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Disa sugjerime si hap i parë

IDEA vlerëson shumë nismën tuaj për të filluar një biznes ose për të përmirësuar biznesin tuaj ekzistues. Një plan solid i biznesit do t'ju ndihmojë të shmangni dështimet, të rrisni shanset e suksesit dhe të menaxhoni kompaninë. 

Ky model është një udhëzues për rrugën drejt hartimit të planit tuaj të biznesit. Bazohet në trajnimin e ofruara nga IDEA. Do të jetë shumë më e lehtë për ju që të përfundoni planin kur merrni pjesë në këto trajnime.
Kur të përgatisni Planin Tuaj, ju lutem, merrni në konsideratë:

Plani i Biznesit duhet te jete:

· Me kuptim dhe bindës

· I strukturuar qartë (përdor këtë format si strukturë)

· Lehtësisht i kuptueshëm

· I shkurtër (mos shkruani më shumë fjalë se ato të përmendura në këtë format)

Lexo dhe plotëso informacionin në pikat që janë shkruar me gërma me ngjyrë blu. Por më pas fshini tekstin me ngjyrë blu. 

Vendosni logon e biznesit tuaj, nëse keni një të tillë: 

Emri i Biznesit: 

Nëse ju dëshironi, vendosni një foto të produktit apo teknologjisë
Plani i Biznesit

Përgatitur nga

Emri dhe Adresa:

Muaji, Viti:

Business Plan Summary 
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

Biznesi

Emri i Biznesit: Shëno emrin e biznesit siç është regjistruar në shtetin/vendin tuaj. Nëse nuk e keni regjistruar emrin e biznesit, shtoni emrin e propozuar të biznesit

Struktura e Biznesit: Tregtar i vetëm, partneritet, kompani 
Vendndodhja e Biznesit: Vendndodhja kryesore e biznesit 

Data e Themelimit: Data kur (do të) keni filluar aktivitetin 
Pronari (et) e biznesit: Shëno të gjithë pronarët e biznesit 
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, gjithe 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

Vëllimi i shitjeve: Sa planifikoni të shisni në vit dhe cilat janë të ardhurat nga kjo

1 Tregu 

Jo me shume 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
	Kerkesa per vitin e shkuar

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	
	


Konkurentet
	Emri I konkurentit
	Pikat e forta/dobesite
	Avantazhet ndaj konkurentit

	Emri I kompanise
	Shenoni tre pikat me te forta te konkurentit
	Çfarë e ben biznesin tuaj me te mire se te konkurentit?

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	 … shto me shume rreshta nese nevojitet
	
	


2 Marketing 

Jo me shume se 2 faqe
Shitjet Unike

Kjo është me të vërtetë e rëndësishme! 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? Mos dilni ne konkluzionin 'cilësi më e mirë - çmim më i ulët'. Kjo nuk është as një strategji e marketingut dhe as çka konsumatorët besojnë se është e vërtetë.

Çmimi i shitjes

Ofroni çmimet mesatare te shitjes ne treg per produkte/shërbime te ngjashme. 

	 Produkt/sherbim
	Njesi
	Cmimi I shitjes se konkurentit
	Cmimi Juaj i shitjes

	1.
	
	
	

	2.
	
	
	

	3.
	
	
	

	… … shto me shume rreshta nese nevojitet
	
	
	


Strategjia e reklamës 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 reklames
	Rezultatet e pritshme
	Kosto mujore
	Frekuenca

	1.
	
	
	

	2.
	
	
	

	3.
	
	
	

	… … shto me shume rreshta nese nevojitet
	
	
	


Buxheti mesatar i parashikuar për promovim në vit dhe mesatarisht në muaj:

Vellimi 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, moda); (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
Pastaj shtoni vlerësimet për 3 vitet e para. Shkruani shifrat në lekë ose 1.000 lekë

	Prodhimi/Sherbimet dhe KAPACITETI I shitjeve
	Sa produkte ose sherbime mund te gjeneroni  DHE shisni NE MUAJ ne nje kapacitet te plote?

