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Uno studio economico ti permettera di analizzare la fattibilita e la sostenibilita delle tue decisioni imprenditoriali. Esso prevede una traduzione
delle informazioni sullo studio tecnico o sul business plan in numeri. E altamente consigliabile condurre uno studio economico prima di iniziare
un impresa.
Quest’analisi puo fornire informazioni molto importanti:

* Qual e il salario minimo che devi guadagnare per sostenere la propria economia domestica?

* Sei in possesso delle finanze necessarie per iniziare un impresa?

* Quante vendite sono necessarie per vedere un profitto?

* Come calcolare se la tua impresa ne trarra profitto o andra in perdita?

| dati che bisogna analizzare per identificare la fattibilita della propria idea imprenditoriale e valutarne gli effetti economici sono |
seguenti:

* Economia domestica: Nell’analisi delle spese domestiche e delle entrate, sarai in grado di identificare il salario di cui avrai
bisogno per iniziare un impresa.

* Investimenti: si includono quegli che occorreranno a far partire la tua impresa. Ad
esempio: Mobili, Strumenti necessari 5ito per ’edificio o ’acquisto di materia prima e
dell’attrezzatura necessaria, tra le &

te al di la della quantita di lavoro. Ad esempio,

* Costi fissi: Sono quelli che la compagnia s . : . .
iranno fissi, perche non sono influenzati da

se il lavoro viene svolto in edifici commercial
crescita o decrescita del volume di vendite.
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* Costi Variabili: sono quelli che variano a seconda del volume di affari che si ha; piu lavoro c’e e piu grandi sono i costi
variabili, e viceversa. Ad esempio in un ristorante l’acquisto di cibo e di bevande genera un costo che varia, proprio perche si
acquistera di piu o di meno in base al volume delle vendite (dei client).

* Previsione dei ricavi: prevede il calcolo della ripartizione dei ricavi attesi nel primo anno di attivita. Sia in dettaglio che
mensili. In questo caso si dovra includere i ricavati provenienti dalle vendite o dai servizi erogati. Per calcolarli bisogna
possedere una solida conoscenza del settore nel quale si opera e prendere le stime piu realistiche possibili. Alcune domande che
ci si puo porre per scoprire queste informazioni sono:

- Quante unita del prodotto che vendi puoi stimare di vendere in una settimana? In un mese?
- Qual’eé il volume delle vendite di un impresa simile alla tua?
- Nella tua impresa, hai lo stesso volume di client per tutto l’anno o ci sono mesi in cui vendi di piu ed altri in cui le

vendite sono minori?




