“THE PRINCE’S TRUST-ის ბიზნესის გეგმის პაკეტი
სახელმძღვანელო


მოგესალმებით





გაქვთ ბიზნეს იდეა? გადაწყვიტეთ ბიზნესის წარმოება? მაგრამ კარგი ბიზნესი უფრო მეტია, ვიდრე მხოლოდ კარგი იდეა.
ყველა დეტალი უნდა განსაზღვროთ ზუსტად და წინასწარ, რათა მაქსიმალურად გაზარდოთ წარმატების შანსები.
ხართ თუ არა შესაფერისი პიროვნება ბიზნესის მართვისთვის? მოეწონება თუ არა თქვენი პროდუქტი მომხმარებლებს?
ბიზნესგეგმა დაგეხმარებათ თქვენი იდეის ბიზნესად გადაქცევაში. მისი საშუალებით მოგიწევთ იფიქროთ ბიზნესის თითოეულ კომპონენტზე. ბიზნესგეგმის სათანადო მომზადებას რამდენიმე კვირა შეიძლება დასჭირდეს. ზოგიერთი ნაწილი უფრო მარტივად შესრულდება, ვიდრე დანარჩენი.
მიჰყევით ბიზნეს გეგმას, რადგან მნიშვნელოვანია არა მხოლოდ საბოლოო დოკუმენტი, არამედ მთელი პროცესი. მიუხედავად იმისა, რომ გსურთ კარგი გეგმა გქონდეთ, საშუალო ხარისხის გეგმის ქონაც უკეთესია, ვიდრე გეგმის სრულად არ ქონა.
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 „The Prince’s Trust“ საწარმოო პროგრამა




„The Prince’s Trust“ ბევრ ახალგაზრდას დაეხმარა ბიზნეს გეგმების შესრულებაში და საკუთარი ბიზნესის წამოწყებაში. თუ ხართ 18-30 წლის და უმუშევარი ან კვირაში 16 საათზე ნაკლებს მუშაობთ, მაშინ ჩვენ შეგვიძლია დაგეხმაროთ. ჩვენ გვაქვს ოფისები დიდ ბრიტანეთში და თითოეულში არის „Enterprise Program“ პერსონალის გუნდი.


მონაწილეობის მისაღებად, თქვენ უნდა იყოთ დაინტერესებული თვით-დასაქმებით და გქონდეთ ბიზნეს იდეა, რომლის შემოწმებაც და შესწავლა გსურთ. პროგრამა დაგეხმარებათ გაიგოთ, იმუშავებს თუ არა თქვენი იდეა და შეგეფერებათ თუ არა თვით-დასაქმება. თუ ამ პროცესის მიმდინარეობისას თქვენ აღმოაჩენთ, რომ ეს ასეა, პროგრამას შეუძლია შემოგთავაზოთ მენტორული მხარდაჭერა და საჭიროების შემთხვევაში, ფინანსური მხარდაჭერა ბიზნესის დასაწყებად. თუმცა, თუ თვით-დასაქმება აღმოჩნდება არა  სათანადო ვარიანტი, პროგრამა შემოგთავაზებთ მხარდაჭერას დასაქმების, განათლების, გადამზადებისა თუ მოხალისეობრივ სფეროში სხვა მიზნების მისაღწევად.
.

 ჩვენ ვერ მოგცემთ გარანტიას, რომ თქვენი ბიზნესი იმუშავებს ან ჩვენ შემოგთავაზებთ თანხას, მაგრამ თუ მზად ხართ მიიღოთ გამოწვევა და გსურთ, რომ შეისწავლოთ თქვენი ბიზნეს იდეა, დაგვიკავშირდით და მოდით ჩვენთან შესახვედრად..
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მოკლე პრეზენტაცია
პირველი ნაწილი


[bookmark: _GoBack]
მოკლე აღწერა	

წინამდებარე ნაწილის მიზანი

ეს არის თქვენი ბიზნეს გეგმის ყველაზე მნიშვნელოვანი ნაწილი, რადგან თუ მკითხველი დაკავებულია, ეს შეიძლება იყოს ის ერთადერთი ნაწილი, რომელსაც წაიკითხავს. 

ის აღწერს თქვენი ბიზნესის საფუძვლებს. მისი წაკითხვის შემდეგ, მკითხველმა უნდა გაიგოს თქვენის ბიზნესი შესახებ და მოინდომოს მიიღოს დამატებითი ინფორმაცია. ის უნდა შეიცავდეს თქვენი ბიზნესის ძირითად პუნქტებს და უნდა იყოს მოკლე - არაუმეტეს ორი გვერდისა.

რადგან ეს არის თქვენი ბიზნესის გეგმის შეჯამება, თქვენ ის უნდა დაწეროთ ბოლოს. 

როგორ შევავსოთ ეს ნაწილი

ნუ შეავსებთ ამ ნაწილს, დანარჩენი გეგმის შევსების დასრულებამდე.

გთხოვთ მიჰყვეთ ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მოცემულ ნაბიჯებს.
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1.1 ბიზნესის რეზიუმე
განმარტეთ თქვენი ბიზნესის იდეა- რის გაყიდვას აპირებთ, სად და ვისთვის. 
განმარტეთ თქვენი ბიზნესის სახელწოდება და თუ რატომ აირჩიეთ ის.  აღწერეთ რა ტიპის ბიზნესი გადაწყვიტეთ რომ იყოთ - ინდივიდუალური მოვაჭრე, შეზღუდული კომპანია და ა.შ. ახსენით, რატომ აირჩიეთ ეს ფორმა.











1.2 ბიზნესის მიზნები
 ჩამოთვალეთ სამიდან ხუთამდე მიზანი, რომლის მიღწევაც გსურთ თქვენი ბიზნესის საშუალებით. მაგალითად, ფულის გამომუშავება ოჯახის შესანახად ან  საქონლის შესანახად კონკრეტულ მაღაზიაში. თქვენ უნდა დაყოთ თქვენი მიზნები მოკლევადიანად (ერთი წელი), შუალედურად (სამი წელი) და გრძელვადიანად (ხუთი+ წელი).
ფინანსური რეზიუმე 
აღწერეთ თქვენი ფინანსური მიზნები თქვენი პირველი წლისთვის - ბრუნვა,რომლის მიღებასაც აპირებთ და ფულის ოდენობა, რომელსაც იმედოვნებთ, რომ შეინარჩუნებთ ბიზნესში თქვენი ვაჭრობის პირველი წლის ბოლოს (ეს უნდა იყოს ის თანხები, რომლებიც შეიმუშავეთ თქვენს ფულად ნაკადში). მიუთითეთ რა თანხა გჭირდებათ თქვენი ბიზნესის დასაწყებად. ახსენით, საიდან მიიღებთ ფულს (მაგალითად, ბანკიდან, The Prince's Trust-დან, ოჯახი-დან) და თავად თუ ახორციელებთ თანხის შეტანას. თუ არა, ახსენით რატომ არა.
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მოკლე პრეზენტაცია	

წინამდებარე ნაწილის მიზანი

ეს არის ნაწილი, რომელშიც თქვენ გეგმავთ, თუ როგორ ისაუბროთ თქვენს ბიზნესზე.თქვენ ეს ნაწილი უნდა შეავსოთ ბოლოს, თქვენი ბიზნეს გეგმის დასრულების შემდეგ.

თქვენი ბიზნესის დაგეგმვა ზოგჯერ გეგმის მარტივ ნაწილს წარმოადგენს - რთულია მზა სიტყვების პოვნა, რითაც აუხსნით თქვენს ბიზნესს ქუჩაში შემხვედრ პოტენციურ კლიენტს. თქვენ უნდა დაგეგმოთ, თუ რის თქმას აპირებთ, რაც გაუადვილებს ადამიანებს გაიგონ 1. თუ რითი არის დაკავებული თქვენი ბიზნესი, 2. ვისთვის არის ის და 3. რით განსხვავდება იგი კონკურენტებისგან?

როგორ შევავსოთ ეს ნაწილი

ნუ შეავსებთ ამ ნაწილს, დანარჩენი გეგმის შევსების დასრულებამდე.

გთხოვთ მიჰყვეთ ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მოცემულ ნაბიჯებს.







1.3 თქვენი ბიზნესის სახელწოდება 
თქვენი კომპანიის სახელი მნიშვნელოვანია, რადგან ხშირად ის არის პირველი, რასაც ადამიანები ხედავენ თქვენს მარკეტინგულ მასალებში - მაგალითად, თქვენ ვებგვერდზე ან მოგვაინებით თქვენი საწარმოს ტერიტორიაზე.   თქვენი სახელი ეხმარება კლიენტებს შეექმნათ შთაბეჭდილება იმის შესახებ თუ რას აკეთებთ და რით გამოირჩევით სხვებისგან. თქვენ ასევე მოგიწევთ მასთან ერთად ცხოვრება. 


თქვენ უნდა იფიქროთ, თუ 1. რას ამბობს თქვენი სახელი თქვენზე და თქვენს ბიზნესზე, 2. როგორ გავლენას ახდენს თქვენი სახელი პოტენციურ კლიენტებზე და  3. იყო თუ არა გამოყენებული სხვა კომპანიის მიერ ის სახელი, რომელიც მხედველობაში გაქვთ.





1.4 გჭირდებათ სლოგანი?
ეს არის ადვილად დამახსოვრებადი სიტყვა,რომელიც შეეფერება  თქვენი ბიზნესის სახელსა და ლოგოს -  მაგალითად, Cadbury's Crème Egg - როგორ მიირთმევთ თქვენ?

