UDHEZUES PER HARTIMIN E PLANIT TE BIZNESIT
Çdo biznes mund të përfitojë nga përgatitja e një plani biznesi të shkruar në mënyrë të kujdesshme. Qëllimi i planit të biznesit është që:

1. T’u ndihmojë të mendoni si sipërmarrës dhe të siguroheni që i keni konsideruar të gjitha mundësitë tuaja dhe keni parashikuar ndonjë vështirësi të mundshme.

2. Të bindni huadhënësit dhe investitorët që ju keni nën kontroll projektin dhe se paratë e tyre do të jenë të sigurta me ju.

3. T’ju shërbejë si një udhëzues operativ përsa kohë ktheni idenë tuaj në një biznes të qëndrueshëm.

4. Krijoni një standard ne raport me të cilin gjykoni vendimet dhe rezultatet e ardhshme të biznesit.
Planin tuaj të biznesit printojeni në letër me cilësi të lartë dhe me paraqitje domethënëse

PERPUNIMI I PLANIT TUAJ TE BIZNESIT

Përmbledhja e përgjithshme e planit të biznesit duhet të modifikohet për t'iu përshtatur llojit të biznesit tuaj dhe audiencës për të cilën është shkruar plani.
1. Për rritjen e kapitalit
Për Bankat
Bankat duan sigurimin e shlyerjes së rregullt. Nëse keni ndërmend ta përdorni këtë plan për t'ia paraqitur huadhënësve, përfshini:

· Shumën e huasë
· Si do të përdoren fondet
· Çfarë do të mundësojë kjo (si do ta bëjë biznesin më të fortë?)
· Kushtet e kërkuara të ripagimit (numri i viteve për ta shlyer). Ju ndoshta nuk do të keni shumë hapësirë ​​negociuese mbi normën e interesit, por mund të jeni në gjendje të negocioni një afat më të gjatë të ripagimit, i cili do të ndihmojë rrjedhën e parasë.
· Kolaterali i ofruar dhe lista e të gjitha barrave ekzistuese për kolateral
Për Investitorët
Investitorët kanë një perspektivë të ndryshme. Ata kërkojnë një rritje dramatike dhe presin që të marrin pjesë në shpërblime.
· Fondet e nevojshme në afat të shkurtër kohe
· Fondet e nevojshme për 2 deri 5 vjet
· Si do t’i përdorë kompania fondet dhe si do të ndikojë te rritja
· Kthimi i vlerësuar i investimit
· Strategjia e daljes nga investitorët (riblerja, shitja ose shitja në tregjet e Aksioneve)
· Përqindja e pronësisë që do t’u jepet investitorëve
· Momentet domethënëse ose kushtet që ju do të pranoni
· Duhet të sigurohet raportimi financiar
· Përfshirja e investitorëve në Bord ose në menaxhim
2. Përpunimi sipas llojit të biznesit
Bizneset prodhuese
· Nivelet aktuale të prodhimit
· Nivelet aktuale të kostove të drejtpërdrejta të prodhimit dhe kostove indirekte (të përgjithshme)
· Marzhi bruto i fitimit, në nivel të përgjithshëm dhe për çdo linjë produkti
· Rritjet e mundshme të efikasitetit të prodhimit
· Zgjerimi I impmiantit (nëse është planifikuar zgjerim)

· Prodhimi / Kapaciteti kufi i pajisjeve ekzistuese
· Pajisjet e reja (nëse janë planifikuar pajisje të reja)
· Çmimet për linjë produktesh 
· Procedurat e blerjes dhe menaxhimit të inventarit
· Modifikimet ose përmirësimet e parashikuara për produktet ekzistuese
· Produkte të reja në zhvillim apo të parashikuara

Busineset e Shërbimeve
Bizneset e shërbimeve shesin produkte jo të prekshme. Ata zakonisht janë më fleksibël sesa llojet e tjera të biznesit, por gjithashtu kanë kosto më të larta të punës dhe përgjithësisht shumë pak në asetet fikse.
· Çmimet 
· Metodat e përdorura për vendosjen e çmimeve
· Sistemi i menaxhimit të prodhimit
· Procedurat e kontrollit të cilësisë
· Standardet ose standardet e pranuara të industrisë përkatëse
· Si matet produktiviteti i punës?
· Cila përqindje e orëve totale të disponueshme aktualisht faturohet tek konsumatorët?
· Orë pushimi të pagueshme
· Përqindja e punës së nënkontraktuar me firma të tjera
· Fitimi i nënkontraktimit?
· Politikat dhe procedurat e kreditimit, pagesës dhe arkëtimeve
· Strategjia për ruajtjen e klientelës bazë
· Strategjia për tërheqjen e klientëve të rinj

Kompanitë e teknologjisë së lartë
· Perspektiva ekonomike për industrinë
· A ka kompania sisteme informacioni për të menaxhuar ndryshimin e shpejtë të çmimeve, kostove dhe tregjeve?
· Aplikon kompania teknologjitë më të fundit për përmirësimin e produkteve dhe shërbimeve të saj?
· Cili është statusi i R & D? Dhe çfarë kërkohet për:
· Të sjellë një produkt / shërbim në treg?
· Mbajtur kompaninë konkurruese?

· Si funksionon kompania?
· E mbron pronën intelektuale?
· Shmani vjetërsimin teknologjik?

· Siguron kapitalin e nevojshëm?
· Ruan personelin kyç?
· Nëse kompania juaj nuk është ende fitimprurëse ose ndoshta ende nuk ka shitje, ju duhet të bëni parashikime financiare afatgjata për të treguar kur do të sigurojë fitim. Dhe supozimet tuaja duhet të jenë të dokumentuara dhe të argumentuara mirë
Biznesi i tregtisë me pakicë
· Imazhi i kompanisë 

· Cmimet:
· Shpjegoni politikat e markup-it.  
· Çmimet duhet të jenë fitimprurëse, konkurruese dhe në përputhje me imazhin e kompanisë.
· Llogaritni qarkullimin vjetor të inventarit tuaj. Krahasojeni këtë me mesataren e industrisë së llojit të njësisë së tregtimit tuaj.

· Politikat e shërbimit të klientit: duhet të jenë konkurruese dhe në përputhje me imazhin e kompanisë.
· Vendndodhja: A jep ekspozimin që ju nevojitet? A është e përshtatshme për konsumatorët? A është në përputhje me imazhin e kompanisë?
· Promovimi: metodat e përdorura, kostoja. A planifikon një imazh të qëndrueshëm të kompanisë? 
· kreditimi:  A ju ofroni kreditim klientëve? Nëse po, a keni nevojë vërtet për të, dhe a faturoni koston në çmim?