	Produkt/Sherbime
	Njesi
	Sasia
	Cmimi I shitjes per njesi
	Cmimi I shitjes ne muaj

	1.
	 
	 
	 
	0 

	2.
	 
	 
	 
	0 

	3.
	 
	 
	 
	0 

	4.
	 
	 
	 
	0 

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	 
	 
	 
	0 


	Produkti/Sherbimi dhe Shitjet  NJESITE REALE NE MUAJ
	
	
	
	
	
	

	Sa produkte ose sherbime mund te gjeneroni  DHE shisni NE MUAJ ne nje kapacitet te plote?
	
	
	
	
	
	

	MUAJI
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	TOTAL
LEK

	Produkt/sherbim
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0 

	2.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0 

	3.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0 

	4.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0 

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0 

	TOTALI LEK
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	VITI
	1
LEK
	2
LEK
	3
LEK
	4
LEK
	5
LEK

	Produkti/sherbimi
	
	
	
	
	

	1.
	
	 
	 
	 
	 

	2.
	
	 
	 
	 
	 

	3.
	
	 
	 
	 
	 

	4.
	
	 
	 
	 
	 

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	
	 
	 
	 
	 

	TOTALI
	
	
	
	
	


3 Pershkrimi I Kompanise
Maksimumi 1 faqe (plus analizen SWOT 1 faqe)
Qëllimet & Objektivat

Cilat janë objektivat afatshkurtra dhe te gjata? Ne qofte se ju dëshironi te jepni një vizion dhe deklarate misioni.

Menaxhimi & Pronësia

Kush jeni ju dhe partneret tuaj (nëse keni)? Kush mund te jene roli dhe përgjegjësitë tuaja? Nëse është një partneritet, shënoni aksionet dhe % e partnereve.

Detaje të regjistrimit

Emri i biznesit: Shkruani emrin e biznesit tuaj siç e keni regjistruar në shtetin / territorin tuaj. Nëse nuk e keni regjistruar emrin e biznesit ende, shënoni emrin tuaj të biznesit
Forma ligjore: I vetëpunësuar, shoqëri me përgjegjësi të kufizuar, ambulant, apo ndonjë formë tjetër 
Data e regjistrimit:.mund të jetë një datë e planifikuar në të ardhmen. Ju mund të aplikoni për grantin e IDEA pa qenë i regjistruar. Por në rast të një vendimi pozitiv të Komisionit të Vlerësimit të Granteve të IDEA-s, ju duhet të regjistroheni në mënyrë që të merrni këstin e parë të grantit.
Vendndodhja(et): shëno vendndodhjen e kompanisë siç është regjistruar ose planifikuar dhe përshkruajeni ate shkurtimisht. 
Godinat / facilitetet: Neqoftese ju keni blere godine biznesi, përshkruani rregullimet. Nëse ju ende jeni ne kërkim te një godine, shkruani kushtet e kërkesës tuaj – marrje me qera, blerje si dhe madhësinë e saj 
Analiza SWOT

Max. 1 faqe. Sigurisht që, ju jeni të bindur për veten dhe idenë tuaj të biznesit. Sidoqoftë, jini sa më auto- kritikë ndaj dobësive, realist për kërcënimet dhe mundësitë. Ftoni miqtë për të bërë analizën SWOT me ju, për të parë veten dhe idenë tuaj nga jashtë.

	Pikat e Forta
	Dobesite

	
	

	Mundesite
	Reziqet

	
	


Tani përshkruani shkurtimisht se si planifikoni të përdorni pikat e forta, të eliminoni dobësitë tuaja, të eksploroni mundësitë dhe të lehtësoni kërcënimet (rreziqet))
4 Prodhimi dhe kostot
Jini realist. Mos ulni inputet dhe shpenzimet e nevojshme 
vetëm për ta bërë idenë tuaj të biznesit fitimprurëse!

