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KORNIZA KONCEPTUALE PER ZHVILLIMIN E SHKATHTESIVE PER
NDERMARRESI DHE TE MENDUARIT INOVATIV TE NXENESIT NE ARSIMIN
FILLOR DHE TE MESEM

Koncepti i zhvilluar i arsimit pér ndérmarrési né arsimin fillor dhe té mesém éshté pjesé e pro-
jektit “Zhvillimi i kapaciteteve dhe mbéshtetja e inovacionit”, i financuar nga Zyra e Bankés
Botérore né Shkup, géllimi kryesor i té cilit ishte té zhvillojé njé metodologji gjithépérfshirése
pér reformimin e léndéve té lidhura me ndérmarrésiné dhe inovacionin né sistemin arsimor té
Magedonisé sé Veriut dhe sigurimin e njé programi mésimor té strukturuar, progresiv dhe vazh-
dimisht té ndérlidhur, me fokus né mésimin eksperimental dhe zbatimin praktik té njohurive té
fituara.

Nevoja pér reformé/modernizim gjithépérfshirés té programit mésimor ekzistues dhe moduleve
pérkatése pér inovacionin dhe ndérmarrésiné lind nga fakti se né kushtet e globalizimit ekono-
mik dhe politik, mjedisi mjaft konkurrues i biznesit sjell ndryshime té shpejta né zbulimin e
mundésive, né punésim dhe né ményrén e punés né ekonominé kombétare. Prandaj, aftésité e
nevojshme gé té rinjté duhet t’i pérvetésojné né procesin e arsimimit po béhen gjithnjé e mé té
gjéra dhe dalin gjithnjé e mé shumé pértej kornizave té léndéve “klasike”.

Metodologjia gé u zhvillua éshté gjithépérfshirése dhe me cilési té larté, e pérshtatur pér nevojat
e shogérisé dhe sistemit arsimor né Magedoniné e Veriut. Pér mé tepér, metodologjia parashikon
integrimin e arsimit pér ndérmarrési né sfera té tjera shogérore: biznes dhe komunitetin lokal.
Vémendje e vecanté i kushtohet rolit né zhvillim té mésuesve/arsimtaréve/profesoréve, té njohur
jo vetém si dhénés té njohurive, por edhe si mbéshtetés té veprimtarive praktike, ku nxénésit
do té mund t’i pérdorin dhe demonstrojné njohurité e pérfituara dhe té mésojné shumé mé tepér
pérmes krijimit praktik té dickaje dhe angazhimit té duhur personal. Duke zbatuar kété metod-
ologji, reformohet programi mésimor pér léndét “Inovacioni”, “Inovacioni dhe ndérmarrésia”
dhe “Biznesi dhe ndérmarrésia”, me ¢ka sigurohet zbatimi i té gjitha parimeve té arsimit pér
ndérmarrési, si dhe vazhdimési dhe zhvillim i aftésive/shkathtésive duke lévizur nga klasat mé
té uléta te ato mé té larta.

Ministria pér Arsimi dhe Shkencé e Republikés sé Magedonisé sé Veriut shpreh mirénjohjen e saj
té singerté pér Zyrén e Bankés Botérore né Shkup dhe projektin: “The Skills Development and
Innovation Support Project” né kuadér té té cilit ishte i angazhuar ekipi i udhéhequr nga Profesor
Andy Penaluna nga Universiteti i Uellsit “Trinity St. David”, i cili sé bashku me grupin e ek-
spertéve ndérkombétaré dhe vendas pérgatitén metodologjiné e mésipérme me té cilén zbatohet
arsimin pér ndérmarrésiné né arsimin fillor dhe té mesém né Republikén e Magedonisé sé Veriut.

Ministria pér arsim dhe shkencé e
Republikés sé Magedonisé sé Veriut
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Parathénie

Té dashur studenté, prindér, mésues,

(Cdo dité jemi déshmitaré té shfagjes sé produkteve dhe shérbimeve té reja qé lehtésojné
punén toné té pérditshme, rrisin produktivitetin né biznes dhe na mundésojné njé jeté mé té miré.
Nése flasim né nivel shteti, inovacioni éshté thelbésor gé njé vend té keté rritje dhe zhvillim té
géndrueshém, dhe té jeté konkurrues né planin afatgjaté.

Lénda INOVACIONET éshté njé 1éndé e cila u prezantua pér heré té paré né arsimin fillor
né Republikén e Magedonisé sé Veriut né Shtator 2014. Kjo i jep popullatés sé re mundésiné qé
né fund té arsimit fillor té njihet me konceptet themelore té inovacionit té kuptuar si njé proces
né té cilin individét dhe kompanité krijojné vleré té re qé ata e zbatojné né praktiké.

Materiali né libér ndahet sipas metodologjisé sé sapo miratuar pér arsimin e ndérmar-
résisé, e cila kérkon vazhdimési né procesin arsimor duke filluar nga klasa e 9-té deri né vitin e
4-t té shkollés sé mesme, kur nxénésit pritet té jené té gatshém té fillojné biznesin e tyre dhe t’i
zbatojné plotésisht konceptet moderne té ndérmarrésisé.

Pérmbajtja e materialit né klasén e 9-té pérgendrohet né prezantimin e koncepteve
themelore pérmes té cilave nxénésit njihen me botén e inovacionit, ndérmarrésisé dhe biznesit.

Pérpunohen termat ndérmarrés, ndérmarrési, inovacion, zhvillim i karrierés ndérsa nx-
énésit njihen edhe me elementet themelore té shkrim-leximit financiar. Réndésia e njohjes sé
teknologjive, marketingut dhe shitjeve theksohet né ményré qé té arrihet suksesi né biznes.

Duke zgjidhur shembuj praktiké dhe detyra nga jeta e pérditshme, nxénésit zhvillojné
aftési té ndryshme té tilla si kreativiteti, iniciativa, gjenerimi i ideve, vetébesimi, puna né ekip,
por edhe aftésité themelore té biznesit né fushén e shitjeve dhe njohjes financiare. Né té njé-
jtén kohé, gé nga mosha e hershme, mundésohet zhvillimi i mendimit inovativ dhe hapja pér
veté-hulumtim, krijimtari, déshiré pér té realizuar ideté e tyre, njohje dhe pérdorim té mundésive,
marrjen e rrezigeve, etj.

Autorét do t’u jené mirénjohés té gjithé lexuesve té cilét me sugjerimet dhe perceptimet
e tyre té dobishme pér gabimet e mundshme do té kontribuojné né pérmirésimin e materialit.

Autorét
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1. ZHVILLIMI | PROFILIT
PERSONAL - KUSH
ESHTE NDERMARRES?

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

identifikoni interesat dhe ambiciet tuaja pér té ardhmen;

mund té krijoni njé profil personal, té pérshkruani shkathtésité, aftésité, cilésité, interesat dhe
ambiciet tuaja;

té njiheni me nocionin ndérmarrés;

identifikoni mundésité e karrierés qé u pérshtaten mé miré aftésive dhe talenteve tuaja;

té kuptoni pérfitimet personale, sociale dhe financiare té punés;

identifikoni pozicione té ndryshme té punés;

identifikoni mundési té ndryshme pér karrierg;

dini si té pérgatitni njé biografi té shkurtér (CV)




Cdo vit gjithnjé e mé shumé biznese themelohen nga sipérmarrés me ve-
tébesim, té pajisur teknikisht me njohuri. Por, pér fat té keq, shumica e kétyre
bizneseve té nisura thjesht déshtojné. Njerézit béhen ndérmarrés pér njé larmi
arsyesh, disa sepse déshirojné, disa sepse njohin njé mundési tregu dhe disa
sepse nuk kané zgjidhje tjetér. Njé nga arsyet mé té zakonshme té déshtimit té
njé ndérmarrési éshté mungesa e njohurive té mjaftueshme pér té mbajtur barrén
e biznesit gé krijohet dhe duke cuar rrugén drejt suksesit.

Né procesin e ndérmarrésisé, ndérmarrési éshté figura gendrore pa té cilén
akrepat e “orés sé ndérmarrésisé”” nuk do té fillojné té 1évizin, bile ora si e tillé
nuk do té ekzistojé fare.

Interesi dhe ambicia

A jeni i interesuar té filloni njé biznes ose njé karrieré specifike duke punuar
pér diké tjetér? Jané ambiciet tuaja té médha apo té vogla? Kéto pyetje kryesisht
do té formojné té ardhmen tuaj si nxénés, student, punonjés, i vetépunésuar ose
si sipérmarrés.

Ta themi thjesht, interesi éshté njé ndjenjé gé ju térheq
drejt njé objekti, ngjarjeje ose procesi té vecanté. Ju keni
interes pér sportet nése térhigeni nga ndeshjet e futbollit
ose basketbollit né gytetin tuaj, ose né televizion. Ju keni
interes né matematiké nése menjéheré uleni dhe i zgjidhni
detyrat gé ju jané dhéné si detyra shtépie pa ndonjé problem. Thjesht interesi
éshté njé ndjenjé, d.m.th njé gjendje emocionale gé ju térheq pér dicka specifike
mé shumé sesa pér gjérat e tjera, pavarésisht nése éshté njé
objekt fizik, ngjarje apo proces.

Nga ana tjetér, ambicia éshté njé déshiré e forté pér dicka.
té arritur dicka. Zakonisht, ambicia kérkon pérkushtim dhe
puné té palodhur pér t’u arritur. Nése keni ambicie pér té
gené njé programues i suksesshém i video-lojérave mobile,
do té mésoni gjuhé programimi pér programimin e atyre
video-lojérave, do té béni video-lojéra té thjeshta dhe vazh-
dimisht do té zgjeroni pérvojén tuaj pér lojéra gjithnjé e mé
komplekse dhe interesante. Nése keni ambicie pér té gené
njé futbollist, ju do té luani futboll ¢do dité, do té stérviteni
¢do dité dhe do t’i shikoni profesionistét duke luajtur né
ményré gé té mésoni dicka té re, té provoni me stérvitje
dhe té integroni até qé keni mésuar dhe stérvitur si aftésiné
tuaj té futbollit.

Interesi dhe ambicia jané té lidhura né ményré reciproke,
megjithése njéra éshté ndjenjé, respektivisht gjendje emoci-
onale (interesi), ndérsa tjetra (ambicia) éshté déshira pér té
arritur. Megjithaté, né shumé raste ambicia éshté rezultat i
interesit pér dicka. Po ge se keni interes pér matematikén, ju

= Interesi

caktuar.

== Ambicia

Ndjenjé e cila ju térheq drejt njé
objekti, ngjarje apo procesi té

Déshiré e forté pér té arritur

do té keni déshiré té béheni matematikan i miré, té zgjidhni 4 Po ge se keni interesim pér kiming,

probleme komplekse — megé kjo éshté ambicia juaj.

Ne e paragesim procesin ndérmarrés si njé ,,oré ndérmarrésie” e cila do té diskutohet
mé hollésisht né kapitullin e dyté.

me siguri do té keni edhe ambicie
pér t'u béré kimist i miré.



Interesi dhe ambicia juaj do té ndikojné né formimin e njohurive, aftésive
dhe pérvojés suaj, té cilat nga ana tjetér formojné profilin tuaj personal dhe
até pér té cilin do té vlerésoheni, jo vetém né jetén tuaj personale, por edhe né

tregun e punés.

Eshté miré té filloni té gjurmoni dhe analizoni interesat dhe ambiciet tuaja qé
tani, né ményré gé té pércaktoni rrugén qé do té duhet té ndigni pér t’i realizuar

ato ambicie.

5 Krijo dhe béj: Pérpilim dhe pérditésim i njé albumi pér
interesa dhe ambicie

Né njé fletore, filloni duke krijuar njé aloum me interesa dhe ambicie né té
cilén do té ngjisni fotografi, do té vizatoni dhe do té shkruani informacione qé
lidhen me interesat dhe ambiciet tuaja. Shkruani té gjitha gjérat gé ju interesojné
dhe té gjitha ideté qé i keni pér té ardhmen tuaj. Pérdorni anén e djathté pér té
shkruar interesat dhe ambiciet (né njé koloné té tabelés le té keté ‘interesa; né
kolonén e dyté ‘ambicie’ dhe né kolonén e treté ‘aktivitetet e mundshme’ gé do
té duhet t'i kryeni pér t'i arritur ambiciet. Ana e majté e fletores le té shérbejé
pér ngjitjen e fotografive gé lidhen me interesa dhe ambicie specifike, si dhe pér
vizatimin e grafikéve, diagrameve dhe informacioneve gé lidhen me interesat

dhe ambiciet.

Pérdorni albumin gjaté gjithé vitit pér té regjistruar até gé keni mésuar dhe pér
t'u lidhur me interesat dhe ambiciet tuaja.

Kush éshté ndérmarrés?

% Mendo dhe diskuto

Tregoni njé shembull
ndérmarrjeje me té cilén sot keni
pasur ndérveprim.

=~ Ndérmarrja

proces i organizuar i
prodhimtarisé, ose shitblerje
produktesh dhe/ose shérbimesh,
me qéllim gé ndérmarrja té fitojé
para.

=~ Produkt

dicka gé ekziston ose éshté béré
nga njeriu, dicka e prekshme,
materiale, ¢ mund té preket.

A keni njé dygan sandvicésh ku e hani sandvigin tuaj
té preferuar? A pérdorni ndonjé nga produktet nga Apple,
Microsoft apo Google? A keni njé profil né Facebook dhe
a kaloni njé kohé té caktuar né kété rrjet social ¢do dité? Ju
i keni, i pérdorni dhe i njihni té gjitha kéto produkte falé
ndérmarrésve gé i sollén kéto produkte né botén toné.

Pér té arritur deri tek ajo se kush éshté njé ndérmarrés,
duhet té fillojmé nga njé ndérmarrje.

Ta themi thjesht, ndérmarrja éshté njé proces i organi-
zuar i prodhimit, ose blerjes dhe shitjes sé produkteve ose
shérbimeve né ményré qé ajo té fitojé para. Termat kryesoré
né kété pérkufizim pér ndérmarrjen jané produkti dhe shér-
bimi, pra objekti i shitjes i ndérmarrjes.

E kuptuar mé gjerésisht, produkti éshté dicka gé ekzis-
ton ose éshté béré nga njeriu, dicka e prekshme, materiale,
gé mund té preket. Por sot ka shumé produkte gé nuk mund
té preken si produkt fizik. Produktet gé plotésojné nevojén

pér veshje, pamje apo imazh jané gjithashtu xhinset gé i blini né njé shitore
rrobash (butik) (ndérmarrje).



% Shembull produkti i cili nuk mund té preket

Shembuj té produkteve té paprekshém jané softuerét, aplikacionet mobile,
ose librat e shpérndaré né ményré elektronike si p.sh. Amazon me Kindle — bo-
time librash, ku blerési blen njé libér dhe ai i dorézohet né ményré elektronike

pérmes pajisjes né té cilén éshté instaluar aplikacioni Kindle.

Nga ana tjetér, shérbimi éshté njé puné qé siguron kohé, aftési, njohuri,
pérvojé ose veprimtari té tregut né kémbim té parave. Shérbimet nga natyra
jané té paprekshme, nuk mund t’i prekni, por mund ta ndjeni dobiné e tij duke

plotésuar nevojén gé keni. Njé shembull i njé shérbimi
éshté sigurimi i njé pérkthimi té njé libri nga anglishtja né
magedonisht, ose shérbime té kontabilitetit pér bizneset
e vogla, ose shérbime mjekésore qé ofrojné ndihmé pro-
fesionale pér pacientin, ose sigurimi i gasjes né internet
pérmes telefonit tuaj celular.

Ndodh shpesh gé produkti dhe
shérbimi té jené té lidhur ngushté
me njéri-tjetrin, si¢ éshté rasti, pér
shembull, né restorante ku klientéve
u ofrohen shérbime pér té pérmbus-
hur nevojat e tyre pér ushgim, duke
pérgatitur njé shuméllojshméri té
vakteve.

Shumica e njerézve fitojné duke
punuar né ndonjé biznes, respekti-
visht duke marré para nga ‘kulagi’
té cilin ai biznes e ka fituar duke
shitur produkte dhe/ose shérbime
né treg (vendi né té cilin ndodhen
blerésit aktualé dhe ata potencialé, té cilét jané té gatshém
té blejné produkt/shérbim nga kompania e cila i ofron ato
produkte/shérbime).

Punonjés jané ata persona qé punojné né njé kompani
dhe marrin pagé pér punén qé kryejné né até kompani.

Ekzistojné disa lloje té ndryshme té punonjésve. Disa
punonjés né njé kompani punojné né linjén e montimit, disa
i shesin produktet gé krijohen né linjén e montimit dhe té
tjerét drejtojné kompaniné. Por té gjithé ata punonjés kané
njé gjé té pérbashkét - ata nuk e zotérojné biznesin e tyre,
ata punojné pér té tjerét.

Disa njeréz fillojné biznesin e tyre dhe punojné pér ve-
ten e tyre. Ata quhen ndérmarrés. Por ky pérkufizim éshté
me té vérteté shumeé i thjeshté. Nuk éshté e mjaftueshme pér
té pércaktuar njé ndérmarrés né kété ményré. Pse? Thjesht,
fillimi i njé biznesi nuk do té thoté edhe sukses né biznes.
Prandaj éshté shumé mé miré qé veté pérkufizimi i termit
ndérmarrés té kuptohet gé né fillim duke shtuar géllimin e
fillimit té njé biznesi.

—
i

= Shérbim

puné gé siguron kohé, aftési,
njohuri, pérvojé ose veprimtari té
tregut né kémbim té parave.

Produkti fizik

—_—
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Figura 1 - 1: Produkte dhe shérbime

=~ Punonjés

persona gé punojné né njé
kompani dhe marrin pagé pér
punén qé kryejné né até kompani.

= Ndérmarrés

person i cili fillon njé biznes
duke krijuar njé produkt ose
shérbim té ri pér té pérmbushur
njé nevojé té pa-plotésuar té
tregut pér té cilén tregu éshté i
gatshém té paguajé njé ¢cmim i
cili do t’i sigurojé njé fitim.

% Mendo dhe diskuto

Pér cilét ndérmarrés né nivel
local, rajonal apo global keni
njohuri? Cfaré éshté ajo qé ju ka
léné pérshtypje te ata?



Ndérmarrési éshté ai gé fillon njé biznes né ményré gé té shtojé vleré né
burimet themelore duke krijuar digka prej tyre né formén e njé produkti ose
shérbimi té ri pér té pérmbushur njé nevojé té paplotésuar té tregut pérmes ino-
vacionit pér té cilin tregu (njerézit) jané té gatshém té paguajné njé cmim i cili
atij ndérmarrési do t’i sigurojé fitim.

Vini re qé sipérmarrési sé pari:

Krijon njé biznes (kompani, ndérmarrje).

Shton vleré né burimet kryesore pérmes produkteve dhe shérbimeve,
proceseve ose modeleve té reja té biznesit.

Kjo vleré duhet té keté potencialin té kérkohet (té jeté e nevojshme)
ose té njihet nga klientét.

Pér até vleré blerésit duhet té paguajné njé shumé parash qé do té
sigurojé fitim pér sipérmarrésin.

5 Krijo dhe bé&j: Imazhi i njé “ndérmarrési tipik”

Vizatoni njé imazh té njé "ndérmarrési tipik" sipas kuptimit tuaj pér ndérmarré-
sin. Ju gjithashtu mund té pérshkruani se si duket njé ndérmarrés pér ju. Mundo-
huni té pérdorni fjalét: biznes, produkt/shérbim, inovacion, proces, treg, fitim, né
pérshkrimin e ndérmarrésit.

Paraqisni vizatimet dhe pérshkrimet né klasé dhe diskutoni disa specifika qé
njihen si:

Cila éshté mosha?

Cili éshté "kodi i veshjes" né kompani?
Si sillen ata né publik?

Cilat jané interesat dhe ambiciet e tyre?

Cili éshté perceptimii pérgjithshém né klasé pér até se "kush éshté ndérmarrés"?

Cfaré shkathtésish nevojiten?

Shkathtésité ndérmarrése nuk pérfshijné vetém fillimin dhe drejtimin e njé
biznesi té ri, por ekziston njé gamé shumé mé e gjeré qé kérkohet dhe duhet
zbatuar né té gjitha opsionet e mundshme té karrierés pér njé individ.

Né pérgjithési, shkathtésité mé té réndésishme té nevojshme pér njé ndér-
marrés mund té jené ato pér géndrimet, krijimtariné, marrédhéniet dhe organi-
zimin.

Shkathtésité e géndrimit. Kéto shkathtési ju lejojné té kuptoni veten dhe
motivimin tuaj si dhe té vendosni dhe té arrini géllime. Besimet tuaja personale,
njohurité, vetébesimi, motivimi, aspiratat, vendosmeéria dhe konkurrenca jané
aftési specifike gé hyjné né kété grup aftésish.

Shkathtésité krijuese. Shkathtésité krijuese ju lejojné té gjeneroni ide, té
zgjidhni probleme dhe té krijoni mundési. Zgjidhja e problemeve, té menduarit
ndryshe, gjenerimi i ideve, shénimi dhe krijimi i mundésive dhe aftésive inova-
tive jané aftési specifike té kétij grupi aftésish.



5 Krijo dhe béj: Cilat jané shkathtésité tuaja té
dallueshme? '

Vlerésoni aftésité tuaja duke zgjedhur njé numér nga 1 né 5 pér secilin pohim
gé do té tregojé nése jeni dakord apo jo me pohimin (1 — aspak nuk pajtohem dhe
5 plotésisht pajtohem). Llogaritni shumén totale té pikéve pér secilén aftési.




% Mendo dhe diskuto

Pse géndrimet i keni pika forta
ose té dobéta? Cfaré mund té
béni gé t’i pérforconi shkathtésité

né kété sfere?

% Mendo dhe diskuto

Pse krijimtariné e keni piké té
forté ose té dobét? Cfaré mund té
béni qé t’i pérforconi shkathtésité

né kéteé sferé?

Shkathtésité e marrédhénieve. Kéto shkathtési ju mundésojné té shprehni
piképamjet dhe ideté tuaja, té vlerésoni piképamjet e njerézve té tjeré dhe té
bashképunoni me njeréz té tjeré né puné. Puna me njeréz té tjeré, menaxhimi i
situatave té véshtira, negocimi, bindja, ndikimi, prezantimi dhe aftésité e komu-
nikimit jané shkathtési qé béjné pjesé né kété grup shkathtésish.

Shkathtésité organizative. Shkathtésité organizative ju mundésojné té
merrni vendime dhe té arrini géllimet tuaja duke planifikuar dhe menaxhuar
situata, mundési dhe rrezige té ndryshme. Planifikimi, menaxhimi i burimeve,
marrja e vendimeve, hulumtimi, kuptimi i mjedisit, menaxhimi i rrezikut, vi-
zioni dhe pércaktimi i géllimit jané shkathtési specifike qé hyjné né kété grup
shkathtésish.

Nése géndrimet tuaja jané fushat tuaja mé té forta pér sa u pérket shkath-
tésive, ju me siguri jeni njé person i motivuar dhe i vendosur qé vendos géllime
dhe pérpiqet t’i arrijé ato. Ju jeni njé person konkurrues qé shpesh do té kra-
hasohet me té tjerét. Ju gjithashtu keni vetébesim dhe besoni né aftésité tuaja,
por gjithashtu frymézoni té tjerét pér té arritur géllimet e tyre.

Nése géndrimet tuaja jané zona mé e dobét, ju ndoshta
nuk keni besim té mjaftueshém né vetvete, por pérséri i njih-
ni dobésité tuaja. Ju keni disa ide té qarta pér até qé mund té
arrini ose até qé déshironi té jeni. Me shkathtési té dobéta té
géndrimit, ju nuk krahasoheni e as pérpigeni té konkurroni
me té tjerét. Sidoqofté, asgjé nuk éshté e humbur. Ju do té
jeni né gjendje t’i zhvilloni kéto aftési dhe vetébesim personal nése provoni
aktivitetet e méposhtme:

Mendoni pér até qé déshironi té béni me té vérteté dhe bisedoni me
diké qé i besoni pér t’ju treguar se si mund ta arrini até ambicie tuajén.
Filloni duke identifikuar dicka qé lehté mund ta arrini sa mé shpejt
gé té jeté e mundur dhe nése keni sukses do té ndiheni krenar pér
pérpjekjen qé keni béré.

Nése krijimtaria éshté pika juaj e forté, ju me siguri jeni njé person krijues
gé déshironi té gjeni zgjidhje pér problemet. Ju jeni njé artist qé kénaget me
aktivitete té tilla si dizajnimi, mbledhja e informacionit dhe pérdorimi i aftésive
krijuese. Ju shpesh mendoni pér problemet pér té cilat gjeni zgjidhje té cilat té
tjerét madje as nuk i kané menduar.

Nése krijimtaria éshté pika juaj mé e dobét, ju ndosh-
ta e keni té véshtiré té gjeni zgjidhje pér probleme dhe té
kérkoni ndihmé nga té tjerét. Ju nuk e shihni veten si njé
person krijues dhe shpesh i bazoni vendimet tuaja né njeréz
té tjeré. Thjesht nuk doni té jeni kreativ ose origjinal dhe
t’u pérmbaheni metodave té provuara dhe té testuara pér té
kryer punén. Sidoqofté, asgjé nuk éshté e humbur. Ju do té jeni né gjendje té
zhvilloni shkathtési krijuese nése i provoni aktivitetet e méposhtme:

Herén tjetér kur do té duhet té merrni njé vendim, pérpiquni té men-
doni pér té gjitha opsionet e disponueshme pér ju dhe pastaj zgjidhni
opsionin mé té miré.

Dilni né ajér té pastér dhe duke shétitur mendoni dhe shénoni mundé-
sité e ndryshme té karrierés té cilat i keni para jush.



Nése marrédhéniet me njerézit e tjeré jané pika juaj ¥ Mendo dhe diskuto
mé e forté, juve me siguri ju pélgen té jeni me njeréz té
tjeré dhe ndiheni miré kur flisni me njeréz qé nuk i njihni. orté ose e dobét? Cfaré mund té
Mosmarréveshjet nuk ju shqetésojné as duke biseduar me | pup; qé t'i pérforconi shkathtésité
njé grup mé té madh njerézish. Ju vecanérisht e doni punén  a kété sferé?
né ekip dhe pérdorimin e pikave té forta té njerézve té tjeré
pér té kryer punén.

Nése marrédhéniet jané pika juaj mé e dobét, ju ndoshta nuk e shihni veten
si njé lojtar skuadre por déshironi ta béni veté punén. Ju nuk ndiheni rehat kur
flisni me njeréz té tjeré, vecanérisht me ata qé nuk i njihni ose kur prezantoni
para njé grupi mé té madh njerézish. Ju zakonisht jeni té geté kur jeni pjesé e
aktiviteteve né grup dhe i shmangni mosmarréveshjet ose situatat e véshtira né
¢do ményré té mundshme. Sidoqofté, asgjé nuk éshté e humbur. Ju do té jeni né
gjendje té zhvilloni marrédhéniet me njeréz té tjeré nése i provoni aktivitetet e
méposhtme:

Pse marrédhéniet jané pika juaj e

Herén tjetér kur té shkoni né njé ngjarje shogérore, provoni té flisni
me diké gé nuk e njihni fare.

Mundohuni té ndani punén tuaj me dikeé tjetér duke pasur parasysh
pikat tuaja té forta dhe té dobéta dhe té té tjeréve qé déshironi t’i
pérfshini né detyrén tuaj té punés.

Nése shkathtésité organizative jané pika juaj mé e forté, ju ndoshta
gjithmoné planifikoni pérpara dhe nuk doni t’i béni gjérat né minutén e fundit.
Ju gjithmoné mund té mbéshteteni te dikush kur merrni njé vendim, dhe éshté
thjesht e véshtiré pér ju té kuptoni pse njerézit e tjeré e kané té véshtiré té marrin
njé vendim té tillé. Shumica e vendimeve qé merrni jané té menduara dhe vleré-
suara miré né lidhje me rrezikun gé sjellin pasojat e tyre.
. Nése shkathfésité (.)rgani.zative. nuk jar.l.é pikg.juaj e f(frté, % Mendo dhe diskuto
ju ndoshta rrallé planifikoni dhe i lini gjérat né minutén e
fundit. Marrja e"V?nde‘leve nuk ?shté for"ca jua.j d}le shpesh keni piké té forté ose té dobét?
dyshoni se cfaré té béni me kohén, paraté ose jetén tuaj. Ju Cfaré mund té béni gé r'i
nuk i kushtoni vémendje asaj qé po ndodh rreth jush dhe " purforconi shkathtésite né kété
zakonisht habiteni se si pérfundojné gjérat. Sidoqofté, asgjé = sfera?
nuk éshté e humbur. Ju do té jeni né gjendje té zhvilloni
shkathtésité tuaja organizative nése i provoni aktivitetet e méposhtme:

Pse shkathtésité organizative i

Herén tjetér kur té keni njé detyré pér té pérfunduar, béni njé listé
té shkurtér (reale) té gjérave kryesore pér té béré dhe vendosni pér
hapin e paré.

Nése nuk mund té vendosni pér gjérat kryesore, gjeni 3 anét pozi-
tive dhe 3 anét negative pér secilén prej tyre dhe mé pas merrni njé
vendim.

Mundeésité e karrierés

Ka disa mundési karriere pér secilin prej jush. Cilén mundési ose opsion té
karrierés do ta zgjidhni do té varet nga ju, si dhe nga kompetencat tuaja (njohu-
rité, shkathtésité dhe pérvoja).



Shpesh njé person i vetépunésuar dhe njé ndérmarrés pérzihen dhe pér-
doren sikur té kené té njéjtin kuptim. Edhe pse né té kaluarén ¢do ndérmarrés
konsiderohej té ishte njé lloj personi i vetépunésuar, kjo prapéseprapé ndodh
nése ndérmarrésin e pérkufizojmé si person i cili fillon njé biznes, pra krijon
njé kompani. Po, ai éshté njé person gé fillon njé biznes ose ndérmarrje, por si¢
thamé mé paré, njé ndérmarrés éshté ai gé fillon njé biznes né ményré gé té shtojé
vleré né burimet themelore duke krijuar digka prej tyre né formén e njé produkti
ose shérbimi té ri pér té pérmbushur njé nevojé té paplotésuar té tregut, pér cka

# Mendo dhe diskuto blﬁrésif jané te .gat§hérn té‘paguajné njé gmim qé i siguron
o atij ndérmarrési fitim. Tani shtrohet pyetja ¢faré ndodh me
Cﬂ{ esht"e damml nder.r-n]et € ata qé nuk i shtojné vleré burimeve themelore, cka ndodh

vetépunésuarit dhe ndérmarrésit? . ors . o ..
(o S — me ata qé n}lk kang fitim por 51g11r01ne Vetf%l‘l} pagéne tyre?
hidrauliku, kasapi, elektricisti, Prandaj, shumica e ekspertéve e ndajné nocionin ve-
etj.? tépunésim nga ndérmarrési, sepse ndryshimi kryesor midis
vetépunésimit dhe ndérmarrésit éshté se té vetépunésuarit e
krijojné vendin e tyre té punés, ndérsa ndérmarrési krijon njé biznes qé kérkon
njé ekip njerézish dhe mé shumé burime gé do té menaxhohen si duhet nga nga
ndérmarrési. Mundésité e zakonshme té karrierés pér njé individ jané si mé

poshté:

Punonjés. Secili gé punon né njé kompani né pronési té njerézve té tjeré
éshté i punésuar, gjé qé mund té shihet né Figurén 1-2. Cilat jané karakteristikat
themelore té punésimit?

Kontrata e punés. Cdo pu-

Punésimi nonjés né kompani nénshkruan

njé kontraté pune qé mund té
jeté pér njé kohé té caktuar ose

DD té pacaktuar dhe gé rregullon

- té drejtat dhe detyrimet theme-

lore midis punédhénésit (ndér-

Punonjésit ndérmarija marrjes) dhe punémarrésit. Mé

Kontraté pune Nuk kané fleksibilitet né se paku né kontraté HEgUHOhet

Orar fiks pune vendimmarrje kohézgjatja e kontratés, ményra
Pagesé e rregullt e rrogés mujore Punojné sipas procedurave té té s 1 e seis .

Gjithmoné kané shefa tjeréve € anh]es se te njejtes, shuma e

pagés, puna e kryer nga punon-

Fig. 1-2: Punésimi jési (detyrat e punés) dhe orari

i punés.

Orét fikse té punés. Punonjésit zakonisht kané oré fikse pune, té tilla si
nga ora 8 e méngjesit deri né 4 pasdite, ose nga ora 8:30 e méngjesit deri né
4:30 pasdite. Késhtu gé ¢do dité punonjési shkon né puné, punon pér 8 oré dhe
largohet nga vendi i punés pas pérfundimit té orarit té punés.

Pagesa e rregullt e pagés mujore. Punonjési nuk éshté ai qé duhet té men-
dojé pér pagesén e rrogés; ajo éshté pérgjegjési e punédhénésit, pérkatésisht e
ndérmarrjes né té cilén ai punon. Pér punén e kryer né pérputhje me kontratén e
punés, punonjési merr njé kompensim mujor té quajtur pagé/rrogé.

Ata gjithmoné kané eproré. Punonjésit kané eproré, ose mé sakté mena-
xheré té ciléve u pérgjigjen pér punén e béré. Menaxherét planifikojné ¢faré té
béjné, i organizojné, por gjithashtu i kontrollojné dhe i vlerésojné punonjésit.
Edhe gjaté avancimit té karrierés, duke arritur njé pozicion né menaxhmentin
e larté, punonjési pér detyrat e tij té caktuara pérséri do té jeté pérgjegjés ndaj
pronarit té kompanisé ose aksionaréve té kompanisé.



Ata nuk kané fleksibilitet né vendimmarrje. Thjesht
sepse ata kané diké qé planifikon pér ta, i organizon dhe i
kontrollon ata, punonjésit shpesh kané mundési té pakta pér
fleksibilitet né vendimmarrje. Ata marrin vetém vendime
rutiné. Pér shembull, ai nuk mund té vendosé pér ndonjé
ndryshim né kryerjen e punés pa pélqimin e eprorit té tij
(menaxherit).

Ata punojné sipas procedurave té dikujt tjetér. Pu-
nonjésit kané procedura operacionale qé kompania i ka zh-
villuar pér até puné dhe atyre u kérkohet té zbatojné ato
procedura. Kéto procedura synojné té sigurojné pérdorimin
sa mé optimal té aftésive dhe njohurive té tyre teknike pér
té kryer punén.

Ne kemi pérmendur tashmé avancimin e karrierés ose
si¢ quhet ndryshe karrieré. Cfaré do té thoté karrieré?

Karriera éshté thjesht njé term qé lidhet me pérvojén
e punés gé tregon rrugén profesionale té 1évizjes sé njé per-
soni.

Pér shembull, karriera e njé punonjési mund té 1évizé
lart nése ai punonjés fillon si njé punonjés operacional né
njé kompani, pastaj béhet menaxher operacional i departa-
mentit né té cilin ai filloi té punojé, dhe pastaj pas njé pe-
riudhe té caktuar, béhet pjesé e menaxhmentit té mesém si
drejtor i njé sektori dhe pérfundimisht mund té béhet pjesé
e menaxhmentit té larté si CEO i ndérmarrjes. Njé l1évizje
lart né karrieré do té kérkojé pérmirésim té vazhdueshém

A | punésuar né ndérmarrje - cunon
pér dike tjetér

- Kapuepa

TePMUH TIOBP3aH CO paboTHOTO
HCKYCTBO KO€e yKakyBa Ha
npodecHoHaTHAaTa MaTeka Ha
JBIDKEH- Ha e/IHO JIUIE.

té njohurive, aftésive dhe pérvojés sé punonjésit. Pa kéto pérmirésime, nuk ka
gjasa gé njé punonjés té keté njé trajektore né rritje té karrierés.

I vetépunésuar. Si¢ kemi théné
tashmé, vetépunésimi éshté fillimi i njé
biznesi, pra i njé ndérmarrjeje me géllim
gé té sigurohet njé vend pune pér até gé e
fillon até ndérmarrje. Pér shembull, dikush
ka shkathtési zbukurimi dhe hap njé sallon
bukurie ku vazhdimisht punon pér zbukuri-
min e klientéve. Pra, kompetenca kryesore
e asaj kompanie jané shkathtésité teknike
(shkathtésité e veté realizimit té punés) té
themeluesit, té cilin e quajmé i vetépuné-
suar sepse ai duhet té jeté i pranishém né
biznes dhe té punojé né biznes qé biznesi
té funksionojé normalisht. Karakteristikat
themelore té veté-punésimit jané si mé
poshté (Figura 1-3):

A Karriera

Punojné veté pér vete. Té vetépunésuari nuk
punojné pér diké tjetér, por pér veten e tyre né
ndérmarrjen e tyre té cilén e kané themeluar pér
té krijuar vend pune pér vete.

