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	განმცხადებელი ფიზიკური პირი/პირთა ჯგუფი:
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	პროექტის დაფინანსების სტრუქტურა
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2. [bookmark: _Toc453803017]მოკლე მიმოხილვა

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· პროექტის შესახებ მოკლე ინფორმაციას, საქმიანობის აღწერას და მიზანს; 
· მაქსიმუმ 1 გვერდს.

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· ძირითადი ინფორმაცია თქვენი ბიზნესის შესახებ;
· გაუჩნდეს სურვილი, უფრო მეტი შეიტყოს თქვენი ბიზნესის შესახებ.

	
მოკლე მიმოხილვა უნდა მოიცავდეს ბიზნესგეგმის ყველაზე მნიშვნელოვან ასპექტს. ამ ნაწილში მოკლედ მიეწოდება ინფორმაცია მკითხველს, თუ რას წარმოადგენს თქვენი კომპანია, რომელი მიმართულებით გინდათ განავითაროთ იგი, რომელია თქვენი ბიზნესგეგმის ძლიერი მხარეები და რატომ იქნება თქვენი ბიზნესიდეა წარმატებული. თუ თქვენ ეძებთ დაფინანსებას, აღნიშნული ნაწილი წარმოადგეს პირველ შანსს, მიიპყროთ პოტენციური ინვესტორის ყურადღება.

რას უნდა მოიცავდეს მოკლე მიმოხილვა:

· დამწყები ბიზნესის შემთხვევაში:
· თუ თქვენ მხოლოდ ახლა იწყებთ ბიზნესს, სავარაუდოა, რომ არ ფლობთ იმდენ ინფორმაციას, რამდენსაც მოქმედი კომპანიის შემთხვევაში. ამ შემთხვევაში, ყურადღება გაამახვილეთ თქვენს გამოცდილებასა და ცოდნაზე, ინოვაციურობასა და იმ  გადაწყვეტილებაზე, რამაც მიგიყვანათ ბიზნესის დაწყებამდე.

· არსებული ბიზნესის შემთხვევაში:
· კომპანიის მისია - რამდენიმე წინადადებით გადმოეცით, რას წარმოადგენს თქვენი ბიზნესი; 
· კომპანიის შესახებ ინფორმაცია - როდის დაარსდა, დამფუძნებლების სახელები და მათი ფუნქცია, თანამშრომლების რაოდენობა, ბიზნესის ადგილმდებარეობა;
· პროდუქცია/მომსახურება - მოკლედ აღწერეთ, რა პროდუქციას აწარმოებთ და/ან რა მომსახურებას სთავაზობთ მომხმარებელს;
· ფინანსური ინფორმაცია - თუ ეძებთ დაფინანსებას, ასახეთ ინფორმაცია მიმდინარე ფინანსური ინსტიტუტებისა და ინვესტორების შესახებ;
· შეაჯამეთ მომავალი გეგმები - რომელი მიმართულებით ფიქრობთ თქვენი ბიზნესის განვითარებას. 






3. [bookmark: _Toc453803018]ბიზნესის აღწერა

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· ბიზნესის მიზნობრიობას;
· კომპანიის ხედვას; 
· რატომ არის/იქნება ინოვაციური თქვენი ბიზნესი;
· ბიზნესის მოკლე ისტორიას (კომპანიის არსებობის შემთხვევაში);
· ძლიერი მხარეები

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· რას წარმოადგენს ბიზნესი; 
· თქვენი ხედვა კომპანიის განვითარებისა და პოტენციალის შესახებ;
· თქვენი კომპანიის კონკრეტული მიზნებისა და გეგმების შესახებ;
· კომპანიის განვითარების ისტორია.

	
აღნიშნული ნაწილი მოიცავს თქვენი ბიზნესის მრავალი ასპექტის აღწერას, რომელთაც სწრაფად უნდა მიახვედროს მკითხველი/ინვესტორი, რა არის თქვენი ბიზნესის მიზანი და ინოვაციურობა.