Pasijet
	1. Për kompaninë në përgjithësi
	Liste e zërave
	Kosto

	Rinovimi i zyrës
	
	

	Mobilje zyre
	
	

	Pajisje Telekom/internet
	
	

	Mjet transporti
	
	

	…….shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	

	TOTALI Pasijet e pergjitheshme te kompanise
	
	

	2. Për gjenerimin e produkteve/shërbimeve
	Liste e zërave
	Kosto

	Makineri specifikoji në rreshta me poshtë nëse kërkohet
	
	

	Mjete specifikoji në rreshta më poshtë nëse kërkohet
	
	

	…….shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	

	TOTALI Pajisjet e përgjithshme te kompanisë
	
	


Personeli

Nevoja për personel do të rritet në lidhje me zhvillimin e biznesit tuaj. Prandaj mendoni se çfarë duhet domosdoshmërisht në fillim të kompanisë tuaj dhe çfarë mund të pasojë më vonë. Prandaj, tabela më poshtë ju ofron mundësinë për të futur të dhënat tuaja gjate 5 (të paktën 3) viteve të para. Lidheni këtë tabele me tabelat e mësipërme.

Përfshini tatimin dhe sigurimet shëndetësore e shoqërore në koston e personelit. 'Qu' është numri i punonjësve

	
	Kosto e Pages mujore 
	VITI 1
	VITI 2
	VITI 3
	VITI 4
	VITI 5

	Pozicioni
	
	Qu
	Kosto/Vlera
	Qu
	Kosto/Vlera
	Qu
	Kosto/Vlera
	Qu
	Kosto/Vlera
	Qu
	Kosto/Vlera

	1. Për kompaninë ne përgjithësi (kosto indirekte)
	
	
	
	
	
	
	
	

	Drejtori
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Menaxheri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Asistent zyre
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Për gjenerimin e produkteve/shërbimeve (kosto direkte)
	
	
	
	
	
	
	
	

	Menaxher Prodhimi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Punonjës të kualifikuar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Punonjës të pakualifikuar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	TOTALI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Inpute për produktet / shërbimet

Këto janë shpenzimet direkte për gjenerimin e produkteve / shërbimeve të ndryshme, pa koston e personelit
	Produkt/sherbime
	Mestarisht ne muaj
	VITI 1
	VITI 2
	VITI 3
	VITI 4
	VITI 5

	1.
	
	
	
	
	
	

	2. 
	
	
	
	
	
	

	3. 
	
	
	
	
	
	

	4. 
	
	
	
	
	
	

	…….shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	


Tabela e Amortizimit
Mbaj mend:

· Amortizimi është kosto dhe më vonë hyn në tabelën e humbje-fitimit. Por nuk përbën rrjedhje të parasë. Prandaj nuk futet në tabelën e rrjedhës së parasë. 

· Koha e përdorimit = numri i viteve deri sa artikulli të jetë amortizuar dhe duhet të zëvendësohet
	Investimi Fillestar
	Sasia
	Koha e perdorimit (vite) e keshillueshme
	Koha e perdorimit (vite)
	Amortizimi/vit

	INVESTIMET FIKSE
	 
	 
	 
	 

	1. Toka
	0 
	20 – 50 vite
	 
	 

	2. Ndërtesa (blerje)
	0 
	20 vite
	 
	 

	3. Makineri & Pajisje
	0 
	3-10 vite
	 
	 

	4. Pajisje Zyre
	0 
	5 vite
	 
	 

	5. Mjete Transporti
	0 
	3-5 vite
	 
	 

	6. Të tjera
	0 
	 
	 
	 

	INVESTIMI PARA-OPRATIV
	0 
	3-5 vite
	 
	 

	KAPITALI QARKULLUES
	0 
	3-5 vite
	 
	 

	
	
	
	TOTALI/vit
	0 


Neqoftese ju blini paisje te reja ne Vitin 1 ose me vone, plotesoni listen e meposhtme dhe shto vleren ne tabelen e te ardhurave te vlera e amortizimit te vitit perkates
	INVESTIMI  I MEVONSHEM
	Vlera
	Prodhuar ne vitin…..
	Koha e Perdorimit (vite)
	Amortizimi/Vite