Nuk kané orar té caktuar pune. Orari i punés
sé té vetépunésuarve nuk pércaktohet me kon-
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drejtori
gjeneral
drejtorii
sektorit

menaxheri operativ
Punonjésit operativ

= Vetépunésimi

fillimi i njé biznesi, pra i njé
ndérmarrjeje me géllim qé té
sigurohet njé vend pune pér até
qé e fillon até ndérmarrje.
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Punonjésit

Punojné pér vete

Nuk kané orar fiks pune
Nése punon/fiton do té keté rrogé

Fig. 1-3: Vetépunésimi

% Mendo dhe diskuto

Cilat jané avantazhet dhe
disavantazhet e punésimit,
vetépunésimit dhe té genit
ndérmarrés si mundési karriere?
Zgjidhni njé sipérmarrés, té

traté pune, por né bazé té kérkesés sé produktit ose shérbimit nga ana
e blerésve, respektivisht klientéve. Prandaj, personat e vetépunésuar
mund té punojné nga 8, 10 ose edhe 15 oré gjaté dités, por nése nuk
ka puné, mund té punojné edhe nga 3 deri né 4 oré.

Nése punon (fiton), do té keté rrogé. Té vetépunésuarit duhet té
punojné mjaftueshém pér té siguruar pagén personale. Pa puné (fi-
tim), nuk ka as rrogg.

Nuk kané eproré, vetém blerés. Meqé ndérmarrja éshté e tyre, ata
shpesh jané edhe menaxheré edhe drejtoré. Thjeshté, nuk kané “shefa”,
pérvec blerésve, té cilét ua pércaktojné edhe orarin e punés edhe sasiné

Vetépunésimi e rrogés edhe ményrén e punés.
Kané fleksibilitet né
ﬁ vendimmarrje. Té gjitha ven-
themelojné dhe Il dimet i sjellin veté, bile edhe ato
punojné L)

nése do té shérbejné njé blerés
ose jo. Por, edhe té gjitha pasojat
e atyre i vendimeve i bartin veté.
Ata veté jané krijuesit e suksesit
apo mossuksesit té tyre, sepse
pérve¢ vendimeve té réndomta,
marrin edhe vendime pér bizne-
sin e tyre.

Fokusi éshté né shkath-

ndérmarrja

Nuk kané shefa, pérvec blerésve
Kané fleksibilitet né vendimmarrje
Fokusi éshté né shkathtésité teknike

tésité teknike. Veté ekzistenca e ndérmarrjes té cilén e the-
melon i vetépunésuari mbéshtetet né shkathtésité teknike té
themeluesit. Pa to, ajo ndérmarrje nuk do té mund té funk-
sionojé normalisht. Paramendoni nése njé ndérmarrja e njé
frizeri (onduluesi/parukeri) do té funksiononte, nése veté ai/
ajo do té mungonte nga puna pér disa muaj resht?

vetépunésuar dhe té punésuar né

komunén tuaj dhe diskutoni se

cfaré béjné ata.

menaxhojné dhe

Ndérmarrésit

Menaxhojné dhe punojné né
ndérmarrjen e tyre
Nuk kané orar fiks pune

Nése ndérmarrja ka sukses do té keté fitim

Fig. 1-4: Ndérmarrésit

Ndérmarrésit. Si mundési karriere mund té zgjidhni
té béheni ndérmarrés. Karakteristikat themelore té késaj
mundésie pér karrieré (Fig 1-4) jané si vijon:

Ata menaxhojné dhe punojné né kompaniné e tyre. Ndérmarrésit
e themelojné kompaniné e tyre, punésojné njé ekip njerézish qé do t’i
ndihmojné ata né krijimin, rritjen dhe drejtimin e njé biznesi. Fokusi
i tyre nuk éshté té krijojné njé vend pune pér ta, por té krijojné njé

—

kompani, pra njé biznes té géndrueshém.

Ndérmarrési

themelojnég,

punojné

ndérmarrja

Jané né menaxhmentin e larté
Kané fleksibilitet né vendimmarrje

Fokusi éshté né shkathtésité teknike,

ndérmarrése dhe menaxheriale

Ata nuk kané orar té
pércaktuar té punés. Ashtu si
té vetépunésuarit, ndérmarrésit
nuk kané orar té pércaktuar té
punés dhe ka té ngjaré qé né fazat
e hershme té fillimit té njé bizne-
si, ata do té kalojné pjesén mé té
madhe té kohés né ndértimin e
atij biznesi.

Nése kompania ka su-
kses do té kené para. Né shu-
micén e rasteve, sipérmarrésit
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nuk marrin fare pagé. Por nése kompania ka sukses, ata do té marrin
shumé mé tepér se paga pér té cilén do té punonin.

Ata jané né menaxhmentin e larté. Megenése fillimi i njé bizne-
si nénkupton disponueshmériné e njé ekipi njerézish, ndérmarrésit
duhet té menaxhojné, prandaj edhe jané né menaxhmentin e larté
té kompanisé. Edhe nése ka dy ose tre punonjés né fazén fillestare,
organizata duhet té menaxhohet.

Keni fleksibilitet né vendimmarrje. Ndérmarrésit kané fleksibili-
tet té ploté né marrjen e vendimeve, sepse ndérmarrja éshté e tyre.
Ata marrin vendime té réndomta dhe strategjike pér té ardhmen e
biznesit.

Shkathtési teknike, ndérmarrése dhe menaxheriale. Pér té gené
njé ndérmarrés, pérveg aftésive teknike té nevojshme si njé person i
vetépunésuar, do t’ju duhen gjithashtu edhe aftési menaxheriale dhe
ndérmarrése. Shkathtésité menaxheriale i referohen aftésisé pér té
menaxhuar organizatén, ndérsa shkathtésité ndérmarrése i referohen
krijimtarisé dhe aftésisé pér inovacion dhe pér té marré rrezik té
llogaritur.

Burime informacioni pér karrieré

Pasi té jeni té sigurt né pérafrimin e géllimeve tuaja me punén tuaj potenci-

alisht ideale dhe té keni ndértuar njé sistem pér ta pérdorur né kérkimin e asaj
pune, duhet té implementoni njé sistem tjetér té réndésishém né jetén tuaj té
pérditshme, dhe ai éshté njé sistem identifikimi dhe monitorimi i burimeve
té ndryshme té informacionit né lidhje me vendet e mundshme té punés.
Kérkimi i njé pune varet kryesisht nga interesat, kompetencat dhe tregu i punés.

Detyra juaj éshté té identifikoni disa kompani dhe/ose vende pune gé mund

té jené zgjedhja juaj e mundshme:
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Bisedoni me té gjithé qé takoni - nga dentisti juaj te shoku juaj i
vjetér, né lidhje me profesionet, interesat, pritjet e punés, etj. Ju do
té mésoni shumé pér profesionet e ndryshme. Ndoshta njé agjent
marketingu éshté profesioni qé ju pérshtatet mé shumé, ose njé in-
xhinier programesh, etj.

Vizitoni njé biblioteké. Kérkojuni bibliotekistéve qé t’ju ofrojné lite-
raturé né té cilén do té mésoni rreth llojeve té ndryshme té profesio-
neve. Kétu mund té gjeni informacione pér karriera té ndryshme, té
kategorizuara né profesione té ndryshme, paga mesatare dhe té gjitha
llojet tjera té kategorive.

Shfletoni internetin. Informacione té ndryshme mund té gjenden leh-
tésisht né ueb fage té ndryshme né lidhje me zhvillimin profesional
dhe ndértimin e karrierés. Shumé ueb fage biznesi sot kané njé fage té
vecanté me mundési karriere pérmes sé cilés mund té krijoni kontakt
fillestar me njé punédhénés té mundshém. Kaloni pak kohé né shtépi
ose né biblioteké, duke investuar né gjetjen e profileve té ndryshme
té punés. Mund t’ju vijné ide té reja.



)@{ Ushtrim: Tregimi i suksesshém i ‘Google’

Bashkéthemeluesit e Google Larry Page dhe Sergey Brin u takuan né universitet ku po
punonin pér njé disertacion doktorature né shkencat kompjuterike. Duke punuar né njé
projekt hulumtues né lidhje me shfletuesit, ata u béné miq té mireé.

Né até kohé, shfletuesiti renditnin rezultatet bazuar né até se sa heré njé fjalé pérmbahej
né njé ueb fage. Page dhe Brin dolén me njé ide krejt tjetér, gjegjésisht né njé sistem gé ata
e quajtén PageRank, i cili né fakt i analizonte marrédhéniet midis ueb fageve, né vend gé
té numérojé pérséritjet e flaléve. Frymézimi erdhi nga renditja e punimeve shkencore dhe
librave, késhtu gé punimet shkencore mé té cituara jané mé té vlefshme sesa ato mé pak
té cituara. Né njé situaté té tillé, faget pér té cilat do té lidhen fage té tjera do té jené mé té
vlefshme pér shfletuesin sesa fagja pér té cilén ka mé pak lidhje.

Né vitin 1999, Page dhe Brin vendosén té shesin kété projekt té shfletuesve, dhe meg-
jithése ishte njé biznes potencialishtimiré, u merrte shumé kohé dhe késhtu nuk mundeshin
t'u pérkushtohen sa duhet studimeve. Pérpjekja e paré pér ta shitur até ishte e pasuksessh-
me por pér fat té miré, té njéjtin vit kompania e tyre mori 25 milion dollaré nga firma té
kapitalit ndérmarrés.

Themeluesit shpejt u larguan nga universiteti pér t'u pérgendruar né biznes dhe kom-
pania filloi té rritet me shpejtési. Eric Schmidt u emérua CEQO, veganérisht pasi té rinjté Page
dhe Brin nuk kishin aftésité menaxheriale té€ nevojshme pér njé rritje kaq té shpejté.

Pagat e tyre ishin caktuar né vetém 1 dollar né vit, por ata thjesht tashmé bénin shumé
para. Eshté vlerésuar se secili prej dy themeluesve ka mbi 60 miliardé dollaré dhe sé bashku
ata ende mbajné rreth 16% té kompanisé.

Inxhinierét e programeve (softueréve) né Google inkurajohen nga njé politiké e vecanté
pér té punuar 20% té kohés sé tyre né projekte qé thjesht uinteresojné atyre dhe nuk lidhen
me punén e tyre. Qéllimi Eshté té inkurajojé té menduarit dhe inovacionin e vazhdueshém
inovativ. Disa nga produktet mé fitimprurése té Google, té tilla si Gmail dhe Adsense, vijné
pikérisht nga iniciativa té tilla.

Cilét emra té pérmendur né kété histori jané ndérmarrés dhe kush éshté punonjés
(menaxher)?

Shpjegoni nevojén qé Larry Page dhe Sergey Brin e plotésuan me inovacionin e tyre.
Cili tipar ndérmarrés njihet né fjaliné e méposhtme: “Né 1999, Larry Page dhe Sergey
Brin vendosén té shesin kété projekt té shfletuesve, dhe megjithése ishte njé biznes
potencialisht i miré, u merrte shumé kohé dhe késhtu nuk mundeshin t'u pérkush-
tohen sa duhet studimeve. Pérpjekja e paré pér ta shitur até ishte e pasuksesshme,
por pér fat t&€ miré po até vit kompania e tyre mori 25 milion dollaré nga firmat e
kapitalit ndérmarrés.”

Cilat mundeési karriere pérmenden né kété histori?

Cfaré shkathtésish zotéronin Larry Page dhe Sergey Brin dhe cila éshté shkathtésia
e treté gé plotésuan né njé ményré tjetér?

Si e kompensuan aftésiné e treté qé u mungonte?

Njé punékérkues i suksesshém éshté ai qé éshté i pérgatitur miré dhe
gjithmoné i ka ngjarjet aktuale né ditarin e tij. Ja se si:

Lexoni gazetat ditore ¢do dité. Nése shkoni né intervisté né njé qytet
tjetér, jini té gatshém té lexoni se ¢faré ka ndodhur né até gytet gjaté
njé ose dy javéve té fundit. Ky informacion mund t’ju ndihmojé né
fillim té intervistés, d.m.th. ju mund té impononi bisedén hyrése me
komente rreth asaj qé po ndodh né mjedisin lokal;
Gjeni botimet mé té réndésishme né fushén tuaj profesionale dhe
lexojini ato (parapaguani ose shkoni né biblioteké);
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Kontrolloni artikujt né botimet e biznesit si¢ jané javorja “Kapital”,
gazetén e pérditshme “Biznis” - kjo mund té jeté e dobishme né
intervistén tuaj;

Meésojeni artin e regjistrimit té informacionit. Nése aplikoni pér njé
puné né shitje me pakicé, mund t’i kaloni artikuj gé lidhen me in-
dustri té tjera (p.sh., industriné e letrés, industriné e bakrit, etj.) dhe
té pérgendroheni né ato té shitjes me pakicé;

Ndérsa lexoni, merrni shénime pér njerézit né kompani pér té cilén
jeni té interesuar. Ju mund té pérdorni njé artikull gazete dhe, bazuar
né até artikull, me njé citim té caktuar nga teksti, t’i shkruani letér
personit té duhur. Kjo gasje mund t’ju ndihmojé té takoni personin
me té cilin déshironi ta eksploroni até.

Kontrolloni ueb faget e kompanive qé jané punédhénésit tuaj té
mundshém dhe nése ata kané RSS, vendosni automatikisht né lexu-
esin tuaj pér té marré té gjitha informacionet e reja. Ju mund té béni
té njéjtén gjé me ueb faget qé pérmbajné njoftime pér puné. Detyra
juaj do té jeté té shfletoni RSS lexuesin tuaj ¢do dité dhe té shihni
nése ka ndonjé gjé té re gé do té ishte interesante pér punésimin tuaj.

Biografia e shkurtér (CV)

Kur dorézoni dokumentet e punési-
mit, nése nuk ka njé formular aplikimi té
parapérgatitur (formulari i aplikimit) nga
punédhénési, secili kandidat zakonisht éshté
i detyruar té paragesé njé CV. Pérparésia e
CV-sé mbi format standarde éshté se ofron
mé shumé fleksibilitet dhe jep
mundésiné pér té nxjerré né pah
vecori té caktuara qé kandidati
déshiron t’i theksojé.

CV-ja éshté shkurtesé pér
Curriculum Vitae, e cila éshté njé
term latin pér “rrugétimin e jetés”

e shkurtér e personit qé shkruan
CV-né.

dhe zakonisht éshté njé biografi /

= CV

grup aftésish, cilésish, pérvojash
dhe kualifikimesh gé personi i ka
fituar deri né kohén e pérpilimit
té sé njéjtés.

Shkurtimisht, mund té thuhet 4 Gatise ¢do aplikim/konkurrim pér puné kérkon

se CV-ja pérfshin njé grup afté- cv.

sish, cilésish, pérvojash dhe kua-

lifikimesh gé personi i ka fituar deri né kohén e pérpilimit té sé njéjtés.

CV-ja éshté kontakti i paré i punékérkuesit me punédhénésin. Pavarésisht
se sa i “miré” éshté kandidati, nése aplikimi nuk paragitet si duhet, ai mund té
mos jeté né gjendje té tregojé cilésité e tij. Né kérkimin e punés sé déshiruar,
éshté me réndési té madhe gé prezantimi i paré i kandidatit té jeté né dritén mé
té miré. CV-ja éshté pikérisht ajo mundési. Qéllimi i punékérkuesit éshté gé, me
ndihmén e CV-sg, té bindé punédhénésin se ia vlen té thirret pér njé intervisté,
njé test ose né njé nga hapat e ardhshém né procesin e pérzgjedhjes. Né cdo rast,
njé CV cilésore éshté hapi numér njé drejt gjetjes sé punés qé déshironi.
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£5 Krijo dhe béj

Pérpiloni njé CV tuajén sipas té
dhénave gé duhet t’I pérmbajé
e njéjta. Kujt i nevojiten ato

shkathtési?

% Mendo dhe diskuto

Mendoni dhe diskutoni mbi
procesin e veté-vlerésimit
duke identifikuar boshlléget
dhe pérmirésimet e nevojshme
né aftésité specifike né lidhje

Karakteristiké e njé CV-je éshté se éshté njé dokument i shkurtér - jo mé
shumé se dy fage, madje, sipas disa autoréve, njé CV e miré pér nevojat e biz-
nesit éshté e strukturuar vetém né njé fage. Né rastin e pozicioneve akademike
(profesoré, asistenté, bashképunétoré hulumtues/shkencoré) ose menaxheré té
larté, atéheré CV-ja lejohet té keté mé shumé faqge, si mé poshté:

2 - 4 fage pér stafin me mé pak me pérvojé
4 - 7 fage pér persona me mé shumé pérvojé, por jo mé shumé se
10 faqge.

Njé CV cilésore u drejtohet nevojave té vendit té punés qé kérkohet, por
né té njéjtén kohé e pérmban té gjithé informacionin pérkatés. Elementét mé té
réndésishém qé duhet té pérmbahen né CV gjaté pérgatitjes sé saj jané informa-
cioni né lidhje me:

Té dhénat personale: emri dhe mbiemri, dita, muaji dhe viti i lind-
jes, adresa e banimit, detajet e kontaktit si telefoni, adresa e postés
elektronike, kontakti Skype, etj.

Shkollimi: emri i shkollés ku éshté mésuar, suksesin né
shkollé, dhe nése béhet fjalé pér arsim universitar, mund té
pérmenden edhe tema e punés sé diplomés apo disertacionit
té magjistraturés dhe/ose doktoraturés, pérkatésisht. Né kété
pjesé duhet té pérmendet edhe e gjithé ajo té cilén kandidati
e ka kaluar né shkollimin jo-formal, si gjuhét e huaja, kurset
e informatikés, apo shkathtési té tjera.
Profesioni/karriera/profesioni/ praktik/pérvoja e punés si njé his-
tori e pérvojés sé méparshme té punés, pér shembull nga ai né até vit
né kompaniné X né pozicionin e X, nga ai né até vit né kompaniné Y,
né pozitén Y, tani né kompaniné Z né vendin e punés Z, etj.
Cmimet/arritjet/mirénjohjet e marra si edhe ¢do ¢mim gjaté ar-
simit formal, ose ¢mim ose mirénjohje gjaté punés.

Shkathtésité e vecanta si¢ jané njohja e gjuhéve té huaja, puna me
kompjuteré ose paketa specifike softuerike.

Interesat e hulumtimit si fushé kérkimore, nése dikush
éshté i interesuar né shkencat teknike, ose ekonomi, ose
dikush déshiron té hulumtojé ligjin.

Publikime/prezantime té tilla si punime shkencore,
pjesémarrje dhe prezantime né konferenca ose pér nxénésit
- botim/publikim njé artikull né njé revisté té shkollés.

me géndrimet, krijimtariné, Anétarésimi né shoqata profesionale/sportive si ansam-
marrédhéniet dhe organizimin. ble, kore, tekniké popullore, klub basketbolli, etj.

Hobi gé kandidati i ka si sportet, artin, muzikén, mode-
limin, etj.
Rekomandime nga kompani, menaxheré ose bashképunétoré té tjeré,
gé mund té jené té réndésishme pér vendin e punés pér té cilin apli-
kohet.

Natyrisht qé kjo listé e informacionit kryesor né CV nuk éshté pérfundimtare
dhe duhet té plotésohet dhe rregullohet sipas kérkesave dhe nevojave pér té cilat
pérgatitet CV-ja. Eshté gjithashtu e réndésishme qé renditja e kétyre karakteris-
tikave té jeté sipas relevancés, duke gené gé kategoria mé e réndésishme té jeté
e para né renditje dhe ajo mé pak e réndésishmja e fundit.
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5 Krijo dhe béj: Shkathtési pér mundési té ndryshme

karriere

Duke pérdorur tabelén mé poshté, shénoni réndésiné e katér shkathtésive pér
secilin opsion té karrierés duke futur njé numér nga 1 né 4, ku 1 éshté shkathtésia
mé pak e réndésishme dhe 4 éshté shkathtésia mé e réndésishme. Vendosni opsi-
one shtesé té karrierés né vendet bosh té cilat mund t’ju interesojné personalisht.

Shkathtésité

Karriera
Kontabilist

Qéndrimet Krijimtaria Raportet Organizimi

Trajner fituesi

Sportist

Kasap

Murator

Frizer/parukier

Berber

Kuzhinier

Elektricist

Agjent patundshmérish

Shités lulesh

Kopshtar

[lustrues

Ueb-dizajnues

Programues

Grim

Mekanik

Oficer ushtrie

Pilot

Shkencétar

Taksist

Avokat

Konsulent

Arsimtar

Kamerier

Gazetar

Bojaxhi

Inxhinier

Menaxher

Shités

Mjek

Valltar

Profesor (né universitet)

Diskutoni pér mundésité e ndryshme té karrierés té pérmendura né tabelé dhe
shkathtésité e nevojshme pér secilén prej tyre.




Pyetje pér kontrollimin e njohurive

1.

N

WooNU AW

Pérshkruani c¢faré jané interesat dhe ¢faré jané ambiciet?

Cfaré éshté ndérmarrja? A mund té pérshkruani njé ndérmarrje nga ko-
muniteti juaj lokal? Cfaré bén ajo kompani?

Pérshkruani ndryshimin midis produktit dhe shérbimit?

Si do ta pérkufizonit njé ndérmarrés?

Cili éshté ndryshimi midis njé punonjési dhe njé ndérmarrési?
Shpjegoni shkathtésité mé té réndésishme ndérmarrése?

Cilat jané karakteristikat themelore té punésimit?

Cilat jané karakteristikat themelore té vetépunésimit?

Cilat jané karakteristikat themelore té njé opsioni té karrierés ndérmarré-
se?

10. Cfaré éshté biografia e shkurtér (CV-ja)?
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2. MJEDISI PER
NDERMARRESI - CILAT
JANE MUNDESITE?

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

njiheni me termat globalizim dhe mundési ekonomike;

njihni nevojat dhe mundésité pér biznes;

njiheni me termat krijimtari, invencion dhe inovacion;

dini té pérdorni teknika té ndryshme pér té zhvilluar ide ndérmarrése;

dini té pérdorni teknika pér gjenerimin dhe pérzgjedhjen e ideve;

kuptoni inovacionin si bazé pér zhvillimin ekonomik;

njiheni me termat ndérmarrje dhe proces ndérmarrés;

njiheni me karakteristikat e ndérmarrésit;

kuptoni rolin dhe kontributet e sipérmarrésit né komunitetin lokal dhe shoqgériné.




Nocioni dhe réndésia e ndérmarreésisé

Si¢ thamé mé paré, ndérmarrés éshté ai gé fillon njé biz-
nes né ményré qé té shtojé vleré né burimet themelore duke
krijuar dicka prej tyre né formén e njé produkti ose shérbimi
té ri pér té pérmbushur njé nevojé té paplotésuar té tregut
pér té cilén tregu (njerézit) jané té gatshém té paguajé njé
¢mim i cili atij ndérmarrés i siguron fitim. Pyetja tani éshté
cfaré éshté ndérmarrésia?

Duke u bazuar né kuptimin e termit ndérmarrés, ndér-
marrésia do té jeté njé proces né té cilin plotésohen ato
nevoja té paplotésuara dhe zgjidhen probleme té caktuara
té tregut pérmes pérdorimit té burimeve nga njé ndérmarrés,
me qéllim té realizimit té fitimit.

Konceptet kryesore né lidhje me ndérmarrésiné jané no-
cionet e nevojés dhe déshirés sé blerésit. Nevoja éshté njé
ndjenjé e mungesés sé dickaje e cila njerézve u duhet pér
té mbijetuar, si uji, ushqimi, veshmbathjet, banimi, ndérsa
déshira éshté njé produkt ose shérbim qé njerézit e déshi-
rojné fort.

= Ndérmarrésia

proces né té cilin plotésohen

ato nevoja té paplotésuara dhe
zgjidhen probleme té caktuara

té tregut pérmes pérdorimit té
burimeve nga njé ndérmarrés, me
qéllim té realizimit té fitimit.

% Mendo dhe diskuto

Mendoni pér nevojat tuaja dhe
identifikoni tre nevojat mé té
médha qé i keni pér momentin.
Pastaj shkruani déshirat gé lidhen
me ato nevoja. Mundohuni

té gjeni lidhjen midis secilés
nevojé dhe déshiré. Diskutoni
dhe krahasoni se si nevojat e
ndryshme té shokéve té klasés i
pércaktojné déshirat e ndryshme.

% Shembull i nevojés dhe déshirés pér njé telefon celular

Njé telefon celular sot plotéson shumé lloje té nevojave té tilla si mundésia
pér té komunikuar, gasshméria, té kryerja e pér llogaritjeve themelore, té sh-
kruarit e teksteve té shkurtra, té lexuarit e lajmeve, fotografimi, shpérndarja e
fotografive né rrjetet sociale ... Kéto jané vetém disa nga nevojat qé mund t’i
plotésojé njé celular, g¢ mund té jené mé té médha ose mé té vogla, né varési
té personit pér té cilin po shqyrtohen ato nevoja. Nga ana tjetér, mbajtja e njé
telefoni celular (tip ose model i ndryshém) do té jeté njé déshiré qé do té varet
nga madhésia e nevojave qé individi do té déshirojé té plotésojé me té. Dikush
do té déshirojé té zévendésojé vazhdimisht celularin e vjetér me mé té riun (té
fundit) pér njé periudhé té caktuar kohe. Pérséri, nevoja pér shpejtési, hapésiré

ruajtjeje, etj,i pércaktojné déshirat e tilla té individit.

5 Krijo dhe béj: Njohja e nevojave

Pérgjigjuni pyetjeve né vijim, shénoni né fletore dhe diskutoni me shokét e

klasés.

1. Cfaré do té pérmirésonit gjaté rrugés pér né shkollé?

2. Simund té pérmirésohet pérvoja juaj né shkollé?

3. Cfaré llojloje déshironi té ekzistojé pér tabletin, kompjuterin, apo telefonin

tuaj celular?

4. Cfaré do té déshironit té kishit né celularin tuaj gé nuk e keni aktualisht?

5. Cfaré do té ndryshonit né lidhje me sandvigét ose kiflet gé hani si njé meze
té lehté pér sa i pérket shijes, pamjes, aromés apo di¢ tjetér?

6. Té tjera (shénoni disa nga nevojat, déshirat tuaja ose ato qé déshironi té
ekzistojné, por gé aktualisht nuk jané né treg pér t'i bleré).
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,€§ Krijo dhe béj: Nevojat dhe déshirat pér produkte

Pér secilin prej produkteve té dhéné né fotot mé poshté, shkruani nevojén ose déshirén
gé ai produkt e plotéson pér blerésit, respektivisht pérdoruesit.

[

Gooule

facebook

Krahasoni nevojat dhe déshirat e ndryshme pér produkte té€ ndryshme. Merrni parasysh
dhe diskutoni pse ato kompani kané vendosur saktésisht pér ato nevoja dhe cilét jané pér-
doruesit e produkteve té tyre.
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Globalizimi dhe mundésité pér biznes

Si kurré mé paré njerézit jané té lidhur pa-
varésisht nga vendndodhja e tyre gjeografike.
Komunikimi zhvillohet brenda disa sekondash
me njerézit né anén tjetér té hemisferés.

% Shembuj té mundésive globale

Fotogrdfité tuaja né Facebook, Instagram
ose Twitter mund té shikohen, komentohen dhe
ndahen lehtésisht pa asnjé kufizim nga vendn-
dodhja né anén tjetér. Produktet e Amazon-it
shiten né té gjithé botén. Pagesa mes njerézve
dhe kompanive nga vende té ndryshme po béhet
mé e lehté. Pérmes LinkedIn, CV-ja, pérvoja dhe
njohurité tuaja jané né dispozicion té kompanive
nga e gjithé bota. Nuk ka kufizime. Njé kompani
nga Shtetet e Bashkuara, Australia, Kanadaja
ose ndonjé vend tjetér thjesht mund t’ju kontak-
tojé pér t’ju ofruar punésim.

Té gjitha kéto prirje jané rezultat i globalizimit qé ka
filluar té shfaget si njé forcé kryesore né ndryshimin e stilit
té jetés né 20-30 vitet e fundit. Globalizimi éshté procesi
i ndikimit reciprok, komunikimit dhe shkémbimit té ideve,
produkteve dhe shérbimeve ndérmjet njerézve, kompanive
dhe geverive nga vende té ndryshme pa asnjé pengesé pér
shkak té vendndodhjes gjeografike. Globalizimi thjesht ka
hapur derén pér té gjithé né tregun global pér té gené né
gjendje té komunikojné, shesin, blejné dhe punojné, qé do
té thoté mundési té pakufizuara pér té gjithé njerézit né boté.

A Globalizimi ju mundéson qasje kudo né boté

= Globalizimi

procesi i ndikimit reciprok,
komunikimit dhe shkémbimit
té ideve, produkteve dhe
shérbimeve ndérmjet njerézve,
kompanive dhe geverive

nga vende té ndryshme pa
asnjé pengesé pér shkak té
vendndodhjes gjeografike.

Biznesi nuk njeh kufij, ideté e biznesit udhétojné népér boté, realizohen né té

gjitha tregjet dhe plotésojné té gjitha nevojat.

Tani pyetja éshté cila éshté mundésia pér té filluar njé biznes?
Thjeshté, mundésia pér té filluar njé biznes éshté njé nevojé ose déshiré
e klientéve / blerésve qé potencialisht mund té pérmbushet ose plotésohet nga

njé biznes i ri.

Pra, pér té pasur njé mundeési té miré pér té filluar njé
biznes, duhet té kemi nevojé ose déshiré nga ana e klientéve
(blerésve) gé nuk éshté plotésuar ose e pérmbushur ende nga
bizneset ekzistuese, dhe té cilat ne kemi konstatuar qgé mund
t’i plotésojmé ose pérmbushim.

Njohja e njé mundésie biznesi kérkon ide biznesi, pasi
jo ¢do ide mund té jeté njé mundési pér té filluar njé biz-
nes.

>~ Mundésia e fillimit té njé
biznesi

éshté njé nevojé ose déshiré

e klientéve / blerésve qé

potencialisht mund té pérmbushet

ose plotésohet nga njé biznes i ri.

Thjesht, nése flasim vetém pér njé ide, atéheré flasim pér dicka qé dihet

vetém nga personi qé e ka idené dhe nuk e dimé nése dikush tjetér do té keté pér-
fitime té caktuara nga implementimi i asaj ideje. Q& njé ide té jeté njé mundési,
ajo ide duhet té jeté térhegése pér blerésit, por duhet té plotésohet edhe njé kusht
tjetér - blerésit thjesht duhet té jené né gjendje ta pérballojné até.
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% Shembull pér ide biznesi dhe mundési biznesi

Ideja e njé produkti qé do té sigurojé teleportim té njerézve mund té tingéllo-
jé e shkélqyeshme - thjesht mund té udhétoni népér boté pér disa sekonda. Por
nése ai produkt kushton shumé para dhe askush nuk mund ta pérballojé, atéheré
nuk mund té themi mé se éshté njé mundési e miré biznesi. Nga ana tjetér, pérveg
blerésve, mundésia lidhet edhe me mundésité e atij qé ka idené. Pra, ne mund
té kemi mijéra ide, por ende nuk kemi as njohuri, as aftési, as teknologji pér ta
realizuar até ide. Né até rast, ajo ide mbetet vetém njé ide, jo njé mundési pér
té filluar njé biznes.

Domethéné, kemi mbérritur né situatén qé pér té zbuluar mundési pér té

filluar biznes, ne duhet té kemi ide biznesi.

Ushtrim: Tregimi i suksseshém i Henry Ford-it

Henry Ford éndérronte pér transport gé do té zhvillohej pa kuaj dhe gé njé per-
son mesatar do té mund ta pérballonte. Kjo éndérr e tij, ai vizion i forté i tij, i éshté
nevojitur pér té duruar gjaté viteve né té cilat ai pérjetoi déshtime pér ta realizuar
até. Deri né moshén dyzet vjeg, ai u pérpoq té realizonte vizionin e tij. Shumica e
pérpjekjeve pér té prodhuar dhe shitur njé makiné ishin té pasuksesshme.

Edhe pse u tall nga fginjét e tij, ai vazhdoi té pérgendrojé pérpjekjet e tij né
realizimin e kétij vizioni dhe krijimin e Ford Motor Company.

Né moshén 50 vjeg, Ford u bé njé nga njerézit mé té pasur dhe mé té famshém
né boté. Edhe sot, kompania éshté njé nga kompanité mé té suksesshme né indus-
triné e automobilave né té gjithé botén.

Risité e mévonshme né proceset duke futur linjén e montimit pér prodhimin
serik té makinave, siguruan realizimin e ploté té vizionit té tij, makina té€ jeté realitet
dhe njé mundési pér ¢do genie njerézore.

Endrra e tij, vizioni i tij e motivuan até té keté sukses.

Pér pérmbushjen e cilés nevojé ka punuar Henry Ford?

Me ndihmén e inovacionit - futjen e linjés sé montimit dhe prodhimit serik,
¢faré nevoje u plotésua mé tej nga Ford?

Cili tipar ndérmarrés njihet né kété tregim?

Krijimtaria, inovacioni dhe zhvillimii ideve
pér ndérmarrési

Tani shtrohet pyetja se si té kemi mé shumé ide biznesi? Pérgjigja éshté
pérmes krijimtarisé. Kjo do té thoté qé mé tepér krijimtari con né mé shumé
ide té cilat nga ana tjetér ofrojné mé shumé mundési pér njé ndérmarrés pér té
filluar njé biznes (Figura 2-1).

- -

Figura 2-1: Krijimtaria mé e madhe sjell mé shumé ide dhe mé shumé mundési
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Pra, krijimtaria éshté baza pér marrjen e
ideve té biznesit. Qéllimi i njé ndérmarrési
éshté qé kreativiteti i tij té jeté gjithmoné né
njé nivel té larté.

Zakonisht ekziston njé mit qé disa njeréz
lindin kreativé, respektivisht piképamja se
ka njeréz kreativé, si Mozart-i dhe ka njeréz
té tjeré té zakonshém. Gjithashtu, ne zako-
nisht e karakterizojmé krijimtariné si njé
moment magjik né té cilin ide té shkélgyera
vijné nga askund si njé shkéndijé frymézimi.
Pér mé shumé se 2,000 vjet, ky mit ekziston
te njerézit dhe vjen nga historia e Arkime-
dit dhe kércimi i tij nga vaska duke bértitur
“Eureka” si njé britmé e njé ideje té ardhur.
Por edhe pse ndonjéheré ideté me t€ vérteté 4 Arkimedi nuk erdhi né idené e zgjidhjes sé problemit
jané rezultat i njé shkéndije momentale né sepse ajo thjeshté i kishte ardhur né koké
trurin toné dhe thjesht shfagen, prapésepra-
pé ne fillojmé té kuptojmé se veté procesi pérmban shumé mé tepér gjéra. Né
té vérteté, ekziston njé fakt qé ideté nuk na vijné spontanisht nga momenti né
moment, por truri yné i ndérton ato pérmes njé zinxhiri unik té asociacioneve
dhe lidhjeve, ndonjéheré pér njé periudhé té gjaté kohore.

