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Përmbledhje e përgjithshme

Shkruaj përmbledhjen e përgjithshme. Le të jetë e shkurtër dhe e drejtpërdrejtë. Pikat që duhet përfshirë janë:
· Emri dhe struktura e biznesit (biznes individual, ortakëri apo korporatë)

· Përshkrimi i biznesit, produktet/shërbimet dhe arsyen pse konsumatorët do të blejnë këta artikuj

· Paraqitje e pasqyrës së tregut të synuar, segmenteve të konsumatorëve dhe konkurrencës

· Paraqitje e pasqyrës së atij sektori 
· Paraqitje e pasqyrës së punës

· Paraqitje e pasqyrës së marketingut

· Plani i investimit 
· Shitjet dhe profiti i parashikuar
· Analiza e rrezikut
· Plani i veprimit
Përmbledhjet e përgjithshme shpeshherë bëhen në fund të procesit të hartimit të planit të biznesit edhe pse paraqiten në fillim të planit. Përmbledhja e përgjithshme nuk duhet të tejkalojë 1 faqe.

[image: image1]
Ideja për biznes

Me çka do të merret biznesi?

Përshkruaj me çka do të merret biznesi?

Kush do e paguaj biznesin për këtë?

Përshkruaj kush mendoni se janë konsumatorët tipik.
Pse do e paguajnë biznesin për këtë?

Jep arsyet pse konsumatorët tuaj do t’ju paguajnë për të bërë këtë. 
Shënim:

Jo më shumë se 1 paragraf për të përshkruar idenë e biznesit tuaj! 
Caqet e biznesit

Tregoni se çka do të arrini në periudhën 6-12 muaj, d.m.th. 

1. Rritja e shitjeve për xx% 
2. Zhvillimi i produktit/shërbimit të ri për tregjet ekzistuese apo të reja
3. Përmirësimi i cilësisë së produkteve/shërbimeve për.....
4. Shfrytëzimi i kapacitetit të plotë... 
5. Zgjerimi për në tregjet e reja 
6. Xxxxx
7. Xxxxx 
Shënim:

Mos shënoni më shumë se 7 caqe që biznesi juaj do t’i arrijë në periudhën 6-12 muaj! 
Hulumtimi i tregut

Tregu i synuar 

Lokacioni
Çfarë është lokacioni gjeografik i tregut të synuar? Kush janë konsumatorët potencial dhe sa është numri i tyre në këtë zonë?
Segmentimi i klientëve

A mund të ndahet tregu juaj në grupe më të vogla? Përshkruani këto grupe. Çfarë është joshëse në produktet apo shërbimet tuaja për ta? Sa janë të gatshëm të paguajnë për produktet apo shërbimet tuaja? Sa do të konsumojnë?  A ekziston ndonjë segment specifik në të cilin duhet të përqendroheni më shumë sesa në të tjerat? Pse?
Karakteristikat e konsumatorit

Duke shfrytëzuar tabelën e mëposhtme, paraqitni një pasqyrë të hollësishme të konsumatorëve tuaj. Shënoni informatat për të gjitha segmentet e konsumatorëve që i synoni. Nëse një kategori nuk vlen për tregun e synuar, fshijeni reshtin apo shtoni reshta sipas nevojës.
	Demografia

	Mosha
	

	Të ardhurat
	

	Gjendja martesore/familjare
	

	Kombësia
	

	Gjuhët
	 

	Gjinia
	

	Arsimi
	

	Të tjera
	

	Gjeografia

	Ku jetojnë konsumatorët e mi dhe në çfarë vendbanimi?
	

	Të tjera
	

	Psikografia (nëse vlen për biznesin tuaj)

	Përshkrimi i stilit të jetës
	

	Hobi/ interesat që lidhen me aktivitetet e biznesit tuaj
	

	Interesat politike, fetare dhe interesat tjera që lidhen me aktivitetet e biznesit tuaj
	

	Të tjera
	

	Interesat kulturore (nëse vlen për biznesin tuaj)