	Makineri shtese
	 
	 
	 
	 

	Paisje zyre shtese
	 
	 
	 
	 

	Makineri shetse
	 
	 
	 
	 

	Paisje zyre shtese
	 
	 
	 
	 

	… shto më shumë rreshta nëse nevojitet
	 
	 
	 
	 


5 Plani Financiar
Tabelat financiare ju tregojnë:
· Nëse biznesi juaj është fitimprurës (Tabela e të Ardhurave)

· Nëse ju do jeni i aftë të paguani faturat, 

· Nëse ju keni parà mjaftueshëm të ushtroni biznesin tuaj (Cash flow-Rrjedha e Parasë)

· Nëse ju keni mjaftueshëm parà të financoni investimin tuaj; Jini realist! Jini realist! Jini realist! Jini realist! Jini realist!Mos futni të dhëna të gabuara vetëm që të keni një plan biznesi fitimprurës! Mos gënjeni veten tuaj! Mos harroni të llogarisni detyrimet e taksave!
Plani Financiar
Ju nevojitet të investoni. Sa dhe për çfarë? 

Ju duhet të keni parà për këtë. Nga vijnë këto parà?

Kujdes “rregullin e artë”:

· Fonde të nevojshme duhet të jenë më shumë se totali i investimit 
· Paratë Tuaja (Ekuitete të pronarit) duhet të jenë më të mëdha se Kredia, nëse ju do të aplikoni për një të tillë

	Investimet
	 
	 
	Burimet e financimit
	 

	INVESTIMET FIKSE
	Shpenzime
	 
	EQUITETE
	 

	1. Toka
	 
	 
	own funds
	 

	2. Ndertesa (blere)
	 
	 
	cash in hand
	 

	3. Makineri & Paisje
	 
	 
	other: 
	 

	4. Paisje Zyre
	 
	 
	Totali i ekuiteteve
	

	5. Mjete Transporti
	 
	 
	 
	

	6. Te Tjera
	 
	 
	GRANTET, DONACIONE
	

	Totali I Investimeve Fikse
	
	 
	1.
	

	 
	
	 
	2.
	

	INVESTIMET PARA-OPERATIVE (IPO)
	
	 
	Total I I granteve
	

	1. Pergatitja e Planit te Biznesit
	
	 
	
	

	2. Licensa & Regjistrimet
	
	 
	 
	

	3. Trainim per Aftesim e Manaxhim
	
	 
	 
	

	4. Prova e Prodhimit
	
	 
	DETYRIMI I BORXHIT - KREDITE
	

	5. Te Tjera
	
	 
	Miqte, Kreditim nga familja
	

	Totali I Investimeve Para-Operative
	
	 
	Kredi Banke Nr 1
	

	 
	
	 
	Kredi banke Nr 2
	

	KAPITALI QARKULLUES
	
	 
	Financime te tjera
	

	1. Kostot operacionale te fillimit deri ne balancimin e keshit fillestar
	
	 
	Te Tjera: 
	

	2. Furnizimi i pare i materialeve te konsumueshme te zyres 
	
	 
	Totali I detyrimit te borxhit
	

	3. Furnizimi i pare i materialeve te prodhimit 
	
	 
	 
	

	4. Rezerve e sigurte per likuiditetet
	
	 
	 
	

	Totali I Kapitalit qarkullues
	
	 
	 
	

	 
	
	 
	 
	

	TOTALI I INVESTIMIT
	
	 
	TOTALI I FINANCIMIT
	

	Totali I Financimit duhet te jete me madh se Totali I Investimit!!!!!
	
	


Bankierët duan të shohin këtë dhe ata kontrollojnë nëse përfshihet në tabelën e rrjedhës së parasë. Ata duan të dinë, nëse ju mund të paguani kreditë. Ju nuk e bëni këtë për bankierët! Ju gjithashtu dëshironi të dini nëse mund t'i ktheni borxhet tuaja në vëllim dhe në kohë.