ბიზნესის აღწერა შესაძლოა მოიცავდეს:

· ბიზნესის ძირითად მახასიათებლებსა და ბაზრებიდან გამომდინარე არსებულ საჭიროებებს, რომელთა დაკმაყოფილებასაც ცდილობთ;
· როგორ აკმაყოფილებს თქვენი პროდუქცია/მომსახურება ამ საჭიროებებს;
· ჩამონათვალს კონკრეტული მომხმარებლებისა, ორგანიზაციებისა და კომპანიებისა, რომლებსაც ემსახურება და/ან მოემსახურება თქვენი კომპანია;
· კონკურენტულ უპირატესობას, რომელიც, თქვენი აზრით, თქვენს ბიზნესს წარმატებას მოუტანს (მაგ.: ინოვაციურობა, ბიზნესის ადგილმდებარეობა, გამოცდილება/ცოდნა, ეფექტიანი მმართველობა და ა.შ.).



4. [bookmark: _Toc453803019]ორგანიზაციული სტრუქტურა და მენეჯმენტი 

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· ინფორმაციას კომპანიის ორგანიზაციული მოწყობის შესახებ, ორგანიზაციული მოწყობის დიაგრამას;
· იურიდიულ ფორმას (შპს, სს, ინდ. მეწარმე);
· დამფუძნებელთა სტრუქტურას;
· წამყვანი მენეჯერების მოკლე ბიოგრაფიას;
· ბიზნესსაქმიანობისთვის საჭირო ლიცენზიებსა და  ნებართვებს.

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· კომპანიის წილების განაწილების შესახებ;
· კომპანიის მმართველებისა და მათი ფუნქციების შესახებ.

	
ვინ რას აკეთებს თქვენს ბიზნესში? როგორია მათი ცოდნა და გამოცდილება და რატომ ჩართეთ თქვენს ბიზნესში მენეჯმენტის წევრებად და თანამშრომლებად? რა პასუხისმგებლობა აკისრიათ მათ? აღნიშნული შეიძლება ზედმეტ კითხვებად ჩათვალოთ იმ კომპანიისთვის, რომელშიც ერთი ან ორი ადამიანი მუშაობს, მაგრამ მკითხველს/ინვესტორს აინტერესებს, ვინ არის/იქნება პასუხისმგებელი ბიზნესის პროცესებზე. მიაწოდეთ დეტალური აღწერა თითოეული დანაყოფის ან დეპარტამენტის და მათი ფუნქციის შესახებ. კარგად უნდა ჩანდეს, ვინ იღებს/მიიღებს ყოველდღიურ და გრძელვადიან გადაწყვეტილებებს. 

მარტივი და ეფექტიანი გზა თქვენი კომპანიის სტრუქტურის წარმოსაჩენად ორგანიზაციული სქემის მომზადებაა. ეს ადასტურებს, რომ გააზრებული გაქვთ, ვინ რას აკეთებს და კომპანიის თითოეულ ქმედებას ჰყავს პასუხისმგებელი პირი. 




5. [bookmark: _Toc453803020]ბაზრის ანალიზი

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· ინფორმაციას თქვენი ბიზნესის ინდუსტრიის შესახებ;
· ინფორმაციას სამომავლო ან ამჟამად ბაზარზე არსებული მოთხოვნის შესახებ; 
· მიზნობრივი ბაზრის აღწერას;
· მიზნობრივი მომხმარებლის ზოგადი პროფილის აღწერას;
· ხელმისაწვდომობის შემთხვევაში ინფორმაციას ბაზრის წილების განაწილების შესახებ. 

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· ძირითადი ინფორმაცია თქვენი ბიზნესის ინდუსტრიისა და მომხმარებლის საჭიროებების შესახებ, რომელთა დაკმაყოფილებასაც აპირებთ;
· ინფორმაცია მიზნობრივი ბაზრის შესახებ.  

	
ბაზრის ანალიზის ნაწილი უნდა ასახავდეს თქვენს ცოდნას ბიზნესის ინდუსტრიისა და ბაზრის შესახებ, ისევე, როგორც თქვენ მიერ ჩატარებული ნებისმიერი კვლევის შედეგებსა და დასკვნებს. 

