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RENDESIA E TE BERIT BIZNES

"NJE BIZNES | VOGEL ESHTE NJE MENYRE E MAHNITSHME PER TE SHERBYER
DHE PER TE LENE NJE NDIKIM NE BOTEN KU JETONL." -NICOLE SNOW
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1. TE PERGJITHSHME

Sistemi ekonomik i Republikés sé Shqipérisé bazohet né ekonominé e tregut dhe né
liriné e veprimtarisé ekonomike. Veprimtaria ekonomike nxitet dhe gézon mbrojtje nga
legjislacioni shqiptar. Gjithsesi, legjislacioni vendos ndaj subjekteve qgé ushtrojné
veprimtari ekonomike dhe tregtare, detyrimin e regjistrimit té tyre. Regjistrimi i tyre ka
si géllim identifikimin dhe regjistrimin e biznesit, si dhe lidhet me aspektet e zbatimit
té detyrimeve tatimore, té punésimit dhe té skemés sé sigurimeve shogérore e
shéndetésore. Bazuar né dispozitat e legjislacionit mbi procedurat tatimore, personat
fizike dhe juridiké mund té ushtrojné veprimtari ekonomiko-tregtare vetém pas
regjistrimit té tyre, né regjistrin tregtar, prané Qendrés Kombétare té Biznesit.

1.1 Subjektet gé kané detyrimin pér regjistrim né regjistrin tregtar té
QKB

Legjislacioni pércakton detyrimin e regjistrimit pér subjektet e méposhtme:
« personat fiziké, té cilét ushtrojné veprimtari ekonomike apo profesion té pavarur;
* shoqérité e thjeshta;
* shoqérité tregtare;
» shoqgéri kolektive
> shoqéri komandite
> shogéri me pérgjegjési té kufizuar
> shoqéri aksionare
« degét e shoqgérive té huaja
- zyrat e pérfagésimit té shoqérive shqiptare dhe té shogérive té huaja;
« shoqgérité dhe unionet e kursim-kreditit;
* shoqgérité e bashképunimit té ndérsjellé;
* shoqgérité e bashképunimit bujgésor.

Kategori té tjera subjektesh, mund té kené detyrimin pér regjistrim, nése parashikohet
nga ligje té vecanta. Si rregull i pérgjithshém, subjektet gé regjistrohen si persona
juridiké, e fitojné personalitetin juridik me regjistrimin né regjistrin tregtar. Ndérkohé
gé pér disa subjekte, si pér shembull personat fiziké, degét dhe zyrat e pérfagésimit té
shoqgérive té huaja, shogérité e thjeshta dhe subjektet e tjera gé, sipas legjislacionit né
fuqi, nuk fitojné personalitet juridik népérmjet kétij regjistrimi, regjistrimi né regjistrin
tregtar ka vetém efekt deklarativ.
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1.2 Subjektet g€ nuk kané detyrimin pér regjistrim

Si pasojé e pérjashtimeve apo zbatimit té dispozitave ligjore té posacme, nuk kané
detyrimin pér regjistrimin né regjistrin tregtar, disa kategori subjektesh, pérfshiré por
pa u kufizuar nég;

» organizatat jofitimprurése;

« pérfagésuesit tatimoré té tatimpaguesve jo-rezidenté;

« té vetépunésuarit si shités ambulant;

« fermerét;

» kryefamiljari gé punéson individé si punétore shtépie, kujdestare;

« entet publike kombétare apo vendore;

« ambasadat, konsullatat, pérfagésité e huaja e té ngjashme;

* njésité e zbatimit té€ projekteve té vecanta; ix. organizatat ndérkombétare té
pérjashtuara me ligje té posagme.
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Subjektet e mésipérme kané detyrimin e regjistrimit né administratén tatimore. Kéto
kategori, pas regjistrimit tek administrata tatimore, pajisen me numér identifikimi unik
(NUIS), i cili shérben si numér i identifikimit tatimor té tyre, pér tatimet kombétare dhe
vendore. Pér sa i pérket OJF, fillimisht ato duhet té regjistrohen né gjykatén
kompetente.

2. PROJEKTLIGJI PER STARTUP-ET, MBESHTETJEN DHE
ZHVILLIMIN E STARTUP-EVE INOVATIVE

Bashkimi Evropian (BE) nisi né Maj 2021 konkretizimin e strategjisé “Plani i Veprimit
pér ta kthyer Evropén né Fuqiné e re Globale pér Startup-et”. Kjo iniciativé synon té
forcojé marrédhénien midis Komisionit Evropian (KE) dhe ekosistemit té Startup-eve
né té 27-a vendet anétare, pavarésisht mungesés sé njé rregulloreje apo direktive
specifike si pjesé e acquis communautaire.

Megjithaté, mungesa e legjislacionit nuk e pengon (dhe nuk e ka penguar) né asnjé
moment, inovacionin. Rajoni Evropian numéron 386 qytete si gendra startupe-sh né
listén e 1.000 mé té suksesshméve né rang global, prej nga ku 4 qytete Evropiane
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(Mbreteria e Bashkuar, Gjermania, Suedia dhe Norvrgji) renditen né top 10 mé té mirat,
dhe 12 né top 20 mé té mirat.

Tirana, qyteti i vetém pérfagésues i Shqipérisé, renditet né vend té 488-té.

BE-ja, pérvecse njé vatér e risive teknologjike, cilésohet si mbéshtetésja mé e madhe
financiare e ekosistemit té Startupe-ve né Shqipéri, ku 7.5 milion€ i jané akorduar
Tiranés, pér t'a shndérruar né njé gendér inovacioni.

Né Shqgipéri mungon njé ligj i posacém qgé té rregullon themelimin dhe administrimin e
njé startup-i, té drejtat dhe detyrimet e themeluesve, si dhe raportin e tyre me
investitorét apo palét e treta. Megjithaté, kjo mungesé ligjore nuk éshté Iéné né
harresé.