	Interesi  & Plani I ripagimit
	Interesi %
	Vitet
	Interesi/vite
	Ripagimi

	Shoket, Familja, Kredite
	 
	 
	
	

	Kredi bankare 1
	 
	 
	
	

	Kredi bankare 2
	 
	 
	
	

	Financime te tjera
	 
	 
	
	

	Te Tjera: 
	 
	 
	
	

	Totali i ripagimit në vit
	 
	 
	
	

	Totali i ripagimit në muaj
	 
	 
	
	


Tabela e te Ardhurave
Merrni të dhënat nga tabelat e mësipërme. Shto të dhëna kur është e nevojshme. 

Jini realist me te ardhurat (me se modeste) dhe shpenzimet (me te mëdha).

Plotësoni tabelën për të paktën 3 vjet. Nëse është e mundur, gjithashtu bëni një deklaratë të ardhurash edhe për 12 muajt e parë.
	 Te Ardhura
	VITI 1
	VITI 2
	VITI 3
	VITI 4
	VITI 5

	Te Ardhura nga produktet /sherbimet
	
	
	
	
	

	Te Ardhura te tjera (qera, donacione….)
	
	
	
	
	

	A. Totali I te Ardhurave
	
	
	
	
	

	Shpenzimet
	 
	 
	 
	 
	 

	Inpute direkte, lende te para etj
	 
	 
	 
	 
	 

	Kosto Direkte e Punes
	 
	 
	 
	 
	 

	Reparime & Mirembajtje
	 
	 
	 
	 
	 

	Kosto Indirekte
	 
	 
	 
	 
	 

	Qera Zyre/Ndermarrje
	 
	 
	 
	 
	 

	Marketing, Reklama
	 
	 
	 
	 
	 

	Materiale te zyres
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime sigurimi
	 
	 
	 
	 
	 

	Transport
	 
	 
	 
	 
	 

	Telekomunikacion, internet
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime Kontabiliteti
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzme Udhetimi
	 
	 
	 
	 
	 

	Sigurime shendetsore e shoqerore
	 
	 
	 
	 
	 

	Komisione bankare
	 
	 
	 
	 
	 

	Interesa te Kredive
	
	
	
	 
	 

	Amortizimi I paisjeve
	
	
	
	 
	 

	Kosto te tjera
	 
	 
	 
	 
	 

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	 
	 
	 
	 
	 

	B. Totai I shpenzimeve
	
	
	
	
	

	C. Fitimi para Taksave (=A-B)
	
	
	
	
	

	D. Takse fitimi (15%)
	
	
	
	
	

	Fitimi Neto (=C-D)
	
	
	
	
	

	Rikthimi ne shitje ne %
	 
	 
	 
	 
	 


Cash flow/Rrjedhja e parase
Tabela e rrjedhës së parasë është më e rëndësishme sesa tabela e të ardhurave! Biznesi juaj mund të jetë fitimprurës (shih tabelën e të ardhurave), por megjithatë mund të falimentojë, sepse nuk keni parà të mjaftueshme (kapital qarkullues në tabelën e financimit) për të paguar faturat dhe borxhet tuaja në muajt apo vitet e para.

Përgatitni tabelat e rrjedhës së parasë për 12 muajt e parë (duke përfshirë kohën para se të filloni realisht prodhimin dhe shitjen, të quajtur muajin 0) dhe për të paktën tre vitet e para. Mos harroni: (në tabelën më poshtë) “E” nuk duhet të jetë kurrë negativ). “Cash” gjithashtu përfshin paratë në llogarinë tuaj bankare të biznesit Remember:.
	Muaji
	0 (fillimi)
	1 
	2 
	3 
	4 
	5 
	6 
	7 
	8 
	9 
	10 
	11 
	12 
	VITI 1

