value Propositions require?
Qur Distribution Channels? Custamer Relationships?
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Value Propositions

What value 0o we seliver to the customer?
Which ene of cur custamers proplems are we
helping to solve?

Whal bundles of prag. and services are we
affering to each Customer Segment?

Which customer nesds are we satisfying?

enamacTEmISTIES

“Citting te Job Done

Avcessibiity
ormeriencoiabiity

What type of relationship does each of our
CUSTOMer Sagments expect us to establish
and maintain with them?

Which ones have we established?

How are they integrated with the rest of our
business model?

How costly are they?
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Channels

Through which Channels 0o our Customer Segments
want ta be reachea?

How are we reaching them now?

How are our Channels integratac?

Vuhich anes wark best?

Vahieh ones are most cost-eficient?

How are we Inegrating them with custamer rautines?
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For wnom are we creating vaiue?
Whe are our mest impertant customers?
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Cost Structure

What are the mast impartant costs inherent in our business madef?
Whnich Key Resources are most expenshie?
Which Key Activilies are mest exoen
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Revenue Streams

For what value are eur custamers really willing to pay?
For what dn they currently pay?

Howr are Lhey currenlly paying?

How wouild they prefer to pay?

How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?
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