ყველა კომპანიას არ სჭირდება ადვილად დამახსოვრებადი სლოგანი. თუ თქვენ გადაწყვეტთ გქონდეთ სლოგანი, ის ხაზს უნდა უსვამდეს თქვენი ბიზნესის გაყიდვების ძირითად მომენტებს, იმ ნაწილს რომელიც სხვებისგან გამოგარჩევთ. ის უნდა იყოს მოკლე, მარტივი და ადვილად დამახსოვრებადი, ასევე შეეხოს თქვენი კლიენტის სულს.როგორც კი განსაზღვრავთ სლოგანს, თქვენ შეგიძლიათ ის ჩართოთ მარკეტინულ მასალებში, ვებგვერდებზე და ელექტრონული წერილის ბოლოს. 








1.5 თქვენი მოკლე პრეზენტაცია
ეს არის თქვენი ბიზნესის ორ წუთიანი მოკლე შეჯამება. 
ეს არის რამდენიმე წინადადება, რომელსაც ეუბნებით პოტენციურ კლიენტებს, როცა გაქვთ მხოლოდ ორი წუთი შთაბეჭდილების მოსახდენად. თქვენს მოკლე პრეზენტაციაში  მკაფიოდ უნდა ჩანდეს, რას გულისხმობს თქვენი საქმიანობა, ვისთვისაა განკუთვნილი და რატომ არის განსხვაავებული. მცირე ვარჯიშის შემდეგ, ის გახდება თქვენთვისს ჩვეული მდგომარეობა.
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მიუხედავად ყველაფრისა, რაც გამოვიარე, აღფრთოვანებული ვიყავი, რომ შემეძლო დამეწყო ჩემი ბიზნესი
– კელი მაკდერმოტი

06

ყველფერი თქვენს შესახებ
მეორე ნაწილი



მფლობელის შესახებ ისტორია	

08
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წინამდებარე ნაწილის მიზანი

წინამდებარე ნაწილში თქვენ უნდა ახსნათ, რატომ გსურთ წამოიწყოთ თქვენი ბიზნესი და რატომ ფიქრობთ (და თუ შესაძლებელია, თქვენი ბიზნეს პარტნიორები), რომ გაქვთ გამოცდილება, უნარი და მიზანდასახულობა, რათა გახადოთ თქვნი იდეა წარმატებული. მასში ასევე უნდა იყოს მითითებული თქვენი განათლებისა და კვალიფიკაციის, სამუშაო გამოცდილების, ტრენინგისა და ჰობის დეტალები. განსაკუთრებით მნიშვნელოვანია პრაქტიკული გამოცდილება.

როგორ შევავსოთ ეს ნაწილი

თქვენ უნდა დაურთოთ CV ბიზნესში ჩართული თითოეული პირისთვის და მიუთითოთ ნებისმიერი სერთიფიკატის ასლი.

გთხოვთ, მიჰყევით ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მითითებულ ნაბიჯებს.









2.1 რატომ გსურთ საკუთარი ბიზნესის წარმოება?
რატომ გადაწყვიტეთ საკუთარი ბიზნესის წამოწყება? რატომ წარმოადგენს ეს თქვენთვის სწორი არჩევანს? რატომ გგონიათ, რომ გაქვთ უნარები, ცოდნა და გამოცდილება, რომ თქვენი ბიზნესი იყოს წარმატებული?
2.2 წინარე სამუშაო გამოცდილება
აღწერეთ ნებისმიერი გამოცდილება, რომელიც გაგაჩნიათ ბიზნესის წარმოებაში ან მართვაში. მაგალითად, თუ გიმუშავიათ ამ სფეროში ან თუ დახმარებიხართ თქვენს ოჯახს ბიზნესის მართვაში.
2.3 კვალიფიკაციები და განათლება
განმარტეთ ნებისმიერი თქვენი კვალიფიკაცია, რომელიც თქვენი აზრით დაგეხმარებათ ბიზნესის მართვაში.
2.4 ტრენინგი
აღწერეთ ნებისმიერი სასწავლო კურსი, რომელიც გაიარეთ და რომლებიც დაგეხმარებათ თქვენი ბიზნესის წარმოებაში. ეს შეიძლება იყოს ბიზნესის უნარების კურსები ან კურსები წარმოების უნარების განვითარებისთვის, მაგალითად, სადურგლო საქმე.
2.5 საყვარელი საქმიანობები და ინტერესები
განმარტეთ ნებისმიერი საქმიანობა, რომელსაც ასრულებთ თავისუფალ დროს, რომელიც დაგეხმარებათ გახადოთ თქვენი ბიზნესი წარმატებული.






რის გაყიდვას აპირებთ?
მესამე ნაწილი


პროდუქტები და მომსახურებები	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


წინამდებარე ნაწილში უნდა აღწეროთ რის გაყდივას აპირებთ. ბიზნესს შეუძლია განახორციელოს 2 რამის გაყიდვა – პროდუქტები ან მომსახურებები. პროდუქტები არის საგნები, მაგალითად, ტანსაცმელი, სამკაულები, წიგნები და ა.შ. მომსახურება გულისხმობს დროის გაყიდვას მომხმარებლისთვის რაღაცის გასაკეთებლად, მაგალითად, სანტექნიკოსობა, მანქანის მექანიკოსობა და ა.შ.
ზოგჯერ ბიზნესს შეუძლია გააკეთოს ორივე, მაგალითად, ვებ-გვერდის დიზაინი, რომელიც ყიდის დროს ვებგვერდის (მომსახურების) შესაქმნელად და დომენის სახელსა და პროგრამულ უზრუნველყოფას ვებგვერდის (პროდუქტის) მასპინძლობისთვის.
ზოგჯერ ხალხმა ვინც თქვენი ბიზნესის შესახებ კითხულობს შეიძლება არ იცოდეს თქვენი პროდუქტის/მომსახურების შესახებ, ამიტომ თქვენ ყველაფრის ახსნა მოგიწევთ, ისეთი რამეებისაც, რაც თქვენთვის აშკარაა. 
წააკითხეთ ადამიანებს, რომლებიც არ არიან დაკავშირებულნი თქვენს ბიზნესთან თქვენს შესახებ აღწერა, რათა დარწმუნდეთ, რომ მათ გაიგეს მის შესახებ.

 გთხოვთ მიჰყევით ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მითითებულ ნაბიჯებს.








3.1. რის გაყიდვას აპირებთ?
თქვენი  ბიზნესი აპირებს პროდუქტის , მომსახურების თუ ორივეს გაყიდვას?
3.2 
 აღწერეთ ძირითადი პროდუქტები/მომსახურებები, რომლის გაყიდვასაც აპირებთ
თუ თქვენი პროდუქტის აღწერა რთულია, კარგი აზრი იქნება თან დაურთოთ სურათი.


















3.3 აღწერეთ პროდუქტების/მომსახურებების სხვადასხვა ტიპი, რომლის გაყიდვასაც აპირებთ
მაგალითად, თუ ყიდით მაისურებს, თქვენ მარაგში უნდა გქონდეთ ფერები და ზომები. თუ აპირებთ იყოთ სანტექნიკოსი შესაძლოა გქონდეთ ორი მომსახურება, ერთი კომერციული მიზნებისთვის და მეორე საყოფაცხოვრებო.
3.4 
თუ ბიზნესის დასაწყისში არ აპირებთ ყველა თქვენი პროდუქტის/მომსახურების გაყდივას, ახსენით რატომ არ ყიდით და როდის დაიწყებთ გაყიდვას. 
თქვენ შეგიძლიათ დაიწყოთ ბიზნესის წარმოება, მას შემდეგ რაც შეასრულებთ საბაზრო კვლევას პროდუქტების/ მომსახურებების მაგალითზე.
შესაძლოა მოგიწიოთ ლოდინი რეგულარული 
შემოსავლის მიღებამდე, სანამ გააფართოვებთ თქვენს 
მიერ შემოთავაზებული პროდუქტების/მომსახურებების სპექტრს 

ვინ არიან თქვენი კლიენტები?
მეოთხე ნაწილი


ბაზარი	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი
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წინამდებარე ნაწილი აღწერს კლიენტებს, რომლებმაც შეიძლება შეიძინონ თქვენი პროდუქტი თუ მომსახურება.
თქვენ უნდა გაიცნოთ თქვენი კლიენტები, რათა შეძლოთ მოუყვეთ თქვენი ბიზნესის შესახებ.

იყავით კონკრეტულები და გაიგეთ დეტალური ინფორმაცია თქვენი სამიზნე ბაზრის შესახებ - იგულისხმება ადგილობრივი კლიენტები, რომლებიც დაინტერესებულები არიან თქვენი ბიზნესით, და არა ზოგადი ინფორმაცია ყველა კლიენტის შესახებ მსოფლიოში ვინც დაინტერესებულია თქვენი ბიზნესის მსგავსი ბიზნესით.

საუკეთესო მტკიცებულებას იმისა, რომ კლიენტები იქნებიან დაინტერესებულნი თქვენი ბიზნესით არის თქვენს მიერ უკვე გაყიდული პროდუქტები ან მომსახურება. შემდეგი საუკეთესო ვარიანტია კლიენტების ყოლა, რომლებიც ელოდებიან პროდუქტისა თუ მომსახურების შეძენას თქვენგან.

გთხოვთ მიჰყევით ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მითითებულ ნაბიჯებს.








4.1 განმარტეთ თქვენი კლიენტები  საწარმოები არიან თუ ფიზიკური პირები.
თქვენი კლიენტები შესაძლოა იყვნენ, როგორც ფიზიკური პირები ასევე საწარმოები.

















4.7 განმარტეთ, რამდენი კლიენტი ელოდება შესაძლებლობას, რომ რამე შეიძინონ თქვენგან.