Té marrim historiné e eurekés sé Arkimedit, e cila, me-
gjithése né dukje mitike, ende shpjegon se si funksionon njé
proces krijues. Sipas legjendés, matematikani i lashté grek
puk éshté ulur né vaské duke‘ bértitur “hej, sapo mﬁ erdhi njé RS A Binstemr fare
ide e shkélgyeshme pér matjen e dendésisé sé objekteve me ndryshon né lidhje me procesin e
formé té parregullt”, por u pérqendrua pér njé kohé té gjaté  Arkimedit?
pikérisht né kété problem. Sipas historisé, mbreti i Sirakuzés
dyshoi se ai ishte mashtruar nga artarét e tij, té cilét ishte dashur té bénin njé
kuroré té re pér mbretin nga ari qé ai ua kishte dhéné atyre. Prandaj mbreti i
kérkoi Arkimedit gé té gjente njé ményré pér té provuar dyshimet e tij. Pér t’iu
pérgjigjur pyetjes nése artarét pérdorén mé pak ar (qé do ta mbanin pér vete)
nga ai qé u kishte dhéné mbreti pér kurorén e re, Arkimedit iu desh té gjente njé
ményré pér té llogaritur dendésiné e kurorés qé do té ishte njé tregues i miré i
pastértisé sé arit, sepse argjendi dhe metalet e tjera jané mé pak té dendura se
ari. Por né até kohé, askush nuk dinte té maste dendésiné e objekteve me formé
té parregullt, prandaj ishte njé sfidé e komplikuar. Megjithése Arkimedi shkoi
né banjé pér t’u clodhur, truri i tij ishte ende duke punuar né ndér-dijen e tij pér
problemin né fjalé. Dhe késhtu kur hyri né ujé dhe vuri re qé niveli i ujit u rrit,
ai menjéheré e kuptoi se véllimi i ujit qé ai e kishte zhvendosur duhej té ishte
i barabarté me véllimin e pjesés sé trupit qé ishte zhytur né ujé. Ishte tashmé e
thjeshté kur arriti té gjente véllimin e kurorés me ndihmén e ujit, e ndau peshén
me véllimin dhe fitoi dendésiné e kurorés. Atéheré gjithcka qé duhej té bénte
ishte ta krahasonte até dendési me dendésiné e njé shufre ari té pastér. Dhe né
fund té tregimit, dyshimet e mbretit u konfirmuan, artarét ishin treguar té pan-
dershém. Tani le té shohim se ¢faré béri Arkimedi pér té dalé me idené pér até
zgjidhje komplekse né até kohé:

£ Krijo dhe béj

Kérkoni né internet informata
mbi procesin e punés té pérdorur
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1. Ai kishte njé sfidé komplekse (problem akoma té pazgjidhshém dhe
té panjohur) para tij gé kérkonte pérgendrim té ploté.

2. Si matematikan dhe fizikan ai i shqyrtoi té gjitha njohurité e tij dhe
té njerézve té tjeré pér té gjetur disa té dhéna pér problemin.

3. Ai filloi me zgjidhjen e problemit duke hulumtuar zgjidhje té ndrysh-
me té mundshme dhe ato nuk i sollén atij njé pérgjigje té vérteté.

4. Né njé moment té caktuar, Arkimedi duhet té keté ndjeré se ishte
né njé ngérc krijues - njé gjendje zhgénjimi meqé ai nuk mund ta
zgjidhte problemin pavarésisht pérpjekjeve té tij mé té mira.

5. Aibérinjé pushim, d.m.th. vendosi té shképutet nga problemi ndérsa
shijonte banjén. Né njé gjendje té tillé komoditeti mendor dhe fizik,
nénvetédija e tij ishte e liré té pérgendrohej né mendime té freskéta
dhe t’i integronte ato me mendimet e méparshme.

6. Né até moment, shfaget njé lloj i vecanté i té kuptuarit. Si té gjithé
ne, Arkimedi véshtronte ngritjen dhe rénien e nivelit té ujit sa heré
gé ishte né banjé. Por ato efekte qé ai i dinte kurré nuk kishin njé
kuptim specifik pér té derisa filloi ta shihte ngjarjen né kontekstin e
problemit qé zgjidhte.

7. Ky kuptim dhe perceptim i njé ngjarjeje qé nuk kishte asnjé lidhje
me problemin e vérteté, e frymézoi Arkimedin té dilte me njé ide té
shkélgyeshme té procesit té zgjidhjes sé problemit.

8. Arkimedi kreu eksperimente pér té paré nése ideja funksionoi, nése
ishte njé zgjidhje praktike pér problemin dhe nése mund té zbatohej
menjéheré.

Né shumé raste, kéta hapa jané té zakonshém kur ndodhin mendime krijuese
dhe Figura 2-2 i tregon 8 hapat e njé procesi krijues/kreativ.
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Testoni dhe verifikoni Shndérroni ato njohuri Arrini né té kuptuarit  Pushoni dhe largohuni nga

ideté e reja (té
funksionojné)

i cili do ta ndryshojé problemi pér t'i Iéné vend

né njé ide té re perspektivéntuaj ndérdijes té funksionojé

Figura 2-2: Hapat e procesit kreativ (krijues)
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Kreativiteti éshté aftésia pér té gjeneruar ide qé¢ mund
té pérdoren né zgjidhjen e problemeve, shénimin dhe kriji-
min e mundésive. Ju nuk duhet té jeni jashtézakonisht inte-
ligjent pér té gené krijues. Pér ¢do situaté gé kaloni, pér ¢do
problem gé hasni do té krijoni ide pér té zgjidhur problemet
dhe pér té identifikuar mundésité. Té gjithé jeni krijues, e

= Kreativiteti/krijimtaria

aftésia pér té gjeneruar ide gé
mund té pérdoren né zgjidhjen
e problemeve, shénimin dhe
krijimin e mundésive

keni até aftési, por duhet té mésoni edhe ta pérdorni até mé shpesh né jetén tuaj,

si dhe né shkollé dhe né puné.

Ashtu si gjithcka pérreth jush, krijimtaria gjithashtu
mund té rritet dhe inkurajohet. Si¢ mund ta shihni nga veté
procesi krijues dhe teté hapat né té, té gjithé mund té gjene-
rojné ide pér njé zgjidhje. Pérmirésimi i krijimtarisé suaj do
té thoté qé kompania, si rezultat i mundésisé, do té krijojé
mé shumé vleré pér klientét, por gjithashtu do t’ju japé mé
shumé vleré atyre.

Pra, krijimtaria si udhéheqés i invencionit dhe inovaci-
onit né njé shoqgéri éshté shumé mé tepér sesa njé shkéndijé

% Mendo dhe diskuto

Zgjidhni njé objekt ose problem
né klasé, shkollé ose mjedisin
pérreth dhe gjeneroni ide pér
zgjidhjen e tij. Diskutoni mbi
ideté e ndryshme qé gjenerohen
né proces, si dhe procesin gé
pérdorni pér t’i gjeneruar ato ide.

e rastésishme me té cilén arrihet deri te ideja apo mundésia. Krijimtaria éshté

thjesht:

Pérdorimi i imagjinatés ose ideve origjinale;

Endérrimi i digkaje té re ose pérmirésimi i gjérave rreth nesh;
Paramendimi i gjérave mé té mira, dicka krejt e re pér mjedisin,

ndryshe nga té tjerét;

Zbulimi i mundésive pér té pérmirésuar dicka qé nuk ekziston ende;
Té menduarit se si me fondet ekzistuese mund té krijojmé njé pro-

dukt/shérbim té ndryshém nga pjesémarrésit tjeré.

Por pyetja éshté cka mé pas? Pérmes njé procesi kriju-
es, ju do té jeni né gjendje té krijoni ide té ndryshme pér té
zgjidhur njé problem specifik.

Disa prej tyre nuk do té jené té mira ose té zbatueshme,
por disa prej tyre do té cojné né njé zgjidhje cilésore. Zgjidh-
ja e problemit éshté njé mundési biznesi nése njerézit tjeré
kané nevojé ose déshiré pér té zgjidhur té njéjtin problem
ose njé problem té ngjashém. Por a éshté e mjaftueshme
pér té zbuluar mundésiné pér té filluar njé biznes dhe puna
éshté kryer. Jo! Pas njohjes sé mundésisé, na duhet njé risi
(inovacion) gé do té na njohé me procesin e fillimit té njé
biznesi té suksesshém (Figura 2-3).

Tani le té shohim se ¢faré éshté risia/inovacioni?
Veprim ose proces i ndryshimit té dickaje.

Zbatimi praktik i ideve dhe teknologjive.
Ndryshimi pér té miré.

£ Krijo dhe béj

Duke i pérdorur teté hapat dhe
letrén dekorative, gérshérét,
rruazat, format e ndryshme

té makaronave, ngjyrave té
temperés, etj. béni bizhuteri,
suvenire, mbajtése kupash, ftesa
pér ditélindje, etj. Ju gjithashtu
mund té zgjidhni disa materiale
pér té béré njé artikull sipas
zgjedhjes suaj.

Krijimi i gjérave mé té mira, té ndryshme nga té tjerat.

Té bésh digcka ndryshe, té bésh dicka té re.
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=~ Interesi

térési e krijimtarisé suaj, pra
ideve, duke ndérmarré veprime
mbi ato ide dhe natyrisht e fundit
dhe mbase mé e réndésishmja,
verifikimi (konfirmimi i
inovacionit né treg) nga klientét
se hapat e ndérmarré jané ata

pér té cilét ata né té vérteté kané
nevojé

T e

Vini re se inovacioni (risia) pérgendrohet né veprim, né
ndérmarrjen e hapave konkreté pér realizimin e idesé, ndér-
sa krijimtaria ishte mé shumé e pérqendruar né éndérrim,
respektivisht, né té menduarit. Pra, lirisht mund té themi
se inovacioni éshté njé térési e krijimtarisé suaj, pra ideve,
duke ndérmarré veprime mbi ato ide dhe natyrisht e fundit
dhe mbase mé e réndésishmja, verifikimi (konfirmimi i ino-
vacionit né treg) nga klientét se hapat e ndérmarré jané ata
pér té cilét ata né té vérteté kané nevojé (plotésimi i nevojés
ose plotésimi i déshirés).

Biznes i
suksesshém -

Figura 2-3: Inovacioni pér biznes té suksesshém

Ju mund té dilni me ide inovative ose ndérmarrése pérmes katér proceseve

krijuese, edhe até:

1. Sfidim i situatés aktuale. E téra ¢faré ju duhet té béni éshté té filloni té
sfidoni sistematikisht modelet aktuale fikse qé ekzistojné né mjedisin tuaj (fami-
lja, klasa, shkolla, kompania, komuna, vendi...). Besimet aktuale, praktikat tradi-
cionale ose ményrat konvencionale té té menduarit gé normalisht konsiderohen
si té sakta dhe té drejta mund té sfidohen. A mundet te keté njé infrastrukturé mé

4£5 Krijo dhe béj

Parashtroni pyetje sfiduese

me cka do té ndryshoheshin

disa ményra té té menduarit, té
vepruarit ose pérdorimit té njé
artikulli. Diskutoni pér ideté e
ndryshme ndérmarrése té cilat do
té jené rezultat i kétij ushtrimi.

té miré rrugore pér né shkollé? Pse dera e shkollés duhet té
jeté drejtkéndéshe? Kéto jané vetém disa nga pyetjet té cilat
e sfidojné gjendjen aktuale normale.

Pér shembull, Ikea, shitési mé i madh i mobileve, ka
parashtruar pyetjen nése mobilet duhej té montoheshin plo-
tésisht para se té shiteshin ose dorézoheshin. Netflix paraqiti
sfidén pérmes pyetjes pse njerézit duhet té shkojné né njé
dyqgan fizik video-filmash pér té marré me qgira njé film,

pse té mos e porosisin até né internet dhe ta kené filmin né
dispozicion pér ta shikuar. Apple me iPod-in parashtroi pyetjen pse té mos kemi
1000 kéngé né xhepin toné. Ju vini re se produktet dhe shérbimet inovative jané
pjesé e sfidimit té gjendjes aktuale dhe ményrave té té menduarit dhe té vepruarit
té njerézve.
2. Shfrytézimi i trendeve. Sipérmarrésit dhe inovatorét e suksesshém nuk
jané mé té miré se njerézit e tjeré né parashikimin e sé ardhmes ose té tillé qé
jané vazhdimisht né grafiké dhe numra pér té parashikuar té ardhmen. Ata th-
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jesht i njohin tendencat qé po ndodhin rreth tyre dhe i shfrytézojné pér té krijuar
njé produkt apo shérbim krejtésisht té ri, ose edhe proces, ose t’i pérmirésojné
produktet apo shérbimet ekzistuese.

Ata nuk jané mé té miré se té tjerét né zbulimin e sinjaleve té trendit, ata
thjeshté jané mé té miré né leximin e atyre sinjaleve. A ka ditur Amazon digka
mé shumé pér té ardhmen e shitjeve me pakicé sesa Walmart? A ka ditur Apple
dicka mé shumé pér té ardhmen e telefonave celularé sesa Nokia ose Motorola?
Gjithcka qé duhej té dihej tashmé ishte e njohur si pér pionierét e industrisé,
ashtu edhe pér hyrésit e mévonshém né industri. Té gjitha té dhénat ishin né
dispozicion té publikut pér té dy palét, ndryshimi i vetém ishte se disa e njohén
mundésiné pér té shfrytézuar fuginé e ndryshimit.

Pér shembull, Twitter e mori kompaniné Wine (regjistrim dhe postim i vi-
deo-ve 6 sekondéshe) kur vuri re njé prirje qé pérdorimi i pérmbajtjeve né in-
ternet po ndryshonte nga teksti né video. Facebook gjithashtu prezantoi njé
shérbim special video 15-sekondéshe pérmes Instagram-it.
Starbucks qé zotéron 18,000 kafene ka vérejtur trendin me
mjetet dhe teknologjité digjitale, késhtu gé mundéson page-
sa thjesht duke skanuar celularin e blerésit. Né kété ményré
kompania gjeneron mbi 7 milion transaksione né javeé.

3. Pérdorimi mé efikas i burimeve. Pérdorimi i burimeve aktuale né njé
ményré tjetér, mé inovative gjithashtu éshté njé ide ndérmarrése. Imagjinoni
kompani udhéheqgése né boté si Apple dhe Amazon duke i pérsosur operacionet e
tyre né pérsosméri si mijéra telefona celularé dhe tableté té prodhuar né Kiné dhe
té shpérndaré deri te pérdoruesi pérfundimtar ose depoja dhe menaxhimi i poro-
sive né Amazon. Né kété ményré, duke shfrytézuar burimet
aktuale né njé ményré mé inovative, ata rrisin vlerén qé ua % Mendo dhe diskuto
ofrojné klientéve té tyre. Burimet aktuale si njohurité, afté- A mund t'i pérdorni njohurité,
sité, teknologjia, paraté, proceset dhe gjithcka qé léviz botén ~  aftésité dhe pérvojén tuaj né njé
dhe i kryen punét pérreth jush, jané njé burim i mundésive ¢~ Menyre krejt tjetér? A mund te
pabesueshme inovative. E téra ¢faré ju duhet té béni éshté té krijoni vl'(.ere.l (& reja per r.{donje.'
pérdorni procesin krijues 8-hapésh dhe té gjeni njé ményré ge}l;nolo%]l, mf rasttrukture 0se €

o o B . . éna qé zotéroni?
krejt té re pér té shfrytézuar burimet ekzistuese.

4. Kuptimi i nevojave. Si¢ kemi théné tashmé, ndérmarrésia éshté njé
proces i plotésimit té nevojave té klientéve, késhtu qé éshté e qarté se njé burim
i ideve ndérmarrése do té jeté té kuptuarit e qarté té atyre nevojave. Ményra mé
e miré pér té arritur mundési té reja pér inovacion éshté té merrni rolin e klien-
tit dhe té shikoni produktin ose shérbimin gé ju ofroni ose déshironi té ofroni,
por nga kéndvéshtrimi i klientit. Thjesht nuk mund ta pyesni blerésin se ¢faré
déshiron kur béhet fjalé pér inovacionin. Pyetja éshté nése blerési e di se ¢faré
déshiron. Kjo éshté arsyeja pse ju krijoni klienté pér produktin/shérbimin tuaj
gé do t’i plotésojné nevojat e atyre klientéve.

£ Krijo dhe béj

Mendoni dhe diskutoni disa
tendenca né mjedisin tuaj. A ka
ndonjé mundési biznesi né to?

% Shembuj té asaj nése klientét e diné se ¢faré duan

Kjo konfirmohet mé sé miri nga njéra prej parullave korporative té Ama-
zon-it qé thoté: “Nése nuk i dégjoni klientét tuaj nuk do té keni sukses. Por nése
i dégjoni vetém klientét tuaj, pérséri nuk do té keni sukses.” Askush nuk i ka
théné Apple se déshiron njé aparat té shkélqgyeshém pér luajtjen e MP3, dyqan
muzikor né internet, smartphone revolucionar, dyqan aplikacionesh (App Store)
ose tablet. Por kur Steve Jobs i tregoi kéto produkte si njé realitet, té gjithé u
béné té vetédijshém se i donin ato.
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Inovatorét pérpigen té zgjidhin problemet dhe zhgénjimet e zakonshme né
njé ményré gé e bén jetén mé té lehté, mé té pérshtatshme dhe mé té kéndshme
pér klientét (bankat krijojné paketa té shérbimeve té kursimit té fémijéve, pica
vjen deri né shtépiné tuaj, agjencité e udhétimit krijojné paketa pér “minutén e
fundit”, sallat e kinemave mundésojné rezervimin e njé bilete né internet, etj.).

5 Krijo dhe béj: Njohja e nevojave

Si ekip, zgjidhni 3 artikuj nga lista dhe diskutoni se si mund té pérmirésoni secilin
prej artikujve ose té béni njé kombinim té funksionaliteteve té tyre.
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Megjithése nuk éshté pércaktuar
saktésisht se ku dhe si té zbuloni ide, 6
fushat e méposhtme gé duhet t’i merrni
parasysh mund t’ju ndihmojné té zbu-
loni ide ndérmarrése:

1. Problemet. Shumé kompani

té njohura jané krijuar vetém sepse "x ,.--"'
ndérmarrési ka dashur té zgjidhé njé

problem. Problemi mund té jeté dicka Idete

gé ne e kemi provuar personalisht, ose f “‘=-u_

mund té jeté njé problem gé e kemi paré
te té tjerét. Cilat produkte ose shérbime
do té zgjidhin njé problem té tillé? Cilat
produkte ose shérbime do té pérmiréso-
jné jetén tuaj ose té té tjeréve? Cfaré
déshironi té blini gé ende nuk éshté né
dispozicion né treg?

2. Ndryshimet. Bota né té cilén 4 Kumund té kérkoni ide té freskéta biznesi?

jetojmé po ndryshon vazhdimisht. Dhe

¢faré ndodh me ndryshimet né ligje, rregullore, shogéri, prirjet lokale dhe kom-
bétare, kohén... Ndryshime té tilla cojné né nevojén ose déshirén pér dicka qé
nuk éshté ofruar ende né treg. Ndryshimet klimatike dhe tendenca e mbrojtjes
sé mjedisit éshté arsyeja pér krijimin e shumé té ashtuquajturve “produkte ose
biznese jeshile”.

3. Produktet ose shérbimet ekzistuese. Ide mund té merren gjithashtu
nga produktet ose shérbimet ekzistuese ose bizneset. Kjo nuk do té thoté kop-
jimi i njé produkti ose shérbimi ekzistues, por thjesht kérkimi i ményrave pér
té pérmirésuar ndjeshém até produkt ose shérbim. Pér shembull, i njéjti produkt
ose shérbim mund té ofrohet, por me njé kosto shumé mé té ulét se ajo aktuale.
Ndoshta njé pérmirésim i cilésisé ose ményrés se si ai produkt i shérben klien-
tit. Ose ményra e shpérndarjes sé kétij produkti ose shérbimi mund té jeté njé
ide e miré biznesi e cila nga ana tjetér do t’ju japé mundésiné pér té filluar njé
biznes.

4. Njohuri gé jo té gjithé i kané. Té gjithé kemi njé rreth té caktuar njeré-
zish me té cilét jemi té afért dhe askush tjetér nuk éshté mé prané tyre se ne. Cfaré
duan té blejné ata? Cfaré déshiron té blejé komuniteti ose lagjja juaj lokale? Pér-
dorni kété njohuri té njerézve pérreth jush pér té dalé me ide té mundshme dhe
mundési pér fillimin e njé biznesi. Nga ana tjetér, njohurité tuaja specifike pér
dicka, ndoshta njohurité e matematikés, teknologjisé, programimit, biologjisé
ose ndonjé l1énde tjetér mund té jené potencial pér gjetjen e ideve dhe mundésive
té biznesit.

5. Shpikjet dhe pérmirésimet teknologjike. Ne tashmé kemi pasur njé
ushtrim mbi kété né temén e paré. A keni ndonjé problem qé duhet zgjidhur,
apo nevojé dhe/ose déshiré pér té plotésuar/pérmbushur? Cfaré do té shpik-
nit? Cila shpikje mund ta zgjidhé até problem, té pérmbushé nevojén ose té
plotésojé déshirén? Edhe nése nuk arrini té shpikni njé produkt ose shérbim
té caktuar, gjérat mund t’i pérmirésoni né paketim (ambalazh), mbase pérmes
njé ményre té re té shitjes ose shpérndarjes. Ju gjithashtu mund té gjeni njé
risi ekzistuese gé nuk ka depértuar ende né treg dhe té ndihmoni né komer-
cializimin e saj.
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6. Konkurrenca. Duke ndjekur dhe analizuar até qé ofron konkurrenca
aktualisht, mund té krijoni njé ide se si ju do ta ofronit até né njé ményré mé té
miré. Shikoni bizneset né komunitetin tuaj lokal. A mund té jen mé té mira? Mé
té shpejta? Mé té lira? Nése pérgjigjet jané po, ju mund té jeni né rrugén e duhur
pér mundésiné e duhur pér té filluar njé biznes.

[!!J Ushtrim: Tregimi i suksesshém i Ingvar Kamprad

Ingvar Kamprad si fémijé zbuloi njé ményré pér té fituar duke bleré me ¢mim mé té ulét dhe duke
shitur me ¢mim mé té larté. Ai blente produkte me ¢mim mé té ulét né sasi mé té médha dhe i shiste me
¢mim mé té larté pér copé. Ai investoi paraté e fituara né té njéjtin biznes, por edhe né disa ndérmarrje
té tjera. Kur ishte shtatémbédhjeté vjec, ai themeloi Ikea-n, njé kompani mobiliesh. lkea i ofron mobiliet
si produkt kryesor me ¢mime mé té ulta se konkurrenca dhe me modele moderne dhe paketim né kuti
gé mundésojné transport té lehté nga blerésit, por gé gjithashtu kérkon montim nga veté blerésit pasi
t'i dérgojné né shtépité e tyre.

Doli se shumé blerésve u pélgente kjo ményré e shitjes sé mobilieve edhe pse kérkonte angazhimin
e tyre pér transport dhe montim, por me té€ ata kursyen njé shumé solide parash.

Sot, lkea po pérhapet jo vetém né Suedi ku filloi me puné, por edhe né mé shumé se 40 vende té
botés me mé shumé se 430 dyqgane, dhe Ingvar Kamprad ishte njé nga njerézit mé té pasur né boté.

Siilindi Ingvar Kamprad-it ideja, e cila ishte njé mundési e shkélgyer pér té filluar njé biznes?
Pérshkruani inovacionin e Ingvar Kamprad?
Cila nevojé apo déshiré e klientit plotésohet me kété risi?

Sipas asaj se prej nga vijné, mundésité mund té jené interne (té brendshme)
dhe eksterne (té jashtme) (figura 2-4).

Mundésité interne (té brendshme)
Mundésité mundésité jané ato mundési qé vijné nga vetvetja.
Interne eksterne:  Ato mund té jené rezultat i njohurive,
pérvojés, aftésive, tuaja ose njé pasioni
mé‘f’:gii::‘: té forté pér dicka. Mund té jeté rezultat i
pér biznes problemit tuaj personal, zhgénjimit ose
déshirés. Shumica e ndérmarrésve fillo-
jné njé biznes té bazuar né mundésité e
brendshme, por fakti éshté se ato nuk
jané té mjaftueshme. Kjo ményré sigu-
ron déshirén pér puné dhe kémbénguljen
e ndérmarrésit dhe sigurisht qé ai mund

té keté sukses, por gjithsesi nuk éshté njé garanci e suksesit.

Figura 2-4: Mundeésité interne dhe eksterne

5 Krijo dhe béj: Cfaré€ ju irriton mé sé shumti?

Né bazé té rekomandimeve té mésimdhénésit, punojeni ushtrimin sipas uhdézimeve mé poshté.

1. Né dyshe, zgjidhni 5 nga gjérat gé ju paragesin (ju shkaktojné) njé problem dhe shkruajini
né njé fletore.

2. Rishikoni pesé gjérat gé keni shkruar me partnerin tuaj dhe diskutoni natyrén e secilit prej
problemeve. Pastaj zgjidhni njé nga problemet pér té cilat do té punoni sé bashku pér té
pérgatitur njé zgjidhje.

3. Renditni pesé zgjidhjet e mundshme pér problemin e zgjedhur né detyrén 2.

4. Zgjidhni njé nga zgjidhjet dhe pérshkruani detajet dhe procesin e zgjidhjes.

Shkruani njé raport mbi problemin dhe zgjidhjen e propozuar dhe béni njé prezantim gé do ta pa-
ragisni dhe diskutoni para klasés.
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Mundésité eksterne (té jashtme) jané ato mundési gé vijné nga jashté vetes
suaj. Nése véreni njé nevojé té dikujt tjetér, zbuloni njé problem né lagje ose
ndiqgni njé trend ose konkurrencén, mund té gjeni mundési té jashtme. Mundésité
e jashtme jané té mira sepse ato e pérfshijné faktorin kryesor nga jashté dhe ky
éshté blerési; megjithaté ato nuk jané njé garanci e mjaftueshme e suksesit. Po
sikur té mos dini as té doni té béni njé gjé té tille?

Prandaj, mundési té mira me njé shans mé té miré pér sukses té kompanisé
jané ato qé pérfagésojné njé kombinim té mundésive té brendshme dhe té jasht-
me. Pra ju veté, plus mundésité e jashtme, béhet kombinimi i duhur pér sukses.

/6 Krijo dhe béj: Shétitje népér lagje

Né njé grup prej 3 nxénésish, kryeni kérkime pér té zbuluar mundési té jasht-

me pér fillimin e njé biznesi. Qéllimi i kétij ushtrimi éshté té identifikojé mundésité
e biznesit né komunitetin tuaj dhe té gjenerojé ide biznesi bazuar né burimet e
mundésive né komunitetin lokal, d.m.th. né lagje.

Pérdorni rekomandimet e méposhtme pér kryerjen e ushtrimit pérveg udhézi-

meve té dhéna nga mésuesi juaj:

1. Ndérsa ecni népér lagje, shkruani problemet gé duhet té zgjidhen té
cilét i identifikuat gjaté shétitjes. Mundohuni té identifikoni edhe firma
gé mungojné.

2. Mundohuni té kontaktoni me pronarin e njé dygani ose biznesi gé e

keni gjetur né lagje. Shkruani gjithcka qé véreni gjaté vizités né dygan

(Sa klienté ishin brenda? Sa erdhén gjaté vizités suaj? A ka puné né

dygan?) Parashtrojani pyetjet e méposhtme pronarit (mund té shtoni

mé shumé pyetje né varési té ményrés se si shkon veté komunikimi):
Pse zgjodhét té fillonit kété biznes?
Pse e zgjodhét pikérisht kété vendndodhje?
A éshté lokacioni i suksesshém pér biznesin tuaj?
Cfaré nevoje apo zgjidhje ofron biznesi juaj i lagjes?
Cilat probleme jané té pazgjidhura, ose cilat kompani mendoni se
po mungojné né kété rreth?

Shkruani problemet e identifikuara.

Shkruani ideté gé i zgjidhin problemet e identifikuara.

Si ekip, zgjidhni njé ide nga té shénuarat pér té cilén do té krijoni njé

biznes. Pérshkruani produktin ose shérbimin, problemin gé zgjidh, kli-

entét e synuar dhe si biznesi do té fitojé para. Shkruajini kéto pérgjigje.

SR

Metodat pér renditjen e ideve té gjeneruara
dhe zgjedhjen e idesé mé té miré

Tani mund té vazhdojmé té paragesim metodat e pérdorura pér renditjen dhe
zgjedhjen e ideve.

Qéllimi i metodave té renditjes sé ideve té biznesit éshté té sigurohemi qé
implementimi i njé ideje té vecanté éshté njé zgjidhje e vlefshme si pér ne ashtu
edhe pér klientét tané té cilét do ta duan produktin/shérbimin e ri.
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Né fillim ka mé shumé ide né lojé. Sic e keni paré tashmé me ushtrimet e
méparshme, ne kemi dalé me mé shumé ide té mundshme qé mund té kthehen né
njé biznes. Prandaj éshté e nevojshme té punohet né zvogélimin e listés sé ideve
gé duhet té konsiderohen njé nga njé dhe té eliminohen ato qé nuk i plotésojné
disa kritere té caktuara.

Njé model me piké

Ideja 1 Ideja 2 " ..
Kushti/ = ! {  pérdoret mé shpesh pér
Kriteri Pikét x Pikét Pikét x . . . . .
esha specif. pesha specif. | té renditur ideté (Figura
! 15 3 16 . 2-5).
y o T i A Hapi i paré i kéti]
- 0 120 3 o | modeli kérkon vendosjen
d oy’ | il i . Lot | e kritereve té ndryshme
O I - o I S | né bazé té té cilave do té
Totali i pikéve pér secilén ide: 518 130 . . . .
renditet secila ide. Pér
Figura 2-5: Modeli me piké pér rangimin e ideve té gjeneruara mé tepér, né hapin e dyté,

zhvillohet njé shkallé vlerésimi, e cila né fakt éshté njé vlerésim né lidhje me se-
cilin kriter. Ju gjithashtu mund t’ua paragisni até nxénésve duke vlerésuar punén
e tyre né shkollé né ményré gé ata té kené mé shumé 1éndé pér té cilat vlerésohen
(renditen) me njé noté nga 1 né 5 ku 5 éshté nota mé e miré dhe 1 éshté nota mé
e dobét. Pérvec vlerésimit té veté kriterit, pér té mos lejuar gé té mbizotérojé njé
kriter mé pak i réndésishém, futet njé peshé specifike pér secilin kriter gé né té
vérteté do té prezantojé njé ekuilibér té pérshtatshém midis kritereve. Hapi i treté
éshté vlerésimi i secilit prej kritereve duke dhéné njé vlerésim té secilit kriter
pér shembull nga 1 né 5 ose nga 1 né 10, etj. Hapi i katért éshté pércaktimi i
notés sé secilit kriter né té cilin merret parasysh pesha specifike e kriterit. Kjo
béhet duke shumézuar rezultatin pér até kriter me peshén specifike. Hapi i pesté
éshté pércaktimi i vlerésimit total té secilés ide duke shtuar vlerésimin total té
secilit kriter individual.

Kriteret e méposhtme do t’ju ndihmojné té pérdorni kété metodé pér rendit-
jen e ideve té biznesit:

Ju si ndérmarrés. Pér shkak se ndérmarrési éshté ai qé fillon biznesin dhe
né fazat fillestare do té jeté baza e atij biznesi; ideja e biznesit do té duhet té
plotésojé disa kritere gé lidhen drejtpérdrejt me ndérmarrésin.

Pér shembull, njé ide biznesi duhet té verifikohet dhe vlerésohet né raport
me:

Njohurité e sipérmarrésit pér té zgjidhur até problem. Bérja e bizne-
sit do té kérkojé qé sipérmarrési té keté njohuri adekuate té biznesit.
Realizimi i njé ideje biznesi do té kérkojé njohuri teknike me té
cilat do té prodhohet produkti ose shérbimi. Nése nuk ka njohuri té
tilla, nuk do té keté produkt ose shérbim, atéheré njohurité e tjera té
financave, marketingut ose planifikimit do té jené té padobishme.
Shkathtésité pér zgjidhjen e problemeve. Pér shkak se njé ide biznesi
éshté njé zgjidhje pér njé problem, ndérmarrési do té duhet té keté
aftési pér ta zgjidhur até problem. Aftésité fitohen pérmes arsimimit,
por edhe pérmes pérvojés. Nése nuk keni aftési té mjaftueshme, po-
tenciali i idesé sé biznesit menjéheré zvogélohet.

Pasioni i ndérmarrésit. Gjéja mé e keqe éshté té bésh dicka gé nuk
déshiron ta bésh. Zgjidhja mé e miré pér ndérmarrésit éshté qé ideja
e tyre e biznesit té mbéshtetet nga pasioni i tyre i vérteté si njé plo-
tésues i problemit dhe njohurive. Ata me pasion do té punojné né
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kompaniné e tyre té sapo-formuar, do t’i pérkushtohen punés sé tyre
té pérditshme né biznesin e tyre dhe do té kené déshiré pér sukseset
e métejshme té biznesit té tyre. Kjo vetém se do ta rrisé mundésiné
pér sukses té ndérmarrjes-biznesit té njé ndérmarrési potencial. Ju do
té keni pasionin pér dicka nése jeni té emocionuar, keni entuziazém
dhe aftési pozitive pér njé gjé té tillé.

Déshirat e ndérmarreésit dhe realizimi i tyre me kété biznes. Nga ana
tjetér, njé ndérmarrés ka géllimet e tij personale gé déshiron t’i arrijé
me biznesin. Pyetja éshté nése njé ide e tillé e biznesit do té kontri-
buojé né realizimin e géllimeve té tyre personale. Nése mendoni se
njé ide biznesi nuk ka potencial pér té, éshté mé miré ta refuzoni até
menjéheré.

Bazuar né kéto kritere, shumica e ideve té biznesit mund té eliminohen.

Kthimi i investimit. Fillimi i njé biznesi éshté njé investim i parave, kohés
dhe energjisé né biznes me shpresén se do té sigurojé fitim financiar ose kénagési
personale né té ardhmen. Sa kohé do té duhet pér kthimin e investimit né biznes?

Aspekti kohor. Cdo ide duhet té analizohet né kontekst té kohés. Pyetjet
gé duhet té béhen jané:

Sa kohé duhet té ndahet pér biznesin?
Sa kohé duhet gé biznesi té fillojé té prodhojé rezultate?
A do té punoni vetém né kohén tuaj té liré?

Mund té ndodhé gé planet fillestare té bazohen né supozimin se ndérmarrési
do té béjé biznes vetém né kohén e tij té liré, ndérsa pastaj edhe 24 oré mund
té jené pak.

Financat e nevojshme. Financat jané faktori mé kufi- = o Krijo dhe béj
zues. Cdo ide biznesi duhet té keté njé pasqyré té fondeve
té nevojshme. Eshté e nevojshme té shihet se sa para ka : N o

. o R . ushtrimet e méparshme, krijoni
né dispozicion ndérmarrési, si dhe té shqyrtohen té gjitha } iiare me té cilat do t'i vierésoni
mundésité pér financimin e biznesit. Njé gjé tjetér qé duhet 440 dhe do t& zbatoni metodén e
té mbani né mend: financat e domosdoshme gjithmoné té vlerésimit me piké.
planifikuara do té jené mé pak se ato qé nevojiten realisht.

Burimet e nevojshme. Pérvec financave si burime, biznesi do té pérballet
me nevojén pér burime njerézore dhe materiale. Do té keté nevojé pér njeréz
pér té realizuar idené, do té keté nevojé pér pajisje, vendndodhje fizike, tekno-
logji. A do té jené ato burime né dispozicion pér té realizuar idené? A mund té
sigurohen? Nése pérgjigjet jané jo, duhet té merren parasysh mundésité pér t’u
qasur deri te burimet e nevojshme, ose nése opsione té tilla nuk ekzistojné ose
nuk jané me kosto efektive, pér té hedhur poshté idené.

Niveli i rrezikut. Rreziku konsiderohet si njé kategori e pranueshme dhe

si dicka gé do té ndjeké vazhdimisht biznesin né té ardhmen. Por éshté miré té
theksohet se rreziku mé i madh éshté té mos rrezikosh asgjé. Sé pari, ju inves-
toni paraté tuaja qé aktualisht i zotéroni né digcka pér té cilén nuk éshté 100%
e sigurt nése do té sjellé para né té ardhmen. Ky éshté rreziku i paré fillestar té
cilin e merr pérsipér ¢cdo ndérmarrés, bile edhe familja e tij/saj mé e ngushté merr
pjesé né ndarjen e atij rreziku (duhet té shkurtohen nevojat e tyre né kémbim té
financimit té biznes aktiviteteve).

Pér ideté qé keni gjeneruar né
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Analiza SWOT (Strenghts, Weaknesess, Opportunities, Threats) mund té
pérdoret gjithashtu si njé metodé pér renditjen e ideve té biznesit, e cila né fakt
éshté njé analizé e pikave té forta dhe té dobéta si elemente té brendshme té
njé ndérmarrési dhe analizé e mundésive dhe kércénimeve té tilla si analizé e
mjedisit té jashtém.