Ministria e Financave dhe Ekonomisé dhe Ministria e Shtetit pér Mbrojtjen e
Sipérmarrjes u mbéshtetén nga EU-4-Innovation, Ambasada Suedeze dhe GIZ Albania
pér té hartuar njé projektligj gé synon stimulimin e zhvillimit teknologjik né vend, me
ané té mbéshtetjes sé startupe-ve.

2.1 Projekt-ligji “Pér Mbéshtetjen dhe Zhvillimin e Startup-eve”

% Krijimin e njé kuadri rregullator dhe institucional té favorshém pér krijimin dhe
zhvillimin e startup-eve dhe mbéshtetjen e ekosistemit, pér nxitjen e kérkimit,
realizimit dhe pérdorimit té ideve, modeleve, produkteve dhe proceseve té reja,
té cilat sjellin risi né ¢do fushé pér zhvillimin ekonomik.

% Zbatimin e njé prej komponentéve té Strategjisé Kombétare té Inovacionit dhe
Teknologjisé dhe Strategjisé sé Zhvillimit té Biznesit dhe Investimeve.
Konkretizimin e zbatimit té rekomandimeve nga Komisioni i BE-sé pér
Shqipériné, mbi stimulimin e Startupe-ve me ané té instrumentave ligjore.

% Zbatimin e parimeve té EU Small Business Act.
Rregullimin ligjor té ofrimit té lehtésirave fiskale dhe krijimit té njé ekosistemi té
favorshém pér Startupe-t.

Té dhéna jozyrtare tregojné se né Shqipéri numérohen 257 startup-e, prej nga ku 18%

prej tyre i pérkasin Industrisé sé Teknologjisé sé Informacionit, teksa Tirana cilésohet si
ekosistemi mé i madh né vend pér themelimin dhe zhvillimin e Startupe-ve.
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2.2 Cfaré éshté Njé Startup?

Pérkufizimi i njé startup-i nuk éshté njé aksiomé. Shtete té ndryshme me ligje té
posacme pér themelimin dhe rregullimin e veprimtarisé sé startup-eve parashikojné
pérkufizime té ndryshme, megjithése té gjitha kéto modele té reja biznesi kané njé
emérues té pérbashkét: inovacionin.

Né Shqipéri, miratimi i ligjit té paré pér startup-et do té plotésojé boshllékun e
pérkufizimit ligjor, si dhe do té ofrojé mundésiné e gjenerimit té té dhénave zyrtare pér
numrin dhe fushén e veprimtarisé pér kéto modele biznesi, duke géné se regjistrimi i
tyre do té béhet detyrimisht né Qendrén Kombétare té Biznesit (QKB).
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2.3 Cfaré cilésish duhet té keté njé sipérmarrés

Kompetencat
Sipérmarrése

Kerkimi i
informacionit
Kérkimi i
mundésive

Planifikimi

Vendosja e
géllimeve

Kreativiteti

Marrja e risqeve
mesatare

Vetébesimi

Vetékontrolli

Toleranca e
dykuptimésisé

Pércaktimi

Déshira pér t'u informuar dhe pér té mos humbur informacione té
réndésishme né ¢do kohé. Kérko aktivisht informacionin e kérkuar nga té gjithé
lojtarét kyc né treg, pérfshiré klientin, furnizuesin dhe konkurrencén.

Tregjet ofrojné mundési gjithmoné dhe kudo. Njé sipérmarrés i kérkon dhe i
sheh, vecanérisht ato té pazbuluarat akoma nga konkurrenca.

Reagimet e menjéhershme jané té nevojshme né emergjencé, por zakonisht
hapa té ndryshme duhet té zhvillohen brenda operimit té njé biznesi, bazuar
né njé plan veprimi. Vénia e géllimit dhe marrja e vendimeve lidhen ngushté
me keté karakteristiké. Intuita nevojitet né jetén sipérmarrése, por nuk duhet té
jeté baza kryesore e vendimmarrjes.

Qéllimet duhet té jene specifike, té matshme, ambicioze dhe né té njéjten kohé
realiste dhe me kohé té logjikshme. Qéllimet shérbejné si bazé e njé strategjie
té menduar miré. Vendosja e géllimeve pérfshin géllimet e vogla né biznesin e
pérditshém deri te géllimet stragjetike té njé kompanie.

Kupto se si mund té€ influencosh biznesin pozitivisht me ané té kreativitetit
dhe inovacionit. Identifiko hapésira né treg dhe krijo zgjidhje biznesi
(produkte té reja, procese, sisteme etj.) né ményré gé t'i mbushésh kéto
hapésira. Té kesh aftésiné té gjesh zgjidhje, pa u varur nga késhillat e té
tjeréve.

Njé ndryshim kryesor midis njé sipérmarrési dhe njé jo-sipermarresi éshté
gatishméria dhe déshira pér té pranuar risget. E réndésishme éshté aftésia pér
té ndaré risget e llogaritura, dalluar nga "kumari”.

Nevojitet té keté njé besim té forté por realist né vetvete, pér té kryer detyra té
véshtira dhe té pérballojé sfida me njé performance té larté.

Né njé realitet gjithmoné né ndryshim dhe njé té ardhme shumé té véshtiré
pér t'u parashikuar, njé sipeémarrés ka besimin pér té mbajtur gjérat nén
kontroll. Rezultatet e vendimeve té tij nuk jané ¢éshtje fati.

Njé sipérmarrés duhet té pranojé, gé e ardhmja nuk éshté gjithmoné 100% e
garté. Gjithsesi, planifikimi afatmesém dhe afatgjaté duhet té béhet. Sepse
pozicioni i kontrollit té vetvetes sé njé sipérmarresi nuk frikésohet nga
dykuptimésia e té ardhmes

An initiative funded and supported by the European Union m
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Marrja e vendimeve

Pranimi i
pérgjegjésive

Mésimi nga
déshtimet

Kémbéngulje

Fleksibiliteti

Socializimi

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Kapaciteti dhe déshira pér té€ marré vendime té shpejta dhe té logjikshme ka
nevojé pér njé mendim analitik né krahasimin e alternativave. Nuk paralizohet
nga shumé opsione.