ბაზრის კვლევა შეიძლება შედგებოდეს შემდეგი ელემენტებისგან:
· ინდუსტრიის აღწერა - აღწერეთ თქვენი ინდუსტრია, მიმდინარე მოცულობა და ისტორიული ზრდის მაჩვენებელი, ისევე, როგორც სხვა ტენდენციები და განსაკუთრებული მახასიათებლები.  ჩამოთვალეთ ძირითადი მომხმარებლების ჯგუფები თქვენს ინდუსტრიაში.
· მიზნობრივი ბაზარი - შეამცირეთ თქვენი სამიზნე ბაზარი მართვად ზომამდე. ბევრი ბიზნესმენის შეცდომაა, რომ მიისწრაფვის მრავალი მიზნობრივი ბაზრისკენ. ამიტომ თავდაპირველად ჩაატარეთ კვლევა და გაამახვილეთ ყურადღება შემდეგ ინფორმაციაზე:

· განმასხვავებელი მახასიათებლები - რა სჭირდება თქვენს პოტენციურ კლიენტებს? შეძლებთ თუ არა ამ საჭიროებების დაკმაყოფილებას? რა არის დემოგრაფიული ჯგუფის მონაცემები და ადგილმდებარეობა? არსებობს თუ არა  რაიმე სეზონური ან ციკლური მახასიათებლები, რომელთაც შეიძლება გავლენა იქონიონ თქვენს ბიზნესზე?
· პირველადი სამიზნე ბაზარი - დაახლოებით რა მოცულობისაა ბაზარი და როგორია ზრდის დინამიკა, საპროგნოზო ზრდის მაჩვენებელი?
· სამიზნე ფასები - განსაზღვრეთ თქვენი ფასების სტრუქტურა, ბაზარზე რა სეგმენტს დაიკავებთ.

· კონკურენტული ანალიზი - კონკურენტული ანალიზის საფუძველზე უნდა განსაზღვროთ თქვენი კონკურენტუნარიანობა პროდუქციის/მომსახურებისა და საბაზრო სეგმენტის კუთხით. უნდა შეაფასოთ შემდეგი კონკურენტული მახასიათებლები:
· საბაზრო წილი;
· ძლიერი და სუსტი მხარეები;
· რამდენად მნიშვნელოვანია თქვენი სამიზნე ბაზარი თქვენი კონკურენტებისთვის?
· არსებობს თუ არა რაიმე ბარიერი, რომელმაც შეიძლება შეაფერხოს თქვენი ბაზარზე შესვლა?
· არსებობენ არაპირდაპირი კონკურენტები, რომლებმაც შეიძლება გავლენა იქონიონ თქვენზე?
· რა ბარიერები არსებობს ბაზარზე  (მაგ., ტექნოლოგიური ცვლილება, მაღალი საინვესტიციო ღირებულება, არასაკმარისი კვალიფიციური პერსონალი).

· რეგულაციები - აღწერეთ ნებისმიერი სამომხმარებლო ან სამთავრობო მარეგულირებელი მოთხოვნები, რომლებიც გავლენას ახდენენ/მოახდენენ თქვენს ბიზნესზე და როგორ უზრუნველყოფს თქვენი ბიზნესი მათთან შესაბამისობას.

ინფორმაციის მოძიებაში შესაძლოა დაგეხმაროთ შემდეგი ვებგვერდები:
· www.geostat.ge 
· www.mof.ge 
· www.economy.ge  



6. [bookmark: _Toc453803021]პროდუქცია და მომსახურება

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· თქვენი პროდუქციისა და მომსახურების აღწერას;
· პროდუქციის/მომსახურების ინოვაციურობას; 
· თქვენი პროდუქციისა და მომსახურების კონკურენტუნარიანობას;
· თუ შესაძლებელია, წარმოადგინეთ პროდუქტის სურათი/ბროშურა, რომელიც დანართის სახით დაემატება ბიზნესგეგმას.

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· რატომ ხართ აღნიშნულ ბიზნესში;
· რას წარმოადგენს თქვენი პროდუქცია და მომსახურება. რა ფასად იყიდება/გაიყიდება იგი;
· რატომ არის თქვენი პროდუქტი და მომსახურება კონკურენტუნარიანი.

	
უნდა გამოკვეთოთ ის სარგებელი, რასაც მიიღებს ამჟამინდელი ან პოტენციური მომხმარებელი თქვენი პროდუქციის/მომსახურების შეძენით. 

