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                                                         BASHKIA  SHKODËR
DREJTORIA E PËRGJITHSHME E ZHVILLIMIT TË QËNDRUESHEM EKONOMIK

BASHKIA SHKODËR

Aneksi 7 - FORMULAR PËR PLAN BIZNESI[footnoteRef:1] [1:  Plotësojeni këtë faqe si hap i fundit, jo më shumë se 300 fjalë për këtë kapitull. Fokusohuni pse biznesi juaj do të jetë i suksesshëm.
] 

[bookmark: _Toc247949624] 
Biznesi
Emri i Biznesit: Shëno emrin e biznesit siç është regjistruar. Nëse nuk e keni regjistruar emrin e biznesit, shtoni emrin e propozuar të biznesit 
Vendndodhja e Biznesit: Vendndodhja  e biznesit 
Data e themelimit: Data kur (do të) keni filluar aktivitetin 
Forma e biznesit: Person fizik/juridik
Pronari (et) e biznesit: Shëno të gjithë pronarët e biznesit, nëse ka.
[bookmark: OLE_LINK2][bookmark: OLE_LINK1]Përvoja Relevante e Pronarit: Përshkruani shkurtimisht përvojën tuaj dhe / ose vitet në fushën e biznesit dhe arritjet kryesore
Produktet/Shërbimet: Çfarë Produktesh/Shërbimesh shisni 
Tregu
Rajoni i tregut:  Në cilen zonë do të shisni, rajon, gjithë vendin, eksport? 
Klientët: Kujt ju po i shisni? Sa klientë të tillë janë në rajonin tuaj të tregut?
Vlera për konsumatorin: Listoni tre arsye pse klienti do të blejë produktin / shërbimin tuaj?
Kapaciteti i shitjeve: Sa planifikoni të shisni në vit dhe cilat janë të ardhurat nga kjo?



TREGU
Jo më shumë se 2 faqe

Produktet/Shërbimet
Përshkruani produktet ose shërbimet duke qenë i qartë se çfarë nënkuptoni me to. Shpjegoni se si do të filloni me një produkt minimal të qëndrueshëm dhe hap pas hapi ta zhvilloni atë në idenë tuaj përfundimtare të biznesit.
Klientët e synuar
Përshkruani llojin e klientëve që synoni (bizneset e tjera ose konsumatorët e drejtpërdrejtë, mosha tipike dhe të ardhurat e tyre). Përshkruani shkurtimisht faktet kryesore në lidhje me profilin tuaj të klientit. Dhe shtoni nëse ata do të jenë më shumë në të ardhmen.
Madhësia e Tregut
Cila është zona për të cilën doni të shisni dhe cila është sasia totale e produkteve dhe shërbimeve të ngjashme në zonë? Nëse produktet/shërbimet tuaja janë të reja për këtë zonë, deklaroni kërkesën e pritshme dhe shpjegoni se si arrini në këtë shifër të kërkesës.

Ju gjithashtu mund të përdorni tabelën më poshtë. Kjo tabelë mbulon seksionet Produkt / shërbime, Konsumatorët e synuar dhe madhësine e tregut.
	Produkt/sherbim
	Klienti Tipik
	Kërkesa për vitin e shkuar

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	… shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	


Konkurentet
	Emri i konkurentit
	Pikat e forta/dobësitë
	Avantazhet ndaj konkurentit

	Emri i biznesit
	Shenoni tre pikat më të forta të konkurentit
	Çfarë e bën biznesin tuaj me të mirë se të konkurentit?

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	 … shto me shumë rreshta nëse nevojitet
	
	


Analiza SWOT
Shënoni në tabelë në cilat nga këto elementë jeni më të fortë ose më të dobët ju dhe konkurrentët tuaj.