Njé sipérmarrés e pranon pérgjegjésiné si njé pasojé pozitive e marrjes sé
vendimeve dhe risgeve. Vecanérisht né rast té déshtimeve ai shmang
pérjashtimin e arsyes né ményré qé vazhdimisht té mésojé dhe té
pérmirésohet.

Faktoré té jashtém jané gjithmoné njé arsye e lehté pér njé sipérmarres gé té
rrijé pasiv ose té shpjegojé déshtimet. Por atij i duhet géndrimi pér té analizuar
arsyet e déshtimit dhe vecanérisht, dobésité e veta dhe vendimarrjet e
gabuara.

Té shohésh pengesat si sfida, té cilat duhet té kalohen me kémbéngulje dhe
pérkushtim. Déshtimet nuk jané njé arsye pér t'u dorézuar, por té shtyjné pér
té provuar me shumé (me strategji mé té mira).

Arti pér t'u adaptuar me kushtet e ndryshme té strukturés, si kérkesa e tregut
ose disponueshméria e burimeve. Reago me njé fleksibilitet té caktuar né
situata té pacaktuara dhe pérshtat planifikim ténd kurdo gé té jeté i
nevojshém.

Lehtésia e hyrjes pozitivisht né kontakt me njeréz dhe té marrésh reagime
pohuese duhet té jeté pjesé e personalitetit, né ményré gé té fitosh klientg, té
bindésh té tjerét dhe té jesh njé drejtues kompetent

Bizneset e reja né treg do té ndeshen me shumé probleme dhe duhet ti zgjidhin ato né
ményré produktive. Megénése shumé sipérmarrje, sidomos ato té voglat, nuk kané njé
strategji, duhet sé pari té kuptojné problemin dhe té reagojné ndaj problemeve té
ndeshura né ciklin e jetés sé njé biznesi.
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Page 10 of 30



Erasmus for Young GUIDA PER STARTUP
Entrepreneurs NOA

||||||||||||||||||||

2.4 Cikli i zgjidhjes sé problemit

Kontakti
me nje
problem

Kerkimi i
- informacioneve Percaktimi
Vlersimi : :
i gellimeve

Kreativiteti

Perpilimi |
strategjive

Shperndarja
e burimeve
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2.5 Si té zgjidhim problemin

Problemi

Sukses Humbje

P ity Cili eshte gellimi

Aean) nyag ‘g

( iny~
“A

Si ishte?

Si do ta arrij ate?

b

Aksion

Cfare burimesh me nevojiten?
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2.6 Si té gjeni njé ide té miré pér biznes?

Njé instrument i réndésishém gé ndihmon né prioritizimin e ideve mé té mira dhe jep
njé panoramé té qarté mes alternativave t¢é mundshme dhe planifikimit té& ardhshém
éshté filtrimi sipas peshés specifike gqé zé ¢do ide dhe impakti gé ajo ka.

________ §ym————
: Makro ekrani |= 1ide :

N ———— - o e ———

b

Ildeja e konsolidar dhe @
pérzgjedhur

Analiza e

Plani i
Biznesit

Riskut
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Procesi nis me rrahjen e mendimeve deri tek gjetja e zgjidhjeve. Start up duhet té
vlerésojé ideté e shumta dhe ti filtrojé ato derisa té arrihet njé vendimarrje pér ideté
mé té sukseshme. Rezultati pérfundimtar éshté njé renditje e ideve pér té lehtésuar
zgjedhjen. Idea e zgjedhur do té jeté objekt i analizave té métejshme, psh Analiza e
riskut, SWOT dhe planifikimin i biznesit.

2.6.1 Parametrat mé té pérdorur jané:

o Kérkesa né treg
o Nevoja né |éndén e paré té nevojshme
o Nevoja pér personel té kualifikuar

o Nevoja né pajisje dhe teknologjiné e nevojshme si edhe konkurentét

2.6.2 Siguria pér njé treg té pérshtatshém

Nése nuk keni siguri pér njé treg té pérshtatshém, nuk ka kuptim té béni biznes. Tregu
duhet té jeté mjaftueshém i madh pér t'iu mundésuar sipérmarrésve kapjen e njé pjese
té konsiderueshme té tregut dhe né kété proces ata té realizojné njé fitim té
pélgyeshém nga transaksionet pasi zbriten shpenzimet e tij nga shitja. Treguesi i
disponueshmeérisé sé tregut pérfshin ndér té tjera:

o ekzistencén e njé kérkese, e cila aktualisht nuk éshté e mbuluar plotésisht;

o ekzistencén e njé kérkese, e cila aktualisht nuk shérbehet né ményré té
pérshtatshme nga furnizuesit ekzistues;

o ekzistencén e njé kérkese, e cila aktualisht mbulohet nga importi;
o njé produkt me specifika unike apo me ményré unike pér t'u shitur;

o prezencén e produkeve/shérbimeve té ngjashme, té cilat nuk jané té
besueshme;

o kérkesé pér produkt/shérbime, e cila pritet té rritet né ményré sinjifikante né té
ardhmen;

o furnizimi i produktit realizohet aktualisht me ané té kontrabandés.

An initiative funded and supported by the European Union -
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2.6.3 Akses pér personel té arritshém dhe kualifikuar
Disponibiliteti i stafit té kualifikuar mund té vlerésohet nga faktorét e méposhtém:

o aftési té ndryshme (konceptuale, menaxheriale, teknike dhe manuale), gé
nevojiten pér projektin nése jané té disponueshme;

o ofrimii aftésive éshté relativisht i géndueshém, prandaj nuk pritet influencimi i
projektit, nése dicka e papritur apo e paparashikuar ndryshon punén, ose nése
dalin probleme té papritura;

o kostoja e punés éshté llogaritur té jeté e parashikueshme dhe e géndrueshme.