პროდუქციის და მომსახურების ნაწილი უნდა შეიცავდეს:
· პროდუქტის/მომსახურების აღწერას - ინფორმაცია თქვენი პროდუქტის/მომსახურების კონკრეტული სარგებლის შესახებ. უნდა აღინიშნოს, თუ როგორ შეესაბამება თქვენი პროდუქტი/მომსახურება მომხმარებელთა მოთხოვნასა და საჭიროებას, ასევე უპირატესობა კონკურენტებთან შედარებით და განვითარების რა ეტაპზეა პროდუქტი (მაგ., იდეა, პროტოტიპი);
· ინტელექტუალური საკუთრება - არსებობის შემთხვევაში წარმოადგინეთ პატენტთან/საავტორო უფლებებთან დაკავშირებული დოკუმენტები. აღნიშნეთ, პროდუქტის რომელიმე ძირითადი ასპექტი კლასიფიცირდება თუ არა სავაჭრო საიდუმლოებად;
· კვლევა და განვითარება - ინფორმაცია მიმდინარე და სამომავლოდ დაგეგმილი კვლევის შესახებ. რა შედეგებია მოსალოდნელი სამომავლო კვლევებიდან? 



7. [bookmark: _Toc453803022]მარკეტინგი და რეალიზაცია

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· ბაზრის აღწერას - ვინ არიან ან იქნებიან თქვენი მომხმარებლები. რა მოთხოვნაა თქვენს პროდუქტზე/მომსახურებაზე;
· სადისტრიბუციო არხების აღწერას;
· გაყიდვების სტრატეგიას - ფასი, გაყიდვების ხელშეწყობა (რეკლამირება), პროდუქცია და გაყიდვების ადგილი.

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· რომელია თქვენი ბაზარი და როგორ აპირებთ შეღწევას;
· განფასების, გაყიდვების ხელშეწყობის (რეკლამირება), პროდუქტის დივერსიფიკაციისა და გაყიდვების არხების რომელი სტრატეგიით გეგმავთ პროდუქტის/მომსახურების კონკურენტულ გაყიდვებს. 

	
აღნიშნულ ნაწილში უნდა განისაზღვროს კომპანიის მარკეტინგული სტრატეგია. ქვემოთ მოცემულია ზოგადი პრინციპები, რომლებიც დაგეხმარებათ აღნიშნულში:
· ბაზარზე შეღწევის სტრატეგია;
· ზრდის სტრატეგია - თქვენი ხედვა, თუ როგორ შეძლებს კომპანია ზრდას და განვითარებას; 
· სადისტრიბუციო არხები - შიდა გაყიდვების ჯგუფი, დისტრიბუტორები, საცალო მოვაჭრეები და ა.შ.;
· კომუნიკაცია - როგორ აპირებთ თქვენს კლიენტებთან წვდომას? როგორც წესი, ხდება შემდეგი საშუალებების კომბინაცია: სარეკლამო აქციები, რეკლამა, საზოგადოებასთან ურთიერთობა, ბეჭდვითი მასალა (ბროშურები, კატალოგები, ფლაერები და ა.შ.).

გაყიდვების გუნდის სტრატეგია - თუ თქვენ აპირებთ, გყავდეთ გაყიდვების ჯგუფი, ეს იქნება შიდა რესურსი თუ გარე გუნდი? რამდენი ადამიანი იქნება გაყიდვების გუნდში? როგორ მოამზადებთ ამ გუნდს? როგორი იქნება გაყიდვების ჯგუფის ანაზღაურება?

გაყიდვების ქმედებები - გაყიდვების სტრატეგიის შემუშავებისას იგი სხვადასხვა ქმედებად უნდა დაიყოს. 
(მაგ.: უნდა განისაზღვროს სავარაუდო კლიენტების სია. სიის შედგენის შემდეგ შეირჩეს სამომავლო ლიდერი მომხმარებლები, რომელთაც აქვთ შესყიდვის მაღალი პოტენციალი. დაიგეგმოს გარკვეულ პერიოდში განსახორციელებელი სატელეფონო ზარების რაოდენობა. აქედან გამომდინარე, თქვენ განსაზღვრავთ ზარების საშუალო რაოდენობას, რომელიც დაგჭირდებათ თითოეული გაყიდვისათვის, ასევე - თითოეული გაყიდვის ხარჯს და ა.შ.).



8. [bookmark: _Toc453803023]დაფინანსების მოთხოვნა

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	· მოთხოვნილი თანხის მოცულობას;
· მიზნობრიობას - რაში აპირებთ თანხის დახარჯვას;
· სამომავლოდ დაფინანსების მოთხოვნას მომდევნო 5 (ხუთი) წლის განმავლობაში;
· პროექტის ღირებულებას, ხარჯთაღრიცხვას;
· სამუშაოების შესრულების განრიგს;
· სტრატეგიულ ფინანსურ გეგმას (ბიზნესის გამოსყიდვა, სესხის გადახდა, ბიზნესის გასხვისება); 

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· პროექტის ჯამური ინვესტიციის მოცულობის შესახებ; 
· შეესაბამება თუ არა მოთხოვნილი თანხა შესასრულებელი სამუშაოების ღირებულებას.

