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MANUALI

Ky manual zhvillohet nga Instituti Adriapol dhe synon té pajis té
gjithé sipérmarrésit e ardhshém me njohuri praktike sesi té zhvillojné
ideté e tyre té& biznesit dhe hapat q& duhet t& ndjekin né gjenerim,
projektim, zhvillim dhe zbatim té t& gjitha elementétve t& nevojshme
pér té kthyer planet né veprime konkrete.

Manuali do t& jap hap pas hapi té gjitha komponentét e zhvillimit t&

njé ideje biznesi, duke ndihmuar késhtu ¢do sipérmarrés té ri, t&
planifikoj&, organizojé, udhéheqé dhe kontrollojé njé biznes.

OBJEKTIVAT E MANUALIT

Né pérfundim té kétij manuali ju do té jeni né gjendje té:

Vlerésoni nése keni apo njé njé ide biznesi Analizoni dhe vlerésoni faktorét e mjedisit
t& realizueshme dhe me impakt né treg t& cilat ndikojné né zhvillimin e biznesit
Andlizoni se ¢faré e bén njg ide t& Kuptoni hap pas hapi sesi t& zhvilloni njé
implementueshme dhe ¢faré jo biznes t& ri

Identifikoni sesi mund t& ktheni njé ide né Analizoni  modelet e  biznesit dhe

plan praktik biznesi identifikoni modelin tuaj t& biznesit



Ol

A mund té jem njé sipérmarrés?

02

Procesi i gjenerimit té njé ideje.

03

Cfaré e bén njé ide biznesi té miré?

04

Zhvillimi i njé plani biznesi.

TABELA E
PERMBAJTJES



"Njeriu qé fiton éshté njeriu qé punon, ai i
cili nuk pengohet nga mundi dhe tetashet gé
has gjaté rruges, ai qé pérdor kokén, duart,
syté. Njeriu qé fiton éshté ai nerson gé
pérpiget.” Conrad Hilton

Kur dégjon fjalén "sipérmarrés" disa mendojné qé njé
sipérmarrés éshté njé individ i lindur dhe se jo t& gjithé
mund t& jené sipérmarrés, disa e lidhin me individ té&
njohur t& fushés sé biznesit t& cilét i hasin shpesh népér
media t& ndryshme, né fakt nuk ka specifikime
demografike apo t& personalitetit né até se cfaré e
bén njé sipérmarrés té sukseshém. Pavarésisht nga
mosha, raca, gjinia, statusi socio-ekonomik apo
edukimi, gjithésecili mund t& jeté njé sipérmarrés nése
ka pérkushtim, déshiré dhe aftési pér té drejtuar njé
sipérmarrje. Ndryshe nga tiparet e personalitetit dhe
detajet demografike, aftésité sipérmarrése mund té
mésohen dhe praktikohen. Nése sipérmarrja &shté njé
rrugé gé déshironi t& ndigni, né kété manual do té
trajtojmé njé séré aftésish sipérmarrése qé gjithésecili
qé déshiron té integrohet né fushén e sipérmarrjes do
t& duhet té zhvillojé.