2.6.4 Akses pér pajisje/teknologji té pérshtatshme dhe té arritshme.

Disponibiliteti i teknologjisé mund té vlerésohet né terma té indikatoréve té
méposhtém:
o teknologjia apo teknologjité gé do pérdoren jané provuar;

o ¢mime té arsyeshme té teknologjisé jané té disponueshme pér té prodhuar
produktin;

o teknologjia éshté e pérshtatshme pér nivelin e prodhimit, nivelin e investimit
dhe cilésiné e déshiruar té produktit;

o projekti nuk do té vuajé nga degjenerimi i teknologjisé, gjé qé do e bénte
projektin té parealizueshém;

o aférsia me gendrén e shitjeve pér pajisjet/makinerité e kérkuara;

o disponibiliteti sezonal pér pajisje teknologjike té kérkuara.

2.6.5 Aksesi i léndés sé paré té arritshme

Disponibiliteti i |éndés sé paré mund té ndikohet nga kriteret e méposhtme:

|énda e paré éshté e disponueshme né sasiné e nevojitur lokalisht;

O

ekziston besimi te furnizuesit pavarésisht burimit lokal apo té importuar;

(@]

sezonaliteti éshté i disponueshém,; kalbja, cilésia dhe variacioni i |éndés sé paré
éshté konsideruar si e kénagshme;

(@]

¢mimet e [éndés sé paré jané té arsyeshme;

(@]
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o ngritja e ¢mimit té Iéndés sé paré né té ardhmen éshté paré e arsyeshme dhe e
parashikueshme

2.6.6 Konkurentét né treg (Kujdes! Zbritini pikét nga totali!)

Né té shumtén e rasteve ndodh, gé konkurentét té ofrojné té njéjtin produkt apo
shérbim. Pér kété arsye mbijetesa e sipérmarrésve, gé planifikojné té hyjné né kéto
biznese respektive, parashihet si me pak mundési. Prandaj pikét llogariten 5 kur ka
shumé konkurrenté dhe 0 kur nuk ka asnjé. Duke u bazuar né kété kusht, sipérmarrésit
e rinj mund té llogaritin “totalin e korrektuar”.

2.6.7 Faktoreé suksesi kritik

Pasi té jené vlerésuar dhe renditur parametrat e sipérpérmendura, sipérmarrésit e rinj
kalojné né njé kontroll mé té hollésishém té variablave kryesoré, gé ndikojné né
suksesin ose déshtimin e idesé sé biznesit. Kjo quhet Faktori Suksesi Kritik (FSK). FSK-ja
nénkupton njé faktor té caktuar té vecanté pér idené e identifikuar, i cili éshté shumé i
réndésishém pér suksesin e njé projekti té vecanté. Né qofté se faktori i caktuar éshté
zhdukur, éshté i pamjaftueshém ose nuk éshté marré parasysh si duhet, kjo mund té
tregojé, se projekti mund té jeté i parealizueshém né terma afatgjaté ose i pavarur nga
rezultati i pérgjithshém gjaté filtrimit mikro.

FSK-ja e projektit (idesé) mund té jeté njéri prej parametrave té mésipérme.
Megjithaté, ajo duhet té jeté rafinuar apo kualifikuar mé tej. Pér shembull, jo vetém
materialet e papérpunuara, por edhe disponueshméria sezonale e léndéve té para,
prishja e |éndéve té para, mungesa e standardizimit té I|éndéve té para,
paparashikueshméria e disponueshmérisé sé furnizimit (ndoshta pér shkak té
kufizimeve té importit, problemeve té infrastrukturés, moti, etj) duhen marré parasysh.

Idete Kerkesa per produktin Akses per personel te Akses per paisjet te Akses per Konkurentet Totali | Faktore Suksesi kritik
aletrnative apo sherbimin (1-5 kualifikuar (1-5 pike) pershtatshme lende te pare (1-5 pike) (FSK)
pike) Teknologjike (1-5 pike) (1-5 pike)
(+) (+) +) (+) (-) (=)
Pesha
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2.6.8 Pérshtatja Produkt-Treg

Njé marketing i suksesshém pér njé biznes Start-Up, kérkon jo vetém njé produkt
cilésor por edhe njé marketing té mire-planifikuar dhe té miré strukturuar.

Interacioni Ekzekutimii progesit

Identifikimi i Wisilinsie Krijimi i Ndertimi i
. e . .
konsumatorit : konsumatorit Kompanise
konsumatorit

R )

Hapi i paré éshté hulumtimi se sa pérshtatet produkti apo shérbimi juaj me tregun.
Kjo pérfshin analizimin e ¢cdo matési gé dispononi, dhe né rast se kéto mungojné,
atéheré anketimi i pérdoruesve ekzistent éshté njé tjetér mundési. Nése té pakten 40%
rezultojné té zhgénjyer pér ekzistencén e produktit tuaj né treg, atéheré éshté e
nevojshme té kryhet njé rivlerésim tjeter né treg pér targetin e konsumatorit tuaj.
Pércaktoni nése e keni gjetur pse-né e produktit apo shérbimit qé do té ofroni.

A ka Start-Up-i juaj arsye té bindshme pér té hyré né tregun e synuar?

Strategjia 1: Shtegu i rritjes potenciale té biznesit - Ndérthurja e marketingut né
produktin tuaj

Né kuadér té késaj strategjie, éshté me réndési ndértimi i njé produkti gé ja vlen té
rekomandohet, pasi nése ¢cdo pérdorues rekomandon dy pérdoues té rinj, atéhere ju
do té keni njé rritje ekpsonenciale. Pér kété géllim, mund té pérdoret njé test i
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thjeshté ku té pyesni pérdoruesit : “né njé shkallé 1-10, sa do t’ja rekomandoni
produktin toné njé miku?”. Nése rezultati agregat éshte mbi 9.0, atéhere ju keni
ndértuar njé produkt té rekomandueshém dhe rrjedhimisht ju keni arritur rritjen
eksponenciale.