სთხოვეთ პოტენციურ კლიენტებს დაწერონ „განზრახვის წერილი“, რომელშიც მიუთითებენ , რომ მათ სურთ შეიძინონ თქვენი პროდუქტი ან მომსახურება და დაურთეთ ასლები თქვენს ბიზნეს გეგმას.
4.2 აღწერეთ თქვენი ტიპიური კლიენტი
მაგალითად, თუ ისინი არიან ფიზიკური პირები, რამდენი წლისები არიან და რამდენს გამოიმუშავებენ . თუ საწარმოები არიან რა სფეროში არიან და რა მოცულობის ბიზნესი აქვთ.
4.3 აღწერეთ სად არიან დაფუძნებული თქვენი კლიენტები?
მაგალითად, ისინი დიდ ბრიტანეთში არიან თუ კონკრეტულ რეგიონში.








4.4 განმარტეთ რა კარნახობს თქვენს კლიენტებს შეიძინონ თქვენი პროდუქტები ან მომსახურება.

მაგალითდ, მჟონავი ონკანი თუ ხელფასზე დიდი ბონუსი.




4.5

აღწერეთ ფაქტორები, რომელიც ეხმარება კლიენტებს აირჩიონ რომელიც ბიზნესიდან შეიძინონ ესა თუ ის პროდუქტი ან მომსახურება. 

მაგალითად, რომელ ბიზნესს აქვს ყველაზე დიდი გამოცდიელბა, რომელი ბიზნესი არიას ყველაზე ახლოს მათთან ან რომელ პროდუქტზე ფიქრობენ რომ მოდაშია.










4.6 აღწერეთ უკვე გაგიყიდიათ თუ არა რაიმე პროდუქტი ან მომსახურება 



ცნობილია თქვენთვის ბაზარზე არსებული ვითარების შესახებ?
მეხუთე ნაწილი


ბაზრის კვლევა	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


მეოთხე ნაწილში, თქვენ აღწერეთ თქვენი პოტენციური კლიენტები. აღნიშნული კლიენტების უმრავლესობა უკვე იყენებენ სხვა კომპანიების მომსახურებებს. ეს ნაწილი ეთმობა ამ კომპანიებისა და კლიენტების შესწავლას. 

ბიზნესების უმეტესობა დოკუმენტების ფორმით სრულყოფილად გამოიყურება, მაგრამ ბიზნესში უმნიშვნელოვანესია იყიდება თუ არა პროდუქტი ან მომსახურება. თქვენ ვერ იქნებით დარწმუნებული თქვენი ბიზნესის შესახებ ვარაუდებში, თუ გარკვეულ კვლევას არ ჩაატარებთ (ანუ ნუ კითხავთ მხოლოდ თქვენს მეგობრებსა და ოჯახის წევრებს, ფიქრობენ თუ არა ეს კარგი იდეა).

არ არსებობს სათანადო რაოდენობის კვლევა. უმჯობესია გამოიკვლიოთ თქვენი ადგილობრივი ბაზარი, იმ სფეროში, სადაც აპირებთ თქვენი ბიზნესის მართვას, ვიდრე მთელი გლობალური ბაზრის კვლევა. კვლევის სათანადო რაოდენობა გაჩვენებთ, როგორ გამოიყურება თქვენი ბაზარი, როგორია ის და რას ელიან მომხმარებლები.
ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაშია მითითებულია საბაზრო კვლევის ორი  ტიპი:

· სამაგიდო კვლევა 
· საველე კვლევა

დაწერეთ თქვენი დასკვნები და შეიტანეთ მხოლოდ ყველაზე მნიშვნელოვანი ინფორმაცია.







5.1 სამაგიდო კვლევა იყენებს ინფორმაცია მხოლოდ ინტერნეტიდან და წიგნებიდან
იგი მოიცავს სწავლას, თუ რას ამბობენ სხვა ადამიანები თქვენი ბაზრის შესახებ და ძირითადი ფაქტების გარკვევას. თქვენი ბაზრის აღწერილობის წერისას უნდა ახსნათ:
· რამდენად დიდია ბაზარი (მაგალითად, რამდენი გაყიდვა სრულდება წლის განმავლობაში?)
· ტენდენციები თქვენს ბაზარზე (მაგალითად, იზრდება გაყიდვები თუ მცირდება? ცვლიან თუა არა ადამიანები საქონლის/მომსახურების შეძენის მეთოდს?)
· 
 ნებისმიერი მნიშვნელოვანი ფაქტი, სტატისტიკა ან მოვლენა.

· არის თუ არა ბაზარი სეზონური თუ დამოკიდებულია სხვა გარე ფაქტორებზე (მაგალითად, ამინდი)
ინფორმაციის მისაღები კარგი ადგილების:
· სფეროს შესახებ ზოგადი სტატისტიკა:
· upmystreet.com
· businesslink.gov.uk
· სამთავრობო ორგანოები:
· statistics.gov.uk
· ბიბლიოთეკები: სფეროს შესახებ ჟურნალები და

ცნობარები, ყვითელი გვერდები და ა.შ.
· თქვენი საკუთარი ცოდნა წინარე სამსახურებიდან ან სფეროში მუშაობის გამოცდილება 


5.2 საველე კვლევები მოიცავს პოტენციური კლიენტების გამოკითხვას თქვენი ბიზნესის შესახებ.
ეს საუკეთესო გზაა, გაიგოთ იქნება თქვენი ბიზნესი წარმატებული თუ არა. თქვენ უნდა თხოვოთ პოტენციურ კლიენტებს შეავსონ კითხვარები. 
თუ პროდუქტს ყიდით, თქვენ უნდა განახორციელოთ სატესტო ვაჭრობა, რათა დარწმუნდეთ იყიდიან თუ არა თქვენს  პროდუქტს მომხმარებლები.

კითხვარები
კითხვარების შედგენისას:
· აუცილებელია იყოს მოკლე-ერთი გვერდი დაახლოებით 10 კითხვით.
· დასვით კითხვები, რომელზეც პასუხები იქნება „დიახ/არა“ ან შემდეგი ვარიანტებით „ძალიან ბედნიერი, ბედნიერი, უბედური, ძალიან უბედური“.
· დასვით კონკრეტული კითხვები – შეიძენენ თუ არა ადამიანები თქვენთან პროდუქტებსა თუ მომსახურებას, თქვენს მიერ დაწესებული ღირებულებით, თქვენს ლოკაციაზე.
დასვით შემდეგი სახის კითხვები  „ყიდულობენ თუ არა ისინი მსგავსი ბიზნესიდან პროდუქტებსა და მომსახურებას და თუ დიახ, რომელი ბიზნესიდან? შეიძენენ თუ არა თქვენგან პროდუქტებსა თუ მომსახურებას, და რატომ?
ჰკითხეთ თუ დაგრთავენ ნებას შეინახო კლიენტების შესახებ მონაცემები და დაუკავშირდე მათ ბიზნესის დაწყებისას.

 დაურთეთ კითხვარის ასლი თქვენს ბიზნეს გეგმას.

ბიზნესის გეგმის მთავარ გვერდზე:
· გამარტეთ, თუ როგორ აირჩიეთ ხალხი, რომლებმაც კითხვარი შეავსეს და რამდენმა ადამიანმა შეავსო ის.
· აღწერეთ მთავარი შედეგები.მაგალითად, რამდენმა თქვა, რომ თქვენგან იყიდდა პროდუქტს/მომსახურებას? რამდენი იქნება ახალი კლიენტი?რამდენ კლიენტს წაართმევთ თქვენს კონკურენტ ბიზნესებს?
რამდენი იქნება ახალი კლიენტი? რამდენ კლიენტს წაართმევთ თქვენს კონკურენტ ბიზნესებს?



5.3 სატესტო ვაჭრობა მოგცემთ საშუალებას გაიაროთ პრაქტიკა საკუთარი ბიზნესის მართვაში. 

მიზანი მდგომარეობს იმაში, რომ ნახოთ, შეიძენენ თუ არა კლიენტები თქვენს პროდუქტს და რა ფასად. პროდუქტი აუცილებელი არაა ძვირი ღირდეს. თუ თქვენ ატარებთ სატესტო ვაჭრობას, თქვენ უნდა ახსნათ:
· 
სად გაანახორციელეთ და რა დაგიჯდათ?
· რამდენი პროდუქტის გაყიდვის მცდელობა გქონდათ და რა ფასად?
· რამდენი პროდუქტი გაყიდე და რა ფასად?
· მთავარი რამ, რაც ისწავლეთ
· მთავარი რამ, რის შეცვლასაც აპირებთ
· 
 სად განახორციელეთ და რა ღირდა
· რამდენი პროდუქტის გაყიდვა სცადეთ და რა ფასად?
რამდენი პროდუქტი გაყიდეთ და რა ფასად?
· მთავარი რამ, რაც ისწავლეთ
·  მთავარი რამ, რის შეცვლასაც აპირებთ
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როგორ დაუკავშირდებით კლიენტებს?
მეექვსე ნაწილი


მარკეტინგული სტრატეგია	

12

13

წინამდებარე ნაწილის მიზანი

საჭიროა პოტენციურ კლიენტებთან კონტაქტის დამყარება, რათა მოუყვეთ თქვენი ბიზნესის შესახებ.
მარკეტინგი აღწერს ნებისმიერ საქმიანობას, რომელიც ცდილობს კონტაქტის დამყარებას პოტენციურ მომხმარებლებთან.
კარგი მარკეტინგული მასალები - ნებისმიერი ფორმით - მიიპყრობს მომხმარებლის ყურადღებას, გამოიწვევს მათ ინტერესს, გაუჩენს სურვილს შეიძინონ თქვენი პროდუქტი ან მომსახურება და აღძრავს მათ სურვილს მიიღონ დამატებითი ინფორმაცია თქვენს ბიზნესზე.

თუ თქვენი მარკეტინგი წარმატებულია, თქვენი პოტენციური მომხმარებლები გაიგებენ რას საქმიანობას ახორციელებს თქვენი ბიზნესი და სად გიპოვონ. მარკეტინგის პოპულარული მეთოდები მოცემულია ქვემოთ.

როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი

ქვემოთ მოცემულია მარკეტინგის სხვადასხვა მეთოდები. გადაწყვიტეთ რომელი მეთოდებია საუკეთესო თქვენი ბიზნესისთვის; აირჩიეთ დაახლოებით სამი და ჩამოთვალეთ თითოეულისთვის საჭირო დეტალი..

მნიშვნელოვანი ინფორმაცია

           თქვენ უნდა შეიტანოთ ყველა ხარჯი თქვენს ფულადი 
            ნაკადების პროგნოზში 10.3 ნაწილში.




სიტყვიერი (word of mouth) მარკეტინგი
ეს არის მარკეტინგის ფორმა, რომლის დროსაც მომხმარებელი სხვებთან საუბრისას ახსენებს შენს კომპანიას ან კონკრეტულ პროდუქტსა თუ მომსახურებას და ამ გზით ავრცელებს შენზე ინფორმაციას.  მაგალითად, როცა გამორჩეულ ფასდაკლებას აკეთებ ან როცა უნიკალურ პროდუქტს ქმნი და მომხმარებელთან კომუნიკაციაც მაღალ დონეზე გაქვს, კლიენტს უჩნდება სურვილი, თავისი გამოცდილება სხვებსაც გაუზიაროს.

რეკლამირება
თქვენი ბიზნესის რეკლამირებისთვის მრავალი გზა არსებობს, მაგალითად, ადგილობრივ გაზეთში ან ინტერნეტში ან ცნობარში როგორებიცაა „ყვითელი გვერდები“. თქვენ უნდა განმარტოთ:

· რომელი მეთოდები აირჩიეთ, რატომ და რამდენი დაჯდა?
· რეკლამის ტიპი, რომელსაც გამოიყენებ, მაგალითად ზომა ან ფერები.
· რამდენ რეკლამას გამოიყენებ და რამდენი ხანი გავა?

ბიზნესის ლიტერატურა – ბუკლეტები და სავიზიტო ბარათები
ის უნდა მოიცავდეს მხოლოდ ყველაზე მნიშვნელოვან ინფორმაციას თქვენი ბიზნესის შესახებ. თქვენ უნდა შექმნათ დიზაინი და მარტივი ფორმულირება. თუ უკვე გააკეთეთ გარკვეული რაოდენობა, თქვენ ის უნდა დაურთოთ თქვენს ბიზნეს გეგმას; წინააღმდეგ შემთხვევაში თქვენ უნდა აღწეროთ დიზაინი ან დაურთოთ მონახაზი. თქვენ ასევე უნდა განმარტოთ:
· რა მასალებს შექმნით, რა ინფორმაცია იქნება მათში და ვინ შექმნის მათ.
· რამდენს შექმნით, ვინ დაბეჭდავს და რამდენი ეღირება.


· თუ თქვენ აპირებთ დაარიგოთ მასალები კლიენტებისთვის, განმარტეთ როგორ და სად.

პირდაპირი მარკეტინგი
პირდაპირი მარკეტინგი ითვალისწინებს პირდაპირ კონტაქტს თქვენს პოტენციურ კლიენტებთა, რათა პირდაპირ გაყიდოთ თქვენი პროდუქტი ან მომსახურება. ეს შეიძლება მოხდეს ტელეფონის ან ელ-ფოსტის საშუალებით ან პირისპირ. შენ უნდა განმარტო:

· კონტაქტის რომელ მეთოდს გამოიყენებთ, რატომ და რამდენი ეღირება.
როგორ იპოვით პოტენციური კლიენტების სახელებსა და კონტაქტის დეტალებს. 

სოციალური მედია
სხვადასხვა სოციალური მედია შეიძლება იყოს ძალიან ეფექტური გზა თქვენი ბიზნესის მარკეტინგისთვის. ის უფასოა, საშუალებას გაძლევთ გაამხილოთ თქვენი ბიზნესი და იწვევს ფართო ქსელს თქვენს საქმიანობასთან ურთიერთობისთვის. ისევე როგორც ფართოდ გამოყენებული Facebook და Twitter, ახლა უკვე არის სოციალური ქსელების გვერდები მცირე ბიზნესისთვის, რომელიც დაგეხმარებათ თქვენი ძალისხმევის ფოკუსირებაში. თუ თქვენ გეგმავთ სოციალური მედიის გამოყენებას თქვენი ბიზნესის მარკეტინგისთვის, უნდა გაითვალისწინოთ::

· რისი მიღწევა გსურთ სოციალური ქსელისგან და როგორ იურთიერთებთ თქვენს კლიენტებთან, მაგალითად, შექმნით თუა არა ბლოგს, რათა კლიენტებს წარმოდგენა შეექმნათ თქვენს ბიზნესზე თუ სთხოვთ კლიენტებს დაგიტოვონ უკუკავშირი პროდუქტის დიზაინის შესახებ.
· რომელი ქსელური გვერდებია უპირატესი თქვენი სამიზნე ბაზრის მიერ და რა მიზნით.
· როგორ გამოირჩევა თქვენი ბიზნეს აქტივობა სოციალურ ქსელებში თქვენი პირადი აქტივობისგან.
· 
როგორაა დაკავშირებული თქვენი სოციალური გვერდები თქვენს გვერდთან ან სხვა სარეკლამო მასალებთან და ღონისძიებებთან.

სავაჭრო  ბაზრობები და გამოფენები
ზოგიერთ ბიზნესს შეუძლია მიიღოს წვდომა დიდი აუდიტორიასთან გამოფენაზე ან სავაჭრო ბაზრობაზე. თუმცა, გამოფენის გაკეთება ძვირია და შრომატევადია, ამიტომ თქვენ უნდა დარწმუნდეთ, რომ ეს ამად ღირს. თუ გეგმავთ ღონისძიებების ჩატარებას, თქვენ უნდა განმარტოთ:

· რომელი ღონისძიებების დასწრებას გეგმავთ, როდის და რა ეღირება.
რატომ არის მნიშვნელოვანი თქვენი ბიზნესის ამ ეტაპზე ამ ღონისძიებებზე დასწრება

ვებგვერდი
ვებგვერდები არ უნდა იყოს რთული - მხოლოდ სამი ან ოთხი გვერდია იმის საჩვენებლად, თუ რას აკეთებთ და როგორ დაგიკავშირდეთ. თუ უკვე გაქვთ გვერდი, უნდა მიუთითოთ მისამართი. თუ არ გაქვთ, მაგრამ გეგმავთ, უნდა განმარტოთ:

· დიზაინი და ნებისმიერი სპეციალური ფუნქციონალობა, რომლის ჩართვაც გსურთ, მაგალითად, ონლაინ მაღაზია.
· ვინ აპირებთ თქვენთვის შექმნას გვერდი და რა ეღირება მისი შექმნა და შენარჩუნება.

თქვენ შეგიძლიათ მიმართოთ „The Prince’s Trust“ თქვენს მარკეტინგულ მასალებში შემდეგი სიტყვების გამოყენებით: თავდაპირველად მხარდაჭერილია „The Prince’s Trust Enterprise“ პროგრამის მიერ. თქვენ არ შეგიძლიათ გამოიყენოთ „The Prince’s Trust“-ის ლოგო.

ვინ არიან თქვენი კონკურენტები და როგორ აკეთებთ შედარებას?
მეშვიდე ნაწილი

კონკურენტთა ანალიზი	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


კონკურენტი არის ნებისმიერი ბიზნესი, რომელიც მომხმარებლებს სთავაზობს თქვენს მიერ წარმოებული პროდუქტის მსგავს პროდუქტს. ბიზნესს ხშირად ბევრი კონკურენტი ჰყავს. უმჯობესია ფოკუსირება მოახდინოთ იმ კონკურენტებზე, რომლებიდანაც კლიენტები სავარაუდოდ ყიდულობენ პროდუქტს ან მომსახურებას თქვენს ნაცვლად; ალბათ თქვენთან ყველაზე ახლოს, ყველაზე მსგავსი ფასებით ან ყველაზე მსგავსი პროდუქტებით/მომსახურებით.

თქვენ სერიოზულად უნდა იფიქროთ თქვენს ბიზნესზე და იმაზე, თუ როგორ მოახდენთ შედარებას კონკურენტებზე. თქვენ უნდა ჩართოთ თქვენი აზრები SWOT ანალიზში.  SWOT გულისხმობს „ძლიერ მხარეებს“, „სუსტ მხარეებს“, „შესაძლებლობებს“ და „საფრთხეებს“. 

SWOT ანალიზი დაგეხმარებათ გაიგოთ ყველაფერი, კარგი და ცუდი, რამაც შეიძლება გავლენა მოახდინოს თქვენს ბიზნესზე. თუ თქვენ ინფორმირებული ქინებით, თქვენ შეძლებთ მოიფიქროთ როგორ მოაგავაროთ ისინი ან გამოიყენოთ თქვენს სასარგებლოდ.  იფიქრეთ თქვენს სისუსტეებზე და იმაზე, თუ რა შეიძლება არასწორად წარიმართოს, ეს მნიშვნელოვანია, რადგან მოგეცემათ საშუალება გამოასწოროთ თქვენი შეცდომები, სანამ მოხდება.

 გთხოვთ მიჰყვეთ ქვემოთ ილუსტრაციაში მითითებულ ნაბიჯებს.