AFTESI _
SIPERMARRESE

Aftéesite themelore
financiare

2

Njohjet/Networking

Njohjet tuaja/rrethi juaj &shté njé nga
pasurité  tuaja mé t& médha
Netéorking mund t'ju mundésojé jo
vetém té& takoni profesionisté me té
njéjtin mendim, por t& ndértoni ekipin
tuaj t& ardhshém dhe t& zhvilloni
avantazhet tuaja konkurruese né
industry. Rrjeti juaj profesional mund
té pérbéhet nga: Ish bashképunétors
si. dhe me bashképuntoré aktualé
Alumni nga institucione arsimore Ish
profesoré dhe mésues Drejtuesit dhe
folésit e industrisé Klienté té dikurshém
dhe klienté aktuale Miqté dhe
anétarét e familjes Profesionisté té
biznesit Té tjeré né industriné tuaj me
interesa, pérgjegjési dhe qgéllime t&
ngjashme Identifikoni dhe kontaktoni
njerézit né rrjetin tuaj 9& mund t'ju
udhéheqin  né&  udhétimin  tuqj
sipérmarrés  dhe  t&  informojné
vendimmarrjen tuaj. Pyetini ata pér
biznesin e tyre, sa koh& kané gené né
industring e tyre dhe mésimet qé& kané
nxjerré nga sukseset dhe déshtimet.
Ndoshta ata kané krijuar disa
kompani dhe mund té& ofrojné késhilla
t& vlefshme pér mbledhjen e fondeve,
zhvillimin e produkteve dhe ndértimin
e njé baze klientésh. Ata madje mund
té jené né gjendje tju lidhin me
profesionisté né& rrjetet e tyre. Pérvec
pérdorimit t& rrjetit tuaj, zgjeroni até.
Njé ményré &shté t& merrni pjesé
népér evente té cilat zhvillohen me
pérfaqésues t& industrisé t& cilén ju do
té béheni pjesé.




AFTESI 3
SIPERMARRESE Pranimiireagimeve té

ndryshme dhe veprimi pér
ndryshim

3

Té folurit me
vetébhesim

Té folurit me vetébesim é&shté njé nga
aftésisté mé t& nevojshme t& cilat duhet
t& zhvillojé njé sipérmarrés i sukseshém,
pavarésisht  nése u  drejtoheni
investitoréve, komunikoni me klientét
ose béni biseda pér njé ngjarje,
ményra se si flisni pér biznesin tuaj dhe
potencialin e tij mund t& ndikojé se si e
shohin té& tjerét biznesin tuaj gjithashtu.
Shfagja e mungesés sé& besimit mund t'i
pengojé investitorét t& financojné
sipérmarrjen tuaj dhe t'i shtyjé klientét
t& véné né dyshim vendimin e tyre pér
t& bleré nga ju.




Njohja e modeleve - né té& dhéna,
tendenca t& tregut dhe sjellien e
pérdoruesit - &shté njé aftési shpesh e
anashkalvar pér sipérmarrésit. Pér
shembull, analiza e t& dhénave né
pasqyrat e flukseve monetare mund t'ju
mundésojé té béni parashikime pér
flukset e ardhshme t& parasé. Kur
vézhgoni t& dhénat e shitjeve té tregut,
mund t& identifikoni sezonalitetin ose
tendencat e tjera t& lidhura me kohén
qé ju ndihmojné né& planifikimin e
qéllimeve tuaja afatgjata. Kur vézhgoni
se si pérdoruesit ndérveprojné me
produktin  tuaj, kushtojini vémendje
ményrés se si  reagojné ndqj
elementeve té vecanta dhe cfars
pyetjesh lindin  gjaté  pérdorimit.
Andliza e tendencave t& veganta qg
shfaqin pérdoruesit ju ndihmojé pér té
pérmirésuar produktin apo shérbimin
tuaj dhe pér tiu pérshtatur mé miré
nevojave té klinetéve, cka ju ndihmon ju
t& filloni t& ndértoni modelet e biznesit.

AFTESI .
SIPERMARRESE

njé metaliteti pér
€ vazhdueshme

Si njg sipérmarrés aspirues, &shté
thelbésore t& kesh njé mentalitet rritjeje
t& vazhdueshme. Nj& sipérmarrés me
mentalitet pér rritje te vazhdueshme |
shikon talentet dhe aftésité e reja si
procese té cilat duher té& j&né né
pérmirésim t& vazhdueshém, ndérkohé
gé njé sipérmarrés me njé mentralitet
fiks, i shikon tipare t& tilla sit &
géndrueshme dhe té& pandryshueshme
me kalimin e koh&s. Ndérkohe qg
aftésisté nuk jané fikse ato jané rezultat
i pérpjekjes, praktikés dhe kémbénguljes
s& njé individi pér tu pérmirésuar dhe
zhvilluar njohuri dhe aftési té reja. Duke
mbajtur njé menatilitet t& rritjes sé&
vazhdueshme njé sipérmarrés shmang
faktin qe aftésité jané mésohén njé heré
dhe ti mund t& ndértosh mbi ato aftési
dhe zhvillon mé&simin e vazhduar, njohjen
dhe zhvillimin e aftésive té rejq,
pérmirésimine  aftésive  g&  njé
sipérmarrés ka né ményré té tille q& ré
arrij t& b&jé diferencén né treg.