Strategjia 2: Identifikoni klientin tuaj ideal

(/

Shumé sipérmarrés besojné se produkti i tyre mund dhe do té pérdoret nga té gjithé
dhe késhtu kalojné shumé pak kohé duke identifikuar klientin e tyre ideal. Kérkimi i
detajuar si dhe segmentimi i audiencés sipas vegorive psikografike dhe demogratike
ndihmon né targetimin fillestar té fushatés suaj té biznesit.

Strategjia 3: Térheqja e reklamimit dhe publicitetit (media)

@)

o

o

Marketing-u virtual;

Marrédhéniet me publikun (PR);

Marketing-u i platformave té kérkimit;

Reklama né rrjetet sociale — népérmjet facebook, youtube, téitter etj.;
Reklama offline;

Email marketing;

Platforma ekzistuese;
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o Evente offline

Strategjia 4: Mbledhja e fondeve
Pér té mbledhur me sukses fondet e nevojshme, éshté e domosdoshme té ofroni njé

produkt té pakrahasueshém. Investitorét synojné kompani gé prashikojné njé sukses té
garantuar (edhe nése ata nuk do té investonin), por gé mund té rriten mé hapa mé té
shpejté me ané té kapitalit té jashtém. Nése arrihen katér strategjité e lartpérmendura,
atéhere éshté i réndésishém pérgéndrimi tek ményra se si do ti afroheni investitoréve
tuaj potencial dhe specifikisht cilét matés do té jené mé bindés.

Fundraising cycle

Identification

Stewardship / Q\ \ Cultivation

§2
Y~ L

=

Solicitation

Recognition

1

DI|||I|

2.6.9 Marketimi Online
Si pronar biznesi, ju e dini se ka gindra kanale dhe strategji té ndryshme té
marketingut pér té rritur biznesin tuaj. Ju gjithashtu e dini gé buxheti juaj i marketingut

An initiative funded and supported by the European Union
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nuk éshté i pafundém, prandaj duhet té jeni selektiv me zgjedhjet tuaja. Por, ndérsa
konsumatorét vazhdojné té rrisin besimin e tyre né internet si njé mjet kérkimi dhe
blerjeje, éshté e réndésishme gé ju t'a pérfshini né strategjiné tuaj té marketingut.
Megjithése Interneti éshté njé mjet marketingu relativisht i ri né krahasim me metodat
si: reklamat e shtypura dhe tabelat, tashmé duket se éshté béré mé thelbésor.
Konsumatorét nuk pranojné mé reklamat, té cilat ju paraqgiten si té mirégéna. Ata
shkojné online dhe béjné hulumtimet e tyre, késhtu qé éshté fakt kritik prania e
biznesit tuaj atje.

Increased Product
Sales Loyalty Increased Repeat

Brand Referrals Donations  Loyal FPurchases
Customers
Loyalty ‘
l " SQ ;

the Power of -
communication

Marketingu i internetit éshté i réndésishém, sepse ai pérputhet me ményrén e vendim-
marrjes sé konsumatoréve. Marketingu online ju mundéson té jeni i hapur pér biznes
gjaté gjithé kohés pa u shqgetésuar pér orét e hapjes sé dyganeve ose pagesat e punés
jashté orarit pér stafin. Ofrimi i produkteve tuaja né internet éshté gjithashtu i
pérshtatshém pér konsumatorét. Ata mund té shikojné produktet e dyqganit tuaj né ¢do
kohé dhe té vendosin té blejné né njé kohé té pérshtatshme pér ta.

Me ané té marketingut Online ju mund té kapérceni barrierat e distancés. Ju mund té
shisni mallra né ¢do pjesé té vendit pa patur pika-shitjeje lokale dhe njékohésisht duke
zgjeruar tregun tuaj té synuar. Ju gjithashtu mund té ndértoni njé biznes eksporti pa
hapur njé rrjet shpérndarésish né vende té ndryshme. Megjithaté, nése doni té shisni
né nivel ndérkombétar, ju duhet té pérdorni shérbimet e lokalizuara pér té siguruar
pérshtatshmériné e dyganin tuaj online, ju mund té filloni marrédhénien duke dérguar
produktet tuaja me tregjet vendore dhe pérputhjen e tyre me rregulloret lokale té
biznesit.

Marketingu i produkteve né internet kushton mé pak se sa marketingu i tyre
népérmjet njé dygani.
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Marketingu online ju mundéson té personalizoni ofertat pér klientét duke ndértuar njé
profil té historisé dhe preferencave té tyre té blerjes.
Marketingu online ju siguron njé platformé té réndésishme pér ndértimin e
marrédhénieve me klientét dhe rritjen e niveleve té mbajtjes sé klientéve. Pasi njé
klient ka bleré njé produkt né njé email pasues pér té konfirmuar transaksionin dhe
falénderoni konsumatorin. Té dérguarit rregullisht i E-mailave me oferta té vecanta,
dhe té personalizuara ndihmon pér té ruajtur marrédhéniet.
Marketingu online ju mundéson té shfrytézoni pérparésité né rritje té mediave sociale.
Ju mund té pérfitoni nga ky lloj ndikimi duke pérfshiré instrumentet e rrjeteve
shoqérore né fushatat tuaja té marketingut online.

2.6.10 Projektimet e rrjedhjes sé Parasé

Né varési té suksesit dhe disa faktoréve té jashtém, start-up do té pérballet me rritje
apo né rénie té tregjeve dhe shpenzimeve. E gjithé kjo ndikon né garkullimin e parave
té tyre. Pa arritur t€ menaxhojné miré paraté e tyre dhe pérshtatjen e strategjisé sé
kompanisé lidhur me parashikimet realiste pér rrjedhjen e paras€, ndérmarrjet
konkurruese té vogla do té déshtojné.