7.1 კონკურენტების ცხრილი
მოიპოვეთ ინფორმაცია თქვენი კონკურენტების შესახებ. სცადეთ ეს სულ მცირე ხუთი კონკურენტისთვის.
7.2 SWOT ანალიზი
SWOT ანალიზის თითოეული ნაწილი აღწერილია ქვემოთ. შეეცადეთ მოიფიქროთ სამი ქულა თითოეული კატეგორიისთვის. დარწმუნდით, რომ თითოეული პუნქტი სპეციფიკურია თქვენი ბიზნესისთვის.
თქვენ უნდა გაარკვიოთ:
· ვინ არიან ისინი?	ძლიერი მხარეები
· სად არიან ისინი?	                    > დადებითი რამ თქვენი ბიზნესის შესახებ, რაც მას
· რას ყიდიან?                                       კონკურენტებისგან გამოარჩევს. ეს შეიძლება იყოს
· რა ღირს?                                            სპეციფიკური თქვენი პროდუქტის/მომსახურებისთვის
· რამდენად დიდი კომპანიაა            ან უფრო ზოგადი, როგორიცაა თქვენი მდებარეობა.
· რა არის მათი მთავარი
· სიძლიერეები და სისუსტეები
7.3 გაყიდვის უნიკალური წერტილი  (USP)
თქვენი გაყიდვის უნიკალური წერტილი (USP) არის ისეთი რამ, რაც განასხვავებს თქვენს ბიზნესს თქვენი კონკურენტებისგან.
ეს შეიძლება იყოს სპეციფიკური თქვენი პროდუქტისა თუ მომსახურებისთვის ან შეიძლება ეხებოდეს თქვენს ბიზნესს.აღნიშნული იქნებოდა იმის მიზეზი, რომ მომხმარებლები შეწყვეტდნენ სხვა ბიზნესის გამოყენებას და გახდნებოდნენ თქვენი მომხმარებლები. იყავით კონკრეტულები და მოერიდეთ კლიშეებს, როგორიცაა უკეთესი ხარისხის პროდუქტები, კლიენტების უკეთესი მომსახურება ან იაფი პროდუქტები. დაფიქრდით, როგორ აჩვენებთ თქვენს მომხმარებლებს, რომ თქვენ ხართ უკეთესი არჩევანი.
სუსტი მხარეები
· ყველაფერი ის რაც შეიძლება გულისხმობდეს	თუ USP-ს ვერ განსაზღვრავთ თქვენ უნდა
· ბრძოლას თქვენი ბიზნესის ასამუშავებლად.	განიხილოთ და გააუმჯობესოთ თქვენი მაგალითად, სფეროები, რომლებზეც 	ბიზნეს იდეები, რისი საშუალებითაც სხვებისგან  შესაძლოა გავლენა მოახდინოს თქვენი	გამორჩეული ან კონკურენტებისგან უკეთესი 
· გამოცდილების ნაკლებობამ ან უფულობამ.	იქნებით.
· თითოეული სუსტი მხარისთვის, განმარტეთ
რის გაკეთებას აპირებთ მის მოსაგვარებლად.  მაგალითად, მეტი ტრენინგის გავლა.

შესაძლებლობები
გარე ფაქტორები, რომლითაც თქვენ და თქვენს 
კონკურენტებს შეგიძლიათ ისარგებლოთ, მაგალითად, 
ცვლილებები კანონში ან ბაზრის ტენდენციები.
საფრთხეები
· გარე ფაქტორები, რომლებმაც შესაძლოა გავლენა მოახდინოს, იმაზე თუ რამდენად წარმატებულია თქვენი ბიზნესი და თქვენი კონკურენტების. მაგალითად, დიდი სავაჭრო ცენტრის გახსნა, რომლემაც შესაძლოა კლიენტები წაგართვათ. 
· განმარტეთ, როგორ მოემზადებით ამისთვის და როგორ შეამცირებთ გავლენას თქვენს ბიზნესზე.

როგორ მიიღებენ კლიენტები საქონელს და თქვენ კი მათ მიერ განხორციელებულ გადახდას?
მერვე თავი

ოპერაციები და ლოგისტიკა	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


მნიშვნელოვანია მოიფიქროთ, როგორ იმუშავებს თქვენი ბიზნესი ყოველდღიურ ცხოვრებაში. ადვილია დაივიწყო წვრილმანები და გასაოცარია რამდენი ხალხი ივიწყებს დიდ ამბებს, მაგალითად, როგორიცაა როდის და როგორ მიიღონ ხელფასი; გაიარეთ ყველა ეტაპი, თქვენი პროდუქტის დამზადებიდან ან შეძენიდან მის მიწოდებამდე და ფულის მიღებამდე.
8.1. წარმოება 
თუ თქვენ ამზადებთ თქვენ პროდუქტს, რამდენი ხანი სჭირდება მის დამზადებას? თუ ყიდულობთ მას, რამდენი ხანი სჭირდება მიწოდებას? მინიმალური რაოდენობის შეკვეთა დაწესებული გაქვთ? წინასწარ გიწევთ გადახდა?რა რაოდენობის საქონელი გჭრდებათ შესაკვეთად?





        
8.3. გადახდა
როდის და როგორ მიიღებთ გადახდას - მაგალითად, საკრედიტო ბარათები, ჩეკებით თუ ნაღდი ანგარიშსწორებით? გადახდის თქვენს მიერ არჩეულ მეთოდს შესაძლოა გავლენა ჰქონდეს ბიზნესის მართვის ღირებულებაზე. მაგალითად, სავაჭრო მომსახურებების მიმწოდებელი ხშირად ითხოვს ყოველთვიურ ქირავნობის საფასურს, ასევე საკომისიოს სადებეტო და საკრედიტო ბარათის ტრანზაქციებზე, რაც გავლენას ახდენს იმაზე, თუ რა თანხას იხდით თქვენი პროდუქტისა თუ მომსახურებისთვის.



                 
 ქვემოთ ილუსტრაციაში მოცემულია შესამუშავებელი სხვადასხვა ეტაპი.8.9. დაზღვევა
დაზღვევა იცავს თქვენს ბიზნესს რისკებისგან. არსებობს მრავალი სახეობა, მაგალითად, საჯარო პასუხისმგებლობა (შემთხვევა, როცა  ვინმე გიჩივით სასამართლოში, რადგან ზარალი განიცადა და თვლის რომ თქვენი ბრალია), შემადგენლოვა (მარაგისა და აღჭურვილობის დასაცავად) და ტრანზიტის საქონელი (სატრანსპორტო საშუალებებით გადაადგილებული საქონლის დასაცავად). დარწმუნდით, რომ შეისწავლეთ დაზღვევის რომელი სახეობა გჭირდებათ და შეიტანეთ მინიმუმ ორი შეთავაზება თითოეულისთვის. სცადეთ იხილოთ justbusiness.co.uk ან moneysupermarket.com/ ბიზნეს დაზღვევა.

8.7. ტრანსპორტი
რა სატრანსპორტო საშუალებით გადაადგილდებით - მაგალითად საქონლის ასაღებად თუ კლიენტებთან შესახვედრად? რამდენი ეღირება? გჭირდებათ მართვის მოწმობა? თუ გჭირდებათ და არ გაქვთ, რას გააკეთებთ?

8.6. მოწყობილობები
რა მოწყობილობები გჭირდებათ- მაგალითად - კომპიუტერი, მობილური ტელეფონი, საკერავი მანქანა? თითოეულ ნივთს რაში გამოიყენება, რა ეღირება და საიდან იყიდით? თუ უკვე გაქვთ?



მნიშვნელოვანი ინფორმაცია

თქვენ უნდა შეიტანოთ ყველა ხარჯი თქვენს ფულადი ნაკადების პროგნოზში 10.3 ნაწილში.
8.10. მართვა და პერსონალი
მარტო უხელმძღვანელებთ ოფისს? თუ პერსონალი დაგეხმარებათ, რას გააკეთებენ ისინი?
8.8. იურიდიული მოთხოვნები
რომელი კანონები ვრცელდება თქვენს ბიზნესზე, მაგალითად რეგისტრაცია საბჭოში თუ საქმე გაქვთ კვების პროდუქტებთან ან HMRC-ში დღგ-ს გადახდისთვის თუ თქვენი ბრუნვა ზღვარს ცდება. გჭირდებათ სავაჭრო ლიცენზია?სად წახვალთ იურიდიული რჩევის მისაღებად.
8.5. შენობები
საიდან განახორციელებთ ბიზნესის მართვას? აღწერეთ ის სივრცე და განმარტეთ რატომ არის შესაფერისი.მუშაობა სახლიდან შეიძლება იყოს უადვილესი და უიაფესი გზა, მაგრამ იმუშავებს? გაქვთ თუ არა ნებართვა მფლობელისგან ან ადგილობრივი ხელისუფლებისგან? თუ გეგმავთ შენობის ქირაობას, იფიქრეთ ღირებულებაზე, კონტრაქტის ტიპზე, ხელსაყრელ პირობებზე (მაგალითად, ტელეფონი და ინტერნეტი) და კომფორტულია თუ არა თქვენი კლიენტებისთვის. თუ ბაზარზე ყიდით, როდის? როგორ იქირავებთ დახლს? არის მომლოდინეთა სია?


8.4. მიმწოდებლები
განმარტეთ, თუ ვინ აირჩიეთ, რის მიწოდებას განახორციელებენ და როდის გადაუხდით, მაგალითად 30 დღის განმავლობაში.
8.2. კლიენტებისთვის მიწოდება
რამდენი ხანი გჭირდებათ თქვენი პროდუქტის მისაწოდებლად კლიენტებთან? როგორ მიაწდვით?შედის თუ არა მიწოდების ღირებულება პროდუქტის ფასში თუ კლიენტებს დამატებით გადაახდევინებთ?




















რა ეღირება?
მეცხრე ნაწილი

ხარჯებისა და ფასების წარმოქმნის სტრატეგია	

წინამდებარე ნაწილის მიზანი

სანამ გადაწყვეტთ, რა ფასად უნდა გაყიდოთ თქვენი პროდუქცია/მომსახურება, თქვენ უნდა დაადგინოთ, რა დაგიჯდებათ თითოეული პროდუქტის დამზადება ან მომსახურების უზრუნველყოფა და მიწოდება. ეს თავიდან აგარიდებთ ნივთების გაყიდვას მათ ღირებულებაზე ნაკლებ ფასად.