& Krijo dhe béj ) ?ikat e f"orta (stl"e'nths):. Cfa"ré aftés}sh k?mi qé muqd
té ndihmojné né realizimin e idesé? Cfaré burimesh kemi?

Pér ideté q¢ keni gjeneruar A kemi njohuri apo pérvojé unike qé do té na japé njé avan-

né ushtrimet e méparshme,

kryeni njé analizé SWOT pér tazh?

O sl i, e 1 e Dobésité (weaknesses): Cilat burime, aftési ose njohuri
vlerésuar ideté me té dyja na mungojné? Cfaré mund té vérejé njé blerés i mundshém
metodat, paragitni rezultatet dhe si dobési né produktin/shérbimin toné?

shpjegoni pse keni zgjedhur njé Mundésité (opportunities): A éshté ideja e biznesit né
ide specifike. té vérteté njé mundési? A plotéson njé nevojé té paplotésuar

apo zgjidh njé problem té pazgjidhur? A mund té konside-
rohen prirjet né mjedisin toné si ndonjé mundési? Cfaré do té béjmé mé miré se
kompanité tjera né té njéjtin biznes?
Kércénimet (threats): Cilat pengesa géndrojné né rrugén e shfrytézimit
té mundésisé? Cilat trende t&¢ mundshme mund té démtojné biznesin tuaj? Sa e
forté éshté konkurrenca né kété fushé biznesi?

Procesi i ndérmarreésisé

Pérmendém mé herét gé ndérmarrésia éshté njé proces né té cilin plotésohen
nevojat e paplotésuara dhe zgjidhen probleme né treg pérmes pérdorimit té bu-
rimeve nga ndérmarrési né ményré qé té sigurojé fitim. Secili proces krijohet
nga faza té njépasnjéshme qé pérsériten. Duke i kaluar fazat e kétij procesi té
ndérmarrésisé, ndérmarrési njihet me veten, zbulon mundésité e tregut, teston
dhe zhvillon ato mundési pér té krijuar njé biznes dhe pér té udhéhequr biznesin
né rrugén e suksesit. Pér té pérshkruar géllimin e procesit té ndérmarrésisé, éshté
mé miré ta konsiderojmé até si njé oré, dhe kété proces ta quajmé “ora e ndér-
marrésisé” qé éshté treguar né Figurén 2-5.

Procesi ndérmarrés fillon nga ndér-
marreési i cili né té vérteté i kontrollon akre-
pat e orés duke 1évizur nga njé oré e proce-
sit né tjetrén. Ndérmarrési éshté gjithmoné
né fillim té procesit té ndérmarrésisé.

Pa té nuk ka biznes, as ndérmarrési. Ai
i ka ideté dhe karakteristikat e veta si¢ jané
njohurité, pérvoja, botékuptimet, aftésité,
krijimtaria... Ai i pérdor ato karakteristika
gé do té diskutohen né pjesén ‘karakteristi-
kat e ndérmarrésisé’, pér ta kthyer idené e
tij né njé biznes. Ky segment i procesit ka-
lon né zhvillimin personal té ndérmarrésit,
ndérsa ora e paré synon ta kthejé nivelin e
arritur tashmé té zhvillimit personal né ide
té mundshme biznesi.

Figura 2-5: Ora e ndérmarrésisé
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Ideja e biznesit fillon nga fillimi, d.m.th. né ora 00:00 (ose 12:00) dhe zgjat
deri né orén 01:00 té orés sé ndérmarrésisé. Né kété oré lind ideja e biznesit pér
té cilén kemi biseduar mé paré dhe karakteristikat (njohurité, aftésité, pérvoja)
e ndérmarrésit shndérrohen né njé ose mé shumé ide biznesi. Pér shembull,
nése njé ndérmarrés i mundshém ka njohuri dhe pérvojé né art, ideja e fillimit
té njé biznesi mund té jeté hapja e njé galerie arti. Ose, nése ai éshté i miré me
kompjuterét dhe krijimin e ueb fageve, ideja e tij e biznesit mund té jeté krijimi
i ueb fageve.

Pas gjenerimit té ideve té biznesit, ndérmarrési né orén e ndérmarrésish i
léviz akrepat drejt orés sé dyté té procesit (nga 01:00 né 02:00), dhe né kété oré
kalon né fazén e dilemave té themelimit. Dilemat e themelimit u referohen
pyetjeve kryesore qé ndérmarrési do té duhet t’u pérgjigjet né kété fazé té pro-
cesit dhe nga té cilat do té varet forma dhe e ardhmja e ndérmarrjes qé fillon té
ndértohet me kété proces ndérmarrésie. Kéto pyetje jané:

A duhet té themeloj njé kompani?

Nése themeloj njé kompani, a duhet ta themeloj veté?

Nése kam bashkéthemelues, cilat do té jené marrédhéniet me ta, rolet
e tyre dhe cilat do té jené shpérblimet e tyre?

Por karakteristikat personale, té pasurit e njé ose mé < Modeli i biznesit
shumé biznes ideve dhe vendimet né lidhje me dilemat e pérshkruan se si njé organizaté
themelimit, nuk do té thoté se do té keté biznes. Njé biznes krijon, jep dhe fiton vieré.
ekziston vetém kur tashmé ka blerés pér produktet ose shér-
bimet e tij, ose kur dihet me siguri se ka blerés té¢ mundshém né treg qé kané
nevojé pér njé produkt ose shérbim té tillé dhe jané té gatshém té paguajné aq sa
ndérmarrési mendon se duhet té kérkojé. Prandaj, ora tjetér e ndérmarrésisé do
té shpenzohet pér gjenerimin e modeleve té biznesit. Né kété oré ndérmarrési
gjeneron mé shumé modele biznesi pér ideté e biznesit qé ai i ka zgjedhur né
orén e paré. Modeli i biznesit gé pérshkruan se si njé organizaté krijon, jep dhe
fiton vleré éshté paragitur né Figurén 2-6.
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FALI PREVOD

Biznes modelj rompania:Goodte

Versioni: 1.0

Partnerét ky¢ <

Kompanité mobile

Aktivitetet kyce .=
'1 -

Qendrat e té
dhénave
Zhvillimi
Shpejtésia
Burimet kyce '

&

Softuer
Pérpilues softuerésh
Baza e pérdoruesve

Vlera kyce -

Kérkimi

Aplikacioni celular pa
pagesé

Google Adwords

Marrédhénie me
blerésit

Shfletuesi automatik
Tele-marketingu
Shitjet direkte

Kanalet -

[

e Y |

Vetéshérbimet
Shitjet direkte

Segmentet e ;
blerésve u
Ata gé kérkojné

- Pérmes ueb fages

- Pérmes celularit

Reklamuesit

Qendrat e té dhénave

Struktura e harxhimeve
Zhvillimi i softuerit

Produktet
Pa pagesé

~

PPC ankandi

Figura 2-6: Shembulli i biznes-modelit té Google

Né kété fazé té procesit ndérmarrés, ndérmarrési zhvillon njé ose mé shumé
modele t&¢ mundshme biznesi. Modeli i biznesit duhet té pérmbajé hipotezat
(supozimet) e méposhtme, d.m.th. supozimet pér biznesin gé do té testohen né
orén tjetér té procesit:

N

o kW

®

Vlera qé pérmbahet né produkt/shérbim, vecorité dhe pérfitimet pér
klientét.

Segmentet e klientéve: kush do té jené klientét dhe cilat probleme i
zgjidh produkti/shérbimi, d.m.th. cilat nevoja i plotéson.

Kanalet e shpérndarjes: si do t’i dorézohet klientit produkti/shérbimi.
Marrédhéniet me klientét: si do té krijohet kérkesa.

Aktivitetet kryesore té biznesit.

Burimet kryesore (té tilla si 1éndét e para, energjia dhe ¢do gjé tjetér)
gé do té sigurojné funksionimin normal té biznesit.

Partnerét kryesoré: Kompanité e tjera qé do té jené té réndésishme
pér biznesin.

Té ardhurat: si do té fitojé biznesi.

Kostot: cilat do té jené kostot mé domethénése pér funksionimin
normal té biznesit.

Né orén tjetér té orés sé ndérmarrésisé, pra nga ora 03:00 deri né 04:00
éshté faza e testimit té hipotezave té njé modeli biznesi. Né kété fazé, gjithcka
gé vlerésohet se nuk éshté e miré, ose aspak e nevojshme pér t’u pérfshiré né
veté ofertén, hidhet dhe zévendésohet me pérmbajtje té re, derisa té mbetet njé
model biznesi qé éshté provuar se funksionon me fitim.
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Veté testimi kryhet pérmes klientéve, bisedave ose pérpjekjeve pér té shitur
produktin ose shérbimin si¢ konceptohet nga modeli i biznesit.

Pér shkak se ndérmarrési tashmé éshté i sigurt né mundésité e modelit té
biznesit, me fillimin e orés tjetér (nga ora 04:00 deri né 05:00) nga ora e ndér-
marrjes, shtypet butoni “START” pér té filluar biznesin. Kjo do té thoté qé
biznesi do té legalizohet (do té hyjé né sistemin ligjor té shtetit) dhe do té fillojé
me punén zyrtare.

Por mbarimi i orés sé pesté dhe fillimi i orés sé gjashté té orés sé ndérmarrjes
do té kérkojé financa. Biznesi tashmé éshté njé realitet dhe ekziston. Por tani
kostoja e punés po rritet. Cdo muaj duhet té sigurohen para pér paga, pagesé
té kontributeve, qgira pér zyra, qira pér ambiente shitjeje, 1éndé té paré, pajisje
prodhimi dhe gjithcka gé éshté e nevojshme pér mbarévajtjen e procesit té punés.
Né kété fazé té procesit ndérmarrés, ndérmarrési pérpiget té vijé né financa qé
do té mundésojné funksionimin e miré té biznesit. Detajet e mundésive té finan-
cimit té biznesit do té mbulohen né Kapitullin 4 “Bazat e njohurive financiare,
marketingu dhe shitjet”.

Duke siguruar financa pér funksionimin normal né kété ¥ Mendo dhe diskuto
fazé té fillimit té njé biznesi, ndérmarrési hyn né orén e sh- Diskutoni mbi pérfitimet e
taté (nga 06:00 né 07:00) té orés sé ndérmarrjes, e cila éshté  gimit & njé biznesi, té tilla si
prodhimi, d.m.th. té siguruarit gé produktet/shérbimetdo té pavarésia, kénaqgsia, shpérblimi
jené né dispozicion té klientéve né treg. Gjithcka qé éshté financiar dhe vetébesimi?
pércaktuar né fazat e méparshme pér sa i pérket vlerés pér  Diskutoni mbi disavantazhet e
klientét, duhet té realizohet dhe integrohet né produkt ose  fillimit té njé biznesi si¢ jané
shérbim. Fondet e investuara jané shpenzuar, dhe produkti = Ireziku i déshtimit, pengesat,
(ose shérbimi) éshté gati t’u shitet blerésve qé jané té gat-  Velmia, pasiguria financiare, orét
shém té paguajné pér té. LR et

Kalimi i orés sé teté té orés sé ndérmarrjes thekson
réndésiné e marketingut. Marketingu éshté vazhdimisht aktiv né pjesé dhe
segmente té caktuara té oréve té méparshme té orés, por prapéseprapé duhet té
theksohet si njé nga elementét mé té réndé-
sishém pér suksesin e njé biznesi. Ai na
ndihmon té krijojmé klienté pér produktin/
shérbimin toné. Analiza e vazhdueshme e
tregut, térhegja e klientéve té rinj, zhvillimi
i produkteve té reja, kontaktet me klientét,
mbajtja e marrédhénieve té pércaktuara me
ata klienté, dégjimi i klientéve, etj., jané ve-
tém disa nga aktivitetet gé do té zbatohen
né njé biznes dhe do té jené pérgjegjési e
marketingut.

A Ora e ndérmarrésisé éshté proces ciklik i cili asnjéheré
nuk ndérpritet.

Né orén e nénté (nga ora 08:00 deri né
09:00) i gjithé fokusi éshté né shitje, d.m.th.
duke pérdorur aktivitetet e marketingut nga faza e méparshme pér té rritur shit-
jet, dhe késhtu pér té siguruar té ardhura té reja né kompani, qé do té sigurojné
funksionimin normal té té njéjtés, por edhe pérgatitje pér fazén tjetér e cila do
té nénkuptojé rritjen e paré té kompanisé.

Me rritjen e biznesit dhe rritjen e kérkesés, ndérmarrési hyn né njé fazé té
re té procesit ndérmarrés, té quajtur si ‘ekipim dhe ndértim i ekipit’ gé nis me
orén e dhjeté té orés sé ndérmarrésish (nga 09:00 — 10:00).
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Njerézit tashmé po béhen njé nevojé reale né biznes. Ndérmarrési dhe the-
meluesit nuk munden té funksionojné vetém; ata duhet té fillojné té zgjerojné
biznesin duke rritur numrin e té punésuarve.

Por rritja e numrit té té punésuarve dhe rritja e biznesit e sjellin ndérmarrésin
né fillim té orés sé njémbédhjeté té orés sé ndérmarrjes, dhe kjo éshté nevoja pér
menaxhim. Kétu, tashmé integrohen disa faza té méparshme té procesit pérmes
planifikimit, organizimit, menaxhimit, ekipimit, motivimit dhe kontrollit. Kjo
éshté njé fazé krejtésisht e re e procesit ndérmarrés né té cilén ndérmarrési duhet
té fillojé té delegojé (transferojé) disa nga pérgjegjésité e tij aktuale né ményré
qé té vazhdojé rritjen e biznesit.

% Mendo dhe diskuto Dhe né fund té procesit, domethéné, né orén e dym-
bédhjeté (nga 11:00 deri né 12:00) pérgendrimi éshté né
udhéheqjen. Vetém menaxhimi nuk éshté mé i mjaftu-
eshém; éshté e nevojshme njé udhéhegje e forté pér té si-

A keni menduar ndonjéherété
filloni biznesin tuaj personal?
Nése pérgjigjja éshté PO, c¢faré

lloji té biznesit do té kishit guruar qé burimet kryesore njerézore té pérgendrohen né
dashur té krijoni? Nése pérgjigjja arritjen e géllimeve té kompanisé.
éshté JO, atéheré pse nuk e keni Pérfundimi i orés sé dymbédhjeté nénkupton fundin e

marré parasysh ende kété opsion?  njé procesi té ri ndérmarrés, pra cikli. Njé nga detyrat the-
melore té njé ndérmarrési éshté té sjellé vazhdimisht risi dhe
té pérmirésojé biznesin e tij né ményré qé té géndrojé né rrugén e duhur, rrugén

gé con vetém drejt suksesit.

Karakteristikat e ndérmarrésit

Shkenca vazhdimisht kérkon faktoré ose karakteristika specifike gé e béjné
njé ndérmarrés mé té suksesshém se njé tjetér. Por industri té ndryshme, tregje
té ndryshme dhe lloje té& ndryshme té bizneseve e béjné té pamundur gjetjen e
njé liste pérfundimtare té vecorive. Nése do té kishte njé listé té tillg, té gjithé
do té ishin té suksesshém.

Le té njohim disa nga karakteristikat mé té réndésishme qé e béjné njé ndér-
marrés té suksesshém.

Guximi - gatishméria pér té ndérmarré rrezige pérkundér mundésisé pér té
humbur pak kohé, mund, fonde té veta ose njé pjesé té pasurisé.

Kreativiteti - krijimi i pérmbajtjeve té reja me mjetet gé kemi né dispozicion
(burimet ekzistuese) dhe gjetja e ményrave té reja pér té kryer disa puné ose pér
té pérmbushur nevojat.

Kurioziteti - déshira pér té mésuar gjéra té reja, pér té provuar gjéra té reja
dhe pér té béré vazhdimisht pyetje.

Vendosmeéria - ata nuk pranojné té heqin doré pavarésisht nga shumé pen-
gesa gjaté rrugeés.

Disiplina — jané né gjendje té géndrojné té pérgendruar dhe té ndjekin njé
orar pér té pérmbushur afatet.

Ndjeshméria — Jané té ndjeshém ndaj mendimeve dhe ndjenjave té té tjeré-
ve.

Entuziazmi - tregojné pasion dhe entuziazém té madh pér gjérat qé béjné.

Fleksibiliteti - ata jané gjithmoné té gatshém té ndryshojné, pra té pérshtaten
me situatat e reja.

Ndershmeéria - angazhohen pér té théné té vértetén dhe pér té gené té singer-
té me té tjerét.

39



Durimi - ata e diné qé shumica e géllimeve nuk mund té arrihen brenda dités.
Pérgjegjésia - ata marrin pérgjegjési pér veprimet e tyre dhe vendimet qé

marrin.

Proaktiviteti — shpirti i trazuar vazhdimisht e shtyn ndérmarrésin né veprim.
Humaniteti - njé ndjenjé qé i ndihmon njerézit dhe shogériné té pérmbushin

mé miré nevojat e tyre.
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5 Krijo dhe bé&j: Ndérmarrés i suksesshém lokal

Shkruani njé ese pér njé ndérmarrés té suksesshém lokal me ¢’rast mund té
pérdorni pyetjet e méposhtme pér té pérfunduar me sukses detyrén.

A mund té pérshkruani shkurtimisht se si e keni filluar biznesin tuaj?

Cila ishte ajo gé e keni poseduar si karakteristiké personale gqé ndikoi né
suksesin tuaj?

Cfaré veprimesh inovative keni ndérmarré pér ta béré biznesin tuaj até qé
éshté sot?

Kush e pérbén mjedisin tuaj té biznesit dhe cili éshté ndikimi i tyre né biz-
nesin tuaj?

Bazuar né intervistén me njé ndérmarrés lokal dhe pérgjigjet e marra, pérgatitni
njé artikull gé do té paragesé fazat e procesit ndérmarrés qé ndérmarrési | ka kryer,
karakteristikat e tij si njé ndérmarrés i suksesshém, llojet e veprimeveinovative qé i
ka ndérmarré, mjedisin né té cilin kompania e tij operon dhe ndikimi i kétij mjedisi.
Pérgatitni njé prezantim pér ta paraqitur né klasé!



Pyetje pér kontrollimin e njohurive

Cfaré éshté ndérmarrésia?

Pérshkruani ndryshimin midis nevojés dhe déshirés.

Shpjegoni termin globalizim.

Cfaré éshté krijimtaria?

Cfaré éshté inovacioni?

Shpjegoni ndryshimin midis krijimtarisé dhe inovacionit.

Ku mund té kérkoni ide té reja biznesi?

Cilat mund té jené mundésité né varési té asaj se prej nga vijné ato?
. Shpjegoni modelin me pikat e renditjes sé ideve té biznesit?

10. Cfaré éshté analiza SWOT?

11. Cfaré elementesh pérmban procesi ndérmarrés (ora e ndérmarrjes)?
12. Cfaré éshté modeli i biznesit?

13. Cilat jané nénté elementet e njé modeli té biznesit?

14. Cilat jané karakteristikat e njé ndérmarrési té suksesshém?

©EONDU A WN e
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3. PROCESET PRODHUESE
DHE SHERBYESE - S|
KRIJOHET VLERA?

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

njiheni me faktorét themeloré té prodhimit;

njiheni me llojet themelore té proceseve té prodhimit dhe shérbimit;

njiheni me llojet themelore té teknologjive;

mésoni ndryshimin midis produkteve dhe shérbimeve;

mund té identifikoni produkte ose shérbime té ndryshme dhe cfaré i bén ata inovativé;
hartoni njé produkt ose shérbim inovativ bazuar né idené e zgjedhur;

dini se ¢faré éshté prona industriale dhe si ta mbroni krijimin tuaj;

dini té krijoni prototipin e njé produkti ose shérbimi;

dini se cilat tipare té cilésisé ekzistojné.




Faktorét e prodhimit

Faktorét e prodhimit i referohen njé nocioni ekonomik gé pérshkruan
inputin e pérdorur né njé proces prodhimi té produkteve ose shérbimeve né
pérpjekje pér té realizuar fitim.

Pra, faktorét e prodhimit i grupojné elementet kryesore qé hyjné si input
né njé proces prodhimi, nga té cilat dalin produkte té gatshme. Faktorét e
prodhimit jané puna, kapitali, toka dhe ndérmarrési. Né seksionin tjetér do té
pérshkruajmé té 4 faktorét e prodhimit.

Puna. Faktori i paré i prodhi-
mit éshté puna. Puna éshté ve-
primtari e njé njeriu me té cilén ai Inputi
e ndryshon dhe pérshtat natyrén me
nevojat e tij.

Né ményré qé té prodhojé njgé Faktoréteprodhimit 4 “
produkt té caktuar, njeriu investon
mund (puné) gé manifestohet pér-
mes forcés dhe energjisé sé tij.

e

procesi i prodhimit

o

produkti i gatshém

Zakonisht kur flasim pér puné A Faktorét e prodhimit si input né procesin e prodhimit

kemi parasysh njé punétor (punon-

jés), gjé qé nuk éshté e vérteté. Théné thjesht, puna éshté aftésia pér té punuar.
Punonjés éshté ai qé posedon mund né vetvete, respektivisht aftésiné pér té
kryer njé puné té caktuar.

Puna mund té jeté puné fizike ose mendore. Puna fizike éshté kur njé
individ pérdor energji fizike pér té kryer punén. Pér shembull, puna fizike
éshté gérmimi i tokés, transferimi i 1éndéve té para né makiné, gérmimi...
Nga ana tjetér, puna mendore karakterizohet nga aktivitete né té cilat afté-
sité mendore té njeriut investohen né procesin e prodhimit. Puna mendore
mund té jeté dizenjimi i produktit, planifikimi i prodhimit, menaxhimi i
prodhimit.

Qé puna té kontribuojé né procesin e prodhimit, ajo karakterizohet nga
zotérimi i duhur i njohurive, aftésive, shkathtésive dhe pérvojés.

Kapitali. Faktori i dyté i prodhimit éshté kapitali. Né ményré gé njeriu té
jeté né gjendje té pérdoré punén pér té ndryshuar dhe rregulluar natyrén pérreth
tij, ai pérdor kapitalin, domethéné gjithcka qé e ndihmon té arrijé géllimet e tij.
Kapitali shérben pér té krijuar kushte pér té siguruar prodhimin e papenguar té
produkteve ose krijimin e shérbimeve. Ai mund té jeté né formén e ndértesave,
mjeteve, makinave, pajisjeve, automjeteve, parave, etj.

Kapitali mund té jeté kapital direkt ose indirekt.

Kapitali direkt éshté kapitali qé pérdoret drejtpérdrejt né procesin e
prodhimit, si¢ jané: ndértimi i impiantit té prodhimit, makinerive, tek-
nologjisé, pajisjeve... Nga ana tjetér, kapitali indirekt nuk ka ndikim té
drejtpérdrejté né procesin e prodhimit por indirekt i ndihmon atij. Kapitali
indirekt pérfshin paraté me té cilat do té prokurohet kapitali tjetér i ne-
vojshém pér prodhimin, si¢ jané lénda e paré, makinerité, veglat, mjetet,
pajisjet, etj.

Toka. Faktori i treté i prodhimit éshté toka. Toka éshté faktor natyror
i prodhimit dhe nuk &shté krijuar nga njeriu, por éshté njé dhuraté nga
natyra.
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Zakonisht ne e shohim tokén si sipérfagen e globit, por né ekonomi ajo ka
njé kuptim mé té gjeré. Kur flasim pér tokén si faktor prodhimi nénkuptojmé
burimet gé ajo na i jep dhe gé mund té jené:

* Burimet né sipérfagen e tokés (dheu, toka bujgésore)
* Burimet mbi sipérfagen e tokés (klima, shiu, hapésira, rrezet e diellit)
* Burimet néntokésore (burimet minerale, ujérat néntokésore)

& Krijo dhe bj ) Q;do produkt burgn ose ka n]e"bmilrn‘ "te integruar
o L gé vjen nga natyra, gjegjésisht tokén si njé faktor pro-
Pér idené e zgjedhur té biznesit, dhimi
- . imi.
me ndihmén e mésuesit dhe
mentoréve té tjeré, béni
njé model biznesi gé do ta

Pér shembull, xehja e hekurit nxirret nga nén-sipér-
fagja e tokés dhe pérpunohet né celik. Celiku né formén e

paragisni né klasé dhe diskutoni kokrrizave shkrihet dhe pérpunohet né pllaka, té cilat mé
ndryshimet e mundshme né voné pérmes petézimit shndérrohen né fleté celiku, dhe té
lidhje me versionin e paré. cilat mé voné pérdoren pér prodhimin e tubave, té cilét mé

voné pérdoren si tubacione né sistemin e furnizimit me ujé,
ku ne marrim ujin e pijshém né shtépiné toné.

Ndérmarrési. Faktori i katért i prodhimit éshté ndérmarrési. Si¢ e kemi
théné tashmé, ndérmarrési éshté njé person gé u shton vleré burimeve the-
melore duke krijuar digka prej tyre pér té pérmbushur njé nevojé té paplo-
tésuar té tregut pér té cilén tregu (njerézit) jané té gatshém té paguajné njé

¢mim gé i siguron atij ndérmarrési
i njé fitim.
Ideja e biznesit ndérmarrési Ndérmarrési éshté ai qé i sheh
mundésité dhe duke i kombinuar tre
faktorét tjeré té prodhimit fut produkte
té reja né treg ose i pérmiréson ato ek-
zistuese. Puna, kapitali dhe toka jané né
vende té ndryshme, té ndara nga njéri-t-
jetri. Detyra e ndérmarrésit éshté t’i in-

puna + kapitali + dheu

IS " tegrojé ato né njé proces prodhimi i cili
/ g _ J do té ofrojé produkte dhe shérbime né
& Pica | . v | |Kompjuteri t\Mobiliet 1.| treg qé do té plotésojné njé nevojé té
.__d,--’ L . A s : caktuar. Ndérmarrési éshté magjistari
gé i kthen faktorét e prodhimit né pro-

A Faktorét e prodhimit dukte dhe shérbime.

Dallimi ndérmjet produkteve dhe shérbimeve

Né kushtet e sotme té funksionimit té ndérmarrjeve, ekosistemeve dhe
partneriteteve té ndryshme né formén e ndérmarrjeve ndérkombétare, nuk ka
kufij té sakté midis sektoréve té shérbimit dhe prodhimit. Shumé kompani
prodhuese sot jané gjithashtu té pranishme né biznesin e shérbimeve.
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% Shembull i kombinimit té biznesit prodhues dhe shérbyes

Pér Apple, njé kompani qé prodhon produkte té teknologjisé sé larté, biz-
nesi i saj kryesor éshté prodhimi i pajisjeve, megjithaté pérqgindja e té ardhu-
rave qé vijné nga shérbimet né formén e pérdorimit té platformés sé tyre pér
té shitur aplikacione, pér té shitur muziké, libra dhe produkte té tjera po rritet
vazhdimisht. (iTunes) dhe (AppStore)

Sidoqofté, paré né pérgjithési, ndérmarrjet mund té ndahen né ndérmarrje
prodhimi dhe shérbimi. Produkti thelbésor i kétyre dy llojeve té ndérmarrjeve
ndryshon né ményré drastike, e me kété edhe marrja dhe dorézimi i tij.

Cili éshté ndryshimi midis njé prodhuesi té émbélsirave dhe njé llogaritari
(kontabilisti)?

Prodhuesi i émbélsirave:

si produkt ka njé prodhim té prekshém si¢ jané buka, émbélsira,
byreku ...

pérve¢ hapésirave pér zyra, ka edhe hapésira prodhimi.

ka hapésira pér ruajtjen e léndéve té para.

Nga ana tjetér njé llogaritar (kontabilist):
si produkt ka dicka qé mund té jeté késhillé, dokument, njé puné e
kryer ...
ka vetém hapésira zyrash pa nevojén e ruajtjes sé léndéve té para,
sepse nuk ka nevojé pér asgjé pérvec letrés dhe pajisjeve té zyrés.

Pra, sé pari, ndérmarrjet prodhuese prodhojné njé
produkt fizik, té prekshém gé mund té ruhet né depo edhe
para se té jeté i nevojshém. Por, ¢faré ndodh né lidhje me
ndérveprimin me blerésit e njé produkti? A duhet prodhuesi
té ndérveprojé me blerésin pér té prodhuar produktin? A
éshté i nevojshém blerési né veté procesin e prodhimit?
Pérgjigja pér kéto pyetje éshté sigurisht jo. Ndoshta né fazat e dizajnit té pro-
duktit blerési merr pjesé né njé faré ményre, por kur béhet fjalé pér prodhi-
min, ai nuk éshté aspak i nevojshém né uzinén e prodhimit, thjesht edhe pa té
prodhimi mund té rrjedhé vazhdimisht. Pér shembull, kur blini njé buké, ju
blini né njé dygan me pakicé pa pasur qasje né ambientet

== Ndérmarrjet prodhuese

ndérmarrje qé prodhon kryesisht
njé produkt té prekshém dhe
zakonisht ka ndérveprim té dobét
me klientin.

ku prodhohet ajo buké. Ose kur blini njé making, ju nuk
jeni né kontakt dhe né bashkéveprim me prodhuesin, por
me shitésin e makinés.

Nga ana tjetér, ndérmarrjet shérbyese prodhojné
produkte jo-materiale (té paprekshme) qé nuk mund té
prodhohen para se té jené té nevojshme té pérdoren nga
klienti. A do ta krijojé llogaritari shérbimin pérpara se té
porositet nga klienti? Apo a mundet njé avokat t’ju mbrojé
né gjykaté, ose té shkruajé njé padi kundér jush para se ju
ta kérkoni até? Pra, shérbimi nuk mund té ruhet né depo
dhe té shitet nesér.
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= Ndérmarrjet shérbyese

ndérmarrje qé prodhon kryesisht
produkte té paprekshme dhe
zakonisht ka ndérveprim té forté
me blerésin.

% Mendo dhe diskuto

A do té kérkojé krijimi i vlerés
pér idené gé keni zgjedhur né
kapitullin e méparshém prodhim
ose pérpilim té shérbimit?



Kjo ndodh pér faktin se kompanité e shérbimit kané nevojé pér pérdoru-
esin e shérbimit gjaté prodhimit té shérbimit. Pér shembull, spitalet, kolegjet,
teatrot, parukierét dhe berberét jané kompani shérbimi né té cilat blerési, pér-
katésisht pérdoruesi i shérbimit duhet té jeté i pranishém né veté procesin e
krijimit dhe ofrimit té shérbimit. Produkti i organizatave té shérbimit éshté njé
ide, ndihmé ose informacion.

Si¢ e kemi théné tashmé, sot, nuk éshté e lehté té bésh dallimin midis
organizatave prodhuese dhe shérbimeve sepse jo gjithcka éshté aq e garté sa
duket, megjithaté ka shumé mbivendosje midis tyre. Sot shumica e prodhuesve
ofrojné shérbime si pjesé e aktiviteteve té tyre té biznesit, ndérsa shumica e
organizatave té shérbimeve ofrojné produkte si pjesé e aktiviteteve té tyre té
biznesit. Pér shembull, njé prodhues mobiliesh ofron si transport falas ashtu
edhe montim té pjeséve té mobileve té blera. Njé sallon stilizimi mund té shesé
linjén e vet té kozmetikés.

Ndérmarrési nuk e sheh botén si té zezé dhe té bardhé. Shumica e ndér-
marrjeve veprojné dhe funksionojné né njé modalitet té bazuar né ngjyra té
ndryshme. Kjo do té thoté se ka pérzierje té ndryshme té produkteve dhe/ose
shérbimeve. Késhtu, njé kompani shérbimi do té ofrojé disa produkte si pjesé e
ofertés sé saj té pérgjithshme, por mund té keté mé pak ndérveprim me klientét
kur krijon shérbimin.

5 Krijo dhe béj: Dizajnimi i produktit/shérbimit

Péridené qé rezultoi me ushtrimin "shétitje népér lagje” g€ ju e vlerésuat (kon-
trolluat) dhe pér té cilén keni krijuar biznes, ndigni kéto hapa:

BiZneS mOdeli Kompania: Ueb dizajn

—

Pérshkruani karakteristikat q€ do té keté produkti.

Pérshkruani me fjalé pamjen e produktit - dimensionet, peshén, mate-
rialin, ngjyrén

Béni njé skicé té produktit.

Llojet e proceseve prodhuese dhe shérbyese

Deri mé tani keni mésuar
se si dhe ku té njihni mundé-

Versioni: 1.0

Partnerét kyg

Blogjet
Hosting kompanité

Struktura e harxhimeve

Pajisjet
Marketingu

Aktivitetet kyce a Vlera Marrédhénie me - Segmentet e . K K . .
. P lerésit | blerésve — sité e biznesit, pér té gjeneruar
Marketingu Unike Rrjetet sociale Bizneset e vogla : . : P P
Dizajn Cilési Takimet direkte Personat fizik lde blZneSl, por edhe per te ren-
Teknologjité e reja Shpejtési Raporte afatgjata ditur ldete e biZnesit me (;ka ju
Pérpikshméri . . . . .
e ' tashmé keni zgjedhur si ekip
Bumetlose DR . | njé ide biznesi qé do t’i nénsh-
ol wny trohet zhvillimit té métejshém
oftuer / vegla
gjaté késaj lénde. Pastaj, si
ekip, tashmé keni zhvilluar njé
[ Produktet model biznesi qé éshté testuar
Koha e investuar | Ueb dizajni Mirémbajtja L me khente te pakten n]e her-é
dhe u éshté pérshtatur atyre

rezultateve. Dhe sigurisht qé

Figura 3-1: Bartja e vlerés deri te blerési
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tashmé e keni modelin e paré té produktit té pérafért (prové). Tani éshté koha
pér té kaluar né pércaktimin e ményrave sipas té cilave gjithcka qé éshté shé-
nuar né letér té shndérrohet né realitet.

Qé njé kompani té jeté e suksesshme, ajo duhet t’ua ofrojé klientéve vlerén
e pércaktuar né modelin e biznesit (Figura 3-1). Pra, ajo qé ne kemi béré deri
mé tani ka gené pércaktimi i vlerés dhe gjetja e klientéve. Tani, me kété temé,
ne fillojmé té hartojmé procese qé do té sigurojné gé vlera té arrijé né duart
e klientéve. Pra béhet fjalé pér prodhimin dhe shpérndarjen e produkteve ose
shérbimeve pér klientét. Né kété temé do té paragiten disa teknologji qé do té
sigurojné marrédhénie té duhura me klientin si¢ éshté teknologjia e komuni-
kimit.

Pavarésisht se pér ¢faré lloji té biznesit béhet fjalé, té gjitha bizneset pér-
dorin procese (Figura 3-2) né ményré gé t’i transformojné inputet (té tilla si
léndét e para pér pro-

dhimin, pérbérésit e
nevojshém pér té béré
produktin, burimet
natyrore, informacio-
nin dhe paraté né pro-
dukte, shérbime ose
ide) né té dala (produ-
kt i pérfunduar, shér-
bim ose ndonjé vleré
tjetér pér blerésin).

Lénda e paré
Pérbérésit e
nevojshém pér
prodhimin e
produktit
Burimet natyrore
Informatat
Paraté

O
O

ooo

Figura 3-2: Biznesi si proces

Transformimi

O Proceset
O Njerézit
O Ndértesat
O Makinat
O Pajisjet

Rezultati/vlera

O Produktet
O Shérbimet
O Ideté

Pér té realizuar até transformim, kompania pérdor procese, puné (mund

punétorésh) dhe teknologji té tilla si pajisje dhe makineri.

Shumica e proceseve té prodhimit ndahen né:

Prodhim individual. Ky lloj i procesit té prodhimit karakterizohet nga
prodhimi i njé lloji té produktit ose disa llojeve té produkteve né té cilat fo-
kusohet ndérmarrja. Veté prodhimi realizohet mé shpesh pas ekzekutimit té
porosisé nga blerési. Pér shembull, njé prodhues i émbélsirave té ditélindjes qé

jané specifike pér secilén porosi do té fillojé ta béjé tortén
pasi té jeté marré porosia, duke marré parasysh kohén e
nevojshme pér pérgatitjen e asaj torte. Pra, porosité pér
pérbérésit dhe materialet e nevojshme pér té béré até torté,
si dhe veté pérgatitja e tortés do té kryhen né pérputhje me
specifikimet e porositura dhe datén e dorézimit.