Projektimet e rrjedhjes sé parasé mund té jené shumé té ngadalta, konsumojné kohg,
dhe té bezdisura pér tu ndérmarré. Ju si pronaré dhe operatorté biznesit jeni i vetmi i
kualifikuar né té vérteté pér té zhvilluar projektimet e cash flow. Ju e dini se cfaré
duhet pér té hapur dhe zhvilluar biznesin tuaj.

Aftésia pér té parashikuar burimet dhe pérdorimin rrjedhjes sé parasé éshté art, dhe pa
dyshim njé shkencé e pérkufizuar miré.

Njé nga faktorét meé té réndésishém pér t'u konsideruar né parashikimin e rrjedhjes sé
parasé éshté volumi i shitjeve gé do té gjenerohet né muajt e ardhshém dhe pér
periudhén pér té cilén ju po béni parashikimin. Parashikimi i shitjeve duhet té jeté sa
mé afér realitetit qé té jeté e mundur. Eshté plotésisht jo realiste té supozoni gé aty
éshté njé treg prej njé million dollarésh pér produktin tuaj né zonén tuaj dhe ju do jeni
té afté té mbuloni njé pérgindje té caktuar té tij. Njé parashikim i shitjeve duhet té
bazohet né fakte specifike. Kjo mund té pérfshijé historiné e shitjeve tuaja apo
historiné e bizneseve té ngjashme qé operojné né treg.

Ju duhet té adresoni pyetje si: c¢faré pérgindje e shitjeve té mia i marr né kesh, dhe
¢faré pjese té shitjeve do mé duhen t'i regjistroj si llogari né té ardhura? Pér ato gé do
jené me bazé marrjeje, pér sa kohé do mblidhet kesh? A do mé duhet té pres klientét
té mé paguajné mua?
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Nése ju vareni nga pagesat e klientéve pér mbledhjen e té ardhurave ju duhet té
pércaktoni cila pjesé e té ardhurave merret pér 30 dité, pér 60 dité, 90 dité dhe késhtu
me rradhé, dhe né c¢faré pérgindjeje nuk do té mblidhet kurré nése ky rast ekziston. Té
mendosh gé do té mbledhésh 100% té shitjeve né kesh mbase éshté jorealiste,
vecanérisht duke marré né konsideraté mjedisin ekonomik aktual dhe situatén e
shtrénguar té parave kesh gé klientét tuaj mund té jené duke kaluar.

Burime té tjera mund té jené burime kesh té disponueshme pérvec shitjeve. Mendoni

té keni njé partner apo investitor, apo mund té merrni kredi né banké? Kur ju té merrni
kesh, sa para do jené?

O ( o
ee 0.

Monthly Cash Flow Forecasting

Njé pjesé e analizés sé qarkullimit té parasé mund té pérgéndrohet sesa para pér
investimet ose hua do té nevojiten pér operimin e biznesit tuaj.
Nése ju ndiheni miré me keshin e marré pér biznesin tuaj, kohén e mbledhjes sé
fondeve nga shitjet dhe burimet e tjera, duhet té merret né konsideraté shpenzimet
dhe nevojat e tjera pér kesh té operacioneve té biznesit tuaj.

NOA si njé promotor i zhvillimit socio — ekonomik té Shqipérisé dhe mbéshtetés i

bizneseve né té gjitha fushat e biznesit, mbéshtet me financime dhe keshillime té
rrinjté té cilét aspirojné té zhvillojné dhe risin bizneset e tyre.
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3. VLERESOJENI VETEN SI NJE PRONAR | MUNDSHEM I
BIZNESIT

Ndérsa zotérimi i njé biznesi mund té jeté njé éndérr personale pér shumé njeréz,
menaxhimi i njé biznesi mund té jeté i véshtiré pér shkak té mungesés sé eksperiencés
s& meéparshme té biznesit, pérvojés ose aftésive menaxheriale. Njé vetévlerésim i
singerté do t'ju lejojé té vlerésoni karakteristikat tuaja personale dhe té pércaktoni
gatishmériné tuaj pér té pérmbushur kérkesat té zotérimit té biznesit tuaj.

Disa nga pyetjet e méposhtme mund té jené té véshtira pér t'u pérgjigjur, por éshté e
réndésishme té vlerésoni dobésité dhe pikat tuaja té forta duke i krahasuar ato. Kur
identifikohen dobésité e pronaréve, partnerét, menaxherét, stafi, anétarét, burimet e
tjera té jashtme etj. edukimi dhe trajnimi mund té ndihmojné pér té balancuar fuqité
dhe pér té kompensuar dobésité.

Verifikoni pyetjet mé poshté, dhe shikoni se cilave prej pyetjeve mund t'u pérgjigjeni
me "Po".

Aaraktoristikat /bw&‘wm/a

O Ajenilider?

A keni besim?

A ju pélgen té merrni vendimet tuaja?

A e trajtoni miré pérgjegjésing?

A i planifikoni plotésisht projektet nga fillimi né fund?

A jeni i vetédisiplinuar dhe i pavarur?

A jeni fleksibél?

A lexoni botime biznesi?

A zotéroni aftési kompjuterike?

A jeni né té ndérgjegjshém pér té vlerésuar nevojén tuaj pér njé kredi?

A jeni ju ose bashkéshorti/bashkéshortja juaj té gatshém té pérdorni kursimet
tuaja nése éshté e nevojshme pér té ndihmuar né mbéshtetjen e biznesit?

A do té jené té mjaftueshme té ardhurat e bashkéshortit/bashkéshortes tuaj pér
té mbéshtetur familjen tuaj pa té ardhura nga biznesi juaj?

ODooooooood

O

Aerkesat per Ue pasur biznesin lugy

O A e mendoni gé drejtimi i njé biznesi mund té kérkojé oré té gjata dhe té
ardhura té reduktuara personale?

An initiative funded and supported by the European Union m
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O A keni forcén emocionale dhe shéndet té miré pér té pérballuar ngarkesén e
punés dhe oraret e zgjatura gé do té kérkojé zotérimi i biznesit tuaj?

