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           Παράρτημα 3

Κατευθυντήριες γραμμές για την ετοιμασία του Επιχειρηματικού Σχεδίου 

• Τα παρακάτω είναι κατευθυντήριες γραμμές για την ετοιμασία ενός Επιχειρηματικού Σχεδίου, με βάση τις βέλτιστες πρακτικές του κλάδου.

• Το επιχειρηματικό σχέδιο πρέπει να υποβάλλεται στα Αγγλικά, σε μορφή pdf και πρέπει να κυμαίνεται μεταξύ 10-15 σελίδων το μέγιστο.

Στο εξώφυλλο: καταχωρίστε το όνομα της εταιρείας, το λογότυπο και τη διεύθυνση URL, εάν υπάρχουν.
1. Πρόταση αξίας

· «Τι, Πώς, Γιατί» - περιγράψετε την επιχείρηση σε μία μόνο πρόταση. 
2. Πρόβλημα / Ευκαιρία

· Περιγράψτε το πρόβλημα του πελάτη το οποίο επιλύεται με το προϊόν / υπηρεσία σας. Ποιο είναι το πρόβλημα? Ποιος το αντιμετωπίζει; Πώς επιλύει το πρόβλημα το προϊόν;
· Περιγράψτε πώς ο πελάτης αντιμετωπίζει το πρόβλημα σήμερα και γιατί οι τρέχουσες λύσεις είναι ανεπαρκείς.
3. Λύση

· Περιγράψτε την πρόταση αξίας του προϊόντος σας για να βελτιώσετε τη ζωή του πελάτη. Δείξτε πώς η λύση σας είναι ένα παυσίπονο και όχι μια βιταμίνη. Εξηγήστε την αξία του ‘πόνου’ που ανακουφίζετε ή την αξία της απόλαυσης που παρέχετε.
· Περιγράψτε γιατί η λύση σας ικανοποιεί τους πελάτες και γιατί το κάνει καλύτερα, διαφορετικά από οποιονδήποτε άλλο. Τι είναι μοναδικό στην προσέγγισή σας, σε σύγκριση με τα προϊόντα των ανταγωνιστών; Ποια είναι η πιο πρόσφατη λύση διαθέσιμη στην αγορά; Πώς συγκρίνεται η καινοτομία σας με τις διαθέσιμες λύσεις, πρακτικές ή προϊόντα (π.χ. απόδοση, κόστος, ευκολία χρήσης, διάσταση φύλου, κλιματικές αλλαγές ή περιβαλλοντικές πτυχές, οφέλη για την κοινωνία); Εξηγήστε με σαφήνεια ποιο είναι το ανταγωνιστικό σας πλεονέκτημα / USP.
· Γιατί τώρα? Εξηγήστε την ιστορική εξέλιξη της κατηγορίας του προϊόντος σας. Εξηγήστε τις πρόσφατες τάσεις που καθιστούν δυνατή τη λύση σας.
· Περιγραφή προϊόντος (μορφή, λειτουργικότητα, χαρακτηριστικά, πνευματική ιδιοκτησία), χάρτης πορείας ανάπτυξης του.
4. Ευκαιρία / Μέγεθος αγοράς

Αναφέρετε τα:
· Συνολικό μέγεθος αγοράς (μέγεθος €, μέγεθος μονάδας, ρυθμοί ανάπτυξης)
· Σύνολο αγοράς στην οποία θα απευθυνθείτε 
· Πελάτες – στόχοι: ποιοι είναι οι πιο πιθανoί αγοραστές; Προσδιορίστε το προφίλ του πελάτη στον οποίο απευθύνεστε. Προσδιορίστε και ποσοτικοποιήστε τα τμήματα πελατών. 
· Ορίστε την αγορά σας: σε ποιο τμήμα βρίσκεστε. Ποιο είναι το στοχευμένο μερίδιο αγοράς σας;
· Πώς έχετε επιβεβαιώσει την ύπαρξη ενδιαφέροντος για το προϊόν σας; 
· Ποιος είναι ο μηνιαίος ρυθμός ανάπτυξης της αγοράς; Ποια είναι η αξία διάρκειας ζωής του πελάτη;
5. Ανταγωνιστές

· Ποιοι είναι οι κύριοι ανταγωνιστές σας; Ποιος θα μπορούσε να γίνει ανταγωνιστής; 
· Ποια είναι τα ανταγωνιστικά σας πλεονεκτήματα;

· Πώς διαφοροποιείστε πραγματικά από τους ανταγωνιστές σας; Περιγράψτε γιατί είστε καλύτεροι ή διαφορετικοί.