Prodhim serik. Prodhimi serik pérdoret kur kemi pro-
dukte té ngjashém qé jané kryesisht té unifikuar dhe mund
té prodhohen njékohésisht ose drejtpérdrejt njéri pas tjetrit
né grupe té caktuara. Eshté karakteristike qé ky 1loj pro-
dhimi pérdoret mé shpesh né ndérmarrjet qé kané marré-
veshje té pérgjithshme me klientét e tyre, por nuk ka asnjé

£S5 Krijo dhe béj

Pér 10 deri né 15 minuta, bazuar
né modelin e biznesit pér idené
e biznesit, si dhe modelin nga
tema e méparshme, plotésoni
inputet, rezultatet e kérkuara,
pra rezultatet nga veté kompania
dhe paragitni transformimin

e inputeve né rezultate,
respektivisht sqaroni proceset
kryesore té nevojshme.

garanci té vendosur gé klientét do té duhet té porosisin sasiné e prodhuar. Pér
shembull, njé prodhues mobiliesh, pjesét e ndryshme, gjegjésisht elementet e
mobiljeve té cilat né fund do té montohen, i prodhon né seri njékohésisht ose
njérin pas tjetrit dhe né fund té njéjtét montohen pér té fituar produktin final.
Prodhim né masé. Prodhimi né masé gjithashtu u referohet produkteve
té ngjashme, me ndryshimin qé né kété lloj prodhimi sasia e produkteve té
prodhuara éshté shumé e madhe. Produktet gé prodhohen né prodhim né masé
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jané plotésisht té standardizuara dhe mé shpesh pérdoret njé shirit montimi
né té cilin kalojné produktet, dhe punétorét i kryejné operacionet e montimit.

Zbatimi mé i zakonshém i kétij lloji té prodhimit pérdoret pér pjesé stan-
darde té tilla si vidha dhe bulona, kushineta ose makina dhe teknikeé té bardhé
modelet e té cilave jané plotésisht té standardizuara.

Né pérgjithési, prodhimi kryhet nga disa procese ose aktivitete té ndryshme
qé duhet té kryhen gé hyrja (inputi) té shndérrohet né prodhim, respektivisht
né produkt pérfundimtar gé do té duhet t’i dérgohet blerésit (Figura 3-3).

Disa sipérmarrés jané té shkélgyeshém né marrjen e ideve té biznesit, por
prapéseprapé suksesi i tyre nuk éshté i garantuar sepse ata nuk mund ta kthe-
jné konceptin e idesé, pra modelin ta shndérrojné né realitet. Jané njohurité
dhe shkathtésité pér
té hartuar procesin e

rezultati

Procesi 1 Procesi 2 Procesi 3 prodhimit qé mund

Figura 3-3: Nén-proceset e procesit té€ prodhimit

Blerja e
pérébérsve té

nevojshém

Figura 3-4: Procesi i prodhimit té biskotave

té jené hapi i paré né
sigurimin e suksesit té
biznesit.

% Shembull pér procesin e prodhimit té biskotave

Figura 3-4 paraqget njé shembull té thjeshté té njé procesi té prodhimit té
biskotave pér njé biznes dhe pérbéhet nga:

Sigurimi i pérbérésve té nevojshém si mielli, vezét, cokollata. Né kété
nén-proces, sipas specifikimit, pérkatésisht recetés pér té béré biskota, sasia e
kérkuar vlerésohet sipas sasisé sé biskotave té porositura nga blerési. Pas pér-
gatitjes sé njé specifikimi pér pérbérésit e kérkuar dhe sasiné e tyre, sigurohet
sasia e kérkuar e pérbérésve.

Pérgatitja e pérzierjes. Sapo pérbérésit té merren dhe té mbérrijné né
punétori, fillon pérgatitja
pérgatitiae [ pjekjae - e pérzierjes sé biskotave

pérzierjes perézierjes | sipas specifikimit (pér-
bérésit né receté) pér té
| béré biskota.

| Pjekja e pérzier-
— 4 jes. Operacioni tjetér né
proces éshté operacioni

i pjekjes né té cilin pér-
zierja nga operacioni i
méparshém vendoset né

&5 Krijo dhe béj kontejneré ose kallépe speciale né ményré gé té fitohet njé

Béni veté njé skicé té procesit
té prodhimit té bukés, picés dhe

formé e caktuar e veté biskotés. Operacioni i pjekjes kryhet
sipas specifikimit, pérkatésisht recetés e cila tregon se né
cilén temperaturé dhe pér sa kohé duhet té piget pérzierja.

ajvarit.

Formésimi. Pas operacionit té pjekjes, vijon operaci-
45 Krijo dhe béj oni i formésimit té biskotés, gjaté sé cilés mund té kryhet
Pér produktin/shérbimin té cilin prerja, ose shtimi i kremit té rrahur ose pérbérésve té tjeré
paraprakisht e dizajnuat dhe pér né ményré qé veté biskota té marré njé formé estetike qé
té cilin pérpiluat biznes model, parashihet sipas dizajnit, pérkatésisht recetés.
pérgatisni skicé té procesit té Paketimi. Operacioni i fundit né procesin e prodhimit
prodhimit. Prezantojeni dizajnin té biskotés éshté operacioni i paketimit me té cilin tashmé
glprocesitperpara kdases; biskotat e formésuara do té vendosen né kuti kartoni té
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pérgatitura posacérisht (té blera) né ményré qé biskotat té jené gati pér dorézim
te blerési.

Por procesi nga shembulli nuk éshté i ploté. Né ményré gé té sigurojmé pro-
dhim té vazhdueshém me cilési konstante, ne do té duhet té zgjedhim furnizuesit e
duhur me té cilét do té ndértohen marrédhénie afatgjata (Figura 3-5). Nga ana tje-
tér, mund té keté nevojé pér transport specifik, respektivisht transportin té produ-
kteve té blera (léndé-
ve té para) deri né
vendin ku zhvillohet
procesi i prodhimit.

E njéjta gjé ndo-
dh nga ana e bleré-
sit. Ne duhet té sigu-
rojmé shpérndarjen
e duhur té produk-
teve té gatshme pér
té arritur né duart e
blerésve.

Le té kalojmé
sé pari né gjetjen
e furnizuesve té
mundshém. Pyetja éshté se ku mundemi té gjejmé njé listé té furnizuesve té
mundshém? Me njé kérkim té vogél, informata mundemi té sigurojmé pérmes:

Panaireve. Ka njé numér té kompanive né panaire, midis té cilave mund
té gjenden furnitoré té mundshém. Prandaj, nése gjaté vitit ka njé panair né
zonén tuaj nga fusha né té cilén déshironi té punoni, pérpiquni té organizoni
njé vizité né té paktén njé panair té tillé.

“Faqgeve té verdha” dhe “Librit té arté”. Kéta kané njé bazé té madhe
té dhénash té kompanive té klasifikuara né kategori gé do té lejojné gjetjen e
lehté té furnizuesve té mundshém.

Kérkimit né internet. Njé kérkim i thjeshté né Google (ose njé tjetér
kérkues) jo vetém gé mund té ¢ojé né informacione té ndryshme né lidhje me
furnizuesit e mundshém (ueb fage, vendndodhje), por mund té na japé infor-
macione edhe pér kénagésiné e klientit (forume, media sociale) té cilat mund
té jené baza pér té zgjedhur ose jo njé furnizues té vecanté.

Gazetave dhe revistave. Kéto kané njé numér té hapésirave reklamuese
ose shpalljeve ku mund té gjendet njé furnizues i mundshém.

Konkurrencés. Konkurrenca gjithashtu mund té jeté njé burim i miré in-
formacioni kur béhet fjalé pér furnitorét. Njé analizé dhe monitorim i thjeshté
i konkurrencés do té na tregojé se me ké po punojné ata aktualisht.

Dyqaneve té shitjes me shumicé. Kéta mund té kené gjithashtu disa nga
materialet hyrése pér procesin tuaj té prodhimit. Pasi té kemi njé bazé té té
dhénave pér furnizuesit e mundshém, duhet t’i rendisim ata pér té vendosur me
ké té punojmé. Disa kritere pér zgjedhjen e furnitoréve gé

Furnizimi

Blerjae
g4 PErébérsve té
nevojshém

pérgatitja e

pérzierjes

Furnizuesit

paketimi

Distribuimi

BN pjckjac N
perézierjes
T ‘m* . |

Figura 3-5: Furnizimi dhe shpérndarja e biskotave té prodhuara

duhet té marrim parasysh jané si mé poshté:

Cilésisé gé ata ofrojné. Cilésia e 1éndéve té para si
input né procesin e prodhimit éshté njé segment i réndé-
sishém né sigurimin e cilésisé sé produktit toné té gatshém.
E para gé do té duhet té shohim te furnitori éshté cilésia

gé ai e ofron.
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Pér produktin/shérbimin qé keni

krijuar mé paré dhe pér té cilin
keni krijuar njé model biznesi,
zgjidhni dhe renditni furnizuesit
e mundshém. Paragiteni

zgjedhjen né klasé.



Koha e dorézimit gé ata ofrojné. Dorézimi né kohé duhet té jeté gjithashtu
njé kriter i réndésishém. Kur béhet fjalé pér njé kompani prodhimi, nga shpér-
ndarja né kohé e furnizuesit do té varet edhe afati i dorézimit té produkteve
tona té gatshme te klientét.

Sasisé minimale té porosisé. Disa furnitoré, né ményré gé té shesin mé
shumé, pérpigen té vendosin njé sasi minimale té porosive né ményré gé t’i
zvogélojné rezervat e tyre dhe t’i ¢lirojné paraté e tyre té lidhura pér ato re-
zerva, me cka do t’i lidhin paraté tona. Sa mé e voggl té jeté sasia minimale e
porosisé, aqg mé miré do té renditet furnizuesi sipas kétij kriteri.

Pagesa e shtyré. Njé kriter i réndésishém i pérzgjedhjes éshté faktori i
shtyrjes sé pagesés, d.m.th. sa kohé furnizuesi do té na lejojé té paguajmeé
plotésisht pér 1éndét e para té blera. Sa mé shumé kohé qé siguron, ag mé miré
do té renditet furnizuesi.

M!!J Ushtrim: Tregimi i suksseshém i“Tesla Motors”

Rritja e ndérmarrjes "Tesla Motors" vitet e fundit nuk kalon pa u vérejtur nga publiku i
gjeré botéror. Pasi njé nga investitorét, Elon Musk, mori pozicionin drejtues, gjérat nga hum-
bjet e médha filluan té kalonin né fitime té médha deri te pamundésia pér té€ pérmbushur
kérkesén pér makina elektrike té prodhuara nga kjo kompani.

Pérvec inovacionit né bateri dhe mundésisé qé pérdoruesit e makinave té tyre té jené
né gjendje t'i pérdorin ato pér njé periudhé mé té gjaté kohore, gjé gé do t'u mundésojé
atyre té kalojné mé shumé kilometra, kompania kuptoi se shumé gjéra varen nga procesi
i tyre i prodhimit. Risité né procesin e prodhimit, si dhe né kérkimin dhe zhvillimin, i kané
mundésuar kompanisé t'i sjellé ato né treg mé shpejt, por né té njéjtén kohé kané krijuar
probleme pér furnizuesit e Tesla té cilét nuk jané né gjendje té realizojné shpérndarje aq sa
éshté kérkesa e kompanisé.

Pérmirésimi i vazhdueshém né proceset e prodhimit, si dhe proceset inovative té shitjes
g€ mundésojné gé njerézit né vende jo-tradicionale té tilla si kioska té simulojné procesin e
drejtimit té njé makine Tesla, i kané mundésuar késaj kompanie gé té keté njé rritje té gén-
drueshme né shitjet e makinave elektrike né tre vitet e fundit. Planet jané té shesin 40,00*
(*numri té verifikohet nga autorét) automjete né vit né 2014.

Gfaré inovacionesh praktikon “Tesla Motors”?
Cili éshté problem mé i madh i “Tesla Motors”?
Cfaré nevoje apo déshire té klientit pérmbush kjo risi?

Teknologjia dhe ndryshimi i teknologjisé

Edhe nése nuk éshté njé kompani teknologjie, ajo pérséri mund té pérfitojé
nga pérdorimi i teknologjisé, gjé qé do ta béjé funksionimin e ndérmarrjes mé
efikase dhe efektive.

Pér shembull, njé nga konkurrentét tané ndjek teknologjiné qé éshté né
trend dhe normalisht zhvillon njé ueb fage pérmes sé cilés
e 1rit ndérveprimin me blerésit e mundshém, pérfshihet
né trendet e fundit té komunikimit dhe bashképunimit me
blerésit e mundshém pérmes rrjeteve sociale si rezultat i
zhvillimeve té fundit teknologjike.

£5 Krijo dhe béj

Cfaré teknologjie do té jeté

e nevojshme pér funksionim
normal té ndérmarrjes té cilén po
e zhvilloni?
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Né té njéjtén kohé, shumé blerés té mundshém jané té pranishém né ato
platforma. Kéto aktivitete konkurruese mund té cojné né humbjen e disa prej
klientéve tané sepse ata thjesht duan kanale té reja komunikimi ndérsa i plo-

tésojné nevojat e tyre.

Cfaré pasojash mund té keté njé ndikim i tillé né biznesin toné?

Té médha, sigurisht!

Fjala teknologji pérbéhet nga dy fjalé greke:

Tekno (téxvn) gé do té thoté aftési, mjeshtéri, zeje,
Logia (Aoyia) gé do té thoté té mésosh, té kesh njohuri pér dicka.

Pra, teknologjia éshté rezultat i aplikimit té njohurive pér aftési, zanate
ose aftési té caktuara né krijimin e njé rezultati té caktuar.

Kur flasim pér bizneset, fjala teknologji nuk i referohet vetém teknolog-
jisé sé prodhimit, por edhe ¢do teknologjie té pérdorur né procesin e afarist té
biznesit si kompjuteré, aparate faksi, telefona, posté elektronike, internet, etj,

si dhe njohja e asaj teknologjie.

Asgjé nuk ndryshon mé shpejt sesa teknologjia. Dhjeté
vjet mé paré, telefoni celular nuk dukej si sot. Funksionali-
tetet nuk ishin té njéjtat me sot. Barkodet nuk jané pérdo-
rur pér menaxhimin e rezervave, as fakset nuk ishin aq té

= Teknologjia

Zbatimi i njohurive pér
shkathtési, zanate apo aftési né
krijimin e njé rezultati.

pérhapura dhe né dispozicion pér ¢do kompani pavarésisht
nga madhésia. Sot, edhe kompanité mé té vogla duhet té pérdorin teknologjité
mé té fundit né ményré gé té jené konkurruese né treg.

Prandaj, duhet té ndiget progresi teknologjik dhe teknologjia e nevojshme
pér pérparimin e kompanisé té zbatohet.

Zhvillimi dhe shfagja e pérditshme e teknologjisé sé re ka ndryshuar
ményrén e komunikimit né baza ditore.

Kompjuterét personalé né formén e desktopéve ose laptopéve, si dhe té
ashtuquajturit “telefona celularé té mencur”, ardhja e tabletéve si njé zgjidhje e

re teknologjike qé po depérton nga-
dalé por me siguri né fushén e kom-
pjuteréve portabél si njé zévendésim
solid i tyre, si dhe zhvillimi né rritje i
mjeteve softuerike té pérdorura pér-
mes kétyre teknologjive té reja le-
jon njé rritje drastike té komunikimit
midis njerézve.

Pengesat si vendndodhja gjeo-
grafike, transferimi i ngadalté i té
dhénave, disponueshméria e tekno-
logjisé dhe véshtirésia e té mésua-
rit té zgjidhjeve té reja nuk jané mé
probleme né komunikimin e pérdit-
shém.
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Pérdorimi i postés elektronike. Posta elektronike éshté njé ményré e
shpejté, e lehté dhe e liré pér té komunikuar, si pérbrenda ashtu edhe pérjash-
ta. Ky mjet komunikimi pérdoret mé sé shpeshti pér:

komunikim té drejtpérdrejté midis njerézve nga veté organizata;
komunikim té drejtpérdrejté midis njerézve nga organizata dhe
njerézve nga jashté;

informim té mé tepér anétaréve té veté organizatés;

informim té mé tepér njerézve nga jashté (partneré, klienté).

Teknologjia e mesazheve té menjéhershme pérdoret zakonisht pér komu-
nikimin e mesazheve té shkurtra midis pérdoruesve. Né praktiké, madje éshté
krijuar terminologji specifike qé shérben pér té shkurtuar numrin e shkronjave
me fjalé mé té gjata, por kjo terminologji ka domethénie té kuptueshme pér
pjesémarrésit né komunikim. Ekzistojné disa mjete pérmes té cilave kryhet ky
komunikim. Njé shembull i njé mjeti té tillé éshté Skype, i cili siguron funksi-
onalitete shtesé né kryerjen e njé komunikimi efektiv.

Si njé mjet shumé i dobishém i komunikimit brenda organizatés pérdoret
Intraneti, i cili éshté njé rrjet privat qé pérdor protokollet e internetit pér sh-
kémbimin e sigurt té ¢cdo informacioni brenda organizatés. Ndérsa interneti
éshté njé rrjet midis organizatave, intraneti éshté njé rrjet brenda organizatés
né té cilin nuk mund té kené qasje ata qé nuk jané anétaré té biznesit.

Zhvillimi i mediumeve sociale, dhe numri gjithnjé e mé i madh i njerézve
qé i pérdorin ato ¢do dité, éshté njé mundési e shkélqyer pér té kryer njé komu-
nikim efektiv, si pérbrenda ashtu edhe pérjashta. Pothuajse té gjitha mediumet
sociale kané integruar mundési komunikimi publik dhe sekret (té fshehur).
Mesazhet e castit mund té dérgohen edhe pérmes Facebook, ose si mesazhe
direkte pérmes Twitter. Konferencat me video jané né dispozicion né Facebook
falé integrimit té tyre me Skype, por edhe Google+ gjithashtu ofron mundési
té shkélgyera video konferencash pérmes zgjidhjes sé tyre té Google Hangout
(Chat).

Pér pérpunimin e tekstit qé shérben pér té shkruar letra, fatura, kontrata
ose ndonjé gjé tjetér, pastaj prezantime dhe tabela kalkulimi, pérveg té mirén-
johurit Microsoft Word, mund té pérdorni edhe zgjidhjen falas té Google, qé
tani quhet Google Drive respektivisht Google Docs.
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5 Krijo dhe bé&j: Hulumtimi i procesit té prodhimit

Pér té tre produktet e paragitura mé poshté, diskutoni dhe pérgjigjuni pyetjeve

né vijim.
g ’ Jﬁr{:tz

1. Pse jané krijuar kéto produkte dhe shérbime? Cfaré nevojash pérm-
bushin ato? Si ka ardhur ndérmarrési deri te ideja?

2. Cfaré kané té pérbashkét kéto produkte? Cfaré i bén té ndryshme?

3. Cila éshté ményra e pérftimit té kétyre produkteve dhe kush merr pjesé
né krijimin e vlerés?

4. C(Cfaré teknologjie pérdoret pér pérftimin e kétyre produkteve?

Dizajnimi i produktit ose shérbimit

Kur béhet fjalé pér té béré njé dizajn produkti a shérbimi, zakonisht men-
dohet pér dicka té prekshme, dicka qé mund té vihet né funksion pér cka edhe
éshté béré. Sidoqofté, krijimi i dizajnit té njé produkti ose shérbimi mund té jeté
né njé formé krejtésisht té ndryshme (té tillé si njé model letre, skicé né letér, e
deri né njé produkt té vérteté fizik) bazuar né fazén e orés sé ndérmarrésisé né
té cilén ndodhet kompania, por edhe né bazé té llojit té produktit ose shérbimit.

Dizajni i produktit ose shérbimit mund té jeté:

Skica. Skica e njé produkti ose shérbimi éshté njé skicé e dizajnit té
produktit ose shérbimit tuaj qé keni vizatuar. Skica shérben vetém
pér té treguar idené kryesore té atij produkti ose shérbimi.

Modeli gé shérben vetém pér prezantim. Modeli i punuar né for-
mé té pérafért ose maketa qé shérben vetém pér prezantim, éshté
gjithashtu njé lloj i vecanté i prototipit nga i cili mund té shihni se si
do té duket produkti, ngjyra, nése blerési do ta pélgejé, etj.

Modeli plotésisht funksional i produktit. Ky prototip éshté njé
produkt fizik qé i pérfshin té gjitha cilésimet e dy prototipave té
méparshém dhe éshté mé i péraférti me produktin aktual gé do té
dalé né treg.

Te kompanité ekzistuese me klienté ekzistues lehtésisht mund té arrihet
deri te njé listé e té gjitha tipareve té produktit ose shérbimit gé klientét e duan.
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A Projektuesit e aplikacioneve mobi-
le zakonisht béjné njé skicé té asaj
se si do té duket aplikacioni dhe
¢faré do té béjé

Thjesht ata tashmé kané blerés. Kur ve¢ mé i kané
blerésit, e kané té lehté t’i pyesin se ¢faré duan. Ata lehté
mund té vérejné kur jané té pakénaqur dhe pse jané té pa-
kénaqur. Ata lehté mund té marrin té dhéna nga shitja dhe
té shohin se cili model shitet mé shumé dhe cili mé pak
dhe cili éshté ndryshimi midis atyre modeleve. Lehtésisht
kané qasje né té gjitha kontaktet me klientét né nivelin e
ndérmarrjes. Kur té gjithé kété informacion do ta mbledhin,
analizojné dhe interpretojné né njé vend, do té vijné deri né
gindra karakteristika té reja té mundshme té produktit ose
shérbimit, si dhe vlerat qé klientét i kérkojné.

Por kur béhet fjalé pér startup-e, gé ende zgjidhin njé
problem té pazgjidhur ose plotésojné njé nevojé ende té
paplotésuar, nuk éshté e njéjta gjé. As qé mund té jeté e
njéjta gjé. Sepse ata nuk kané blerés. Kur keni klienté éshté
shumé mé e lehté té flisni me ta, té monitoroni sjelljen e
tyre, t’i analizoni ata. Por kur niset prej fillimi, blerésit nuk
ekzistojné. Nuk ka baza ekzistuese té té dhénave qé mund
té pérdorni dhe né té cilat do té shkruhen té gjitha sjelljet
e klientéve, kérkesat e tyre, déshirat e shprehura, nevojat
ose problemet e shprehura, si dhe té dhénat e shitjeve. Pa
kété informacion, pércaktimi i karakteristikave té vérteta,
gjegjésisht vlerave té produktit ose shérbimit, do té jeté
vértet i véshtiré.

Imagjinoni pér njé sekondé kur futeni né njé shitore dhe nuk e dini se ¢faré
ju nevojitet — ju thjeshté hyni pér té paré. Por ju tashmé jeni njé blerés i madh i
mundshém pér ekipin e shitjeve qé éshté né até dyqan. Nése nga ana tjetér keni
njé ekip shitjesh me pérvojé dhe té trajnuar miré nuk do té dilni duarbosh. Por
nése ekipi i shitjeve véren se nuk jeni i sigurt se ¢faré déshironi ose pér ¢faré
keni nevojé, ata menjéheré do té pérpigen t’ju ofrojné disa produkte qé do té
jené mé afér nevojave tuaja. Gjaté bisedés ata do té zbulojné dicka pér ju, ata
do té diné té personalizojné ofertén né lidhje me ju dhe do t’ju ofrojné dicka
gé nuk mund ta refuzoni.

Njé proces i ngjashém éshté edhe kur béhet fjalé pér firma té sapokrijuara
dhe inovacione té médha. Ky tipar unik nénkupton gé blerési mund té mos
jeté as i vetédijshém se ekziston njé nevojé ose se ekziston njé problem i tillé.

Prandaj lind nevoja pér té hartuar njé produkt me karakteristika minimale
gé shérben vetém pér té marré reagime nga klientét. Ky dizajn éshté njé ver-
sion i njé produkti té ri gé lejon ekipin fillestar té mbledhé njohuri maksimale
té verifikuara pér klientét me pérpjekjen mé té vogél té mundshme. Me ané té
tij, ju thjesht doni té kuptoni grupin mé té vogél té karakteristikave pér té cilat
klientét do té paguanin pér versionin e paré té produktit ose shérbimit tuaj.

Pérdorimi i njé modeli té tillé né pércaktimin e vegori-

£ Krijo dhe béj

Dizajnoni njé produkt / shérbim
pér tregun tuaj né shkollé

duke pérdorur karton, ngjités,
shkumésa me ngjyra dhe letér.

ve minimale dhe asaj qé déshiron blerési éshté né té vérteté
njé seri versionesh té shumta prototipi. Derisa té merrni
njé formé té produktit ose shérbimit qé éshté vértet né pér-
puthje me problemin e klientit dhe tregun né pérgjithési, ky
prototip duhet té pérmirésohet vazhdimisht.
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Ky proces do té paraqitej mé thjeshté si mé poshté.

E prezantoni dizajnin e paré (skicén, maketén, modelin...)

E pyesni blerésin se ¢cfaré mendon.

Pérgjigjet mund té jené: 1) Ndryshojeni kété dhe até... 2) Miré éshté

por... 3) Eshté i shkélqyeshém...

Ndérsa merrni mé shumé komente, ju i shtoni mé shumé karakteristika
produktit ose shérbimit, por gjithashtu edhe i eliminoni tiparet fillestare pér té
cilat do té shihni se klientét nuk jané shumé té interesuar ose nuk i konsiderojné

té nevojshme.

% Shembull pér nevojén e dizajnimit té produktit/shérbimit
Steve Jobs ka théné se “ju nuk mundeni thjesht t’i pyesni klientét se ¢cfaré
duan dhe pastaj té pérpiqeni t’ua jepni até atyre. “Derisa ta dorézoni, ata do

té duan digka tjetér.”

Cilésia e produktit ose shérbimit

Me siguri gé jeni né kontakt té pérditshém me produkte
té ndryshme si celularé, laptopé, tableta si produkte tekno-
logjike, ose me buké, qumésht, produkte quméshti ose mish
si produkte ushqgimore, ose thjesht pérdorni shérbime tele-
komunikuese pér celularét tuaj, internet pa tel, prindérit tuaj
i paguajné faturat dhe kontaktojné me ekipin e shitjeve té
atyre ndérmarrjeve gé jua ofrojné ato shérbime. Té gjitha kéto
kontakte ose aktivitete tuaja lidhen me termin cilési. Cilésia
éshté aftésia e njé produkti ose shérbimi pér té pérmbushur
vazhdimisht pritjet e klientit ose edhe pér t’i tejkaluar ato.

% Shembuj té cilésisé
Kur béhet fjalé pér njé telefon celular, kompju-
ter ose tablet, ju flisni pér shpejtésiné e hapjes
sé aplikacioneve, sa megapiksel ka kamera, sa
aplikacione ka né dyqanin e aplikacioneve, etj.

- Cilésia

Cilésia éshté aftésia e njé
produkti ose shérbimi pér té
pérmbushur vazhdimisht pritjet e
klientit ose edhe pér t’i tejkaluar
ato.

% Mendo dhe diskuto

Mendoni dhe diskutoni

mbi cilésiné e njé celulari
(smartphone) si njé produkt fizik
dhe shérbim telekomunikimi té
njé kompanie celulare pérmes
teté karakteristikave té cilésisé.

Kur flisni pér produkte ushgimore si buka, quméshti, produktet e
quméshtit, mishi apo ndonjé gjé tjetér po flisni pér shijen, formén,

léndét ushqyese, ¢mimin, etj.

Kur flisni pér kompanité e telekomunikacionit, ju po flisni pér mbu-
limin e rrjetit, shpejtésiné e internetit, kohén e pritjes pér pagesén e
faturave, mundési dhe opsione té ndryshme sa i pérket veté shérbimit,

cmimit, etj.

Por, pérve¢ produkteve dhe shérbimeve té ofruara nga kompanité, ne fla-
sim edhe pér cilésiné e arsimit, cilésiné e sistemit shéndetésor, cilésiné e jetés,
cilésiné e gjithckaje gé na rrethon. Kéto jané té gjitha llojet specifike té karak-
teristikave gé krijojné njé perceptim té caktuar té cilésisé tek ju nga pozicioni

i njé klienti.
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A Rezultatet e ndérmarrjes do té varen nga cilésia e produ-
ktit ose shérbimit

Pra, blerési vleréson gjithmoné as-
pekte té caktuara té produktit ose shérbi-
mit si¢ jané materiali nga i cili jané béré,
punimi, disa tipare specifike si “rezisten-
ca ndaj ujit”, “grafika” ose ndonjéheré
¢mimi né formén e “e shtrenjté”,”e pra-
nueshme” dhe “e liré”. Té njéjtat ato as-
pekte té produktit ose shérbimit, blerési
i shogéron me cilésiné e atij produkti
ose shérbimi. Nga kéndvéshtrimi i njé
blerési, cilésia nuk ka té béjé vetém me
njé aspekt, por me shumé dimensione té
ndryshme ose karakteristika té cilésisé sé
njé produkti ose shérbimi. Kéto karakte-
ristika jané si mé poshté:

Performanca - tiparet kryesore té produktit ose shérbimit.
Performanca si karakteristiké i referohet karakteristikave krye-
sore té produktit ose shérbimit, d.m.th. aftésisé sé produktit pér
té pérmbushur géllimin e vet pér té cilin ekziston.
Karakteristikat specifike - karakteristikat shtesé. Karakte-
ristikat specifike jané té gjitha ato vecori shtesé nga té cilat
nuk varet géllimi kryesor i produktit ose shérbimit, por thjesht
gjithcka gé do té ishte miré té zotéronte ai produkt ose shérbim.
Qéllimi i kétyre vecorive éshté té provokojné njé perceptim
té njé cilésie mé té larté, dhe késhtu té sigurojné shitje mé té
médha.

Besueshmeéria - géndrueshmeéria e performancés. Kjo karak-
teristiké i referohet probabilitetit qé produkti ose shérbimi té
jeté pa ndonjé defekt pér njé periudhé té caktuar kohore.
Pérputhshmeéria - respektimi i standardeve té caktuara. Kara-
kteristika e pérputhshmeérisé i referohet shkallés né té cilén mo-
deli i produktit dhe tiparet operacionale i plotésojné standardet
e paracaktuara.

Qéndrueshméria - jetégjatésia e produktit ose shérbimit.
Kjo karakteristiké pérshkruhet si njé masé e géndrueshmérisé
sé produktit nga piképamja teknike dhe ekonomike. Aspekti
teknik i referohet konsumimit té pjeséve, ose korrozionit qé
rezulton né njé produkt té duhet té zévendésohet me njé tjetér,
ndérsa aspekti ekonomik u referohet variablave ekonomike
si¢ jané kostot e riparimit, koha e humbur, humbjet ndérsa
éshté né gjendje té démtuar, etj.

Aftésia e riparimit (servisimit) - mundésia dhe ményra e
servisimit. Aftésia e riparimit si karakteristiké e cilésisé i
referohet sé pari ekzistencés sé mundésisé qé produkti té
servisohet, si dhe shpejtésisé, mirésjelljes dhe kompetencés
sé shérbimeve té riparimit.
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7. Perceptimi i cilésisé - vlerésimi indirekt i cilésisé. Kjo vecori
pérshkruan se si ndihen pérdoruesit kur pérdorin produktin.
Kjo ndjenjé ndértohet pérmes besueshmérisé, reputacionit dhe
besimit, gé do té thoté gé njé klient té keté njé ndjenjé shumé
té perceptuar té cilésisé sé njé produkti, kjo duhet té fitohet
pérmes marketingut, por edhe sjelljes sé ndérmarrjes gjaté vi-
teve.

8. Estetika - tipare té jashtme té dukshme. Kur béhet fjalé pér

estetikén, ne nénkuptojmé pamjen, ndjesiné, tingullin, shijen
ose erén e njé produkti ose shérbimi. Kjo karakteristiké e cilé-
sisé vérehet kur pérdoruesi merr produktin né duar dhe fillon
ta pérdoré até.



Pyetje pér kontrollimin e njohurive

Ll

—©0oNOw;

0.

Cilét jané katér faktorét e prodhimit?

(faré nénkupton ndérmarrja prodhuese?

(faré nénkupton ndérmarrja shérbyese?

Cili éshté ndryshimi midis njé ndérmarrjeje prodhuese dhe njé ndérmarr-
jeje shérbyese?

Cilat lloje té proceseve té prodhimit ekzistojné?

Ku mund té gjejmé informacion mbi furnitorét e mundshém?
Cilat kritere mund té pérdoren pér té zgjedhur furnitorét?
(faré éshté teknologjia?

Shpjegoni termin cilési.

Cilat jané karakteristikat e cilésisé?
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4. BAZAT E NJOHIJES
FINANCIARE, MARKETINGUT
DHE SHITJEVE

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

njihni vlerén e parave;

kuptoni réndésiné e menaxhimit té duhur té parave;

identifikoni sa kushtojné produktet dhe shérbimet;

identifikoni burimet vetanake dhe té huaja (té jashtme) té financimit;
njiheni me elementet themelore té buxhetimit;

kuptoni pérfitimet e buxhetimit;

mund té vlerésoni rezultatet e vendimit financiar;

njiheni me termin marketing;

njiheni me instrumentet themelore té marketingut;

mésoni dhe pérdorni aktivitete té ndryshme té marketingut;

kuptoni fuginé e instrumenteve aktuale dhe té ardhshme té marketingut (interneti, rrjetet so-
ciale, etj.);

njiheni me llojet e ndryshme té shitjes.




Nocioni i parasé

Mbase edhe shumé heré té tjera mé paré ju keni hasur nocionin ‘para’, por
gjithashtu keni pasur edhe kontakt fizik me paraté. Prindérit ju japin para pér té
bleré méngjesin ndérsa jeni né shkollé, pér kursimet tuaja personale, me para ata
paguajné faturat pér celularin tuaj, me para ju blejné lodrat, pajisjet shkollore,
rrobat ...

Né ményré gé té kurseni para, sé pari duhet t’i keni ato. # Mendo dhe diskuto

Ményra mé e zakonshme pér té fituar para éshté shitja e af-
tésive dhe njohurive tuaja qé keni fituar pérmes arsimit tuaj
formal, arsimit joformal dhe pérvojés. Ju mund té merrni
para si kompensim pér disa puné né shtépiné tuaj, té tilla si

Mendoni dhe diskutoni pse
paraté jané té réndésishme. Pse
keni nevojé pér to personalisht?
Pse njé biznes ka nevojé pér

ndihma né pérgatitjen e darkés, hedhja e mbeturinave, pas-  para?

trimi i oborrit, larja e makinés sé prindérve tuaj ... Dikush

mund té fitojé para duke u kujdesur pér fémijét né lagje, duke shpérndaré disa
produkte pér njeréz té moshuar dhe té dobét né lagjen tuaj ... Ju gjithashtu mund
té fitoni para duke shitur njé fotografi tuajén né internet, njé lojé pér telefon
celular ...

Pra, paraté béhen pérmes njé investimi né formén e njé pérpjekjeje (mundi)
pér cka paguheni nga dikush tjetér. Shuma qé do té merrni do té varet nga niveli
i aftésive dhe njohurive gé keni ose nga koha qé duhet pér té pérfunduar detyrén
specifike. Késhtu fitohen paraté, né kémbim té mundit té dhéné ju merrni para,
té cilat mé pas i pérdorni pér té paguar né kompani té ndryshme pér té marré

dhe pérdorur produktet ose shérbimet qé déshironi.

Pra, paraja éshté njé mjet (monedha ose kartémonedhé/bankénota) qé pér-
doret pér té bleré produkte dhe shérbime dhe pér té paguar njerézit pér punén

e tyre.

Ju ndoshta keni dégjuar nga prindérit tuaj qé paraté nuk
rriten né njé pemé dhe kjo éshté e vérteté. Mé sakté, ato nuk
rriten né asgjé, por shtypen nga geverité e vendeve né fjalé
(secili vend shtyp valutén e vet). Sapo té shtypen paraté,
ato vihen né qarkullim. Qarkullimi i parave do té thoté gé
paraté garkullojné nga duart e njé personi né tjetrin, nga njé
ndérmarrje né tjetrén. Kohét e fundit, paraté mund té jené
edhe digjitale - té ashtuquajturat kriptovaluta.

% Shembull i qarkullimit té parave

>~ Paraté

jané njé mjet (monedha ose
kartémonedhé/bankénota) qé
pérdoret pér té bleré produkte
dhe shérbime dhe pér té paguar
njerézit pér punén e tyre.