ფასი, რომელსაც ახდევინებთ კლიენტებს პროდუქტის/მომსახურებისთვის, უნდა იყოს უფრო მაღალი, ვიდრე მისი ღირებულება და მოიცავდეს საკმარის ფულს თქვენი ბიზნესის წარმოების დამატებითი ხარჯების დასაფარად (მაგალითად, ბენზინი, გადასახადები, ქირა და ა.შ.) და საკუთარი თავის რჩენის ბიუჯეტიდან აღებული თქვენს ძირითად პირად ხარჯებს. განსხვავება ნივთის ღირებულებასა და მის ფასს შორის არის მისი მოგების მარჟა.

 როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი

ხარჯების დასათვლელად, გამოიყენეთ წარმოდგენილი ცხრილი. თითოეული სტრიქონი ახსნილია ქვემოთ

* თუ ამ ფორმას ავსებთ MS Excel-ში, ეს ნაწილები ავტომატურად დაითვლება.









A.
თუ თქვენ არ შეგიძლიათ განსაზღვროთ ერთი პროდუქტის/მომსახურების ფასი, შეგიძლიათ გამოთვალოთ პარტიის ფასი. მაგალითად, საკვებისთვის ეს შეიძლება იყოს ოთხ პორცია ან მაისურისთვის, 10 ცალიანი პარტია.
B.
დაყავით თქვენი პროდუქტი/მომსახურება ნაწილებად (მაგალითად, სხვადასხვა მასალა, შეფუთვა, ეტიკეტები და ა.შ.) და მოათავსეთ თითოეული ცალკე ყუთში. შეიმუშავეთ თითოეულის ღირებულება და ჩაწერეთ შესაბამის ველში.
C.
შეიმუშავეთ თქვენი პროდუქტის/მომსახურების სხვადასხვა ნაწილის ჯამური ღირებულება (დაამატეთ ყველა ხარჯი B-ში).*
D.
თუ თქვენ დაადგინეთ სერიის ღირებულება, ანუ ერთზე მეტი პროდუქტის/მომსახურების, ცალკეული ერთეულის ღირებულების გამოსათვლელად, გაყავით მთლიანი ღირებულება (ღირებულება C) თქვენს პარტიაში პროდუქტის/მომსახურების რაოდენობაზე (ღირებულება A).*
E.
დაადგინეთ ფასი, რომელიც დაფარავს ბიზნესის ზედნადურ ხარჯებს და მისცემს გონივრულ მოგებას. შეადარეთ ეს ფასი თქვენს კონკურენტებს, რათა ნახოთ სად ხართ. ეს (ღირებულება E) არის ფასი, რომელსაც დააკისრებთ თქვენი  მომსახურებისა თუ პროდუქტის მომხმარებლებს.
F.
დაადგინეთ სხვაობა თქვენი ერთეულის ღირებულებასა (ღირებულება D) და თქვენი ფასის ერთეულზე (ღირებულება E) შორის. ეს განსხვავება არის თქვენი მოგების მარჟა (£).
G.
დაადგინეთ მოგების მარჟა პროცენტულობის სახით (%)თქვენი მოგების მარჟის (ღირებულება F) თქვენი ერთეულის ფასზე (ღირებულება E) გაყოფით და 100-ზე გამრავლებით.
H.
დაადგინეთ ფასნამატი თქვენი მოგების მარჟის (ღირებულება F) გაყოფით თქვენი ერთეულის თვითღირებულებაზე (ღირებულება D) და 100-ზე გამრავლებით.




მას შემდეგ, რაც დაადგენთ ფასს თითოეულ თქვენს პროდუქტსა თუ მომსახურებაზე, შეადარეთ იგი თქვენი კონკურენტების ფასებს. თუ თქვენი ფასი უფრო ძვირია, უნდა იფიქროთ, გადაიხდიან თუ არა კლიენტები დამატებით თანხას თქვენგან შესაძენად.

რამდენს გამოიმუშავებთ?მეათე ნაწილი
£


ფინანსური პროგნოზები: 10.1 გაყიდვები და ხარჯების პროგნოზი	


გაყიდვების პროგნოზი გიჩვენებთ რამდენი გაყიდვის მიღწევას აპირებთ პირველ წელს და რამდენ გამოიმუშავებთ. ძნელია იმის ცოდნა, თუ რა შეიძლება იყოს გაყიდვების რეალური რაოდენობა, ამიტომ უმჯობესია დაგეგმოთ ყველაზე უარესი შემთხვევა.
მრავალი ბიზნესისთვის, გაყიდვების რაოდენობაზე გავლენას ახდენს გარე ფაქტორები, როგორიცაა არდადეგები, სეზონები, ამინდი და ა.შ. დაფიქრდით, ელით თუ არა, რომ თქვენი გაყიდვები განსხვავებული იქნება რამდენიმე თვეში და ასახეთ ეს თქვენს გაყიდვების პროგნოზებში.
ხარჯების პროგნოზი გაჩვენებთ, თუ რამდენ ფულს დახარჯავთ პროდუქტებსა თუ მომსახურებებზე, თუ მიაღწევთ გაყიდვების პროგნოზირებულ მოცულობას.

 შეავსეთ გაყიდვების/ხარჯების პროგნოზის
წარმოდგენილი ცხრილი, ქვემოთ ნაჩვენები ინსტრუქციების შემდეგ.

* თუ ამ ფორმას ავსებთ MS Excel-ში, ეს სექციები ავტომატურად გამოითვლება.






გაყიდვების გაანგარიშება
A. დაწერეთ თვეების სახელები. პირველი თვე უნდა იყოს თვე, რომელშიც აპირებთ ვაჭრობის დაწყებას.

B. დაწერეთ რამდენი გაყიდვების განხორციელებას აპირებთ ყოველთვიურად. ამისათვის გამოთვალეთ რამდენი პროდუქტის/მომსახურების გაყიდვა შეგიძლიათ დღეში. გაამრავლეთ ეს რიცხვი კვირაში დღეების რაოდენობაზე, რომელშიც აპირებთ ვაჭრობას. და ბოლოს, გაამრავლეთ ეს რიცხვი 4.3-ზე (კვირების საშუალო რაოდენობა თვეში), რათა მოგცეთ გაყიდვების რაოდენობა, რომლის განხორციელებასაც აპირებთ თვეში.
ხარჯების გაანაგრიშება
D. დაადგინეთ, რამდენ ფულს დახარჯავთ ყოველთვიურად, თუ განახორციელებთ პროგნოზირებულ გაყიდვებს. ამისათვის აიღეთ გაყიდვების რაოდენობა (B) და გაამრავლეთ იგი მის ღირებულებაზე (ღირებულება D ღირებულების/ფასის ცხრილში მეცხრე ნაწილში).*
ვარაუდები
E. აღწერეთ თქვენს მიერ გაკეთებული ნებისმიერი დაშვება, მაგალითად, გარე ფაქტორები, რომლებიც გავლენას ახდენენ გაყიდვების რაოდენობაზე. მაგალითად, თუ ქოლგებს ყიდით, ზამთარში უფრო მაღალ გაყიდვებს მოელით, რადგან უფრო წვიმს.
C. დაადგინეთ, რამდენ ფულს გამოიმუშავებთ ყოველთვიურად. ამისათვის აიღეთ გაყიდვების რაოდენობა (B) და გაამრავლეთ იგი მის ფასზე (ფასი F ღირებულების/ფასის ცხრილში მეცხრე ნაწილში). მთლიან შემოსავალს, რომელსაც იღებთ გაყიდვებიდან წელიწადში, ეწოდება თქვენი ბრუნვა.*


მეათე ნაწილი
£




10.2. საკუთარი თავის რჩენის ბიუჯეტი	

წინამდებარე ნაწილის მიზანი

გადარჩენის ბიუჯეტი აჩვენებს იმ თანხას, რომელიც ყოველთვიურად გჭირდებათ ცხოვრებისთვის. ამის დასადგენად შეკრიბეთ ყველა დახარჯული თანხა და გამოაკელით ნებისმიერი თანხა, რომელსაც იღებთ შემოსავლის სახით თქვენი ბიზნესის გარდა სხვა წყაროებიდან.

როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი
შეავსეთ წარმოდგენილი საკუთარი თავის რჩენის ბიუჯეტის ცხრილი, ქვემოთ ნაჩვენები ინსტრუქციების შემდეგ.

* თუ ამ ფორმას ავსებთ MS Excel-ში, ეს სექციები ავტომატურად გამოითვლება.