	Preferencat muzikore
	

	Preferencat në të lexuar
	

	Preferencat në ushqim
	

	Mundësitë për argëtim
	

	Mundësitë e internetit
	

	Klubet
	

	Të tjera
	


Analiza e sektorit
Në çfarë sektori bën pjesë biznesi juaj? A është ai sektor në rritje e sipër ? Në rënie? Çfarë janë arsyet dhe si mund të mbroni veten apo të shfrytëzoni përparësitë? A ekzistojnë trendët sezonal apo të tjerë në këtë industri? Nëse po, si mund të mbroni veten apo të shfrytëzoni përparësitë?
Shënim për firmën këshilluese: Jepni referencat dhe burimet e informatave për sektorin specifik.
Konkurrenca
Kush janë konkurrentët tuaj? 
Çfarë janë përparësitë/mangësitë e juaja në krahasim me ta? 
Si do konkurroni me ta? 
Çfarë çmimi ofrojnë konkurrentët e juaj për produktet dhe shërbimet të cilat ju do t’i ofroni?

	
	Emri i konkurrentëve
	Përparësitë e tyre
	Dobësitë e tyre

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	


SWOT Analiza
	
	Faktorët e brendshëm që kontrollohen nga biznesi
	Faktorët e jashtëm që nuk mund të kontrollohen nga biznesi

	I dobishëm
	Përparësitë
	Mundësitë

	
	Cilat janë përparësitë tuaja kryesore që do t’ju ndihmojnë të arrini sukses në treg? Shkruaji këtu.
	Cilat kushte të tregut shkojnë në leverdinë tuaj tani apo në të ardhmen?  Shkruaji këtu.

	Me rrezik
	Dobësitë
	Rreziqet

	
	Cilat janë disa fusha në të cilat duhet të përforcoheni për të arritur sukses në treg?  Shkruaji këtu.
	Cilat kushte të tregut ju duhen si mburojë tani apo në të ardhmen? Shkruaji këtu.


Ju lutem që në një paragraf të përshkruani si do të shfrytëzoni përparësitë tuaja për të mirën e biznesit? Si do të përmirësoni dobësitë për të tejkaluar konkurrencën? Si do të shfrytëzoni mundësitë dhe si do të shmangni kërcënimet që pengojnë përparimin tuaj? 
Veprimtaria

Struktura e pronësisë së biznesit

Në këtë hapësirë shkruani cilën strukturë të pronësisë së biznesit e keni zgjedhur dhe pse. Shpjegoni implikimet e zgjidhjes suaj në kuptim të përgjegjësisë personale dhe mënyrës së menaxhimit të tyre. Çfarë janë kërkesat tuaj për regjistrim, leje dhe licencë dhe si do t’i merrni ato? 
Resurset njerëzore

Në këtë hapësirë tregoni nevojat për resurset njerëzore/kuadro dhe koston e tyre. Çfarë përfitimesh do i jepni punonjësve tuaj? Diçka rreth sigurimit në vendin e punës? Sa nga kërkesat për resurse njerëzore/kuadro do t'i mbuloni vetë? 
Shkruani kostot e resurseve tuaja njerëzore në tabelën e mëposhtme. Shto reshta sipas nevojës.
Organogrami

Ju lutem paraqitni organogramin e kompanisë suaj 
Nëse kërkohet nga investitori/banka, bashkëngjitni CV-të e personelit kryesor 
Lokacioni dhe transporti

Në këtë hapësirë përshkruani se ku do të vendoset biznesi juaj. Përfshini hollësitë rreth depove shtesë apo hapësirës për prodhim që do t’ju duhet. Përshkruani edhe nevojat tuaja për transport, siç janë blerja apo marrja me qira e automjeteve, sigurimi, kontratat e liferimit etj. Shkruani koston e lokacionit dhe transportit në tabelën e poshtme. Shto dhe fshij reshta sipas nevojës.
	Kostoja e lokacionit

	
	Kostot

	Artikulli
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


	Kostot e transportit

	
	Kostot

	Artikulli
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	Karburant
	
	€
	€
	€

	Sigurimi i automjeteve
	
	€
	€
	€

	Kontratat për automjete/kamionë
	
	€
	€
	€

	Kontratat e liferimit
	
	€
	€
	€

	Tjetër (specifikoni)
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


Orenditë, pajisjet dhe shërbimet

Në këtë hapësirë mund të përshkruani orenditë e zyrës, kompjuterët, materialin shpenzues dhe komunalet e nevojshme. Diskutoni pajisjet e veçanta që ju duhen, siç janë mjetet dhe pajisjet për prodhim apo fabrikim. Diskutoni shërbimet profesionale që ju duhen, siç janë juristët, kontabilistët, përkrahja kompjuterike, etj. Shkruani në tabelën e poshtme koston për orenditë, materialin shpenzues, pajisjet dhe shërbimet. Shto dhe fshij reshta sipas nevojës.
	Kostoja për orendi, material shpenzues dhe komunale 