Pér shembull, ju mund té ndihmoni fqinjét tuaj mé té vjetér (duke u bleré

buké dhe sende té tjera ushgimore) té cilét ju japin 500 denaré né muaj. Pas
disa muajsh keni fituar aq sa pér té bleré njé triko nga njé butik té cilit ia keni
véné syrin pér ca kohé. Butiku nga i cili keni bleré kété triko ia jep ato para

shitésit (punonjésit) né formén e njé page pér kohén kur ai
punon né butik. Punonjési i butikut ia jep paraté dyqanit
lokal pér té bleré ushqime pér familjen e tij. Dyqani me ato
para e paguan punonjésin e dyqanit, i cili gjithashtu i jep
ato para pér té bleré ose paguar pér dicka tjetér. Ky éshté
garkullimi i parave.
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% Mendo dhe diskuto

Mendoni dhe diskutoni pér
ményra té tjera pagese dhe pér
produktet dhe shérbimet gé
shiten né até ményré?



Né ditét e sotme ne pérdorim forma té tjera parash si karta krediti, ceqe,
pagesa celulare dhe mé té fundit bitcoin si para potenciale pér té ardhmen. Bit-
coin éshté njé monedhé digjitale qé pérdoret pér transaksione né internet midis
individéve.Paraja mund té keté vleré aktuale dhe té ardhme. Koncepti i vlerés
aktuale té parave bazohet né thénien: «Mé miré njé harabel né doré sesa njé
péllumb né njé degé». Pér shembull, nése dikush pranon t>ju paguajé 1000 denaré
pér njé shérbim gé do té ofroni sot, dhe ai ju paguan pas 3 vjetésh, 1000 denaré
pas tre vjetésh nuk do té keté té njéjtén vleré si sot. Po sikur té keni mundési té

>~ Vlera aktuale e parasé

Sa vlejné paraté e ardhshme sot,
llogaritet si vijon:

VA=VeA:( + k)

ku:

VA - vlera aktuale e parasé
VeA - vlera e ardhshme e parasé
n — numri i periudhave (vjet)

k — kamata (interesi)

5= Vlera e ardhshme e
parasé

Shuma pér té cilén ato do té
rriten gjaté njé periudhe kohore
duke i investuar ato dhe llogaritet
si vijon:

VeA = VAx (1 + k)"

ku:

VeA - vlera e ardhshme e parasé
VA - vlera aktuale e parasé

n — numri i periudhave (vjet)

k — kamata (interesi)

fitoni 10% kthim nga investimi juaj prej 1000 denaré. Nése
do té kishit 1000 denaré sot dhe t>i investonit me njé interes
prej 10%, pér tre vjet ato 1000 denaré do té vlejné 1331
denaré. Por tani, pas tre vjetésh, vlera e ardhshme e parave
tuaja té fituara sot do té jeté 1000 denaré, né até rast vlera
aktuale e atyre 1000 denaréve qé do té keni pas 3 viteve do
té jeté 751 denaré sot.

Prandaj, sa heré gé dikush ju kérkon t’ju paguajé dicka
né té ardhmen, llogaritni pér sa mé shumé do té duhet té
kérkoni pér té fituar shumén gé duhet ta fitoni sot.

Ta themi thjesht, paraté qé keni sot vlejné shumé mé
tepér sesa paraté qé do té keni né té ardhmen.

Vlera e ardhshme e parave éshté shuma pér té cilén ato
do té rriten gjaté njé periudhe kohore duke i investuar ato.
Nése investoni 1000 denaré me kamaté prej 10% pér njé vit,
do té keni 1100 denaré. Nése i lini pér 10 vjet duke llogaritur
edhe interesin pér ato, ato 1000 denaré do té rriten né 2593
denaré (shuma do té rritet me 10% ¢do vit, pérfshiré interes-
in nga viti paraprak). Pra, paraté mund té mblidhen pérmes
investimit té mencur té tyre. Né njé situaté té tillé, ju nuk
po béni ndonjé puné fizike, por puné mendore me té cilén
zgjidhni vendin mé té miré pér té investuar paraté tuaja.

)@{ Krijo dhe béj: Vlera aktuale dhe e ardhshme e parasé

Nése dikush déshiron t'ju paguajé 10000 denaré pér njé shérbim tuajin men-
jéheré, sa duhet té kérkoni nése i njéjti klient ju paguan pas 5 vjetésh, nése dihet
gé kthimi vjetor i investimit do té ishte 8%.

Sa do té duhet t'ju paguajé nése ju paguan pas 3 vjetésh?

Mendoni dhe diskutoni:

Pse paraja vlen mé shumé sot se nesér?

Pse paraté kané vleré aktuale dhe té ardhshme?

Cfaré do té ndodhé nése duhet té merrni 10,000 denaré pér 3 vjet? Cila
éshté vlera aktuale e atyre parave?

Cfaré do té bénit g€ té jeni né gjendje té tarifoni menjéheré pér produktet

ose shérbimet tuaja?
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Nocioni i financave dhe financimit

Né ményré qé ¢do kompani té funksionojé normalisht, asaj do t’i duhen
financa (para).

% Shembull pér nevoja té ndryshme pér para

Disa kompani kané nevojé pér njé sasi mé té madhe té financave, ndérsa disa
kané nevojé pér njé sasi mé té vogél té financave. Pér shembull, njé kompani e
angazhuar né prodhimin e perimeve té konservuara do té duhet té blejé pajisje,
vendndodhje pér fabrikén, objekt (ndértesén), léndé té paré pér prodhim, etj.
Ky financim duhet té sigurohet para se kompania té fillojé, pa marré parasysh
se nga cili burim vijné.

Nga ana tjetér, njé kompani qé do té hartojé ueb faqge ose do té zhvillojé njé
aplikacion celular do té keté nevojé pér shumé mé pak financa pér té filluar njé
biznes (kompjuter dhe softuer qé ata do té pérdorin).

Kjo éshté arsyeja pse kompani té ndryshme do té kené ményra té ndryshme
té financimit pér té filluar.

Pér fillimin, rritjen dhe zhvillimin e kompaniné duhet
té keni para té cilat duhet t’i siguroni. Ta themi thjesht - kjo
quhet financim i biznesit. Paraté ose i zotéroni personal-
isht (i keni né xhep, né banké, né familjen tuaj ose nén jas-
tékun tuaj:)) ose pérmes procesit té financimit pérpigeni té
siguroni ose té rrisni sasiné e financave né kompani.

Do té keté nevojé pér financim (fonde) pér té gjithé ata qé fillojné njé biznes.
Pavarésisht nése jané 30,000 denaré ose 3,000,000 denaré, ndérmarrési éshté
ai gé do té duhet té eliminojé hendekun midis asaj qé ka né “xhep” dhe asaj qé
i nevojitet. Ndonjéheré ndérmarrési do ta béjé té mundur kété me financat e tij,
huat nga té aférmit dhe miqté, kartat e kreditit, etj. Por ndonjéheré kéto burime
ose nuk jané té mjaftueshme ose nuk ekzistojné fare. Né raste té tilla, financimi
duhet té sigurohet né ményra té tjera.

Nése ndérmarrési nuk ka ose nuk mund té sigurojé para té mjaftueshme té
nevojshme pér té drejtuar biznesin, opsioni i dyté éshté pérdorimi i parave té
njerézve té tjeré (Figura 4-1).

Ka dy ményra pér té siguruar paraté e nevojshme pér biznesin nga njerézit
e tjeré. Kéto burime té financimit mund té jené vetanake ose té huaja.

Kapitali vetanak. Ky éshté njé burim
themelor i financimit té biznesit. Kéto jané
para gé pronari i zotéron nga kursimet, shitja
e pronés, trashégimia, etj. Sidoqofté, pérveg
njé pronari, biznesi mund té jeté né pronési
té disa personave. Pra, ata i kané investuar
paraté e tyre né shfrytézimin e pérhershém e A
té biznesit. Bazuar né investimet e tyre, ata normal té biznesit
marrin njé pjesé té fitimit, respektivisht
humbjes nga funksionimi i kompanisé.

== Financimi

Proces i sigurimit ose rritjes
sé shumés sé financave né
ndérmarrje.

Financimi

Paraté e nevojshme
pér fillimin apo

Posedimi

Figura 4-1: Mundésité pér sigurimin e financave pér
biznesin
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=~ Kostot

shprehje monetare e nevojave pér
funksionim normal té biznesit.

Gjaté funksionimit, biznesi realizon njé fitim qé mund té pérdoret pér zgjer-
imin dhe zhvillimin e biznesit dhe pér amortizimin e makinerive té konsumuara
(shpenzimet, gjegjésisht zvogélimin e vlerés sé té njéjtave pér njé periudhé té
caktuar kohe), objektet e ndértimit, kompjuterét, etj., pér zévendésim e té njé-
jtave. Té gjitha kéto jané pasurité vetanake té biznesit. Kéto para mbeten pér
pérdorim té pérhershém né biznes, d.m.th. i njéjti nuk ka asnjé detyrim gé t’ia
kthejé ato para investitorit.

Financimi pérmes borxhit. Biznesi merr hua para dhe i kthen ato né njé
interval té caktuar kohor me njé rritje té caktuar té shumés sé interesit pér pér-
dorimin e atyre parave. Me njé burim té tillé financimi, ndérmarrési nénshkruan
njé marréveshje né té cilén ai merr pérsipér té shlyejé shumén e gjithé borxhit,
té rritur pér shumén e interesit. Shembuj té kétij lloji té financimit jané huat
bankare (kredité), lizingu dhe faktoringu.

Né ményré gé té dimé se sa para do té na duhen pér té filluar dhe drejtuar
njé biznes, por gjithashtu qé té dimé nése kemi mjaftueshém dhe nése dhe sa
para do té duhet té sigurojmé pérmes financimit, ne do té duhet té dimé kostot
gé kompania do t’i keté.

Kostot jané njé shprehje monetare e nevojave pér funk-
sionim normal té biznesit si¢ jané léndét e para, pagat e
punétoréve dhe té ngjashme.

Cdo biznes, pavarésisht nga aktiviteti té cilin e kryen,
krijon kosto té caktuara. Né ményré qé njé biznes té

t Mendo dhe diskuto funksionojé, ai duhet té rimbursojé kostot. Kété e bén nga
Cilat jané kostot pér njé familje? shitja e realizuar e produkteve ose shérbimeve.

Gfaré kostosh do té keté njé Kostot e biznesit ndahen né tre kategori:

projektues i aplikacioneve Kostot e fillimit. Kostot e fillimit jané kosto té

mobile? Cilat jané kostot e
dyqanit lokal té sanduicéve prané

shkollés suaj?

njéhershme pér fillimin e njé biznesi. Pér shembull, pér njé
biznes si shérbimi pér pica, kostot fillestare mund té pérf-
shijné hapésirén e prodhimit, furrén, mikserin, frigoriferin,
rezervat fillestare té léndéve té para pér prodhimin e picés, tryezat e pérgatitjes,
automjetet, etj.

Kostot e shitjes. Cdo shitje krijon gjithashtu njé lloj té caktuar té kostos
gé quhet kosto e shitjes. Pér shembull, kostoja e shitjes sé njé shérbimi pér
pica pérfshin koston e pérbérésve pér pica, puna e béré né prodhim dhe kostot
e dérgesés sé produktit. Ndérsa rritet numri i picave té shitura, rriten edhe kéto
kosto. Para se té filloni té pércaktoni koston e shitjeve, do té duhet té pércaktoni
njésiné e shitjeve (njé copé produkt, njé oré shérbim, njé kilogram mish, njé litér
limonadé...). Mé shpesh pérdoret njésia né té cilén shitet produkti ose shérbimi.

Kostot e operimit. Kostot e operimit pér njé biznes jané ato kosto qé jané
té nevojshme pér funksionimin normal té biznesit pa pérfshiré koston e mall-
rave ose shérbimeve té shitura. Mé shpesh, kostot e operimit mund té ndahen
né 6 kategori: shpenzime té pérgjithshme (energji elektrike, gaz, telefon, ujé,
mbeturina...), pagat e stafit, reklamat, sigurimet, interesat dhe giraja. Kéto kosto
thjesht do té ekzistojné pavarésisht nése kompania shet apo jo.
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% Shembull pér kostot e fillimit té njé shérbimi pér pica

Né fillim, kjo kompani do té keté
nevojé pér njé hapésiré ku do té merren
porosité, ku do té ruhen artikujt si pér-
bérés té picés dhe ku do té prodhohen
picat. Kompania do té duhet t’i japé ato
para paraprakisht dhe ato do té mbulo-
jné girané pér njé vit. Kéto kosto do té
arrijné né 120,000 denaré.

Pastaj, duhet té prokurohen pdjisje qé do té pérdoren né
ndérmarrje, ndérsa kané té béjné me furrén ku do té pigen
picat, mikserin e brumit ku do té béhet pérzierja e brumit,
pastaj frigoriferin ku do té ruhet 1énda e paré, enét né té
cilat do té pigen picat, njé automjet qé do té transportojé
picat te klientét, por edhe njé tryezé ku do té kryhet procesi
i pérgatitjes. Kéto kosto do té arrijné né 260,000 denaré.

Marrja me gira e hapésirés 120,000 den
Pajisjet pér shérbimin e picave 260,000 den
Marketingu para fillimit me puné 10,000 den
Gjithsej 390,000 den

A Shembull i fillimit té njé shérbimi pér pica

45 Krijo dhe béj

fillestare qé do té keni

Veg e veg.

Pérveg késaj, kompania mund té planifikojé njé hapje
solemne dhe disa aktivitete té marketingut qé do té kené gjithashtu njé kosto. Né

kété rast kostoja do té jeté 10.00 denaré.

Kostot totale pér té cilat ndérmarrési do té duhet té sigurojé fonde para se

té fillojé do té jené 390,000 denaré.

Eshté e réndésishme té theksohet se kostot fillestare pérfagésojné té gjitha
ato kosto té njéhershme qé do té kérkohen pér té hapur dyert e kompanisé.
Si¢ kemi théné, kostot e shitjes ose shérbimit jané kostot qé kemi pér té

shitur njé produkt ose shérbim.

% Shembull i kostove té shitjes me pakicé

Shembulli mé i thjeshté éshté shit-
ja me pakicé. Pér shembull, ne blejmé
bluza me shumicé qé kushtojné 300 de-
naré pér njé copé, dhe i shesim pér 800
denaré pér njé copé. Nga ky shembull
mund té shihni se si rriten kostot e shit-
jeve me rritjen e veté shitjeve. Pér njé

Mendoni pér té gjitha kostot

nése filloni

me kompaniné qé po krijoni.
Hulumtoni sa do té kushtojné dhe
sa do té jené pér secilin artikull

Bluzat e shitura = Cmimi i blerjes

Sasia e harxhimeve

1 300 den 300 den
10 300 den 3,000 den
50 300 den 15,000 den

A Shembull i kostove té shitjes dhe rritja e tyre

bluzé té shitur kostoja éshté 300 denaré, ndérsa pér 50 bluza té shitura kostoja

éshté 15000 denaré.

Ky éshté shembulli mé i thjeshté sepse kemi vetém njé produkt gé blejmé
dhe shesim, por pér produktet mé komplekse prodhimi i té cilave pérfshin pér-
bérés té tjeré té bleré, do té duhet té béhet njé analizé ose té pérdoret norma e
prodhimit (sasia e nevojshme e materialeve pér njésiné e produktit ose shérbimit,
pér shembull: receta e tortés) pér té llogaritur kéto kosto.

% Shembull i kostove té shitjes pér njé shérbim picash
Le té marrim njé shembull té llogaritjes sé kostos sé shitjes sé njé pice si njé

produkt i shitur nga njé pica-shérbim.
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Né ményré qé té llogarisim

Harxhime Cmimi i Sasia Norma Harxhimi pér " oI .
pér: blerjes (njési) 1 picé koston e shitjes sé njé pice qé
Brumi 100den | kilogram 5/kg 20den | €shté njé produkt mé kompleks
Kérpudhat 200den | kilogram |  10/kg 20den| 5654 nJ? p;;(')dUk{ lhgatfhe.l.’n,
Sallami 250 den kilogram 5/kg 50 den se"‘pfe perfs lr,l_ me s u,r,ne p,er_-,
bérés, ne do té duhet sé pari té

Djathi 300 den kilogram 10/kg 30den . .. .
~— . = njohim normén, d.m.th. specifi-
Pjekja 30den 1oré 3/oré 10 den kimin e pérbérésve qé duhen né

Transporti 40den | 1dérgesé 40 den njé picé.

Totali 1700 den Bazuar né normé, llogaritet
A Cmimi (pér prodhimin) i njé pice kostoja pér secilin pjesémarrés
né prodhim dhe si¢ vérehet, arri-
& Krijo dhe béj jmé né faktin se prodhimi i njé pice do té na kushtojé 170 de-

naré. Pérséri, ndérsa rritet numri i picave té shitura, rritet
edhe kostoja e produkteve té shitura. Pér njé picé té shitur
kostoja do té jeté 170 denaré, ndérsa pér 10 pica té shitura

Llogaritni koston e shitjeve pér
njé njési produkti / shérbimi
qé do té keté kompania qé po

zhvilloni. kostoja do té jeté 1700 denaré.
Harxhime pér: Sasia (njési) Harxhimi pér 1 picé % -Shenjbu{l"i h"{er?imeYe
Harxhimet e rregullta Muaj 5,000 den OPeratlve pér njé shérbim pér
Pagat Muaj 70,000 den pica cee -
Gjéja tjetér qé duhet té pér-
Reklamat Muaj >000 den caktojmé jané kostot operative
Sigurimi Muaj 1,000den | qé do té keté njé shérbim pér pica
Kamata pér kredi Muaj 2,000den | dhe té cilat pavarésisht nga sasia
Qiraja Muaj 10,000den | € shitjeve do té duhet té paguhen.
Totali 93,000 den Né total, brenda njé mua-
ji, njé shérbim i picés duhet té
A Kostot operative pér njé shérbim pér pica mbulojé 93000 denaré kosto té
operimit.

Nga kéndvéshtrimi i njé ndérmarrési, ndarja mé e réndésishme e kostove
éshté ndarja e:

1. Kostove té ndryshueshme. Kostot e ndryshueshme jané kostot qé varen
nga sasia e produkteve té prodhuara ose sasia e produkteve té shitura.

2. Kostove fikse. Ndryshe nga kostot e ndryshueshme, kostot fikse nuk
varen nga sasia e produkteve té prodhuara ose té shitura dhe ndodhin pavarésisht
nga shitjet.

Pér shembull, nése njé kompani jep me qira njé lokal afarist pér té cilin do
té nénshkruajé njé kontraté pér té paguar 10,000 denaré né muaj, kompania do
té duhet té paguajé kété shumé ¢do muaj, pavarésisht nga sasia e produkteve té
prodhuara ose té shitura. Né kété ményré kostoja e girasé do té jeté njé kosto
fikse. Sidoqofté, nése né kontraté thuhet se giraja do té kushtojé 15% nga shitjet
e realizuara, atéheré kéto kosto do té jené kosto té ndryshueshme pér biznesin.

Té hyrat, té dalat dhe fitimi

= Té hyra

Paraté qé fitohen nga realizimi Cdo biznes gjeneron shitje gé sjellin para né kompani.
i shitjeve né njé periudhé té Kompania shet produkte ose shérbime né kémbim té parave.
caktuar kohore Nga njéra ané, shitja e atyre produkteve ose shérbimeve
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siguron njé fluks parash, ndérsa nga ana tjetér, krijon kosto pér marrjen e
atyre produkteve ose shérbimeve, qé éshté njé rrjedhje (dalje) parash nga veté

kompania.

Paraté gé fitohen nga realizimi i shitjeve né njé periudhé té caktuar kohore

quhen té hyra.

% Shembull i regjistrimit té té hyrave

Muaji Shuma e té hyrave

Merrni parasysh njé shembull té té
ardhurave pér njé kompani. Né janar,
kompania gjeneroi 100,000 denaré né té
ardhura nga shitjet. Né shkurt 160,000, né
Mars 230,000 dhe né Prill 180,000. Ose
té ardhurat totale té gjeneruara né periu-
dhén Janar - Prill jané 670,000 denaré.

Por qé kompania té kryejé aktivitetet
e saj normalisht, si¢ thamé mé paré, ajo

Janar 100,000 den
Shkurt 160,000 den
Mars 230,000 den
Prill 180,000 den
Gjithsej 670,000 den

A Shembull i regjistrimit té té hyrave né muaj

ka edhe kosto pérkatése. Shuma e atyre kostove qé i gjen-
eron njé kompani gjaté njé periudhe kohore quhen té dala.
Ato jané para qé dalin, né krahasim me té hyrat (té ardhurat)

kur paraté hyjné né kompani.

% Shembull i regjistrimit té té dalave

Nése béjmé té njéjtén gjé si me té
hyrat, d.m.th. i shénojmé shpenzimet pér
secilin muaj, ana e shpenzimeve né kom-
pani, pérkatésisht ana e shpenzimeve né
nivelin e muajve nga janari né prill dhe né
total pér periudhén janar - prill do té arri-
Jjéné 130,000 denaré, pra shuma e kostove
nga muajt individualé (janar deri né prill).

Figura 4-2 tregon njé paraqitje
grafike té lévizjes sé parave pérmes
té ardhurave si flukse hyrése parash
né ndérmarrje dhe shpenzimet si
dalje parash. Pra, kompania shet
produkte ose shérbime dhe real-
izon té ardhura né para, por né té
njéjtén kohé bén shpenzime qé pér-
fagésojné té dalat. Diferenca midis

té ardhurave dhe té dalave quhet fitim ose humbje. Tani

= Té dala

BKYITHY TPOILIOL{ KOX
KOMIIaHHjaTa 'l [IpaBu BO
orpejesieH BpeMeHCKHU Tepuof,.

Muaji Shuma e té hyrave
Janar 20,000 den
Shkurt 30,000 den
Mars 40,000 den
Prill 40,000 den
Gjithsej 130,000 den

A Shembull i regjistrimit té té dalave né muaj

Posedimi

|

Té hyrat

inputi

pyetja éshté si té béjmé njé fitim né periudhén janar-prill,
nése vazhdojmé me té njéjtin shembull. Thjesht duke zbri-

tur shpenzimet individuale mujore nga té ardhurat, ne do

harxhimet

¥

té dalat
—-+ ndérmarrja
outputi

Figura 4-2: Té hyrat dhe té dalat né njé ndérmarrje

= Fitimi (profiti)
Dallimi ndérmjet té hyrave dhe

té dalave

té marrim fitimin individual mujor, dhe shuma e fitimeve mujore do té na japé
fitimin e pérgjithshém pér periudhén e analizuar.

% Shembull i fitimit (profitit) si diferencé midis té hyrave dhe té dalave
Fitimin e pérgjithshém né periudhén e analizuar (né kété rast 4 muaj) do ta
marrim duke zbritur shpenzimet totale pér 4 muaj nga té ardhurat totale pér 4
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muaj. Pra, kemi njé koloné té té hyrave dhe njé koloné té té dalave. Diferenca
nga secila e hyré dhe e dalé individualisht pér muajin pérkatés futet né kolonén

e fitimit.

Muaj Té hyrat Té dalat Fitimi Pra, samé t¢ larta té jené té hyrat (té
Janar | 100,000den | 20,000den| 80000den| I dh'l"r at)d dhe samé té L.‘Iefalie dalat, aq
mé i larté do té jeté fitimi pér kompaniné.

Shkurt 160,000 den 30,000 den | 130,000 den jetéfi p P
Mars 230,000 den 40,000 den | 190,000 den Menaxhimi i parave shté thjesht
Prill 180,000 den 40,000 den | 140,000 den ményra se si i merrni, respektivisht se
Gjithsej | 670,000den | 130,000den | 540,000den | gj paraté arrijné né biznesin tuaj dhe si i

A Fitimi si dallim ndérmjet té hyrave dhe té dalave

£ Krijo dhe béj

Si ekip, parashihni harxhimet,
té dalat, té hyrat dhe fitimin pér
vitin e paré té biznesit té cilin
po e zhvilloni né kursin e késaj

lénde.

trajtoni ato.

Pér shembull, si i merrni paraté né
biznesin tuaj, ku i lini ato (banké, arké), si i paguani faturat
me ato para dhe si i paguani ata té ciléve u detyroheni.

Meényra se si paraja hyn dhe del nga biznesi juaj do té
varet nga ajo gé ju si biznes do té pranoni si njé ményré
pagese dhe nga ajo se si ju do té pajtoheni me furnitorét qé
té jeté njé ményré pagese.

Meényra e pagesés éshté njé ményré e dakorduar né
té cilén blerési i paguan shitésit pér produktet/shérbimet e blera. Sot ju duhet
té ofroni mé shumé ményra alternative té pagesave nga ana e blerésve. Nése
blerési vjen né kompani pér té bleré dicka dhe ka vetém njé karté krediti pér té
paguar, dhe ju nuk mundésoni pagesa me karté krediti, ai thjesht do té detyrohet
té largohet dhe shitja nuk do té ndodhé.

Nga ana tjetér, njé nga metodat e pagesés éshté gé blerésit t’i mundésohet té
marré produktet dhe/ose shérbimet dhe té paguajé pas njé afati té caktuar té réné
dakord, pér shembull pagesa pér njé javé, 30 dité ose 60 dité. Dy ¢éshtje jané
kyce kétu. Sé pari, kush do té jeté né gjendje té paguajé me vonesé. Zakonisht
do té duhet té pérgatisni rregulla qé do té pércaktojné blerésin (pér shembull ata
qé jané klienté té rregullt) dhe sa duhet té jeté shitja pér t’i lejuar blerésit té béjé
njé pagesé té shtyré. Pyetja e dyté éshté se ¢faré periudhe vonese do té ofroni.
Dubhet té keni kujdes kur t’i pérgjigjeni késaj pyetjeje. Ta themi thjesht, biznesi
juaj duhet té jeté né gjendje té pérballojé vonesén para se té vijné paraté.

Meé poshté jané dhéné disa nga metodat mé té zakonshme té pagesés:

Para né doré - blerési paguan né para né doré pér produktet ose
shérbimet

Karté krediti - blerési paguan me njé karté krediti qé ju e pérpunoni
pérmes njé pajisjeje té vecanté té dhéné nga banka juaj dhe shuma e
shitjes pa komisionin bankar shkon né llogariné tuaj.

Pagesé me llogari banke - ju i tregoni klientit llogariné tuaj bankare
dhe ai transferon fonde nga llogaria e tij né né llogariné tuaj.
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—” Ushtrim: Cfaré ndodh me fitimin?

Me ¢do biznes té€ vogél ka shumé vendime té pérditshme qé ndryshojné fitimin

e mundshém té biznesit. Pér shembull, diskutoni zgjedhjet e méposhtme dhe si
ato mund té ndikojné né fitimet e biznesit tuaj t€ mundshém:

Paga mé e larté e punonjésve

Rritja e numrit té té punésuarve

Blerja e pajisjeve té reja

Blerja e njé automijeti té ri pér transport

Gjetja e |éndés sé paré mé té liré

Rritja e buxhetit pér reklama

Blerja e njé fustani té ri pér motrén tuaj

Gjetja e njé operatori mé té liré telefonik

Renovimi i ndértesés

Buxheti dhe buxhetimi

Ta themi thjesht, buxheti éshté njé plan pér ményrén
se si do t’i shpenzoni paraté qé biznesi juaj i ka fituar. Né
fakt, buxheti éshté njé pasqyré sasiore (numér ose vleré
né para) e té ardhurave dhe shpenzimeve té ardhshme. Ta
themi thjesht, pérmes procesit té buxhetimit do té jeni né
g]end]e te. 'plamﬁkom. sa punonjés do '[".Jll neVOJ}.ten, sapara | g Krijo dhe béj
ju duhet té shpenzoni pér 1éndé té paré, sa do té shpenzoni
pér reklama, paga, etj. Buxhetimi béhet né ményré gé té mos
vini né situaté té mos keni para né llogariné tuaj.

Duke pérgatitur njé buxhet, ju lehté do té dini se sa para
keni né dispozicion pér té shpenzuar. Né kété ményré, buxheti do t’ju ndihmojé
té monitoroni shpenzimin e parave, por edhe t’i pérshtatni ato sipas té ardhurave
qeé realizoni.

Qéllimi i buxhetit éshté gé t’ju parandalojé té shpenzoni mé shumé sesa
gé fitoni. Pér shembull, nése né

Mbetja nga té hyrat

vend té té ardhurave té planifi- . . !
. R Harxhimet Sasia ad ad e planifikuara nga
kuara prej 100,000 denaré pas néden. néden. 100,000 den

= Buxheti

plan pér ményreén se si do t’i
shpenzoni paraté qé biznesi juaj i
ka fituar

Pérpiloni/hartoni buxhet pér
pushime dhe buxhet familjar pér
njé muaj.

Cmimi | Gjithsej

dy javésh verejmé se me até [ . o w00 cope 100 | 10,000 90,000
intensitet té shitjeve véshtiré

5 e Reklamat | 3 gazeta 4,000 | 12,000 78,000
se do t’i arrijmé té ardhurat e —
planiﬁkuara, ne thjesht do t’i Punonjésit 2| 20,000 | 40,000 38,000
pérshtatim shpenzimet né dy Tjera 10,000 28,000
javét e ardhshme né ményré qé Gjithsej | 72,000

té mos lejojmé té shpenzojmé A Shembull i buxhetit pér harxhimet
mé shumé se sa qé kemi fituar.
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5 Krijo dhe béj: Pérpilimi/hartimi i buxhetit

Pérpiloni buxhet pér biznesin té cilin po e zhvilloni perms késaj [énde duke
pérdorur formatin/skemén e dhéné né vijim.

BUXHETI VJETOR

TE HYRAT:
Té hyrat nga shitjet:

MUAJI:

Shuma:

Té hyra tjera:

Shuma:

HARXHIMET FIKSE:

Gjithsej:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

HARXHIME VARIABILE:

Gjithsej:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Shuma:

Gjithsej:

HARXHIMET TOTALE (FIKSE + VARIABILE):
TE HYRAT TOTALE - HARXHIMET TOTALE:

Roli dhe réndésia e marketingut

5~ Tregu

grup blerésish aktualé dhe
potencialé té cilét jané té gatshém
té blejné njé produkt ose shérbim
té vecanté.

Pér té kuptuar rolin e marketingut, duhet té fillojmé me
pércaktimin e bazés, dhe ky éshté tregu né té cilin do té
operojé ndérmarrja. Tregu éshté njé grup blerésish aktualé
dhe potencialé té cilét jané té gatshém té blejné njé produkt
ose shérbim té vecanté. Kur flasim pér tregun, flasim pér:

Klientét aktualé né té cilin grup marrin pjesé té gjithé klientét qé
aktualisht blejné nga njé kompani, dhe

Blerésit e mundshém duke pérfshiré té gjithé ata qé nuk blejné
akoma, por gé ka mé shumé té ngjaré té kené nevojé té blejné sé
shpejti (Figura 4-3).
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Marketingu éshté ¢do lloj komu-
nikimi qé pérdoret nga kompania pér té
arritur klientét né treg, me qéllim qé t’i
bindé ata té blejné/pérdorin produkte
ose shérbime nga kompania.

Pra, marketingu éshté gjithcka qé
béjmé pér té 1éné njé pérshtypje té forté
né syté e blerésve aktualé dhe poten-
cialé mbi kompaniné toné, produktet
ose shérbimet tona, por edhe pér veten
toné.

Qé njé kompani té pérgendrojé
pérpjekjet e saj né tregun e duhur, res-
pektivisht grupin e duhur té klientéve, pérdor njé instrument
té quajtur hulumtimi i tregut.

Hulumtimi i tregut i pérfshin té gjitha aktivitetet qé
pérdor njé kompani pér té gjetur se cili lloj i aktiviteteve té
marketingut funksionon mé miré. Pérmes hulumtimit té tre-
gut, pronarét e bizneseve u béjné klientéve pyetje specifike
dhe i dégjojné pérgjigjet e tyre pér té kuptuar pse njé person
i vecanté blen njé produkt ose shérbim nga biznesi. Sigur-
isht, ka arsye té ndryshme pér kété. Disa blerés blejné sepse
jané té kénaqur me até produkt/shérbim, disa pér shkak té
zakonit dhe té tjerét sepse mund ta pranojné (paguajné)
¢mimin. Hulumtimi i tregut synon t’i ofrojé ndérmarrésit
informacione qé do ta afrojné até me klientét pér t’i njohur

Blerésit aktualé

Blerésit potencialé

Figura 4-3: Blerésit aktualé dhe potencialé

=~ Marketingu

komunikimi qé pérdoret nga
kompania pér té arritur klientét
né treg, me qéllim gé t’i bindé ata
té blejné/pérdorin produkte ose
shérbime nga kompania.

== Hulumtimi i tregut

aktivitetet qé pérdor njé
kompani pér té gjetur se cili lloj
i aktiviteteve té marketingut
funksionon mé miré

mé miré né ményré qé té pérmirésojné aktivitetet e tyre té biznesit, por edhe

informacion né lidhje me konkurrencén.

Pra, hulumtimi i tregut éshté ¢do aktivitet gé synon té
kuptojé sjelljen e klientéve né njé treg té vecanté ku ndodhet
ose planifikon té ndodhet kompania.

Ky proces kérkon mbledhjen e informacionit nga tregu,
pastaj nxjerrjen e té dhénave specifike mbi sjelljen aktuale
dhe té ardhshme té klientit, e téra me géllim té zhvillimit
té njé strategjie efektive dhe efikase té marketingut. Pérveg
klientéve, hulumtimi i tregut i analizon gjithashtu edhe
konkurrentét né tregun gjegjés. Studimi i tregut duhet t’u
pérgjigjet té paktén pyetjeve t&€ méposhtme:

Cili éshté tregu i synuar pér kompaniné?
Cfaré duan klientét?

4£5 Krijo dhe béj

Pér idené e zgjedhur té biznesit,
kryeni hulumtim té tregut pérmes
10 nxénésve nga klasa juaj, 10
nga klasat e tjera né shkollé

dhe 10 blerés té mundshém nga
fqginjésia. Béni njé prezantim dhe
diskutoni para klasés.

Sa shpesh ata klienté do té blejné njé produkt ose shérbim té vecanté?
Sa jané té gatshém té paguajné pér produktin ose shérbimin?

(faré pjesémarrje né treg kané konkurrentét?

Cili éshté ¢mimi i produkteve dhe/ose shérbimeve té caktuara té

shitura nga konkurrentét?

Cfaré pérshtypje jep biznesi me njé fushaté té vecanté marketingu?
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=~ Tregu i synuar

grup klientésh qé ka mé shumé té
ngjaré té blejné njé produkt ose

shérbim.

Mund té véreni se pyetja e paré té cilés do té duhet t’i pérgjigjet hulumtimi i
tregut éshté né lidhje me tregun e synuar té kompanisé. Njé treg i synuar éshté njé
grup klientésh qé ka mé shumé té ngjaré té blejné njé produkt ose shérbim. Rezu-
Itatet e hulumtimit té tregut né fazén e dizajnimit té modelit
té biznesit pércaktojné segmentet aktuale té klientéve qé
do té jené pjesé e tregut té synuar, té cilat jané déshirat né
formén e vlerés, marrédhénieve dhe shpérndarjes sé vlerés
(Figura 4-4).