	



9. [bookmark: _Toc453803024]ფინანსური ინფორმაცია

	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	ახალი ბიზნესი:
· სტარტაპ ხარჯებს;
· საპროგნოზო მოგება-ზარალის უწყისს (5 წელი);
· საპროგნოზო ფულის მოძრაობის უწყისს (5 წელი);
· თუ შესაძლებელია - საპროგნოზო ბალანსის უწყისს (5 წელი).
არსებული ბიზნესი - ზემოთ ჩამოთვლილთან ერთად:
· ბალანსის უწყისს;
· მოგება-ზარალის უწყისს;
· ფულის მოძრაობის უწყისს (არსებობის შემთხვევაში).

	ამ ნაწილის გაცნობის შემდეგ მკითხველმა უნდა შეიტყოს:
	· კომპანიის არსებული ფინანსური მდგომარეობისა და სამომავლო გათვლების შესახებ. 

	
არსებული ბიზნესის შემთხევაში უნდა წარმოადგინოთ ისტორიული ფინანსური უწყისები, რომლებიც საშუალებას მისცემს მკითხველს, შეაფასოს კომპანიის ფინანსური მდგომარეობა. სასურველია, ერთოდეს ფინანსური ანალიზიც (მაგ., რატომ გაიზარდა/შემცირდა გაყიდვები, როგორია ბალანსის სტრუქტურა, მომგებიანობის მარჟები და ა.შ.).

ნებისმიერმა ბიზნესმა, არსებულმა თუ დამწყებმა, საჭიროა, წარმოადგინოს სამომავლო ფინანსური გათვლები. მკითხველს/ინვესტორს სურვილი ექნება, გაეცნოს, რას მოელით თქვენი კომპანიისგან მომდევნო 5 წლის განმავლობაში. უნდა წარმოადგინოთ საპროგნოზო მოგება-ზარალი, ბალანსი, ფულის მოძრაობის უწყისი. პირველ წელს შეიძლება მხოლოდ თვეების ან კვარტალების, მომდევნო პერიოდებში კი - წლის მიხედვით. სამომავლო გათვლები უნდა შეესაბამებოდეს მოთხოვნის დაფინანსებას, თქვენი დაშვებები უნდა იყოს რაციონალური, სანდო და არგუმენტირებული. 

საპროგნოზო ფინანსური გათვლები, ფინანსურ უწყისებთან ერთად, უნდა შეიცავდეს ქვემოთ ჩამოთვლილ ინფორმაციასაც:
· პროდუქციის/მომსახურების ერთი ერთეულის სარეალიზაციო ფასი;
· პროდუქციის/მომსახურების გაყიდვების მოცულობა (მაგ., რამდენი ერთეული ტელეფონის გაყიდვას გეგმავთ);
· პროდუქციის/მომსახურების ერთი ერთეულის თვითღირებულების კალკულაცია (მაგ., ნედლეულის ხარჯი, პირდაპირი ხელფასის ხარჯი, რაც უკავშირდება უშუალოდ პროდუქციის შექმნას);
· ინვესტიციის ხარჯთაღრიცხვა
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	ეს ნაწილი უნდა მოიცავდეს:
	არსებობის შემთხვევაში: 
· კომპანიის ბროშურას;
· მთავარი მენეჯერების რეზიუმეებს;
· მანქანა-დანადგარების ჩამონათვალს;
· პროდუქციისა და ბიზნესის ადგილმდებარეობის სურათებს;
· ბაზრის კვლევას, ინდუსტრიის შესახებ დამატებით ინფორმაციას;
· მნიშვნელოვან ხელშეკრულებებს (მაგ.: ლიზინგი, სესხი, ხელშეკრულებები მომხმარებელთან/მომწოდებელთან);
· სხვა ნებისმიერი დოკუმენტს, რომელიც, თქვენი აზრით, მნიშვნელოვანია, ბიზნესიდან გამომდინარე;
· ლიცენზიებს, ნებართვებს, პატენტს;
· იურიდიულ დოკუმენტებს;
· სამშენებლო ნებართვებს.