Nése doni té filloni njé sipérmarrje pérpara se té filloni, puna mé e véshtiré &shté
marrja pérsipér e riskut, s& pari duhet té jeni t& gatshém té pérballeni me té
panjohurén duke i dhéné sipérmarrjes tuaj frymé dhe energji. Nése nuk
angazoheni personalisht dhe nésr nuk pérdorni entuziazmin tuaj pér t& béré
pérgatitje té& ploté, ka shumé shanse qé ideja juaj e biznesit t& déshtojé pérpara
se t& fillojg. N& tabelén méposhté analizohen shumé nga cilésité dhe atributet
qé sipérmarrésit e suksesshém shpesh i posedojné, por q& dhe mund t& zhvillohen

me kalimin e kohés.

Ol.
QENDRIMIN E DUHUR

Iniciativé dhe vendosméri.

Ambicie.

Déshira dhe aftésia pér t& mbledhur,
interpretuar dhe dhé&né pérparési
informacionit.

Motivimi dhe njohurité pér té& skanuar
mjediset e biznesit

dobésité, kércénimet dhe mundésité.
Guximi pér t& gené i vendosur dhe i
sigurt (jo arrogant).

Kurioz

Vendosméria pér t& dalé né krye dhe
jo thjesht pér t& marré pjesé. (N&
biznes, ju duhet t& hyni pér té fituar.)

03.
VIZIONI

02.

KTHIMI | PLANEVE NE
VEPRIME

Té fitosh si sipérmarrés bazohet né té
punuarit fort, jo t& qenurit éndérrimtar. Kjo do
t& thoté t& kesh guxim pér té& I[&né
komoditetin e mjedisit t& njohur dhe marshoni
drejt s& panjohurés me njg¢ ide t&
mirépérpunuar.Parakushtet pér kéto atribute
pérfshijné:

Aftésiteé e komunikimit. Aftésia pér té
deklaruar até qgé& nevojitet né ményré té
qarté dhe té& pérmbledhur.

Motivimi. Gatishméri pér té punuar me oré té
gjata pavarésisht nése ju pélgen apo jo.
Vetédisipling. Aftésia pér t& frenuar tundimin
ose teprimin.

Bindja. Aftésia pér t& bindur té tjerét dhe pér
t'i frymézuar ata qé t& punojné pér ty dhe me
ty.
Shpejtésia dhe shkathtgsia. Aftésia pér t'iu
pérgjigjur né ményré inteligjente situatave si
me shpejtési ashtu edhe né ményré efektive.

Zhvillimi i forcés dhe vendosmérisé pér t& géndruar né rrugén e duhur &shté ndoshta mé e

véshtira nga té gjitha

aftésité sipérmarrése. Fillimi dhe drejtimi i njé biznesi kérkon kohé, kémbéngulje dhe

qéndrueshméri. Ky proces kérkon:

Rezistencé. Aftésia pér t& mésuar nga gabimet dhe pérballuar humbjet.

Kémbéngulja. Qéndrueshméria me qéllimet.

Pérulésia. Ruajtja e njé bindjeje té vérteté pér t'v shérbyer té tjeréve.
Besueshméria. Té genit i pérgjegjshém, i besueshém dhe i disponueshém.
Temperamenti. Mbajtja e ndjenjés sé& qetésisé, ekuilibrit dhe proporcionit pavarésisht se

cfaré ndodh.