	
	Kostot

	Artikulli 
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	Orenditë
	
	€
	€
	€

	Kompjuterët 
	
	€
	€
	€

	Printeri
	
	€
	€
	€

	Letër, ngjyrë për printer
	
	€
	€
	€

	Materiali për zyrë/ndërtesë
	
	€
	€
	€

	Komunalet (rryma, ngrohja, uji)
	
	€
	€
	€

	Telefoni
	
	€
	€
	€

	Interneti 
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


	Kostot e pajisjeve

	
	Kostot

	Artikulli
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


	Kostot për shërbimet profesionale 

	
	Kostot

	Artikulli
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


Furnizuesit

Tregoni kush janë furnizuesit tuaj? Prej kujt do të blini produktet/lëndën e parë të cilat do t’i shitni apo shërbimet që do ti zhvilloni?
Kostoja e drejtpërdrejtë për produkte dhe shërbime

Në këtë hapësirë përshkruani pjesët, materialet dhe artikujt me shumicë që shpenzohen drejtpërdrejtë gjatë prodhimit apo liferimit të produkteve apo ofrimit të shërbimeve tuaja. Diskutoni çdo artikull që ju duhet ta keni për të nisur biznesin dhe si do të mbani furnizime të gatshme për të shmangur çrregullimin e punës pasi që biznesi të fillojë me punë.  Shkruani koston e produkteve/shërbimeve në tabelën e poshtme dhe fshini tabelat që nuk ju duhen. 
Produktet apo shërbimet 
	Kostoja për produkte dhe shërbime

	
	Kostot

	Produkti/shërbimi 
(më poshtë tregoni emrin e produkteve/shërbimeve tuaja)


	Kostoja për artikull
	Sasia për njësi e produktit/shërbimit
	Nëntotali i kostos

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të parë
	€
	
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të dytë
	€
	
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të tretë
	€
	
	€

	
	Totalet
	€


Marketingu
Produkti/shërbimet

Përshkruani produktin/shërbimin që do e ofroni në tregjet e synuara dhe segmentet e konsumatorëve. Çfarë tiparesh janë të rëndësishme për tregun e synuar? Mundohu të shkruash përshkrimin e marketingut, përgatitni përshkrime të shkurtra të produkteve apo të shërbimeve që do të kapin vëmendjen e tregut të synuar dhe të segmenteve të konsumatorëve.
Vendi
Në këtë hapësirë mund të tregoni vendin ku tregu i synuar (dhe segmentet e konsumatorëve) do ta kërkojë produktin apo shërbimin. Cili është vendi i mirë?  Jepni arsyet për këtë zgjidhje, përfshirë natyrën e produktit/shërbimit, lehtësisë së konsumatorëve për të arritur te produkti/shërbimi, kostoja, orari i punës, etj.
Promovimi
Pjesa 1: Emri dhe slogani i biznesit 
 Në hapësirën e poshtme shpjegoni pse keni zgjedhur këtë emër të biznesit, sloganin dhe emrin e produktit/shërbimit.  Shkruani këta artikuj në tabelën e poshtme dhe shtoni rreshta nëse ju duhen.
	Emri i biznesit
	

	Slogani i biznesit
	

	Produkti/shërbimi i parë:
	

	Produkti/shërbimi i dytë:
	

	Produkti/shërbimi i tretë:
	


Pjesa 2: Reklamimi, publiciteti dhe ngjarjet promovuese
Paraqiteni strategjinë promovuese. Çfarë reklamimi planifikoni dhe pse do të jetë efektive? Çfarë publiciteti dëshironi të arrini? Çfarë ngjarjesh promovuese janë planifikuar? Si këto zgjidhje përkrahen nga hulumtimi i tregut që keni bërë si mënyrë për të komunikuar me tregun e synuar dhe me segmentet e konsumatorëve?  Plotësojeni tabelën me kostot e ndërlidhura.
	Kostot për reklamim dhe për ngjarjet promovuese

	
	Kostot

	Artikulli
	Shënime
	Fillestare
	Mujore
	Vjetore

	
	
	€
	€
	€

	
	