[J [ . .
Blznes mOdell Kompania: Ueb dizajn Versioni: 1.0 /"\\
Partnerét kyg 4 Aktivitetet kyce & Vigra kyce % dhénie m egmentet e
i A , -l =L fblerésve a1
Blogjet Marketingu f Unike | /Rrjetet sociale || Bizneset e vogla
Hosting kompanité Dizajn Cilési Takimet direkte | Personat fizik |/
| Raporte afatgjata

Teknologjité e reja Shpejtési

Pérpikshméri

Burimet kyce . Kanalet

~J

Njohuri

Softuer / vegla
Struktura e harxhimeve Produktet -
Pajisjet Koha e investuar "J Ueb dizajni Mirémbajtja -
Marketingu

Figura 4-4: Modeli i biznesit dhe hulumtimi i tregut

Instrumentet themelore té marketingut

Marketing-miksi éshté njé nga mjetet/instrumentet mé té réndésishme dhe
mé té pérdorura né marketing. Marketing-miksi mund té haset gjithashtu si 4P
gé u referohen katér elementeve gé fillojné me P né anglisht. Elementet e mar-
keting-miksit jané:

Produkti (Product)

Cmimi (Price)

Shpérndarja - vendi (Place)
Promovimi (Promotion)

Produkti si njé element i marketing-miksit nuk éshté vetém njé produkt
fizikisht i prekshém, por gjithashtu mund té jeté njé shérbim ose njé lloj pro-
dukti né formé elektronike (pér shembull: libér elektronik, ueb faqe, etj.). Kur
analizohet njé produkt, duhet té mbulohen tre nivele:

Baza e produktit - njé element jo-material qé i referohet pérfitimit
(dobisé) gé njerézit do té kené nga ai produkt. Pér shembull, ushqimi
éshté i dobishém pér pérdoruesin sepse e zvogélon ndjenjén e urisé,
siguron pérbérés té caktuar té nevojshém pér funksionimin normal té
sistemit njerézor, mundéson marrjen e disa vitaminave, etj. Makina
i siguron blerésit transportin nga njé vend né tjetrin, i jep atij njé
ndjenjé luksi, njé ndjenjé prestigji, etj.
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Produkti i vérteté - ky éshté niveli kur produkti éshté tashmé i
prekshém dhe mund té pérdoret. Ky éshté tashmé njé produkt gé ne
mund ta pérdorim dhe t’i plotésojmé nevojat tona me té. Si pjesé e
marketing-miksit, ky nivel i produktit duhet té sigurojé qé nevojat e
nivelit té méparshém té pérmbushen. Kétu mendojmé pér cilésing,
funksionalitetin, siguriné, paketimin, ...

Pérfitime shtesé - kéto jané pérfitime shtesé gé merren me produktin
e bleré si¢ jané shérbimi shtesé, garancia, instalimi i pajisjeve, shér-
bimi pas shitjes, etj. Marketingu i miré gjithmoné kérkon té nxjerré
né pah disa pérfitime shtesé té atyre produkteve. Blerésit marrin ven-
dimin e blerjes jo vetém né bazé té cilésisé dhe funksionalitetit por
gjithashtu kérkojné pérfitime shtesé né formén e garancisé, ndihmés
gjaté instalimit, etj.

Té gjitha kéto nivele mund té jené té ndryshme pér té njéjtin produkt dhe
pér kété arsye ka edhe ¢mime té ndryshme pér ato produkte.

Kur béhet fjalé pér cmimin si njé element i marketing-miksit, pyetja té cilés
duhet t’i pérgjigjemi éshté se si té pércaktohet ¢mimi i njé produkti ose shérbimi
té caktuar gé ne do ta shesim né kompaniné toné. Tre lloje té strategjive té ¢cmi-
meve pérdoren mé sé shpeshti pér té pércaktuar me saktési ¢mimin me té cilin
do té shitet njé produkt ose shérbim.

Cmimi i bazuar né kérkesé. Kjo strategji kérkon pérdorimin e cmimit mé té
larté qé blerésit jané té gatshém té paguajné. Supozimi éshté qé kur klientét nuk
déshirojné té paguajné njé ¢mim té caktuar, kérkesa pér produktin ose shérbimin
do té bjeré. Cmimi mund té pércaktohet duke intervistuar ose anketuar blerésit.

Cmimi i bazuar né konkurrencé. Kjo metodé pérgendrohet térésisht né
até se cfaré ¢mimi kérkojné konkurrentét pér produktin ose shérbimin e tyre.
Pasi té dimé ¢mimet e konkurrencés, ne do té jemi né gjendje té pércaktojmé
¢mimet e produktit ose shérbimit toné té cilat mund té jené té njéjta, mé té uléta
ose mé té larta.

Cmimi i bazuar né kosto. Kjo metodé bazohet né kostot e kérkuara pér
zhvillimin e njé produkti ose shérbimi, pra sa na kushton produkti ose shérbimi
neve deri né momentin e shitjes. Me kété metodé kompania siguron qé ¢mimi do
té mbulojé plotésisht kostot e biznesit. Ky ¢mim, pérve¢ kostove, kérkon edhe
fitime, pra sa para duam té fitojmé nga njé shitje.

M!!Jl Ushtrim: Pérzgjedhja ndérmjet dy makinave

Mendoni dhe diskutoni pérzgjedhjen midis dy makinave. Cmimi i njé makine
éshté 10,000 euro me garanci 3-vjecare, dhe ¢mimi i tjetrés éshté 11,000 euro, me
garanci 5-vjecare. Me té njéjtat funksionalitete dhe vecori, diskutoni se cila makiné

duhet té zgjidhet?
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Prodhuesi

Shitési me
pakicé

Prodhuesi

Prodhuesi

Kur béhet fjalé pér shpérndarjen (distribuimin) si njé element i market-
ing-miksit, éshté e nevojshme té pércaktohen kanalet e shpérndarjes gé mund
té jené (Figura 4-5):

Kanalet direkte té shpérndarjes pérmes té ciléve kompania u shet
drejtpérdrejt klientéve.

Kanalet indirekte té shpérndarjes pérmes té ciléve kompania
népérmjet ndérmjetésve té caktuar i dorézon konsumatorit produktin
ose shérbimin. Ndérmjetésuesit mund té jené tregtaré té organizuar
si shités me shumicé ose pakicé.

Kanalet e shpérndarjes mund
té jené fizike kur produkti udhéton
fizikisht te konsumatori dhe elek-

Shpérndarja direkte

Blerési

tronike - kur produkti arrin te kon-

Blerési sumatori né ményré elektronike.
Sot shumé produkte si CD, fil-
Shpérndarja indirekte ma DVD, programe kompjuterike,
libra, kurse, etj, shpérndahen dre-
B LEE TS Ny Blerési jtpérdrejt né ményré elektronike.
g o Blerési paguan me njé karté paggse
pakicé dhe hapet hapésira pér shkarkimin

e produktit elektronik. P-ja e katért

Figura 4-5: Kanalet e shpérndarjes (distribuimit) e marketing-miksit i referohet pro-

== Promovimi

formé e komunikimit me klientét
né lidhje me informatat pér bizne-

movimit. Me ndihmén e mjeteve
té promovimit, klientét potencialé informohen pér pro-
duktin dhe/ose shérbimin e biznesit, si dhe veté biznesin.
Promovimi mund té jeté njé bisedé e thjeshté me njé té

sin, produktin dhe / ose shérbimin, njohur té ri té cilit i tregoni pér biznesin tuaj, pérmes
]r;arkér} dhe gjithcka qé lidhet me marketingut né internet, deri te reklamat e shtrenjta ra-
1Znesin.

dio-televizive.

Cfaré éshté promovimi? Ta themi thjesht, promovimi éshté njé formé
komunikimi me klientét né lidhje me informacionin né lidhje me biznesin,
produktin dhe/ose shérbimin, markén dhe gjithcka qé lidhet me biznesin.

Njé model i pérdorur nga kompanité pér té planifikuar, krijuar dhe menax-
huar njé promovim quhet AIDA né bazé té germave té para té fjaléve qé kané
té béjné me hapat pérmes té ciléve kryhet promovimi (né anglisht). Kéta hapa
jané té nevojshém pér suksesin e promovimit.

Vémendje (Attention) - éshté e nevojshme t’i pérgjigjeni pyetjes se si do
té térhigni vémendjen e tregut tuaj té synuar.

Qéndroni té interesuar (Interest) - pasi njé blerés i mundshém té keté
vérejtur biznesin ose produktin tuaj, pérgendrohuni né mesazhin e pérfitimeve
dhe vecorive té produktit.

Rrisni déshirén (Desire) - tani gé blerésit e mundshém kané vérejtur pro-
duktin ose shérbimin dhe jané té interesuar pér té, promovimi duhet té krijojé njé
déshiré pér té zotéruar até produkt ose shérbim. Thjesht ky element, ose moment,
duhet t’i inkurajojé ata té ndérmarrin hapin e paré drejt blerjes.

Thirrje pér veprim (Action) - mé né fund, ftoni klientét té ndérmarrin ve-
prime pér té bleré produktin ose shérbimin tuaj (porosi me telefon, kontakt me
email, klikim i butonit té blerjes...).
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Paketimi i produktit éshté njé mundési e shkélqgyeshme pér té térhequr
klientét dhe pér té nxjerré né pah pérfitimet gé ofron ai produkt.
Kur béhet fjalé pér paketimin, éshté e nevojshme té merren parasysh gjérat

e méposhtme:

Paketimi duhet té jeté né pérputhje me tregun
e synuar. Me c¢faré éshté mésuar tregu i synuar
si paketim? Si e pérdor produkti tregun e synu-
ar? Pse shérben paketimi né tregun e synuar?
Kéto jané pyetjet gé duhet t’i mendoni dhe t’u
pérgjigjeni.

Paketimi duhet té jeté gjithashtu térheqés,
d.m.th. té vérehet né syrin e blerésit, vecanérisht
nése éshté njé produkt qé zgjidhet nga raftet me
njé numér té madh té produkteve té tjera. Este-

45 Krijo dhe béj

Dizajnoni paketim pér produktin
qé po zhvilloni si ekip ndérsa e
studioni kété temé.

45 Krijo dhe béj

Hartoni njé paketim drithérash qé
plotéson specifikimet e dizajnit
dhe e promovon produktin.

tika e pamjes, ngjyrat e pérdorura, si dhe materiali nga i cili béhet
paketimi duhet té paragesin imazhin e ndérmarrjes, por edhe cilésiné.
Paketimi gjithashtu duhet té sigurojé qé produkti té mund té
hapet dhe mbyllet lehté, por gjithashtu té sigurojé transport té si-
gurt dhe dérgim te konsumatori pérfundimtar pa démtuar produktin

né paketim.

Taktikat promovuese

Kombinimi i taktikave, mjeteve dhe teknikave té ndryshme promovuese qé

pérdor njé kompani quhet njé pérzierje promovuese.

Le té shohim disa ide promovuese pér bizneset e vogla.
Disa prej tyre mund té jené financiarisht té pakapshme né
fillim té biznesit, por shumé prej tyre mund té pérdoren né
planin e marketingut qé nga fillimi.

Baneré - Kéto jané reklama gé shfagen né ueb fage.
Tabelat (Bilbordet) - Tabelat vendosen né vende té

= Pérzierja promovuese

Kombinimi i taktikave, mjeteve
dhe teknikave té ndryshme
promovuese qé pérdor njé
kompani.

larta, té dukshme dhe pérdorin mesazhe té shkurtra dhe goditése qé shoferét/

kémbésorét i vérejné gjaté ngasjes/ecjes.

Broshurat - Broshurat pérgatiten pér t’u shpérndaré né
vende té ndryshme né té gjithé gytetin.

Karta biznesi - Karta e biznesit pérmban emrin, adresén
dhe numrin e telefonit té biznesit, si dhe emrin dhe mbiemrin
tuaj. Nése éshté e mundur, pérfshini njé moto ose deklaraté
té shkurtér né lidhje me pérfitimet nga bashképunimi me
kompaniné tuaj. Merrni kartat e biznesit tuaj me vete kudo
qé té shkoni. Ju mund té krijoni kartat tuaja té biznesit né
kompjuterin tuaj ose t’i béni ato né njé shtypshkronjé.
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Dizajnoni si ekip njé material
promovues né formén e njé
reklame gazete, karte biznesi,
reklamé gazete né formatin A4,
fletushké dhe kupon pér zbritje
pér produktin dhe biznesin gé
po zhvilloni pérmes késaj 1énde
duke pérdorur modelin AIDA.



Posta Direkte - Kurdoheré gé béni njé shitje, merrni adresén, numrin e
telefonit, faksin dhe adresén e postés elektronike té klientit. Pasi té keni njé listé
té klientéve, dérgojuni atyre letra dhe karta rregullisht duke i informuar ata pér
ményra té reja té shitjes ose ngjarje té vecanta. Ju gjithashtu mund té dérgoni
zbritje speciale pér klientét gé jané né até listé té klientéve dhe t’u dérgoni atyre
email té rregullt. Né postén qé dérgoni, gjithmoné shkruani deklaratén: “Nése
déshironi té higeni nga lista e pérdoruesve, shkruajeni né pérgjigjen tuaj”. Eshté
shumé e réndésishme té respektoni privatésiné e klientéve tuaj. Softueri i listés
sé pérdoruesve éshté i lehté pér t'u pérdorur pér organizimin dhe shtypjen e té
dhénave.

Katalogje - Kur keni njé listé me 1000 emra mund té keni mundési té béni
njé katalog né 2 ose 4 ngjyra.

Kuponé pér zbritje - Jepuni njé zbritje klientéve té rinj ose njé zbritje pér
njé periudhé té caktuar kohe. Kjo do té inkurajojé konsumatorét té provojné
produktet ose shérbimet tuaja.

Fletushka - Fletushkat promovuese jané reklama té njéanshme qé mund
t’i vizatoni me doré ose né kompjuter. Dérgoni fletushkén tuaj promovuese tek
klientét nga lista e pérdoruesve ose mund ta shtypni né disa kopje dhe ta ndani
né disa ngjarje shogérore ku shumé njeréz do té marrin pjesé si: ngjarje sportive,
tubime shoqérore, etj. Fletushkat promovuese mund té pérmbajné gjithashtu
kuponé zbritjeje.

Dhurata falas - Kéto térheqin blerés té mundshém, por béni kujdes té mos
i zhgénjeni me dhurata té lira dhe té panevojshme. Ju mund té béni dhurata
llogaritése (kalkulatoré), stilolapsa, oré dore ose sende té tjera té déshiruara.

Veshje promocionale - Bluza ose kapele gé mbajné emrin e biznesit tuaj
mund t’i kthejné njerézit gé i veshin ato né reklama lévizése falas pér biznesin
tuaj. Ju gjithashtu mund té vendosni emrin e biznesit tuaj né qese pazari.

Mostrat pér prové - Ofroni mostra té produktit tuaj pér klientét e mundshém
gé kalojné prané dyqaneve tuaja, ose né vendet ku kalojné shumé njeréz. Nése
jeni duke shitur njé shérbim, demonstrojeni até né njé vend publik (kérkoni leje
sé pari).

Ngjarje té vecanta - Organizoni gara, festa ose ngjarje té ndryshme né
ményré gé té térhigni vémendjen e konsumatoréve pér biznesin tuaj. Organizimi
i konkurseve do té térheqé klienté té réndésishém né listén tuaj té pérdoruesve.

Sponsorizime - Sponsorizimi i njé ekipi sportiv lokal éshté njé ményré e
shkélgyeshme pér té prezantuar biznesin tuaj né komunitet dhe pér té térhequr
klienté té mundshém.

Linja telefonike pa pagesé - Kontaktoni me njé kompani telefonike pér
té vendosur njé linjé telefonike pa pagesé pér biznesin tuaj ku klientét mund té
telefonojné né ¢do kohé. Disa kompani telefonike ofrojné gjithashtu ulje speciale
pér pronarét e bizneseve té vogla.

Reklama kontekstuale né internet. Reklamat kontekstuale né internet jané
reklama té tilla té cilat bazuar né kontekstin e kérkesés pér informacion nga
blerési i mundshém, i shfaget njé reklamé e tillé. Shembuj jané reklamat né
Google AdWords dhe Facebook.

Blog biznesi. Pérve¢ fages né internet, bizneset e vogla mund té ofrojné
aktivitete té¢ médha promovuese pérmes njé blogu gé do té publikojé materi-
ale té ndryshme edukative dhe promovuese né lidhje me industriné né té cilén
ekziston biznesi.
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L—” Ushtrim: Metodat promovuese

Krahasoni metodat promovuese té pérdorura nga bizneset e vogla lokale dhe
bizneset e médha (pér shembull, njé dygan lokal ushgimesh/farmaci krahasuar me
njé zinxhir t&€ madh supermarketesh). Ju duhet té gjeni shumé ndryshime.

Sqaroni ndryshimet gé ekzistojné!
Cfaré véshtirésish mund té hasin bizneset e vogla ndérsa pérpigen té pro-
movojné biznesin e tyre?

Internet-marketingu

Ditéve té sotme, qé njé biznes té jeté i suksesshém duhet té jeté i pranishém
né internet, vecanérisht sepse njerézit sot kalojné njé pjesé té madhe té kohés sé
tyre né ményré aktive né internet. Detyra e ¢do biznesi éshté gé t’i kontaktojé
ata, dhe thjesht té komunikojé me ta.

Internet-marketingu éshté ¢do lloj komunikimi qé njé = Jnternet-marketingu
kompani realizon me blerésit potencialé né rrjetin global té cdo lloj kemunilkimi q& njé
quajtur Internet. kompani realizon me blerésit

Disa nga opsionet e disponueshme pér ju kur béhet fjalé  potencialé né rrjetin global té
pér internet-marketing jané si mé poshté: quajtur Internet.

Reklamat. Reklamimi né internet mund té marré shumé
forma. Reklamat mé té zakonshme jané té ashtuquajturat PPC (PPC, Pay per
Click — paguaj pér klikim) té cilat, si¢ sugjeron emri, paguhen vetém kur reklama
klikohet nga blerési i mundshém. Shembuj té reklamave té tilla jané reklamat né
Google AdWords dhe Facebook. Njé ményré tjetér e promovimit éshté vendosja
e té ashtuquajturave banderola qé shfagen né faget mé té vizituara pér té cilat
paguhet njé shumé mujore pér njé pozicion té caktuar té banderolés.

Ueb fage - Kjo éshté baza e njé biznesi té vogél ku mund té gjeni informa-
cione pérkatése né lidhje me biznesin, produktet, markén, mundésiné e kontaktit
dhe porosive... Edhe pse né té kaluarén kjo ményré promovimi ishte shumé e
shtrenjté, sot éshté njé nga mé té lirat. Né ¢do rast, shumé njeréz tashmé jané
duke kérkuar informacion né internet, dhe nuk do té ishte miré nése njé blerés i
mundshém nuk mund té gjente biznesin tuaj. Popullariteti i sotém i telefonave
inteligjenté kérkon gé fagja e internetit té jeté e kuptueshme kur njé vizitor
hyn pérmes njé telefoni té tillé celular. Késhtu qé duhet té siguroheni qé edhe
shkronjat dhe fotografité né celular té mos jené shumé té vogla pér ta munduar
vizitorin té kuptojé dicka kur ai kérkon informacion ndérsa ndodhet né ueb
fagen tuaj.

Blog - Blogu éshté njé lloj ditari né internet gé boton pérmbajtje edukative,
informuese ose promovuese té éshté réndésishme pér biznesin. Njé blog si njé
plotésues i njé ueb fageje, i jep dinamizém bazés sé njé biznesi né internet. Pér
shkak se blogu éshté njé fage qé azhurnohet mé shpesh sesa njé ueb fage, mé
shumé vizitoré, si blerés té¢ mundshém, pritet té gjenerohen prej tij. Kjo éshté
arsyeja pse logu éshté njé nga mjetet mé té fugishme promovuese pér njé ndér-
marrés.
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& Krijo dhe béj Rrjetet sociale - Facebook, Twitter, Google+, YouTube,
Instagram, LinkedIn dhe té tjera, jané mjete té fugishme né
Facebook pér produktin dhe duart e njé ndérmarrési. Me ndihmén e pérmbajtjes eduka-
biznesin qé po zhvilloni pérmes tive, informuese dhe promovuese né Facebook, Twitter dhe
késaj lénde. Paragitni dhe Google+, biznesi i vogél mund té gjenerojé njé bazé solide
diskutoni modelin para klasés. té klientéve té mundshém. Nga ana tjetér, me ndihmén e
YouTube, video-reklamat e shtrenjta televizive tashmé jané
gjithashtu né dispozicion pér bizneset e vogla té cilat thjesht mund té dérgojné

mesazhin e tyre.

Forumet - Forumet jané grupe ku njerézit 1éné mesazhe pér njéri-tjetrin pér
njé temé té vecanté. Kéto mesazhe formojné njé bisedé ku, megjithése nuk mund
ta reklamoni drejtpérdrejt biznesin tuaj, pérséri mund té takoni pjesémarrés té
tjeré dhe té béni hulumtime joformale té tregut.

Marketingu me email - Emaili u jep njerézve mundésiné té regjistrohen
veté dhe té kérkojné informacion nga biznesi juaj. Zakonisht pérdoren mesazhe
té parapérgatitura té cilat i dérgohen njé blerési té mundshém né njé periudhé
specifike kohore. Pér shembull, pas regjistrimit ju merrni njé mesazh, pas njé
jave merrni mesazhin e dyté, pas njé muaji mesazhin e treté, pas tre muajve
mesazhin e katért... Pérvec kétyre mesazheve té parapérgatitura, pérdoren me-
sazhe promovuese qé mund té dérgohen né ¢do kohé, gé do t’i referohen njé
promovimi té vecanté, ngjarjeje, kuponi pér zbritje, etj.

Dizajnoni, si ekip, reklamé né

Shitja

Cdo biznes jeton nga shitjet. Pa shitje, nuk ka biznes sepse thjesht té gjitha
bizneset bazohen né shitjen e njé produkti ose shérbimi te klientét qé biznesi té
keté fitime.

Pyetja éshté se cilat lloje té shitjeve ekzistojné. Bazuar né ményrén e kryerjes
sé shitjeve, llojet e méposhtme té shitjeve jané mé té zakonshmet:

Shitje né ambientet e shitjes - Blerési thjesht vjen né dyqan, ekzami-
non, zgjedh se ¢faré té blejé me ose pa ndihmén e shitésit, blen dhe
largohet.

Shitjet me takim - Ky lloj shitjeje kérkon gé shitési té caktojé njé
takim pér shitje dhe té paragesé dhe demonstrojé produktin né até
takim né ményré qé té lidhé njé marréveshje shitblerjeje.

Shitjet pa takim - Ky lloj shitjeje pérdoret shpesh nga shitésit kur
shitési thjesht arrin te blerési ose komunikon pérmes ¢do mjeti komu-
nikimi pér té béré njé shitje pa caktuar mé paré njé takim me blerésin.
Shitjet me katalog - Pérmes kétij lloji té shitjeve, kompania pérgatit
katalogé gé u dérgon blerésve té mundshém dhe blerésit thjesht mund
té porosisin até qé duan té blejné.
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Shitjet me telefon - Né kété rast shitési thérret blerésin né telefon
dhe pérpiget té shesé njé produkt ose shérbim specifik.

Tregtia elektronike - Ky lloj shitjeje po béhet njé nga mé té kérku-
arit kohét e fundit dhe zhvillohet né ményré gé blerési té zgjedhé njé
produkt nga dyqgani i shitésit né internet, té paguajé me karté krediti
né internet dhe shitési t’ia dérgojé produktin e bleré né adresén e
shtépisé.

Shitje né panaire - Ky lloj shitjeje pérdoret shpesh nga ndérmarrjet,
ku né periudha specifike kohore shitési i ekspozon produktet e tij né
panaire gé kané té béjné me njé industri specifike. Ky lloj i shitjes
ofron njé segment shumeé té synuar té klientéve. Blerésit e mundshém
kané mundésiné té shohin produktet e ekspozuara, t’i provojné ato,
té flasin me ekipin e shitjeve dhe té vendosin té blejné.

Realizimi i suksesshém i procesit té shitjeve kérkon pérgatitje té miré nga
ekipi i shitjeve. Prandaj, éshté miré té béni dhe té hartoni procesin e shitjeve né
njé kompani.

Figura 4-6 tregon njé diagram, respektivisht njé harté té procesit té shitjeve
gé pérdoret mé shpesh né praktikeé.

Cdo proces i shitjes fillon me gjetjen e njé blerési té mundshém i cili mund
té arrihet né ményrat e méposhtme:

Taktikat promovuese. Blerési i mundshém kontakton kompaniné
sepse ai ishte térhequr pérmes materialit promovues té kompanisé.

Rekomandimet.
Pérvec taktikave pro-
movuese, blerésit e
mundshém arrihen

érm re- i - il . h
edhe p.e €s € anall';a‘dlf\.e kontakti i blerésit pérmbyllja e
komandimeve nga vlerésimii I Botencial shitjes
blerésit e kénaqur. R

Telefonaté pa ta-

kim. Ne thjesht kemi aktivitetet pas
njé listé té blerésve té shitjes

mundshém dhe u te-
lefonojmé atyre gé ta
marrim informacione
nése mund té vazhdojmé me procesin.

Gjetja e blerésit

potencial

Figura 4-6: Harta (skica) e procesit té shitjes

- H-f-pi liydyté né proc.ei ésﬂhi{é ar‘laliz‘imi dtle v}eré?imj &5 Krijo dhe béj

l"SECl it . l?nt po't‘engla‘ 9e .el‘l"'ll arrl'tur ne“m.enyre q? Provoni t& shisni njé libér ose
té refuzojmé ata pér te.cﬂet pjesémarrja e métejshme € roman tuajin né klasén tuaj,
proces do té ishte humbje kohe pa rezultate. Jo ¢do blerés i Mendoni pér cmimin, kush éshté

mundshém do té béhet ose mund té béhet njé blerés. blerési juaj dhe cilat taktika té
shitjes do té zgjidhni. Diskutoni
Pér shembull, mund té parashtrohen pyetje té tilla si: kété né ekipin / grupin tuaj dhe

mé voné analizoni aktivitetet

A &shté personi pjesé e tregut tim té synuar? tuaja.
A ka nevojé personi pér produktin tim?
A mund ta pérballojé ky person produktin tim?

80



Hapi i treté éshté té kontaktoni me blerésin e mundshém né ményré gé:

blerési i mundshém té njihet me produktin ose shérbimin,

té caktoni njé takim pér demonstrim dhe/ose prové té produktit ose
shérbimit

té pérpigeni té pérmbyllni shitjen.

&5 Krijo dhe béj Hapi i katért éshté pérmbyllja e shitjes, d.m.th. kur do
Hartoni, si ekip, njé hart&/skics t& té realizohet porosia dhe do té kryhet pagesa. )

procesit té shitjeve pér biznesin Por procesi i shitjeve nuk mbaron kétu. Eshté i nevo-
qé po zhvilloni pérmes késaj jshém edhe hapi i pesté, i cili lidhet me aktivitetet pas shitjes.
lénde. Paragitni dhe diskutoni Pér shembull, té sigurohemi gé gjithcka té jeté ashtu sic
modelin para klasés. éshté réné dakord, té pérpigemi pér té pérséritur shitjen, etj.
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Pyetje pér kontrollimin e njohurive
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1.
2.
3.

o

8.

9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.

Shpjegoni nocionin e ‘parasé’?

Shpjegoni vlerén aktuale dhe té ardhshme té parave?

Cfaré éshté financimi? Cilat mund té jené burimet e financimit?
Shpjegojini ato.

Cfaré jané kostot? Si mund té ndahen kostot?

Shpjegoni kostot e fillimit (themelimit), kostot e shitjes dhe kostot e
operimit.

Cili éshté ndryshimi midis kostove té ndryshueshme dhe atyre fikse?
Cilat kosto jané té ndryshueshme dhe cilat jané fikse?

Shpjegoni nocionet ‘té hyra’, ‘té dala’ dhe “fitim’? Cili éshté ndryshimi
midis tyre?

Cilat jané ményrat mé té pérdorura té pagesés?

Cfaré éshté tregu?

Cfaré do té thoté ‘marketingu’?

Shpjegoni ndryshimin midis njé tregu dhe njé tregu té synuar.

Cilat jané mjetet themelore té marketingut?

Cfaré éshté promovimi? Renditni tre taktika té mundshme promovuese.
Renditni dhe shpjegoni tre taktika promovuese pér internet-marketing.
Renditni pesé llojet e shitjeve mé té pérdorura.



5. ZHVILLIMI I SHKATHTESIVE
TE KOMUNIKIMIT - CFARE
MESOVA?

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

dini té paraqgisni njohurité e pérvetésuara dhe shkathtésité tuaja para té tjeréve;

dini té bashképunoni me té tjerét (mésuesit, shokét e klasés, prindérit, biznesmenét, etj.) né
ndarjen dhe zhvillimin e njohurive tuaja ndérmarrése dhe interesit tuaj pér komunitetin mé té
gjeré;

dini té lidheni me shkollat /individét tjeré qé té hulumtoni se ¢faré kané mésuar té rinjté tjeré
pérmes procesit té té mésuarit pér ndérmarrési;

dini si té paragisni zhvillimin tuaj personal, ambiciet dhe géllimet e véna pér té ardhmen (para
shokéve té klasés, mésuesve, prindérve, komunitetit, etj.)




Sa éshté e rendésishme té jesh ndérmarrés,

pér veten dhe ekonomikisht?

Té gjithé kané nevojé pér shkathtési ¥ Mendo dhe diskuto
ndérmarrése, pavarésisht nése planifikojné
té fillojné njé biznes apo jo. imazh té njé ndérmarrési. Cfaré

Mbi té gjitha, si¢ edhe mundét ta véreni,  andoni tani Kush mund té jeté
shkathtésité ndérmarrése qé i keni zhvillu- ' pdérmarrés? Si keni gené ju né
ar gjaté késaj lénde nuk kané té béjné ve-  rolin e ndérmarrésit kété vit?
tém me fillimin, zhvillimin dhe drejtimin e = Cfaré funksionoi miré? Cfaré do
biznesit tuaj. Nga ana tjetér, ju kurré nuk  t€ bénit ndryshe? Cfaré mésuat?
mund ta dini se si do té zhvillohet rruga juaj = &faré do ta bénte gé pérvoja juaj
e karrieres. me krijimin dhe shitjen té jeté

Zhvillimi i ndérmarrésisé nuk éshté ve- et.i.he ,mé € Sul,(sefc'sbme? B"éni"
tém njé privilegj individual, por siguron pér- e dl.Sku.t.lm 111'(.11V1dua1 per kéto

. S PR Géshtje né klasé.

fitime pér téré komunitetin e pérgjithshém

lokal né té cilin ndodhet biznesi, shteti dhe mé gjeré. Ndérmarrésit thjesht e béjné

botén né té cilén jetojmé mé té miré. Si e pérmirésojné ndérmarrésit botén né

té cilén jetojmé? Kéto jané vetém disa nga pérfitimet qé ndérmarrésia ia ofron

shogérisé né té cilén jetoni:
Zhvillimi i produkteve ose shérbimeve inovative e lehtéson drejt-
pérdrejt jetén e njerézve qé do t’i pérdorin ato. Facebook ka krijuar
njé mjet social pérmes té cilit lehtésohet dhe pérmirésohet komuni-
kimi dhe ndérveprimi midis njerézve nga pjesé té ndryshme té botés.
Krijimi i vendeve té punés. Si ndérmarrés, ju drejtpérdrejt merrni
pjesé né uljen e papunésisé né komunitetin tuaj lokal duke krijuar
vende té reja pune. Kjo siguron normalizimin e kushteve té jetesés sé
mé shumé familjeve. Ju béheni njé person i respektuar dhe i vlerésuar
gé kontribuon né mjedisin tuaj.
Rritja e konkurrencés. Ekzistenca e disa ndérmarrjeve té cilat kon-
kurrojné me njéra-tjetrén jo vetém qé do té ulé cmimet e produkteve
ose shérbimeve, por gjithashtu do té ¢ojé né pérmirésimin e tyre té
vazhdueshém.

Mendoni dhe rikrijoni njé

Shumé njeréz as qé mendojné té fillojné njé biznes pér veten e tyre. Duke
menduar pér njé mundési té tillé, ju do té mésoni shumé mé tepér pér karakterin
tuaj. Ju mund té zbuloni se ¢faré déshironi té béni me jetén tuaj.

Sidoqofté, si ¢do zgjedhje tjetér qé do té duhet té béni né jeté, edhe kjo do
té keté té mirat dhe té kéqijat e saj. Le t’u hedhim njé véshtrim!

Aspektet mé té dukshme dhe motivuese pozitive té té genit sipérmarrés
jané:

Pavarésia: Ndérmarrésit nuk kané pse té dégjojné urdhra dhe té pércaktojné
orarin e tyre té punés. Ata duhet t’i kénaqin klientét né ményré gé té kené sukses
dhe varet nga ata se si do ta strukturojné kohén e tyre. Té vetmit qé ata duhet té
dégjojné jané blerésit, ata qé duhet té paguajné pér té pérdorur produktet dhe/
ose shérbimet qé shet ndérmarrési, por edhe investitorét, ata qé i financojné
aktivitetet e caktuara té biznesit.

Kénagésia: Sjellja e njé aftésie, hobi ose interesi tjetér né biznesin tuaj
mund té jeté shumé mé e kénagshme sesa té punoni diku ku nuk ka kénagési né
vendin e punés.
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Financat: Nése gjithcka shkon miré, nése ndérmarrési éshté né rrugén e du-
hur, atéheré financat do vijné veté. Ndérmarrési veté e pércakton pagén e tij, nuk
e ndéshkon veten, nuk e heq nga puna (pérveg né rast té déshtimit té biznesit).

Vetévlerésimi: Ndérmarrési, duke e ditur qé po bén dicka té vlefshme, e rrit
vetévlerésimin e tij, dhe si rrjedhojé arritjet e tij jané béhen njé domosdoshméri
e madhe.

Disa nga dobésité e té genit njé sipérmarrés jané:

Déshtimi i biznesit: Shumé biznese té vogla déshtojné dhe pérgindja e atyre
gé déshtojné éshté shumé mé e larté se sa e atyre qé kané sukses. Fillimi i njé
biznesi dhe té genit ndérmarrés éshté njé rrezik i humbjes sé parave tuaja dhe
parave té investuara né biznes nga té tjerét.

Pengesat: Njé ndérmarrés vazhdimisht futet né proble-
me té papritura qé do té duhet t’i zgjidhé. Pér mé tepér,
ndérmarrési mund té pérballet me mos-pérkrahje nga fami-
lja ose miqté.

Vetmia: Ju mund té jeni té vetmuar dhe madje edhe pak
BENIITHHY, KBATUTETH i MCKYCTBA té frikésuar duke gené plotésisht pérgjegjés pér suksesin ose
rv umare cera. JIUCKyTHpajTe déshtimin e biznesit tuaj. Shumé biznese fillojné nga part-
VHMBU/ya/HO 3a OBUe npamaa  Nerét. Atéheré marrja e vendimeve éshté mé e lehté, vetmia
TIpe/i O/i1e/IeHHeTO? zvogélohet dhe rreziku ndahet.

Pasiguria financiare: Fitimet tuaja mund té rriten ose
zvogélohen né varési té ményrés se si funksionon biznesi juaj. Ju nuk mund
té keni gjithmoné mjetet pér té “paguar” veten ose pér té garantuar siguri pér
familjen tuaj.

Oré té gjata pune té véshtiré: Njé ndérmarrés do té duhet té punojé shumé
pér té “ndértuar” biznesin e tij. Disa ndérmarrés punojné gjashté apo edhe shtaté
dité né javé.

% Pasmuciu u qucKyTHpaj

JononHeTe ja BamaTta KpaTka
6uorpacduja (CV) co BelITHHUTE
KOM T'M CTEKHaBTe MPEeKy OBOj
nipeaMeT. Kou jomoHUTETHU

Rrjetézimi

Individét gé ka mé shumé té ngjaré té kené sukses jané ata qé jané mé té afté
pér té menaxhuar marrédhénie té ndryshme me njeréz té ndryshém qofshin ata
w oy ', 'J kqlegé, blerés, blerés té m}lndshém,

IQ miq apo té njohur. Suksesi né sigu-

! rimin e marrédhénieve té mira me

njerézit e tjeré géndron né mirékup-

timin e ndérsjellé dhe né ményrén se
si jeni té lidhur me ata njeréz.

Sot keni né dispozicion shumé
mundési té tjera. Zhvillimi i tekno-
logjisé, internetit dhe rrjeteve socia-
le ju mundéson té krijoni lehtésisht
njé listé té kontakteve gé mund t’ju
ndihmojné né njé faré ményre, ju
mund t’u ndihmoni ose té gjenden si
blerésit tuaj té mundshém.

Rrjetézimi paraget ndérveprim
me njerézit e tjeré me géllim shkémbimin e informacionit dhe kontakteve gé do
té pérdoren pér disa aktivitete té ardhshme. Kéto aktivitete mund té jené térheqja

A Rrjetézimi éshté njé shkathtési e réndésishme ndérmarrése
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e blerésve té rinj, garantimi i bashképunimit afarist, negocimi, punésimi nga
njéra ané apo tjetra, etj. Rrjeti social ndértohet, zgjerohet me shpejtési té madhe,

dhe me kété edhe numri i blerésve potencialé.