Fleksibilitet. Pranimi i forcave t& ndryshimit dhe jeni t& gatshém pér t'v pérshtatur



CFARE ESHTE
SIPERMARRJA?

Ményra mé e miré pér té parashikuar
té ardhmen éshté ta krijosh até.
"Peter Drucker"

Sipérmarrja pérkufizohet si akti i fillimit dhe
drejtimit t& njé biznesi, ose njé tendencé pér
t& qené krijues dhe déshiré pér t& punuar pér
veten tuaj né sipérmarrjet tugja.

Sipérmarrja éshté akti i krijimit (themelimit) t&
njé biznesi, ndértimit dhe zhvillimit té
métejshém té tij pér t& gjeneruar njé fitim.

Pérkufizimi bashkékohor pér sipérmarrjen ka
té bé&jé me transformimin e boté&s pér té
zgjidhur probleme gé& lidhen me nevoja qg
shoqgéria ka, sikurse mund té jeté krijimi i njé
produkti inovativ apo i njé zgjidhje qé
pérmiréson jetén.

Sipérmarrja konsiderohet si aftésia e individit pér té transformuar ideté né
veprime konkrete.

Pra, kuptimi i sipérmarrjes lidhet me njé¢ apo disa persona sipérmarrés qé
ndérmarrin veprime pér t& béré njé ndryshim né boté. Té gjithé kané njé gjé té
pérbashkét: veprimin.

Sipérmarrja éshté kapaciteti dhe vullneti pér té& krijuar dhe menaxhuar njé
sipérmarrje biznesi. Ai gjithashtu pérfshin gatishméringé pér t& marré rreziqe né
ményré qé sipérmarrja e tyre t& mund t& béjé njé fitim.



GJENERIMI




Nga lind ideja pér krijimin e njé biznesi?

Kérkimet nxjerrin njé séré burimesh. Kétu do t& shqyrtojima disa prej
burimeve mé té& pérhapura, duke e mbéshtetur pérshirimin toné né njé
studim té& disa prej kompanive amerikane qé po rriten’'me hap shumé
t& shpejté. Pothuajse gjysma 43% e t& té& intervistuarve né katé
sondazh u pérgjigjén se ideja pér té filluar biznesin e tyre u kishte
lindur nga pérvoja qé kishin fituar ndérsa punonin né t& njénjtén
industri apo profesion. Kéto sipérmarrés nuk e kané té& véshtiré ta
nisnin biznesin e vet, pasi njohin njerézit e duhur dhe diné cdo gjé pér
industring né té cilén do t& punojné. Ata e diné sesi funksionojné
gjérat dhe zakonisht kané njé rrjet kontaktesh cka &shté shume e
réndésishme pér njé biznes t& ri. Pérvoja q& kané né fushén ku
punojné bén gé ta kené t& qarté se cilat jané ato nevoja té klientéve
qé nuk po mbulohen sic duhet nga firmat ekzistuese dhe se kéto
nevoja paragesin mundési té reja biznesi. Réndésia qé ka pérvoja si
njé burim idesh pér njé biznes t& ri con né pérfundimin se pérgatitja
mé e miré qé& mund té kete njé sipérmarrés pér gjenerimin e ideve,
&shté qé& mé paré t& punonjé né njé biznes tjetér. Kjo e ndihmon njé
sipérmarrés jo vetém pér gjenerimin e njé ideje biznesi por dhe té
kuptojé disa gabime t& cilat ndodhin né krijimin e njé sipérmarrje,
gabime kéto q& duke pasur eksperiencén paraprake mund té
minimizohen. Ka dy qasje né té cilat zhvillohet njé ide, qasja e pare,
procesi i gjenerimit t& ideve, nénkupton se njé sip&rmarrés niset duke
analizuar aftésité e veta pér té pércaktuar se cfaré biznesi duhet t&
nisé, pra né kété qasje faktori kyc i suksesit t& njé biznesi &shté veté
sipérmarrési. Né kété proces hapi i paré qé& duhet t& ndérmarrin
sipérmarrésit &shté identifikimi i produktit ose shérbimit g& e bén unik
biznesin.