	€
	€
	€

	
	Totalet
	€
	€
	€


Çmimi
Shpjegoni strategjinë e çmimeve në këtë hapësirë. Çfarë porosie japin çmimet rreth produktit/shërbimit? Nëse çmimi është më i lartë sesa i konkurrencës, a arsyetohet nga tiparet apo përkrahja shtesë? Shkruani çmimet e shitjes në tabelë. 
	Emri i produktit/shërbimit
	Çmimi i shitjes

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të parë
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të dytë
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të tretë
	€


Parashikimi financiar

Plani i shitjes

Në këtë hapësirë mund të shpjegoni si keni hartuar shifrat mujore dhe totale vjetore të shitjes. Çfarë përqindje e tregut do të mbulohet? A ka trendë të blerjes sezonale që ndikon projeksionin tuaj pozitivisht apo negativisht? Kur shitjet pritet të rriten si përgjigje ndaj punës në marketing apo marketingut të reklamuar përmes fjalëve të njerëzve? Sa do të jenë të ardhurat totale për 12 muajt e parë?
	Emri i produktit/shërbimit
	Çmimi
	Njësitë/vit
	Gjithsej/vit

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të parë
	€
	
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të dytë
	€
	
	€

	Shkruaje emrin e produktit/shërbimit të tretë
	€
	
	€


Nëse është vetëm një produkt apo shërbim, përcaktoni pikën e rentabilitetit. Diskutoni përfitimin total vjetor dhe rrogën që do t’i paguani vetes nga ai përfitim.
Plani i investimit

Shfrytëzoheni këtë hapësirë për të diskutuar planin tuaj të investimeve që mund të përfshinë kërkesat për financim fillestar apo kërkesat për financim për zgjerim. Sa para nevojiten? Jepni një pasqyrë se për çka nevojiten. Kush do të financojë kostot tuaja fillestare? A është huadhënës, donator, familjar, kapital vetanak (kursime)?
	Tregoni kërkesat fillestare apo për zgjerim në lidhje me pajisjet/orenditë/shërbimet e nevojshme? 
	Specifiko sa para nevojiten për secilin?  
	Kush do i financojë?


	Shuma që do të financohet nga çdo investitor

	
	€
	
	

	
	€
	
	

	
	€
	
	

	Gjithsej 
	€
	
	


Plani i veprimit

Afatshkurtër

Trego të gjithë hapat e nevojshëm që biznesi të ngritët në këmbë dhe të ecë. Është e dobishme të imagjinohet data e lansimit dhe të punohet nga prapa në të gjithë hapat e nevojshëm për të arritur atje. Nëse duhet, fol edhe për ngjarjet kryesore që do të ndodhin pas lansimit.
Afatgjatë

Ku dëshironi të shihni biznesin tuaj në vitin e dytë? E ku në të pestin? Si do arrini atje? 
Tabela e parashikimit financiar

Financial plan.xls
Më shumë informata rreth mënyrës së kalkulimit të rrezikut 
1. Aftësia paguese afatshkurtre, apo likuiditeti, raportet

Raporti rrjedhës – një nga raportet më të njohurat dhe më së shumti të shfrytëzuara, ajo është masë e likuidititet afatshkurtër të kompanisë, d.m.th. mat aftësinë e kompanisë për të paguar detyrimet afatshkurtra. Ajo kalkulohet si vijon:
Raporti rrjedhës = asetet rrjedhëse / detyrimet rrjedhëse.
Për kreditorin, sa më lartë raporti rrjedhës, aq më mirë. Për kompaninë, raporti i lartë rrjedhës tregon likuiditetin, por mund të tregojë edhe shfrytëzimin joefikas të parasë së gatshme dhe të aseteve tjera afatshkurtra. Raporti rrjedhës i pranueshëm në përgjithësi është 2:1 por raporti minimal i pranueshëm rrjedhës është 1:1.
Raporti i likuiditetit – (gjithashtu njihet edhe si “raporti i testit të acidit”) është tregues i rëndësishëm i aftësisë së bizneseve që të përmbushin detyrimet afatshkurtra me asetet më likuide.