Megjithése teknologjia mundéson ndérveprim té lehté né internet dhe ko-
munikim me géllim té rrjetézimit, pérséri ményra mé e lehté dhe mé efektive

pér té fituar blerés té mundshém pér njé ndérmarrés, ose
pér té arritur njé punédhénés té mundshém, éshté kontakti
ose komunikimi i drejtpérdrejté. Ky &éshté rasti sepse kur
komunikoni me diké personalisht, éshté shumé mé lehté té
pércillni pasionin tuaj pér ideté, pér até qé béni dhe até gé
dini, té flisni pér shkathtésité ose pérvojén tuaj. Nga ana
tjetér né ditét e sotme pér t’u vérejtur né internet pérmes

=~ Rrjetézimi

bashkéveprim me njeréz té tjeré
né ményré qé té shkémbehet
informacion dhe kontakte qé do
té pérdoren pér disa aktivitete né
té ardhmen.

rrjeteve sociale do té marré shumé kohé, ndérsa ju, si ndérmarrés, po kérkoni

rezultate tani, né kété cast.

Pavarésisht me ké flisni, do té duhet té jeni né gjendje té shpjegoni se kush
jeni si person apo kompani dhe ¢faré po béni. Por ai shpjegim duhet té jeté i
thjeshté, i shpejté dhe i paharrueshém nga bashkébiseduesi juaj, té cilin déshironi
ta pérfshini né rrjetin tuaj té kontakteve. Me fjalé té tjera do t’ju duhet njé prezan-

tim i shkurtér pér ju (elevator pitch). Kjo hyrje (prezantim)
e shkurtér éshté njé pérmbledhje e thjeshté dhe koncize e
asaj qé béni dhe pse bashkébiseduesit tuaj duhet t’i duket
kjo interesante. Zakonisht koha qé keni pér até prezantim
té shkurtér éshté 30 sekonda. Kjo éshté arsyeja pse emri né
terminologjiné angleze lidhet me njé ashensor, d.m.th. pér
aq kohé té shkurtér ju duhet té béni njé komunikim efikas né

==~ Hyrje e shkurtér
(prezantim)

njé pérmbledhje e thjeshté dhe

koncize e asaj qé béni dhe pse

bashkébiseduesit tuaj duhet t’i

duket ajo interesante.

ményré té vendosjes sé rrjetézimit efikas. Kjo hyrje e shkurtér duhet té pérmbajé

3 elemente:

1. Hyrje. Njé fjali e shkurtér me rreth 10 fjalé qé do té thoté thjesht
dhe garté CFARE béni dhe pér KE. Si formulé mund té pérdorni si
mé poshté: Uné [FOLJE] + [KE] + [CFARE/DOBIA]. Pér shembull,
Uné punoj pér Kompaniné X e cila siguron produktivitet mé té larté

pér ndérmarreésit.

2. Historia juaj. Pastaj ju mund té tregoni historiné tuaj e cila mund

té formulohet si mé poshté:

o Problemi qé kané njerézit dhe gé ju e zgjidhni.

o Pasojat e problemit gé ju po zgjidhni.
o Cfaré béni pér té zgjidhur probleme té tilla.

o Rezultatet qé keni arritur né zgjidhjen e problemeve té tilla.

3. Hapi tjetér. Ky element i prezantimit tuaj té sh-
kurtér éshté njé element shumé i réndésishém
kur béhet fjalé pér krijimin e rrjeteve. Qéllimi
juaj nuk éshté té mbeteni me até kohé té shkurtér
bisede. Qéllimi juaj éshté thjesht té vazhdoni té
bashkéveproni me até person. Pérgjigjuni pyetjes
se cfaré déshironi té ndodhé mé pas. A do té jeté
ky njé takim, kontakt telefonik (pér té kérkuar
njé numér telefoni ose kartévizité), dreké, inter-
Visté...
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45 Krijo dhe béj

Pérgatitni njé hyrje (prezantim)
té shkurtér si¢ shpjegohet né
kété kapitull dhe prezantojeni
dhe diskutojeni até me

klasén. Kushtojini vémendje
kohézgjatjes, mund té mos keni
njé shans té dyteé.



Pasi té keni (pérpiluar) prezantimin tuaj té shkurtér, mund té filloni ta testoni
até né ngjarje dhe situata té ndryshme né té cilat do té gjendeni. Provoni personin
e paré qé takoni né ashensor. Mundohuni té merrni pjesé né sa mé shumé ngjarje
né komunitetin tuaj lokal. Nése véreni se dicka nuk po funksionon, rishikojeni
prezantimin tuaj (té shkurtér) dhe rregullojeni até nése éshté e nevojshme.

Né kété ményré, ju krijoni njé bazé té dhénash me kontaktet tuaja pér géllime
té ndryshme. Asnjéheré nuk dihet se cili nga kontaktet mund t’ju gjejé dhe t’ju
ndihmojé né punén tuaj, pa marré parasysh se cfaré lloj pune éshté.

Puna ekipore

Sot nuk ka as njé puné gé nuk kérkon komunikim dhe puné me njeréz té
tjeré. Njé puné e tillé brenda njé kompanie quhet puné né ekip ose puné ekipore.
Njé ekip éshté njé grup njerézish gé punojné sé bashku
né aktivitete specifike té punés gé jané bashkuar pér té arri-
e B eliiss Sl tqr n.j.é géllim specifik. Njé ekip i .Vértefé eshte nj:e'"forcé"e
& punés qé jané bashkuar pér té gjallé, e ndryshueshme dhe dinamike né té cilén njé numér
arritur njé qéllim specifik. i caktuar njerézish punojné sé bashku pér té diskutuar qélli-
met e tyre, pér té vlerésuar ideté, pér té marré vendime dhe

pér té punuar pér té pérmbushur géllimet e ekipit.
Kur béhet fjalé pér punén né ekip, njé ndérmarrés duhet t’u kushtojé vé-

mendje dy pyetjeve themelore:

= Ekipi

grup njerézish gé punojné sé

Kush do ta pérbéjé ekipin kryesor né té cilin do té mbéshtetet kom-
pania?
Si té zbatojmé njé puné ekipore efektive dhe efikase né kompani?

Puna né ekip éshté baza pér suksesin e ¢do biznesi. Por nése ju si ndérmarrés
nuk arrini té ndértoni njé ekip gé ka potencial pér té fituar, puna ekipore nuk do
té ndihmojé shumé pér zhvillimin e suksesshém té kompanisé suaj.

Puna né ekip mund té kryhet né
3 nivele:

né nivel individual,

né nivel ekipor, dhe

né nivel té strukturés mé té ma-
dhe organizative.

Q& puna né ekip té jeté efektive
dhe efikase duhet té siguroni disa pa-
rakushte té cilat jané pérshkruar mé
poshté.

Vendosja e géllimeve té garta.
Pér shkak se ¢do ekip krijohet pér
realizimin e géllimeve té pércaktuara
saktésisht, pér té gené né gjendje té presim gé ekipi té jeté efikas dhe
efektiv né pérfundimin e punés pér té cilén éshté krijuar, duhet té keté
géllime té qarta dhe pa hamendje. Eshté shumé mé miré gé secili
anétar i ekipit té dijé saktésisht se cilat jané géllimet e ekipit sesa té
marré pjesé né punén ekipore me géllime krejtésisht té ndryshme té

A Sot pa puné ekipore nuk ka sukses té ndérmarrjes
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kuptuara, si dhe me koncept té kegkuptuar pér até se cili do té jeté
roli i tij né punén e ekipit dhe cili éshté qéllimi i ekipit.
Inkurajimi i bashképunimit né ekipe. Anétarét e ekipit duhet té
punojné sé bashku pér té arritur géllimet e ekipit. Drejtuesi i ekipit
duhet té pérdoré ményra té ndryshme pér té inkurajuar bashképuni-
min midis anétaréve, sepse vetém késhtu do té realizohen géllimet e
ekipit. Secili anétar i ekipit ka té drejté té japé mendimin e tij dhe té
pérfshihet né njé diskutim konstruktiv né lidhje me hapat qé duhen
ndérmarré. Né punén né ekip funksionon parimi i sinergjisé ku 1+
1> 2.

Fugia e miqgésisé vetém se e forcon ekipin. Njé atmosferé e lehté,
miqgésore né punén e ekipeve éshté njé element i réndésishém né
funksionimin e secilés skuadér. Ju duhet té pérpigeni té krijoni njé at-
mosferé né té cilén té gjitha ideté do té dégjohen nga té gjithé anétarét
dhe me géllimet mé té mira, né njé stil miqésor, té pérmirésohen dhe
té azhurnohen pér té rritur suksesin e punés né ekip. Eshté shumé
mé lehté té sigurohet bashképunim i hapur midis anétaréve té ekipit
nése ata e shohin njéri-tjetrin si njeréz dhe jo vetém si kolegé. Pran-
daj éshté e nevojshme té inkurajohen anétarét e ekipit té kalojné mé
shumé kohé sé bashku zyrtarisht dhe jo-zyrtarisht. Kjo do té thoté
té inkurajoni ngjarje shogérore dhe festime jashté orarit té punés sé

ekipit.

Sot, ajo gé né té kaluarén nuk ishte e mundur pér njé biznes té vogél, éshté
béré e mundur me investime té vogla ose edhe pa nevojén e ndonjé investimi

pér té krijuar ekipe virtuale.

Njé ekip virtual éshté njé grup individésh gé punojné sé bashku pa ndikimin
e kohés, hapésirés dhe vendndodhjes gjeografike, me ndihmén e komunikimit
elektronik. Anétarét e ekipit mund té jené né té njéjtén ndértesé, por edhe né

kontinente té ndryshme.

Virtualizimi i ekipit do té thoté qé ekipi béhet virtual ose
pjesérisht virtual. Kjo do té thoté gé operacione té caktuara
mund té kryhen pa praniné personale té anétaréve té ekipit,
pér shembull, pjesémarrja né njé takim virtual né vend té njé
takimi té vérteté fizik. Teknologjité e reja po shfagen né treg
¢do dité gé mund té gjejné njé vend né njé biznes té vogél.
Proceset e biznesit po béhen gjithnjé e mé komplekse ¢do
dité. Ndérsa lévizni népér fazat e ardhshme té ciklit té jetés
tuaj té biznesit, kompleksiteti i punés po rritet. Kérkohet
bashképunim, kontraktim i jashtém, personel dhe zyra té
ndryshme. Kéto jané tendenca qé nuk mund t’i ndalojmé
nése duam té géndrojmé né rrugén e suksesit. Kéto jané
tendenca gé lehtésojné punén e biznesit, dhe nga ana tjetér
rrisin efikasitetin dhe efektivitetin e proceseve té biznesit.
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=~ Ekipi virtual

grup individésh qé punojné sé
bashku pa ndikimin e kohés,
hapésirés dhe vendndodhjes
gjeografike, me ndihmén e
komunikimit elektronik.

% Mendo dhe diskuto

Si ka gené puna e ekipit gjaté
implementimit té aktiviteteve né
kété 1édé? Cfaré nuk funksionoi?
Cfaré duhet té pérmirésohet? Ku
duhet té pérmirésohen njohurité
tuaja pér punén né ekip?



Pérpilimi i prezantimeve efikase

Si njé ndérmarrés i ardhshém, do t’ju duhet té pérdorni prezantime pér té
dhéné mesazhin qé déshironi t’i jepni njé auditori tjetér. Ta themi thjesht, né
karrierén tuaj do ta gjeni veten né njé pozicion pér té pérdorur prezantimet si
njé mjet té fugishém né kompaniné tuaj, ose pér kompaniné pér té cilén punoni.

=~ Prezantimi (si vperim)
veprim pér té treguar, pérshkruar
ose treguar dicka para njé grupi
njerézish

Prezantimi éshté njé veprim pér té treguar, pérshkruar
ose treguar dicka para njé grupi njerézish. Pér mé tepér,
ai éshté njé mjet pér té vizualizuar até gé po e tregoni ose
shpjegoni.

Sinjé ndérmarrés ju duhet té jepni mesazhe té ndryshme,

== Prezantimi (si emér)
mjet pér té vizualizuar até qé po
e tregoni ose shpjegoni

pér ju si ndérmarrés.

té ndértoni marrédhénie té ndryshme, té ndértoni autoritetin

dhe besimin tuaj, té ndérveproni me njeréz té ndryshém. Ju

déshironi té keni sukses me gjithcka qé pérpigeni té jepni.
Shkathtésité e mira té prezantimit jané té réndésishme

Pérgatituni para se té filloni té béni prezantimin.

Cili éshté qéllimi i prezantimit tuaj? Prezantimet e ndryshme do té kené
géllime té ndryshme dhe sipas kétij géllimi ato do té projektohen dhe prezan-
tohen ndryshe. Prandaj, mos filloni té krijoni njé prezantim derisa té vendos-
ni pér géllimin e tij. Pér shembull, prezantimi i njé produkti ose shérbimi te

A Me prezantimin duhet té paragqisni ideté, njo-
hurité dhe aftésité tuaja né ményrén e duhur.
Jini té sigurt né veten tuaj.

njé blerés i mundshém do té jeté i ndryshém nga
prezantimi i njé produkti ose shérbimi te njé in-
vestitor i mundshém. Blerési i mundshém do té
déshirojé té shohé se cilat do té jené pérfitimet pér
paraté e investuara né produkt ose shérbim, ndérsa
investitori potencial do té déshirojé té shohé se
sa kohé do té duhet gé investimi i tij té kthehet
né kompaniné tuaj. Pyetja tjetér éshté kush do té
jeté i pranishém né prezantimin tuaj? Sapo té dini
géllimin, do té duhet té pércaktoni saktésisht au-
diencén. Para se té vazhdoni, gjeni sa mé shumé
informacione pér secilin person gé do té jeté i
pranishém né kété ngjarje. Provoni t’u pérgjigjeni
pyetjeve té méposhtme:

Cfaré do té déshirojé audienca?

Pse do té jené té pranishém para jush kur té prezantoni?

Si do ta zgjidhni problemin e tyre?

Cfaré déshironi té arrini, d.m.th. ¢cfaré duhet té béjné ata pas prezan-

timit tuaj?

Si mund t’i arrini mé miré ata (audiencén)?

Cilat materiale ju duhen pér té pérgatitur prezantimin? Gjeni materialet qé
do t’ju duhen pér té pérgatitur prezantimin dhe filloni t’i grumbulloni ato. Né
procesin e mbledhjes dhe pérgatitjes sé materialeve, gjithmoné mbani né mend
audiencén dhe ato qé keni pércaktuar mé paré pér ta. A u duhet atyre? Si do té
jeté i dobishém informacioni pér ta? Kéto pyetje do t’ju ndihmojné té lini vetém
ato materiale pér té cilat audienca vértet do té keté nevojé.
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Pérgatitja e prezantimit. Cilin mjet do ta pérdor? Tani éshté koha té uleni
pérpara aplikacionit pér pérgatitjen e prezantimeve (PowerPoint, HaikuDeck,
Keynote, ose ndonjé zgjidhje tjetér) dhe té filloni té pérpiloni prezantimin tuaj.
Cilat jané pikat kryesore té prezantimit? Zgjidhni pikat kryesore. Cdo prezantim
do té keté disa pika kyce ose informacion ose tema qé déshironi qé audienca
juaj té marré. Mos u mundoni té vendosni shumé pika kryesore, sepse né até
rast audienca juaj do té humbasé pérgendrimin né até qé éshté me té vérteté e
réndésishme pér té marré nga prezantimi.

——

as

” Ushtrim: Dizajnimi i sllajdeve né prezantim

Shqyrtoni 4 sllajdet e méposhtme té njé prezantimi.

Tl O DTkl Cfileub

—

Ardaa tm ma fr S S e o i e s

Prezantimiim éshtéi Prezantimiim éshté i
mrekullueshém! mrekullueshém!

B #

Prezantimi im éshté i

o 1 [FE— e i
mrekullueshém! —————— - -

S —— Askush nuk mund té mbajé mend
. o8 0 O, BBIN EPRDETE DM SR mé shumeé se tre pika.

i e v i el gy ¥ g

Phill Crosky

AA SCTRAETHTE EAREEE

Diskutoni pér kéto sllajde duke iu pérgjigjur pyetjeve né vijim:

1.
2y
3
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A e pércjellin sllajdet té njéjtin mesazh?

Cila nga sllajdet e pércjell mé miré mesazhin dhe pse?

A ndryshon sllajdi i dyté dicka né krahasim me sllajdin e paré dhe pse mendoni
késhtu?

A ndryshon dicka sllajdii treté krahasuar me sllajdin e paré dhe té dyté dhe pse
mendoni késhtu?

A ndryshon sllajdii katért dicka krahasuar me sllajdin e paré, té dyté dhe té treté
dhe pse mendoni késhtu?

Si do ta dizajnonit ju té njéjtin mesazh? Béni njé skicé dhe paraqiteni até né
klasé.



Si do té duket prezantimi? Filloni té dizajnoni prezantimin. Tani qé e dini
géllimin, audiencén, keni materialet dhe tre deri né katér pikat kryesore, mund
té filloni té hartoni prezantimin tuaj. Pérséri, mendoni pér audiencén tuaj dhe
nevojat e tyre gé do t’ju duhet té pérmbushni pérmes prezantimit. Mundohuni
té pérdorni sa mé pak viza dhe fjali né njé sllajd. Nése éshté e mundur pérdorni
fotografi, thjesht fotografia vien sa njémijé fjalé.

Pérgatituni pérpara ngjarjes. Mendoni pozitivisht. Para ¢do gjéje tjetér,
duhet té mendoni pozitivisht pér veten dhe prezantimin tuaj. Po, ju do té jepni
mesazhin mé té miré. Po, prezantimi juaj éshté njé prezantim vértet interesant.
Ju keni njohuri té mjaftueshme pér té dhéné mesazhin. Mendimi pozitiv do té
ndértojé besimin tuaj, dhe pjesa tjetér do té jeté shumé mé e lehté.

Cili do té jeté géndrimi juaj? Ju do té duhet té mendoni dhe té pérgatiteni pér
sjelljen tuaj kur prezantoni. Prezantimi juaj éshté vetém njé mjet pér té pércjellé
mesazhin tek audienca juaj. Por ju jeni njé figuré gendrore né prezantimin tuaj.
Si do flisni? Ku do ta pérgendroni shikimin tuaj? Si do ta kontrolloni zérin tuaj?
Cfaré pérshtypjeje do té lini? Kéto pyetje jané té réndésishme pér ju nése doni
té keni sukses me prezantimin tuaj.

Menaxhimi i veté procesit té prezantimit. Filloni me shpalosjen, gjegjé-
sisht prezantimin tuaj. Ju do té duhet té prezantoheni dhe ta térhigni audiencén
tuaj né até qé ata mund té presin nga prezantimi juaj. Shpjegoni tre ose katér
pikat kryesore gqé keni pércaktuar tashmé dhe shpjegoni pse ato jané té réndé-
sishme pér ta dhe cili do té jeté pérfitimi i tyre nga njohja e atyre gjérave. Thjesht
po pérpigeni té drejtoni vémendjen e tyre né até qé do té vijé.

Inkurajoni diskutimin. Gjéja mé e miré pér ¢do proces prezantimi éshté se
ai mund té shndérrohet lehtésisht né njé komunikim té dyanshém. Pyetjet dhe
mendimi i ndryshém i audiencés suaj jo vetém qé do té pérmirésojné té gjithé
procesin, por gjithashtu do té ndértojné njé marrédhénie afatgjaté midis jush
dhe audiencés suaj.

91



92

[!J!J Ushtrim: Pérpilimi dhe shfagja e prezantimit

Si ekip gé ka punuar gjaté gjithé vitit pér kété temé, pérgatitni njé prezantim
gé do té paraqgitet né 15 minuta dhe do té pérmbajé gjérat e méposhtme:

1}

4.

Idené, gjegjésisht vlerén gé krijon produkti ose shérbimi juaj (pérshkrim
i shkurtér, imazh prototip i produktit/shérbimit, pérfitimet qé u ofron
klientéve)

Modelin e biznesit té kompanisé pér até ide (skica e modelit té biznesit)
Rezultatet themelore financiare pér vitet e para qé keni llogaritur né
kapitullin e katért.

Si do té promovoheni?

Pasi té keni pérfunduar prezantimin, paragiteni até né klasé né ményré gé té
merrni komente pér pérmirésimet e mundshme.

Me njé prezantim té gatshém, ju mund té filloni t& punoni né organizimin e
njé ngjarjeje né shkollén tuaj né té cilén do té ftohen njeréz nga jashté shkollés
(pérfagésues té vetéqeverisjes lokale, bizneset lokale, investitoré t&€ mundshém
pér ideté tuaja, prindérit ...)

1z

4.

Diskutoni pér njeréz gé do té pérfitonin nga pjesémarrja né kété ngjarje
dhe gé do té mund té shihnin se cfaré aftésish té reja keni zhvilluar né
kété lendé (mésues té tjer€, prindér, fémijé, biznese, investitoré, geve-
risje lokale ...)

Planifikoni se si té€ ndani njohurité tuaja né kété ngjarje. Sa do té zgjasé?
Kush do té jeté pérgjegjés pér ¢faré? Si do té promovohet?

Diskutoni se si do té merrni reagime nga té pranishmit né ngjarje pér
té pérmirésuar aftésité, ideté, prezantimin ...

Pas ngjarjes, diskutoni se ¢faré shkoi miré, ¢faré do t€ bénit miré, etj.



Pyetje pér kontrollimin e njohurive

L=

o v

Cilat jané pérparésité e té genit ndérmarrés?

Cilat jané anét e dobéta té té genit ndérmarrés?

Cfaré éshté rrjetézimi?

Shpjegoni hyrjen e shkurtér dhe c¢faré duhet té pérmbajé ajo kur filloni
njé komunikim me njé té huaj pér krijimin e rrjeteve?

Cfaré éshté ekipi?

Shpjegoni termin ekip virtual.

Cka éshté prezantimi? Kur mund té gjendeni né njé situaté pér té prezan-
tuar?

Cfaré éshté prezantimi?
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6. USHTRIME TE LIDHURA ME
SHKATHTESITE NDERMARRESE

PERMES KETIJ KAPITULLI DO TE:

mund té béni disa ushtrime pér té rritur kreativitetin tuaj
mund té analizoni aftésité dhe shkathtésité tuaja



Ushtrime pér trurin

Kéto ushtrime shérbejné pér té stimuluar té menduarit, diskutimin dhe té

geshurat, pér t’i béré nxénésit té pérgendrohen né gjetjen e zgjidhjeve pér pro-
blemin, né vend gé té shgetésohen se si do té shprehen. Nxénésit mund té gjejné
mé shumé nga kéto «ushtrime truri» né internet, ose té sajojné té reja. Ndani
nxénésit né ¢ift. Sé pari, dy cifte garojné me njéri-tjetrin. Fituesit e raundit té
paré té garés garojné me njéri-tjetrin derisa té arrihen katér cifte pér té pércaktuar
vendin e paré dhe té dyté.

1.

Njé fotografi e njé gruaje qé shikon njé fotografi té njé burri té ri.
Gruaja: Uné nuk kam véllezér e motra, por néna e kétij burri éshté
vajza e babait tim. Kush éshté ky njeri né foto?

Njé burré dhe njé grua géndrojné né té njéjtén pjesé té gazetés. Por
ata nuk mund té prekin njéri-tjetrin. Pse?

Néna e Fjollés, zonja Lule, ka katér fémijé. Mé i moshuari éshté
mashkull dhe quhet Veri. Fémija i dyté mé i madh éshté njé vajzé, dhe
emri i saj éshté Jug. I treti éshté pérséri mashkull dhe quhet Lindje.
Fémija mé i vogél éshté njé vajzé tjetér. Si quhet ajo?

Njé mjek dhe njé fémijé jané duke peshkuar. Fémija éshté djali i
mjekut, por mjeku nuk éshté babai i fémijés. Kush éshté mjeku?
Eshté mé e shpejté se shpejtésia e drités. Eshté mé e errét se nata mé
e errét. Kur digka éshté falas, ju paguani me té.

Kur béni dush, e vishni.

Kur humbni, e fitoni até.

Kur heshtni, e thoni.

Té varfrit e kané até.

Té pasurit kané nevojé pér té.

Nése e ha, do té vdesésh.

Cfaré éshté ajo?

Pérgjigjet: 1. Djali i gruas. 2. Ka deré ndérmjet tyre. 3. Fjolla. 4. Néna e
djalit. 5. Asgjéja.

Lojéra dhe enigma

Kur luhen né cifte ose grupe, lojérat si kéto gjenerojné té menduarit kriju-
es, té geshura dhe argétim.

Gara me fjalé

Punoni né cifte dhe pérmendni:
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Njé lloj ushgimi té verdhé.

Dy fjalé pér vaktet.

Dy gjéra gé mund té béni né njé palestér.

Tre sporte emri anglez i té cilave mbaron me -ball.
Dy dité né javé gé kané nga pesé shkronja secila.
Tri fjalé gé mbarojné me A.

Katér ndajfolje kohe.



8. Katér muaj té vitit gé pérfundojné me shkronjat -or.

9. Katér aktivitete té kohés sé liré (té cilat i béni né kohén tuaj té liré).
10. Katér lloje ushgimesh qé fillojné me shkronjén C.

11. Pesé ngjyra.

12. Pesé léndé shkollore.

13. Pesé gytete gé fillojné me shkronjén D.

14. Pesé fjalé qé rimojné dhe pérfundojné né rrokjen - ka.

15. Pesé emra té veshjeve.

Kujtime me personalitete té famshme

Punoni né grupe té vogla. Imagjinoni sikur keni takuar njé person té fam-
shém qé nuk éshté mé gjallé. Imagjinoni ¢faré ka ndodhur, ¢faré keni béré dhe
cfaré keni théné. Béni dhe pérgjigjuni pyetjeve né lidhje me ndonjé personali-
tet té famshém.

Ké takuat dhe ku?

Si ishte veshur ai / ajo?

Cfaré tha ai / ajo?

Tregime

Té gjithé adoleshentét mund té shkruajné histori, nése u ofrohet njé kornizé
e pércaktuar garté mbi té cilén té ndértojné dhe zhvillojné ideté e tyre. Né vijim
éshté dhéné njé model tregimi:

Shkruani njé tregim pér njé lajm né té cilin dy njeréz marrin pjesé né njé
mision té mahnitshém shpétimi. Pérdorni pyetjet e méposhtme pér t’ju ndihmuar
té shkruani.

Kush jané njerézit, sa vjec jané dhe nga jané?

Ku ishin ata dhe ¢faré po bénin kur u futén né telashe?

Cfaré ndodhi me ta? A kishin humbur, apo kishin ndonjé aksident?
A ishte ndonjéri i plagosur?

Ké kané kontaktuar pér ndihmé? Si kané kontaktuar ata?

Cfaré ndodhi kur mbérriti ekipi i shpétimit? Si u shpétuan njerézit?
Cfaré thané ata pasi u shpétuan?

Shpikni njé ngjarje pér historiné tuaj dhe lexojeni ose paraqgiteni até para
nxénésve té tjeré né klasé. Cili mision i shpétimit éshté mé i mahnitshmi?

Vargu i vlerés sé shtuar

Né fotografi ka kastravecé (tranguj té vegjél).
1. Péraférsisht sa kilogramé mendoni se jané né foto?
2. Cila éshté vlera e trangujve nga figura nése ato blihen né tregun

kuantik né Strumicé?
3. Sa do té vlenin trangujt né tregun kuantik né Shkup?
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4. Dhe sa do té vlenin trangujt nése ato blihen né njé nga supermarketet

mé té médha né Shkup?

Si mund ta rrisim mé tej vlerén e trangujve?

6. Nése do té pérgatitnit té gjithé trangujt pér turshi
- sa kavanoza me turshi do té merrnit dhe sa do té
kushtonin?

7. A éshté e mundur gé njé trangull té kushtojé sa njé
gese e téré me tranguj té bleré né tregun kuantik
né Strumicé? (shihni fotografiné mé poshté).

v

Pérgjigjet: 1. Rreth 7-8 kg, ose njé thes; 2. Gjaté korrjes rreth 150 denaré;
3. Midis 220 dhe 250 denaré; 4. Midis 300 dhe 400 denaré; 5. Pérgatitini né
sallaté dhe shérbeni né njé restorant; t’i shesim té gatshme - té copétuara pér
sallaté né supermarkete; t’i pérgatisim né turshi; 6. Ato me siguri do té bénin 10
kavanoza me turshi, vlera totale e té cilave do té ishte mbi 500-600 denaré; 7.
Njé kastravec né njé kanoge éshté njé risi, dhe vlera e saj né tregun peréndimor
éshté rreth 2-2,5 EURO, ose rreth 150 denaré - domethéné, aq sa kushtonte e
gjithé gesja (thesi) né fillim té tregimit - né tregun kuantik né Strumicé. Zhvilloni
njé diskutim nése ne, né Maqedoni, do té blinim njé kastravec né njé kanoce,
d.m.th. nése inovacioni do té kishte fitim né vendin toné.

Ushtrimi me 9 pika

1. Vizatoni 9 pika né letér (si né figurén 3). Mundohuni té lidhni té
nénté pikat e figurés me vetém 4 viza, pa ngritur lapsin/stilolapsin
né asnjé piké, posa té keni filluar té vizatoni.

2. Pérsériteni sfidén, por tani me 3 viza dhe pérséri pa e ngritur lapsin/
stilolapsin nga fleta.
3. Lidhni té gjitha pikat, por kété heré vetém me njé vijé.

Pérgjigje: Sqarojeni secilén prej zgjidhjeve.
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Ushtrim me fije shkrepéseje

1.

Merrni 4 fije (shkrepéseje) dhe pa i thyer pérpiquni té fitoni 10 (dh-
jetén) né sa mé shumé ményra gé té jeté e mundur.

Njé ndihmé e vogél: Pérdorni numra romaké dhe operacione té
ndryshme matematikore.

Merrni 6 fije (shkrepéseje) dhe pa i thyer pérdorni ato pér té béré né
15 minuta:

Njé trekéndésh barabrinjés duke pérdorur té gjashté fijet;

Dy trekéndésha barabrinjés duke pérdorur té gjashté fijet;

Tre trekéndésha barabrinjés duke pérdorur té gjashté fijet;

Katér trekéndésha barabrinjés duke pérdorur té gjashté fijet.

Njé ndihmé e vogél: Relaksohuni dhe provoni variante té ndrysh-
me. Nése fija nuk i prek skajet, kjo do té thoté qé trekéndéshat e
konsideruar nuk kané brinjé té barabarté.

Zgjidhjet e mundshme:

1.

w

X +asgjé (0)=X

X/1=X

VI + IV (mbrapsht) = X

Njé trekéndésh: Pérdorni nga dy fije pér té krijuar njé trekéndésh té
madh.

Dy trekéndésha: Keni 6 ané (brinjé) (fije), béni 2 trekéndésha.
Tre trekéndésha: Béni 2 trekéndésha dhe palosini ato deri né nivelin
kur ana e poshtme e trekéndéshit té sipérm béhet ana e poshtme e
trekéndéshit barabrinjés té shkruar.

Katér trekéndésha: Me krijimin e njé piramide me tre ané (fage) té
barabarta.
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Fjalorth me fjalé té reja

Ambicie

déshiré e forté pér té arritur dicka

Model biznesi

Plan buxhetor

Ekip virtual

Rrjetézim

Punonjés

Globalizim

Déshireé

Vlera e ardhshme e
parasé

Inovacion

Interes

Internet-marketing

Hulumtim i tregut

Karrieré

Biografia e shkurtér
(cV)

pérshkruan se si njé ndérmarrje krijon, jep dhe fiton
vleré

si do t’i shpenzoni paraté qé biznesi juaj i ka fituar

éshté njé grup individésh gé punojné sé bashku
pa u ndikuar nga koha, hapésira dhe vendndodhja
gjeografike me ndihmén e komunikimit elektronik

bashkéveprim me njeréz té tjeré né ményré qé té
shkémbehet informacion dhe kontakte né ményré qé té
pérdoren pér disa aktivitete né té ardhmen.

ai qé punon né njé kompani dhe merr pagé pér punén
gé kryen né até kompani

procesi i ndikimit reciprok, komunikimit dhe shkém-
bimit té ideve, produkteve dhe shérbimeve ndérm-

jet njerézve, kompanive dhe geverive nga vende té
ndryshme pa ndonjé pengesé pér shkak té vendn-
dodhjes gjeografike

njé produkt ose shérbim qé njerézit e déshirojné fug-
ishém

njé shumé pér té cilén paraté do té rriten gjaté njé peri-
udhe kohore duke i investuar ato

kreativitet, pra ide, duke ndérmarré veprime né lidhje
me ato ide dhe verifikimin (konfirmimin e inovacionit
né treg) nga klientét se hapat e ndérmarré jané ata qé u
duhen vértet

njé ndjenjé qé ju térheq drejt njé objekti, ngjarjeje apo
procesi té vecanté

komunikimi qé njé kompani realizon me klientét e
mundshém té njé rrjeti global té quajtur Internet

aktivitetet qé pérdor njé kompani pér té gjetur se ¢faré
lloji té aktiviteteve té marketingut funksionojné mé sé
miri

njé term gé lidhet me pérvojén e punés qé tregon
rrugétimin profesional té lévizjes sé njé personi

njé grup aftésish, cilésish, pérvojash dhe kualifikimesh
gé personi ka fituar deri né kohén e shkrimit té sé
njéjtés
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Hyrje e shkurtér

Kreativitet

Cilési

Marketing

Mundési pér té
filluar biznes

Paraja

Tregu

Nevoja

Prezantimi

Prezantimi

Ndérmarrje

Ndérmarrés

Ndérmarrési

Té hyra

Produkt

Ndérmarrje prod-
huese

Promovim

njé pérmbledhje e thjeshté dhe koncize e asaj qé béni dhe
pse bashkébiseduesit tuaj duhet t’i duket ajo interesante

aftésia pér té gjeneruar ide qé mund té pérdoren né zg-
jidhjen e problemeve, shénimin dhe krijimin e mundésive

aftésia e njé produkti ose shérbimi pér té pérmbushur ose
tejkaluar vazhdimisht pritjet e klientit

komunikimi i pérdorur nga kompania pér té arritur
klientét né treg, né ményré qé t’i bindé ata té blejné/pér-
dorin produkte ose shérbime nga kompania

njé nevojé ose déshiré e klientéve/blerésve qé potencial-
isht mund té plotésohet nga njé biznes i ri

mjet né formén e monedhave dhe kartémonedhave pér
pagesé né kémbim té njé produkti ose shérbimi qé déshi-
roni té keni ose pérdorni

njé grup blerésish aktualé dhe potencialé té cilét jané té
gatshém té blejné njé produkt ose shérbim té vecanté

ndjenja e mungesés sé dickaje gé njerézit kané nevojé pér
té mbijetuar si uji, ushqgimi, rrobat, strehimi/banimi

njé veprim pér té treguar, pérshkruar ose treguar dicka
para njé grupi njerézish

njé mjet pér té vizualizuar até qé po tregoni ose shpjegoni

procesi i organizuar i prodhimit, ose blerja dhe shitja e
produkteve ose shérbimeve né ményré qé ndérmarrja té
béjé para

njé person i cili fillon njé biznes duke krijuar njé produkt
ose shérbim té ri pér té pérmbushur njé nevojé té paploté-
suar té tregut pér té cilén tregu éshté i gatshém té paguajé
njé ¢mim qé do té sigurojé njé fitim

proces né té cilin plotésohen nevoja té paplotésuara dhe
probleme té caktuara té tregut zgjidhen pérmes pérdorim-
it té burimeve nga njé ndérmarrés pér té arritur njé fitim

hyrjet e parave né kompani té realizuara nga shitjet né
njé periudhé té caktuar kohe

dicka gé ekziston ose éshté béré nga njeriu, dicka e
prekshme, materiale, gé mund té preket

njé kompani qé prodhon kryesisht njé produkt té prek-
shém dhe zakonisht ka ndérveprim té dobét me klientin

njé formé e komunikimit me klientin né lidhje me infor-
matat né lidhje me biznesin, produktin dhe/ose shérbi-
min, markén dhe gjithcka gé lidhet me biznesin
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Pérzierja prom-
ovuese

Fitimi (profiti)

Té dalat (harx-
himet)

njé kombinim i taktikave, mjeteve dhe teknikave té
ndryshme promovuese gé pérdor njé kompani

dallimi ndérmjet té hyrave dhe té dalave

kostot totale qé ndérmarrja i ka pér njé periud-
hé té caktuar kohe
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