	A. Keshi ne fillim te muajit (=E muajit te meparshem
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TE HYRAT
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Te ardhura nga shitjet e produkteve/sherbimeve
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Kreditim, kredite, donacione
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Te hyra te tjera
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	B. Totali I te hyrave
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	DALJET
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Investimipara fillimit (muaji 0)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Paisje shtese, makineri (jo amrotizmi)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inpute direkte, lende te para etj.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Kosto e punes , direkte dhe jodirekte
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Reparime & mirembajtje
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Qera zyre, fabrike
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Marketing, a\reklama
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Materiale zyre
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sigurim
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Transport
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Telekomunikacion, internet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime kontabiliteti
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime transporti
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sigurime shendetsore e shoqerore
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Komisione bankare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Interesa te kredive
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ripagim I kredive
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Dividende dhe terheqje nga aksioneret
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Taksa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	… shto me shume rreshta nese nevojitet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	C. Totali I Daljeve
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	D. Balanca mujore e Cash flow  Neto (= B-C)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	E. Balanca e Keshit Akumulativ  (=A+D)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANI I BIZNESIT - CASH FLOW/RRJEDHJA E PARASE - 5 VITE
	
	
	
	
	

	VITE
	1 
	2 
	3 
	4 
	5 

	A. Keshi hyres mujor (=E e muajit meparshem)
	 
	 
	 
	 
	 

	TE HYRAT
	 
	 
	 
	 
	 

	Te ardhura nga shitjet e produkteve/sherbimeve
	 
	 
	 
	 
	 

	Kreditim, kredite, donacione
	 
	 
	 
	 
	 

	Te hyra te tjera
	 
	 
	 
	 
	 

	B. TotalI I te Hyrave
	 
	 
	 
	 
	 

	DALJET
	 
	 
	 
	 
	 

	Paisje shtese, makineri (jo amrotizmi)
	 
	 
	 
	 
	 

	Inpute direkte, lende te para etj.
	 
	 
	 
	 
	 

	Kosto e punes , direkte dhe jodirekte
	 
	 
	 
	 
	 

	Reparime & mirembajtje
	 
	 
	 
	 
	 

	Qera zyre, fabrike
	 
	 
	 
	 
	 

	Marketing, a\reklama
	 
	 
	 
	 
	 

	Materiale zyre
	 
	 
	 
	 
	 

	Sigurim
	 
	 
	 
	 
	 

	Transport
	 
	 
	 
	 
	 

	Telekomunikacion, internet
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime kontabiliteti
	 
	 
	 
	 
	 

	Shpenzime transporti
	 
	 
	 
	 
	 

	Sigurime shendetsore e shoqerore
	 
	 
	 
	 
	 

	Komisione bankare
	 
	 
	 
	 
	 

	Interesa te kredive
	 
	 
	 
	 
	 

	Ripagim I kredive
	 
	 
	 
	 
	 

	Dividende dhe Terheqje te aksionereve
	 
	 
	 
	 
	 

	Taksat
	 
	 
	 
	 
	 

	… shtoni rreshta me shyume nese nevojitet
	 
	 
	 
	 
	 

	C. Total I I DLAJEVE
	 
	 
	 
	 
	 

	D. Balanca mujore e Cash flow  Neto (= B-C)
	 
	 
	 
	 
	 

	E. Balanca e Keshit Akumulativ  (=A+D)
	 
	 
	 
	 
	 


6 Anekse 

Anekset shërbejnë më shumë për të tjerët, si bankierë ose bashkë investitorë. Imagjinoni se çfarë mund t'i bëjë përshtypje ose t'i bindë, për shembull:

· Rezultate të një studimi tregu

· Marrëveshje të firmosura ose letra interesi nga klientë potenciale të mundshëm 

· Marrëveshje të firmosura ose letra interesi me furnitorët, specifikisht kur ato përfshijnë terma të kredisë

· Dokumente që tregojnë që ju jeni i njohur me sektorin, keni eksperiencë në sipërmarrje 

· Foto relevante

Formati i Planit të Biznesit

