Raporti i likuiditetit = asetet rrjedhëse – inventari / detyrimet rrjedhëse.
Sa më i lartë të jetë raporti i likuiditetit, aq më e mirë është pozita e kompanisë; kjo vlen në veçanti kur kompania ka vështirësi në huamarrje në paralajmërim afatshkurtër. Raporti i likuiditetit mbi 1:1 tregon se nëse të ardhurat nga shitjet zhduken, biznesi mund të përmbushë detyrimet e veta rrjedhëse me para të gatshme. Raporti i likuiditetit 1:1 konsiderohet i kënaqshëm përveç nëse shumica e “aseteve likuide” janë në llogari të arkëtueshme dhe kompania ka trend të inkasimit të llogarive të arkëtueshme më ngadalë sesa pagesën e llogarive të pagueshme.
Raporti i mbulesës së borxhit në të gatshme – tregon përqindjen e borxhit që mund të grumbullojë qarkullimi i parasë rrjedhëse. Raporti i mbulesës së borxhit në të gatshme prej 1 (d.m.th. 100%) apo më i lartë, tregon se kompania mund të shpaguaj të gjitha borxhet brenda një viti.
Mbulesa e borxhit në të gatshme = (qarkullimi i parave nga puna – dividendët) / borxhi total.

Ky është raport i rëndësishëm të cilit institucionet huadhënës duhet kushtuar vëmendje.

2. Aftësia paguese afatgjatë, apo leverdia financiare, raportet

Raporti i ekuitetit të borxhit – është masë e leverdisë financiare të kompanisë që kalkulohet duke pjesëtuar detyrimet e përgjithshme me ekuitetin e pronarit. Ai tregon se në çfarë raporti të ekuitetit dhe borxhit shfrytëzon kompania për të financuar asetet e saj. 
Raporti i ekuitetit të borxhit = detyrimet e përgjithshme / ekuiteti total

Raporti i lartë borxh/ekuitet në përgjithësi nënkupton se kompania ka qenë agresive në financim të rritjes me borxhe. Kjo mund të rezultojë në fitime të paqëndrueshme si rezultat i shpenzimeve shtesë në kamatë. Raporti borxh/ekuitet gjithashtu varet nga industria në të cilën kompania operon. Për shembull industritë me kapital të shumtë siç janë prodhimi i automjeteve, shpeshherë kanë raportin borxh/ekuitet mbi 2, kurse kompanitë e kompjuterëve personal kanë raportin borxh/ekuitet nën 0.5.
3. Shfrytëzimi i aseteve, apo qarkullimi, raportet

Raporti i shfrytëzimit të inventarit – matë numrin sa herë kompania shet inventarin e saj gjatë vitit. 
Qarkullimi i inventarit = kostoja e mallrave të shitur / inventari

Raporti i lartë i qarkullimit të inventarit tregon se produkti shitet mirë dhe duhet të bëhet për kah kategoritë e inventarit apo produkti individual.

Shitjet ditore në inventar – nëse dimë sa kohë u kërkua për të qarkulluar inventarin e kompanisë gjatë një viti, është lehtë të kuptohet sa gjatë i kërkohet kompanisë që ta qarkullojë inventarin. Rezultati është shitjet ditore në inventar.
Shitjet ditore në inventar = 365 ditë / qarkullimi i inventarit

Kjo na tregon, përafërsisht, sa ditë në mesatare inventari qëndron para se të shitet. Reduktimi i këtij raporti ndihmon kompaninë.
Qarkullimi i të arkëtueshmeve  – matë sa shpejt inkasojmë nga shitjet. 
Qarkullimi i pranueshëm = shitjet/llogaritë e arkëtueshme
Raporti i lartë tregon politikën e ashpër të kredisë. Raporti i ulët apo në rënie tregon problemin në mbledhje, pjesërisht për shkak të borxheve të këqija.
Shitjet ditore në të arkëtueshme – gjithashtu njihet edhe si periudha mesatare e inkasimit, mat në mesatare sa ditë kërkohen për të inkasuar shitjet e kredisë.

Shitjet ditore në inventar = 365 ditë / qarkullimi i të arkëtueshmeve
Qarkullimi total i aseteve – është masë që tregon “pasqyrën e plotë” të kompanisë.

Qarkullimi total i aseteve = shitjet/asetet totale

Raporti i ulët i qarkullimit të aseteve nënkupton shfrytëzim të pamjaftueshëm apo vjetrim i aseteve fikse, që mund të shkaktohet nga kapaciteti i tepruar apo ndërprerjet në furnizim të lëndës së parë.

4. Raporti i profitabilitetit

Raporti i margjinës së profitit neto – tregon sa profit bën kompania për çdo dollar të shitur.