O Nése kérkohet, a jeni gati té ulni pérkohésisht standardin tuaj té jetesés derisa
biznesi juaj té jeté i suksesshém dhe i konsoliduar?

O A éshté familja juaj e pérgatitur pér t'ju mbéshtetur (koha dhe paraté e
nevojshme pér té filluar njé biznes)?

fﬁf’/&/‘/é/(aa ne’ biznes dhe afb‘é&’/&‘é’ e menavhimit

Cilat aftési themelore mendoni se do t'ju nevojiten pér té pasur sukses né biznes?

O

A i posedoni ato aftési?

Nése zbuloni se nuk keni aftésité bazé té nevojshme pér biznesin tuaj, a jeni té
gatshém té shtyni planet tuaja derisa té keni fituar aftésité e nevojshme?

A keni punuar ndonjéheré né njé pozicion menaxherial ose mbikéqyrés?

A keni punésuar dhe pushuar njeréz mé paré?

A keni punuar ndonjéheré né njé biznes té ngjashém me até gqé po mendoni?
A keni pasur ndonjé trajnim biznesi né shkollé?

A e kuptoni financimin e biznesit dhe menaxhimin e fluksit té parasé?

A jeni né dijeni té kérkesave pér mbajtjen e té dhénave qé priten né
menaxhimin e njé biznesi té vogél?

O A kuptoni bazat e marketingut dhe zhvillimit té trequt?

O

Oooood

Vets-analize:

Ky veté-test éshté thjesht njé pasqyré e karakteristikave personale dhe aftésive bazé té
nevojshme pér pronésiné e biznesit té vogél. Pyetjet me njé pérgjigje "Po" tregojné
praniné e njé fugie ose atributi té nevojshém pér té menaxhuar me sukses njé biznes
té vogél. Ato gé nuk jané “cekuar” mund té tregojné dobési ose mungesé vullneti

pér té béré sakrificat e nevojshme pér té drejtuar njé biznes té vogél.

Nése vendosni té vazhdoni me planet pér té krijuar njé biznes, atéheré duhet té
vendosni té ndryshoni ¢do pyetje té [éné bosh né njé "Po". Njé partner ose njé zgjidhje
tjetér mund té sigurojé ekuilibér pér disa dobési, duke ndryshuar késhtu disa boshllége
né "Po". Megjithaté, nése ka njé numér té konsiderueshém té kutive té paplotésuara,
mund té kérkohet tejkalimi i problemeve duke kérkuar mé shumé zhvillim nga ana juaj.

|dentifikoni pesé interesat mé té réndésishme, aftésité ose pérvojén e méparshme té
punés qgé juka pélgyer:
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Né hapésiren mé poshté, shkruani ¢do mundési gé mund té lidhet me kéto
karakteristika, aftési, ose pérvojé té méparshme pune.

Bazuar né interesin, aftésité dhe pérvojén tuaj, pérmblidhni pikat tuaja té forta dhe té
dobéta té cilat lidhen me aftésité e biznesit té nevojshme pér té filluar dhe zhvilluar njé
biznes té suksesshém.

Kérkojini dikujt gé ju njeh miré té identifikojé pikat tuaja té forta dhe té dobéta.
Krahasoni ato me pérgjigjet tuaja.
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/e identifihuara nga ané /€ identiffibuara nga difush 9¢ e jek mive’

|dentifikoni ményrat se si mund t'i kapérceni kéto dobési:

Cfaré lloj angazhimi jeni té gatshém té ndérmerni pér té nisur biznesin tuaj?

Angazhim né
kohé
Angazhimi té
burimeve:

A jeni té gatshém té humbni investimet tuaja dhe kursimet e tjera? ___Po____Jo
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Cilat jané pritshmérité tuaja pér biznesin:
Brenda njé viti?

Pas tre vitesh?

Aonktozione

Té kuptuarit e karakteristikave tuaja personale, aftésive té kérkuara pér biznes dhe
kérkesat e nevojshme pér pronésiné e biznesit jané kritike pér t'ju ndihmuar té gjeni
biznesin g€ ju pérshtatet ju dhe interesave tuaja. Sinqeriteti duke vlerésuar veten
do t'ju ndihmojé té pércaktoni se cfaré duhet té béni pér té fituar aftésité qgé ju
nevojiten, té qartésoni pritshmérité tuaja dhe do tju motivojné té kérkoni ményra té
reja pér té vazhduar t€ mésoni ndérsa vazhdoni té zhvilloni idené tuaj té biznesit.

STRATEGY /

it v \ ,& e
PLANNING ,.__,) -3
— ‘

! MARKETING 9
&1
F / ° -
10¢ E &
' ‘ .FlNANC 5 \

“k

s'.‘-’-‘t"%
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4. Case study: Historia e fillimit, rritjes dhe suksesit té
Starbucks

Nése po pyesni se si filloi Starbucks? Mé pas, historia e Starbucks filloi né vitin 1971,
kur kompania ishte njé pjekés dhe shités me pakicé e kafesé, cajit dhe erézave me
kokrra té plota dhe té bluara, me njé dygan té vetém né tregun Pike Place té Seattle.

Zev Siegel deklaroi se né até kohé se ai e njihte industriné e kafesé brenda dhe jashté,
ishte njohés | miré, vecanérisht si gustator i industrisé. Pérveg késaj, ai njihej edhe si
njohés i kafesé mé i miré edukar né até kohé né vend. Késhtu, tre miqté e kolegjit -
Zev Siegel, Jerry Baldwin dhe Gordon, filluan me dyqanin e tyre té kafesé dhe pjekjen
né tregun e famshém Pike Place té Seattle né 1971. Pérfundimisht, ata gjetén njé
mentor Alfred Peet, i cili ishte themeluesi i Peet's Coffee dhe njeriu pérgjegjés pér
sjelllen dhe pjekjen e kafesé me porosi né SHBA dhe filloi me aktivitetin e ploté té
biznesit té kafesé. Starbucks fillimisht filloi me shitjen e kokrrave té kafesé gé ishin
pjekur nga Peet's, njé kompani e kafesé gustator né Berkeley, Kaliforni, dhe mé voné,
filloi té pjekte veté.