· Ποια είναι η θέση σας στο ευρύτερο ανταγωνιστικό τοπίο; 
· Ποια είναι τα εμπόδια εισόδου σας στην αγορά; Πώς σκοπεύετε να τα 
ξεπεράσετε;
6. Πνευματική ιδιοκτησία / τεχνολογική εξειδίκευση
· Περιγράψτε την τεχνολογία πίσω από το προϊόν σας. 
· Ποιο είναι το συγκριτικό της πλεονέκτημα; (εμπειρία ομάδας, καινοτόμος τεχνολογία, κατοχύρωση πνευματικής ιδιοκτησίας, αποκλειστικές συνεργασίες)
7. Επιχειρηματικό μοντέλο, στρατηγική εμπορευματοποίηση

· Επιχειρηματικό μοντέλο: 
· Περιγράψτε τις κορυφαίες 1-3 πηγές εσόδων σας. 
· Έσοδα και αριθμός πελατών μέχρι σήμερα (εάν υπάρχουν). Ποια είναι η τρέχουσα συμπεριφορά των πελατών; (μοντέλο εσόδων: Άμεσο - ηλεκτρονικό εμπόριο, συνδρομή, ψηφιακά προϊόντα. Έμμεσο - διαφήμιση, συνεργάτης). 
· Ποιος είναι ο κύριος πελάτης σας και πώς κερδίζετε (ή σχεδιάζετε να κερδίσετε) χρήματα;
· Δείξτε πώς θα φτάσετε στο Break-even (ή κερδοφόρο) point και πότε
· Ποια είναι η στρατηγική τιμολόγησης;
· Ποια είναι η αξία ζωής ενός μέσου πελάτη; Ποιες είναι οι βασικές μετρήσεις χρήστών / πελατών / έσόδων;
· Ποια είναι τα πιο σημαντικά κανάλια και μέθοδοι που θα χρησιμοποιήσετε για να βρείτε και να κερδίσετε πελάτες; Πώς θα το κάνετε διαφορετικά από τους άλλους στο χώρο; Πώς θα επιτύχετε τους στόχους ανάπτυξης;
8.  Σχέδιο μάρκετινγκ

· Περιγράψτε πώς προσελκύετε πελάτες και με ποια κανάλια διανομής.
· Γιατί το μοντέλο σας είναι κατάλληλο για κλιμάκωση; Πώς σκοπεύετε να αναβαθμίσετε και να φτάσετε σε ευρωπαϊκές και / ή παγκόσμιες αγορές;
9. Ομάδα 

· Ιδρυτές & Διαχείριση: Επισημάνετε τα βασικά μέλη της ομάδας, τις προηγούμενες θέσεις / επιτυχίες τους, και την εμπειρογνωμοσύνη τους στον τομέα. 
· Ποια είναι η τρέχουσα κατανομή ιδιοκτησίας της εταιρείας σας; 
· Πόσα είναι συνολικά τα μέλη της ομάδας σας; 
· Διοικητικό Συμβούλιο – ποιοι συμμετέχουν (ονόματα, προφίλ)

· Βασικές προσλήψεις που χρειάζεστε. 
10. Οικονομικές προβλέψεις, βασικές μετρήσεις:

· Τριετή πρόβλεψη με βασικές μετρήσεις για την ανάπτυξη εσόδων. Αναφέρετε το μοντέλο δαπανών και την διείσδυση στην αγορά. Επισημάνετε συνολικό αριθμό πελατών, συνολικά έσοδα, συνολικά έξοδα (ανά έτος)
· Πόσο κεφάλαιο έχετε συγκεντρώσει; Ποιοι είναι οι επενδυτές σας, εάν υπάρχουν; Ποιες είναι οι δεσμεύσεις? 
· Πώς θα αξιοποιήσετε το κεφάλαιο; (νέες προσλήψεις, μάρκετινγκ & πωλήσεις, υποδομή, κλπ)

· Αναφορά επιτεύξιμων ορόσημων
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