Raporti i margjinës së profitit neto = të hyrat neto / shitjet x 100 = ______ % 
Dëshirohet margjina relativisht e lartë e profitit. Raporti i ulët i margjinës së profitit tregon se shuma e ulët e fitimeve që kërkohen për të paguar kostot fikse dhe profitet krijohen nga të hyrat. Raporti i ulët i margjinës së profitit gjithashtu tregon se biznesi nuk mund të kontrollojë koston e prodhimit.
Kthimi në raportin e aseteve – tregon një standard për vlerësimin se sa me efikasitet menaxhmenti financiar shfrytëzon dollarin mesatar të investuar në asetet e firmës, pa marrë parasysh nëse dollari ka ardhur nga investitorët apo kreditorët.

Raporti i kthimit = të hyrat neto / shitjet totale x 100 = ______ %

Raporti i ulët i kthimit në asete tregon se fitimet janë të ulëta për shumën e aseteve. Ai mat sa me efikasitet profitet krijohen nga asetet e shfrytëzuara.
Kthimi në ekuitet – Shuma e të hyrave neto të kthyera si përqindjen e ekuitetit të pronarit. Kthimi në ekuitet matë profitabilitetin duke treguar sa krijon profit kompania me ekuitetin e investuar.

Kthimi në ekuitet = të hyrat neto / ekuiteti total x 100 = ______ %
Mostër e përmbajtjes së përmbledhjes së përgjithshme:


XXX Inc është biznes individual që ofron gjueti për aventurë në Muze dhe Galeri të Arteve. Qëllimi i XX Inc. është t'u ofrojë të gjithë pjesëmarrësve argëtim, interaksion dhe edukim. Gjuetia për aventurë do të jetë ideale për familjet dhe mund t'i përshtatet ngjarjeve të veçanta familjare apo edhe organizatave që kërkojnë ndonjë ngjarje të përshtatur për anëtarët apo punonjësit e tyre. Konsumatorët do të paguajnë për gjueti sepse kjo është përvojë tjetër e cila paguhet por që ka çmim të arsyeshëm.


Tregu i synuar familjar përfshinë familjet me fëmijë që jetojnë në Kosovë, numri i së cilëve është afro 10,000, dhe familjet vizitore, numri i së cilëve është 2,100 në vit. Tregu i synuar kah organizatat përfshinë mbi 500 biznese dhe grupe të komunitetit brenda qytetit. Përderisa XXX Inc. nuk ka konkurrencë të drejtpërdrejtë, ekziston konkurrenca indirekte për familjet dhe në një shkallë më të vogël edhe për bizneset dhe grupet e komunitetit. XXX Inc. është industri rekreative dhe argëtuese në të cilën mund të futemi lehtë por ka shumë konkurrencë. Biznesi do të konkurrojë duke ofruar përvojë me vlerë të lartë me çmimet e njëjta sikurse kur të dilni në kinema. XXX Inc. do të bazohet në shtëpi ku krejt puna fillimisht kryhet nga pronari. Kostoja e bizneseve fillestare prej pak më shumë se 1,000 € do të financohet nga kredia njëvjeçare me XX% kamatë nga banka XXX.


Marketingu për XXX Inc. do të bazohet në internet dhe shtyp. Materialet promovuese të shtypura do të drejtojnë konsumatorët për në lokacion dhe do të shpërndahen para dyerve të konsumatorëve, përmes postës së drejtpërdrejtë, dhe përmes stendave informative turistike dhe të hoteleve. Faqja në internet i jep konsumatorëve opsionin të rezervojnë dhe të paguajnë përmes internetit. Një ngjarje promovuese për gjuetinë për avanturë falas do të mbahet në qendër të qytetit në Ditën e Trashëgimisë Kulturore dhe në Muajin e Rinisë.


Synimi i shitjeve në vitin e parë është 63 gjueti publike, 24 gjueti sipas kërkesë dhe 13 gjueti nga korporatat, që do të krijojë të ardhura prej 14,848 €. Përfitimi total do të jetë 6,340.18 €. Rreziku i ndërlidhur me XXX Inc. mund të zbutet përmes marketingut shtesë, udhëzimeve të qarta rreth përgjegjësive të konsumatorit, përjashtimeve nga përgjegjësia dhe sigurimit nga përgjegjësia.
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