ჩამოთვალეთ ყველა სხვადასხვა რამ, რაზეც ფულს ხარჯავთ ყოველთვიურად. ზოგიერთ მათგანს ექნება პროგნოზირებადი ხარჯები, მაგალითად, ქირა და გასართობი ხარჯები. განსხვავებული ნივთებისთვის, უნდა დაადგინოთ, რამდენს ხარჯავთ საშუალოდ თვეში.  ნუ გაითვალისწინებთ თქვენი ბიზნესის ხარჯებს.
B. დაამატეთ ყველა სხვადასხვა ხარჯი A ნაწილში, რათა გამოიანგარიშოთ თქვენი მთლიანი ყოველთვიური ხარჯები.* 
C. ჩამოთვალეთ შემოსავალი, რომელსაც იღებთ ყოველთვიურად; მათ შორის შემოსავალი ნახევარ განაკვეთზე მუშაობიდან ან შეღავათებიდან, როგორიცაა ბავშვის ბენეფიტი, ახალი გარიგება ან სამუშაო საგადასახადო კრედიტი.
შესაძლოა თქვენ დაგჭირდეთ ქვემოთ ჩამოთვლილის გათვალისწინება:
· იპოთეკა
· ქირა
· მუნიციპალური გადასახადი
· გაზი და ელექტროობა
· წყლის გადასახადები
· პერსონალური და ქონების დაზღვევა
· საკვები
· ტანისამოსი
· ტელეფონი
· ქირავნობის ხარჯები (TV, ვიდეო და ა.შ)
· გართობა (საკვები, სასმელები, კინოთეატრი და ა.შ)
· გამოწერები (სავარჯიშო დარბაზი, ჟურნალები,ა.შ.)
· მანქანის გადასახადი და დაზღვევა
· მანქანის ტექნიკური მომსახურება და შეკეთება
· ბავშვების ხარჯები და საჩუქრები
· დაზოგვის გეგმა
· საკრედიტო ბარათისა და პირადი სესხის დაფარვა
D. შეაკრიბეთ ყველა განსხვავებული თანხა C ნაწილში, რათა გამოიმუშაოთ თქვენი მთლიანი ყოველთვიური შემოსავალი.*
E.შემოსავლის დადგენის მიზნით, რომელსაც მოითხოვთ თქვენი ბიზნესიდან, გამოქვითეთ თქვენი სრული შემოსავალი (D) თქვენი სრული ხარჯებიდან (ბ).*


მეათე ნაწილი
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10.2  ფულადი ნაკადის პროგნოზი	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


ფულადი სახსრების ნაკადი გვიჩვენებს, რამდენი ფული უნდა შემოვიდეს და გავიდეს თქვენს ბიზნესიდან. ის აერთიანებს ყველა სამუშაოს, რაც თქვენ ასახეთ თქვენს გეგმაში. თქვენ უნდა შეასრულოთ პროგნოზი რეალისტურად. დარწმუნდით, რომ:

· მოიცავს სეზონურ ცვლილებებს ზედნადებში, როგორიცაა გათბობისა და განათების გადასახადები ზამთარში.
· დაუშვით დაგვიანებები გაყიდვის მომენტსა და გადახდის მიღებას შორის.
· ზედმეტად ნუ შეაფასებთ რამდენი მარაგი დაგჭირდებათ
· გაყოფილი ხარჯები, რომელთა გადახდა შესაძლებელია ყოველთვიურად ან კვარტალურად.
 თქვენი ბიზნესის დაწყების შემდეგ, თქვენ მოგიწევთ ჩანაწერი შეინახოთ თქვენი რეალური შემოსავლებისა და ხარჯების შესახებ და ეს უნდა შეადაროთ თქვენს გეგმას, რათა წარმოდგენა მოგცეთ, რამდენად კარგად მუშაობს თქვენი ბიზნესი.

შეავსეთ წარმოდგენილი ფულადი სახსრების პროგნოზის ცხრილი ქვემოთ მოცემული ინსტრუქციის მიხედვით.  

* თუ ამ ფორმას ავსებთ MS Excel-ში, ეს სექციები ავტომატურად გამოითვლება..





A.  სვეტები აჩვენებს თვეებს თქვენი ვაჭრობის პირველი წლის განმავლობაში. დაწერეთ თვეების სახელები. ისინი უნდა იყოს იგივე, რაც 10.1 ნაწილში თქვენს გაყიდვების/დანახარჯების პროგნოზში.*

B. ზედა მწკრივებში ნაჩვენებია ფული, რომელიც შემოდის თქვენს ბიზნესში და როდის. თქვენ უნდა ჩამოთვალოთ თითოეული ტიპის შემოსავალი სხვადასხვა ხაზზე. შემოსავლის ტიპიური ტიპები, რომლებიც უნდა შეიცავდეს არის:
· შემოსავალი გაყიდვებიდან (იგივე უნდა იყოს, რაც 10.1-ში თქვენს გაყიდვების/ხარჯების პროგნოზში)*
· სესხის დაფინანსება
· თქვენი საკუთარი ნებისმიერი ფული, რომელსაც ბიზნესში დებთ.

C. თითოეული თვისთვის შეკრიბეთ სრული თანხა, რომელიც შემოგდით ბიზნესში*.

D. შუა მწკრივები აჩვენებს თქვენი ბიზნესიდან გასულ თანხას. ჩამოთვალეთ თითოეული ღირებულება სხვადასხვა ხაზზე. ასახეთ ყველა ის ხარჯი, რომელიც შეიმუშავეთ თქვენი ბიზნეს გეგმის წინა ნაწილებში, მაგალითად, მარკეტინგული ხარჯები, აღჭურვილობის ხარჯები, პირადი ბიუჯეტი. სხვა ხარჯები მოიცავს:
· ხელსაწყოებს
· მასალებს/მარაგს
· ქირა
· სითბო/სინათლე/წყალი
· ტელეფონი
· ფოსტით გაგზავნა
· ბეჭდვა და საკანცელარიო ნივთები
· 
 დაზღვევა და გადასახადი
· ძრავის შეკეთება/მოვლა
· petrol/diesel/other travel costs
· IT ხარჯები
· სესხის დაფარვა

თქვენ უნდა ახსნათ, თუ რას უკავშირდება თითოეული ღირებულება თქვენი ხარჯების ცხრილში თქვენი ბიზნეს გეგმის 10.4 ნაწილში..

E. თითოეული თვისთვის შეკრიბეთ თანხის სრული ოდენობა, რომელიც თქვენი ბიზნესიდან გადის.

F. ქვედა სტრიქონები აჩვენებს, თუ რამდენი ფულია თქვენს ბიზნესში ყოველი თვის დასაწყისში და ბოლოს.

a) ბალანსი – აიღეთ ამ თვეში მიღებული ფული (C) და გამოაკელით დახარჯული თანხა (E).*
b) საწყისი ბალანსი – უნდა იყოს იგივე, რაც წინა თვის დახურვის ბალანსი.*
გ) დახურვის ბალანსი – თვის გახსნის ბალანსი (ბ) პლუს მიმდინარე თვის ბალანსი (a).*
წაუგებლობა
თქვენი წაუგებლობის წერტილი არის გაყიდვების რაოდენობა, რომელიც უნდა შეასრულოთ თქვენი ბიზნესის მართვის ხარჯების დასაფარად. იმისათვის, რომ გამოვთვალოთ თქვენი წაუგებლობა::

G. დაადგინეთ თქვენი ბიზნესის მართვის წლიური ღირებულება (თქვენი ფულადი ნაკადების E მწკრივის ჯამური სვეტი).

H. გაყავით ღირებულება G თქვენი მთლიანი მოგების მარჟის პროცენტზე (სტრიქონი G ღირებულების/ფასის ცხრილში მეცხრე ნაწილში).

J. კვირაში საჭირო რაოდენობის გაყიდვების გასარკვევად, 
გაყავით H წელიწადში იმ კვირების რაოდენობაზე, რომლებშიც ელოდებით მუშაობას.
K. დღეში საჭირო რაოდენობის გაყიდვების გასარკვევად,გაყავით J კვირაში დღეების რაოდენობაზე, რომლებშიც ელოდებით მუშაობას. 
.

მეათე ნაწილი
£


10.3  ხარჯების ცხრილი	

20
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წინამდებარე ნაწილის მიზანი

ხარჯების ცხრილი განმარტავს, თუ რა შედის თქვენი ფულადი ნაკადის თითოეულ ღირებულებაში. ის ასევე განმარტავს, თუ რა დაშვებები გამოიყენეთ ღირებულების დასადგენად.

მაგალითად, შეიძლება გქონდეთ მგზავრობის ხარჯების ხაზი, რათა გადაიხადოთ თქვენთვის საჭირო ბენზინისთვის. ხარჯების ცხრილში თქვენ ახსნით რამდენი ბენზინის მოხმარება ივარაუდეთ (მაგალითად, რამდენ ავზი) და რამდენი ივარაუდეთ, რომ ეღირება (მაგალითად, რამდენი ღირს ერთი ავზი).








როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი

თუ თქვენ განმარტეთ თქვენი ხარჯები თქვენს ფულად ნაკადში თქვენი ბიზნეს გეგმის სხვა ნაწილში, უნდა დაწეროთ ხარჯების ცხრილში, სადაც შეგიძლიათ იხილოთ ხარჯების დეტალური აღწერა. მაგალითად, თქვენი მარკეტინგული ხარჯები აიხსნება მეხუთე ნაწილში.

ფულადი ნაკადის ყველა სხვა ხარჯისთვის, თქვენ უნდა ახსნათ, რას მოიცავს ისინი და როგორ დაადგინეთ.
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რას იზამთ თუ არ გამოგივათ?
მეთერთმეტე ნაწილი


სარეზერვო გეგმა	
წინამდებარე ნაწილის მიზანი	როგორ უნდა შეავსოთ ეს ნაწილი


ზოგჯერ, მიუხედავად ფრთხილად დაგეგმვისა, გაუთვალისწინებელი რამ ხდება და ბიზნესი წარუმატებელია. არსებობს მრავალი მიზეზი, რის გამოც ბიზნესი შეიძლება ჩავარდეს; ფულადი სახსრების ნაკლებობა, ახალი კონკურენტი ან ცვლილებები თქვენს პირად ცხოვრებაში.

წარუმატებლობას არავინ გეგმავს, მაგრამ მნიშვნელოვანია დაგეგმოთ „რა იქნება თუ“ სცენარი. რა მოხდება, თუ ისე არ გამოვა, როგორც წარმოგიდგენიათ?

 

ზოგჯერ, შეიძლება დაგჭირდეთ ცვლილებები თქვენს არსებულ ბიზნესში, რომლებიც შეამცირებენ თქვენს ხარჯებს ან გაზრდიან თქვენს შემოსავალს. სხვა შემთხვევებში შესაძლოა მოხდეს ისე რომ, მიუხედავად თქვენი ძალისხმევებისა,თქვენ მოგიწევთ ბიზნესის დახურვა და გეგმა „ბ“-ს ამოქმედება.უმჯობესია გქონდეთ გეგმა „ბ“ მზად ყოველი შემთხვევისთვის, ნებისმიერი გაუთვალისწინებელი შემთხვევებისთვის.
.