	Pikat e forta
	Mundësitë

	
	

	Pikat e dobta
	Rreziqet

	
	



Tani përshkruani shkurtimisht se si planifikoni të përdorni pikat e forta, të eliminoni dobësitë tuaja, të eksploroni mundësitë dhe të lehtësoni kërcënimet (rreziqet).


MARKETINGU
Jo më shumë se 2 faqe
Shitjet Unike
Përshkruani çfarë e bën dallimin midis ofertës suaj të produktit / shërbimit dhe te konkurrentëve tuaj. Cilat janë përfitimet që ju i ofroni klientëve tuaj dhe të tjerët jo? 
Çmimi i shitjes
Ofroni çmimet mesatare te shitjes ne treg per produkte/shërbime te ngjashme. 
	 Produkt/sherbim
	Njësi
	Cmimi i shitjes së konkurentit
	Cmimi juaj i shitjes

	1.
	
	
	

	2.
	
	
	

	3.
	
	
	

	….. shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	
	


Strategjia e marketingut dhe promocionit
Specifikoni mjetet që dëshironi të përdorni për të pozicionuar produktin / shërbimin tuaj në treg dhe t'i bëni klientët të vetëdijshëm për ofertën tuaj, p.sh. media e shkruar, radio, TV, marketing online, media sociale, dosje, postera, reklama në natyrë ...). Pastaj shkruani çfarë prisni, sa e përdorni gjatë një viti dhe kush do te ishin aktoret ne treg. 

Së fundi, poshtë tabelës, jepni buxhetin e planifikuar vjetor të marketingut.
	Promocioni i planifikuar/lloji i marketingut
	Rezultatet e pritshme
	Kosto mujore
	Frekuenca

	1.
	
	
	

	2.
	
	
	

	3.
	
	
	

	… shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	
	



[bookmark: _Hlk513405312]Buxheti mesatar i parashikuar për promovim në vit dhe mesatarisht në muaj
Kapaciteti i shitjeve
Bazuar në sa më sipër, llogarisni vëllimin e shitjes dhe vlerën = qarkullim për muajt e vitit të parë. Kujdesuni që të konsideroni: a) mund të ketë ndryshime sezonale të kërkesës (p.sh. turizmi, produktet rurale); (b) Asnjëherë mos besoni që ju mund të filloni me kapacitet të plotë që nga fillimi. Lini të rritet ne mënyrë realistike;(c) Ndoshta ju filloni të shisni produkte të caktuara vetëm në vitin 2 ose 3; (d) Sigurohuni që tabela të jetë në harmoni me tabelat dhe planifikimet e bëra më sipër.

	Prodhimi/Sherbimet dhe kapaciteti i shitjeve
	Sa produkte ose sherbime mund të gjeneroni dhe shisni në muaj në një kapacitet të plotë?

	Produkt/Sherbime
	Njësia
	Sasia
	Cmimi i shitjes për njësi
	Cmimi i shitjes në muaj

	1.
	 
	 
	 
	0 

	2.
	 
	 
	 
	0 

	3.
	 
	 
	 
	0 

	4.
	 
	 
	 
	0 

	… shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	 
	 
	 
	0 
















Plani i veprimit
 
Lutem bëni një plan të thjeshtë se si do t’i parashikoni veprimet në të ardhmen.
	PËRSHKRIMI I AKTIVITETIT
	ORGANIZIMI
	PERIUDHA
	PËRGJEGJËSI

	Regjistrimi i Biznesit në QKB 
	
	
	

	Marrja e Licensës (nesë kërkohet)
	
	
	

	Blerja e pajisjeve
	
	
	

	Blerja apo marrja me qera për ndërtesën
	
	
	

	Rekrutimi i personelit
	
	
	

	Kontratat me personelin
	
	
	

	Nënshkrimi i kontratave me furnitorët
	
	
	

	Nënshkrimi i kontratave me blerësit
	
	
	

	Të tjera
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Emer mbiemer 
Firme dhe vulë (nëse ka)
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REPUBLIKA E SHQIPERISE