Dyqgani i paré i Starbucks u themelua né vitin 1971 né Uashington nga 3 individé gé u
takuan ndérsa studionin né Universitetin e San Franciskos: anglezi Hun Baldwin,
historiani Zev Siegl dhe autori Gordon Bowker. Treshja u inkurajua té shesé fasule dhe
pajisje ekspres té nivelit té larté pasi biznesmeni Alfred Peet u tregoi stilin e tij té
pjeksjes sé fasuleve.

Gjaté késaj kohe, dygani i tyre shiste kokrra te plote ekspresi té pjekura. Gjaté vitit té
paré té aktivitetit, Starbucks bleu kokrra té njoma ekspresi nga Peet's dhe mé pas filloi
té blejé né ményré te ligishmenga veté prodhuesit.

Bowker komenton se Terry Heckler, me té cilin Bowker pretendonte njé zyré
publicitare, mendonte se fjalét gé fillonin me "st" ishin novatore. Organizatorét
konceptuan njé pérmbledhje fjalésh gé fillonin me "st" dhe né afat té gjaté arritén né
"Strabo”, njé qytet minierash né vargmalin e Kaskadés. Ekipi mé pas finalizoi né
"Starbuck”, emrin e pronarit té ri né€ librin "Moby-Dick".

Starbucks ka pasur shumé slogane, ndér té cilat mé i popullarizuari éshté - "Piegeni
pér ata gé e dashurojné kafené".
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Né vitin 1984 pronaret e pare té Starbucks té drejtuar nga Jerry Baldwin, blené Peet's.
Gjaté viteve 1980, ofertat e pérgjithshme té ekspresit né SHBA po binin. Megjithaté,
ofertat e ekspresit té forté u zgjeruan, duke perbéré 10% té tregut né 1989; nderkohe
né vitin 1983 ishte vetém 3% e tregut. Deri né vitin 1986, organizata punonte me
gjashté dygane né Seattle dhe sapo kishte filluar té shiste kafe.

Né vitin 1987, pronarét e paré ia shitén zinxhirin Starbucks menaxherit t¢ méparshém
Howard Schultz, i cili i riemértoi dyqganet e tij té ekspresit Il Giornale né Starbucks dhe i
zgjeroi menjéheré. Starbucks mé pas nisi me hapjen e pikave té saj jashté Seattle né
Stacionin Waterfront né Vancouver, British Columbia dhe Chicago, Illinois. Deri né vitin
1989 né veriperéndim dhe né mesperéndim ekzistonin 46 dyqane dhe ¢do vit
Starbucks ziente mé shumé se 2,000,000 paund (907,185 kg) kafe. Gjaté shitjes sé paré
té aksioneve (IPO) né bursén financiare né gershor 1992, Starbucks kishte 140 pika me
té ardhura prej 73.5 milion dollaré, nga 1.3 milion dollaré né 1987.

Vlerésimi i organizatés ishte 271 milion dollaré né kété periudhé. Pjesa prej 12% e
organizatés gé u shit mblodhi rreth 25 milioné dollaré, gjé gé inkurajoi njé
shuméfishim té numrit té dyganeve gjaté dy viteve né vijim. Deri né shtator 1992,
kostoja e ofertés sé Starbucks ishte rritur me 70% né mé shumé se shuméfishin e té
ardhurave pér pjesé té vitit té kaluar. Né korrik 2013, mbi 10% e blerjeve né dygan u
béné népérmjet té telefonave celularé nga klientét duke pérdorur aplikacionin
Starbucks.
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Starbucks pérdori mediat sociale kur filloi fushatén "Tweet-a-Coffee" né tetor 2013.
Njerézit kishin mundésiné té blinin njé kupon dhuraté prej 5 dollarésh pér njé person
gé do ti shogéronte duke perdorur "@tweetacoffee". Kompania kérkimore Keyhole
vézhgoi fushtén dhe né njé artikull mediatik nga dhjetori 2013 rezulton se Starbucks
kishte zbuluar se 27,000 individé kishin pasé interes pér kété fushaté dhe ishin béré
180,000 dollaré blerje deri né até moment.

Qé nga viti 2018, Starbucks éshté pozicionuar né vendin e 132-té né listén e Fortune
500 si njé nga organizatat mé té médha té Shteteve té Bashkuara pér nga té ardhurat.

Né korrik 2019, Starbucks njoftoi njé "kompensim total té dyté monetar nga tremujori i
fundit prej 1.37 miliardé dollaré, ose 1.12 $ pér aksion, nga 852.5 milioné dollaré, ose
61 gindarké pér aksion, krahasuar me njé vit mé paré". Vlerésimi i organizatés me nje
fitim prej 110.2 miliardé dollarésh u zgjerua me 41% né mesin e viti 2019. Té ardhurat
pér aksion né tremujorin e treté u regjistruan né 78 cent, dukshém mé shumé se
vlerésimi prej 72 cent per njé aksion.

Me kalimin e kohés dhe me njé géllim pérfundimtar pér té pérmirésuar eksperiencén e
klientit, Starbucks dita dités po prezanton eksperienca té reja ku pérfshihet edhe
ushgimi, duke marré parasysh té gjitha nevojat e klientit duke pérfshiré méngjesin dhe
drekén. Pjesa e té ardhurave nga risité me futjen e ushgimeve éshté rritur pér
momentin rreth 25%, edhe pse vazhdimisht jané pérpjekjet pér té zhvilluar dhe futur si
shérbime gjéra té reja pér té pérmbushur nevojat e klientit.

"Marka éshté vetém njé perceptim, dhe perceptimi do té pérputhet me realitetin
me kalimin e kohés." — Elon Musk, Bashkéthemelues dhe Drejtor Ekzekutiv i SpaceX
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