გთხოვთ, მიჰყვეთ ქვემოთ მოცემულ ილუსტრაციაში მოცემულ ნაბიჯებს.












11.1
იფიქრეთ იმაზე, თუ რა ცვლილებების შეტანა შეგიძლიათ თქვენს ბიზნესში მოკლევადიან პერიოდში, რაც დაგეხმარებათ დაზოგოთ ხარჯები ან გამოიმუშავოთ მეტი ფული..
მაგალითად, შეგიძლიათ იმუშაოთ უფრო იაფ მომწოდებელთან, მოლაპარაკება აწარმოოთ უფრო მოკლე გადახდის პირობებზე თქვენს მომხმარებლებთან ან გაზარდოთ გაყიდვები ეფექტური ქსელის საშუალებით?







11.2
იფიქრეთ იმაზე, თუ რა ცვლილებების განხორციელება შეგიძლიათ გრძელვადიან პერსპექტივაში.
მაგალითად, შეგიძლიათ აწარმოოთ ინტერნეტში თქვენი ბიზნესის დიდი ნაწილი ან მოეწყოთ ნახევარ განაკვეთიან სამუშაოზე ან გაიაროთ ტრენინგ კურსი, რომელიც დაგეხმარებათ გაიცნოთ ახალი ადამიანები და ისწავლოთ ახალი უნდარები, რომლებიც წარმატებას მოუტანს თქვენ ბიზნესს?

11.3
თუ გადაწყვეტთ დახუროთ თქვენი ბიზნესი, დაფიქრდით რა უნარები და გამოცდილებები გაქვთ ახლა - და Enterprise პროგრამის გავლის შედეგად- რომელიც დაგეხმარებათ შემდეგი ნაბიჯების გადადგმაში.
მაგალითად, გყავთ კონტაქტები, რომლებიც დაგეხმარებიან? რა მხარდაჭერა იქნება ხელმისაწვდომი „The Prince’s Trust-დან?








11.4
დაფიქრდით,რა შეისწავლეთ თქვენი საკუთარი ბიზნესის მართვის შედეგად.
მაგალიათად, რა დადებით მხარეებს იღებთ თქვეი საკუთარი ბიზნესის მართვიდან;   რა ისწავლეთ; რა კონტაქტები დაამყარეთ; რა უნარები და გამოცდილება გაქვთ ახლა, რაც ადრე არ გქონდათ; რით იქნება ეს საინტერესო დამსაქმებლისთვის?
   ბიზნესის ტერმინების განმარტება
მეთორმეტე ნაწილი





წინამდებარე ცხრილი განმარტავს, ზოგიერთი სიტყვის მნიშვნელობას, რომელსაც ადამიანები ხშირად იყენებენ ბიზნესზე საუბრისას.







აქტივები
კომპანიის საკუთრებაში არსებული შენობები, სატრანსპორტო საშუალებები, აქციები და ფულადი თანხა ბანკში. 
ბრენდი
გულისხმობს სიტყვებსა და სიმბოლოებს, როგორებიცაა დასახელება, ლოგო და სლოგანი, რომლებიც წარმოადგენენ კომპანიის იდენტურობას.
წაუგებლობა
გაყიდვების მოცულობა, რომელიც აუცილებელია საწარმოს მიერ შესასრულებლად, მისი ყველა ხარჯის დასაფარად.
ბიზნეს გეგმა
დოკუმენტი, რომელიც აღწერს ბიზნესის ამოცანებს, მიზნებსა და მათი მიღწევის გეგმას .
კაპიტალური ხარჯები
ფული, რომელიც იხარჯება ნივთების შესაძენად ან გასაუმჯობესებლად, რომლებიც ბიზნესის საკუთრებაში იქნება დიდი ხნის განმავლობაში, მაგ. შენობები ან აღჭურვილობა.

ნახშირბადის ანაბეჭდი
კლიმატზე ადამიანის საქმიანობის გავლენის საზომი წარმოებული სათბურის გაზების მთლიანი რაოდენობის თვალსაზრისით.

ფულადი ნაკადის პროგნოზი
განსაზღვრული დროის განმავლობაში (ჩვეულებრივ ერთი წლის განმავლობაში),თანხის სავარუდო ოდენობა, რომელსაც კომპანია დახარჯავს და მიიღებს.
კრედიტორი
ფიზიკური ან იურიდიული პირი, რომლის წინაშეც ცალკეულ ორგანიზაციას აქვს დავალიანება.

მოკლე პრეზენტაცია
2 წუთიანი შეჯამება, რომელიც განმარტავს (i) რა საქმიანობას ეწევა თქვენი ბიზნესი (ii) ვინ არიან თქვენი კლიენტები და (iii) რა განასხვავებს თქვენს ბიზნესს კონკურენტებისგან. კლიენტისთვის  ცნობილი უნდა იყოს თქვენი ბიზნესის შესახებ ინფორმაცია და მისი გაყიდვის უნიკალური წერტილი თქვენი მოკლე პრეზენტაციის მოსმენის შემდეგგ.  
დანახარჯი
გადახდილი თანხა; ღირებულება
ძირითადი საშუალებები
ობიექტები, რომლებსაც ბიზნესი ფლობს ან აკონტროლებს დიდი ხნის განმავლობაში, როგორიცაა შენობა ან აღჭურვილობა.
ფიქსირებული ხარჯები
ხარჯები, რომლებიც უცვლელი რჩება, მიუხედავად იმისა, რამდენ გაყიდვას ახორციელებს ბიზნესი, მაგ. ქირა.
მთლიანი მოგება
მთლიანი შემოსავალი ბიზნესის გაყიდვებიდან გამოკლებული გაყიდვების განხორციელების პირდაპირი ხარჯები (ეს არ მოიცავს ბიზნესის ზედნადებს ან მიმდინარე ხარჯებს).
ძირითადი გზავნილები
გზავნილები, რომელიც გსურთ თქვენმა კლიენტებმა დაიმახსოვრონ თქვენი ბიზნესის შესახებ.
განზრახვის წერილი
პოტენციური კლიენტის მიერ ხელმოწერილი განცახდება, სადაც მითითებულია თუ რომელი და რამდენი პროდუქტისა თუ მომსახურების შეძენა აინტერესებთ თქვენგან.
მარჟა
განსხვავება პროდუქტისა თუ მომსახურების გასაყიდ ფასსა და მის ხარჯებს შორის. რაც უფრო მაღალია მარჟა, მით მეტია მოგება.

მარკეტინგი
ბიზნესის ნებისმიერი აქტივობა, რომელიც ცდილობს დააკავშიროს პოტენციური კლიენტები.
ბაზრის პოზიციონირება
თუ, როგორ წარადგენს ბიზნესი მის პროდუქტებსა თუ მომსახურებებს მის კონკურენტებთან მიმართებაში.უფრო მაღალი ხარისხი, უფრო იაფია და ასე შემდეგ.
განცხადება მისიის შესახებ
წინადადება, რომელიც აღწერს სად მიდის თქვენი ბიზნესი ან რისი მიღწევა გსურთ გრძელვადიან პერსპექტივაში.
წმინდა მოგება
ბიზნესის მთლიანი შემოსავალი გამოკლებული მისი მთლიანი ხარჯები
მიზნები
ის, რაც ბიზნესს სურს ან მიზნად ისახავს მიაღწიოს..
ოპერაციები
ყოველდღიური საქმიანობა, რომელიც ხდება ბიზნესის ფარგლებში.

მოგების და ზარალის ანგარიში
აჩვენებს ბიზნესის მთლიან შემოსავალს და ხარჯებს გარკვეული პერიოდის განმავლობაში.
პერსპექტივა
პირი, რომელიც შესაძლოა გახდეს კლიენტი.
საზოგადოებასთან ურთიერთობები (PR)
ორმხრივი კომუნიკაცია ბიზნესსა და ნებისმიერ დაინტერესებულ პირს შორის..
მიმართვა
სხვისი რეკომენდაციით მოპოვებეული კლიენტი.

რესურსები
ფული, ხალხი, დრო და აღჭურვილობა, რომელიც საჭიროა ბიზნესის მართვისთვის.
მარაგი
ბიზნესის საკუთრებაში არსებული ყველა ნედლეული და მზა პროდუქცია.
საიმიჯო სლოგანი
მიმზიდველი ფრაზა, რომელიც აჯამებს ბიზნესის გზავნილს, მაგალითად: „Cadbury’s Crème Egg – როგორ მიირთმევთ თქვენსას?’.
სამიზნე ბაზარი
კლიენტების ჯგუფი, რომელზეც კომპანია წყვეტს მოახდინოს მისი მარკეტინგული ძალისხმევების ფოკუსირება. .
ბრუნვა
ბიზნესის მთლიანი გაყიდვების შემოსავალი ერთი წლის განმავლობაში.

USP (უნიკალური გაყიდვის წერტილი)
სარგებელი, რომელსაც ბიზნესი სთავაზობს მის კლიენტებს, მისი კონკურენტებისგან განსხვავებით.
ღირებულებები
პრინციპები და შეხედულებები, რომლებიც განსაზღვრავენ ბიზნესის საქმიანობას.
ცვლადი ხარჯები
ხარჯები, რომლებიც იცვლება ბიზნესის გაყიდვების დონის მიხედვით.
განხორციელებადი
თუ ბიზნეს იდეა განხორციელებადია, ეს ნიშნავს, რომ უნდა იმუშაოს და ბიზნესი წარმატებული იყოს.

ხედვა
ბიზნესის გრძელვადიანი მიზანი.
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„The Prince’s Trust“-ის შესახებ დეტალური ინფორმაციისთვის, იხილეთ:
princes-trust.org.uk
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