Késhilla mé& e miré né kéto raste pér sipérmarrésin &shté qé té
tregohet kreativ dhe t& marr né konsideraté ¢do mundési. Procesi i
gjenerimit t& ideve duhet vetém té identifikojé mundésité, ndérsa
vlerésimi i kétyre duhet t& béhet né njé fazé t& mévonshme e cila
lidhet me qasjen e dyté e cila emértohet si zbulimi i mundésive. N&
kété qasje sipérmarrésit né fillim shqyrtojné mundésité qé ekzistojné
né treg, pra suksesi i njé biznesi varet nga aftésia pér té plotésuar njé
nevojé qé ka tregu apo té krijojé njé nevojé t& re dhe ta plotésojé
até. Sipérmarrésit jané ato individ té& cilét duhet t& dallojné prirje né
shogéri pérpara se kéto prirje t& jené té shfrytézuara financiarisht
nga sipérmarrés té tjeré. Pra njé nga sfidat e sipérmarrésve &shté
analiza e mjedisit ku ai do t& zhvillojé veprimtaring e biznesit, cka do
t& thoté gé& ato do t& duhet t& jené shumé té vémendshém ndq;
zhvillimeve té ndryshme t& cilat mund t& shfrytézohen dhe té kthen né
mundési ekonomike. Gjithashtu vlen té& pérmendet se bizneset nuk
krijohen vetém si rezultat i planifikimit nga ana e sipérmarrésit apo
nga shqyrtimi i tregut pér mundési t& reja biznesit, por edhe nga
rrethanat rastésore fatlume. Themi se njé biznes lind si rezultat |
rrethanave rastésore né ato raste kur béhen bashké té gjitha kushtet
e duhura gé nevojiten pér té krijuar njé biznes té& ri. Njé shembull i
kétij lloj biznesi &shté rasti kur njé menaxher merr drejtimin e nje pre;
sektoréve té& njé kompanie pasi kompania ka vendosur ta mbyll até,
dhe késisoj e sheh veten padashur né rolin e sip&rmarrésit. Si
pérmbledhje mund t& themi si burimet e ideve pér nisjen e njé biznesi
jané té shumta, sipérmarrési duhet té vlerésojé té gjitha alternativat e
burimeve pér té& pércaktuar nése biznesi do te jeté i sukesshém apo
jo.



FRIKERAT E NJE
SIPERMARRESI
TERI

Natyrisht, numri i cil&sive dhe atributeve t& nevojshme pér té
pasur sukses né biznes &shté mjaft i gjeré. Pra, a do té thoté
kjo se njé sipérmarrés duhet t& jeté njé superhero pér té
triumfuar né botén e biznesit? Absolutisht jo. Pak njeréz lindin
me t& gjitha aftésité q& nevojiten pér t& pasur sukses né jeté.
Megjithaté, sipérmarrésit e suksesshém té bizneseve duket se i
kapércejné mangésité e tyre duke mésuar té& pranojné
dobésité e tyre dhe t& punojné pér ti pérmirésuar ato, njé
porces ky i cili ndihmon dhe pér té& kapércyer frikén e tyre.
Frika &shté njé emocion i zakonshém qé& shpesh manifestohet
né justifikime, zvarritje ose mosveprim. N& t& vértetg, shumé
psikologé thoné se frika &shté shkaku kryesor i shumicés sé&
problemeve njerézore. Mé poshté jané renditur dy nga frikat
mé té& zakonshme qé lidhen me fillimin e njé biznesi.




MOSHA

Saktésisht ¢faré moshe &shté shumé e vjetér apo shumé e re pér té& drejtuar njé
biznes? Vite mé paré, pronari i nj¢ dyqani mallrash sportive né SHBA festoi 100-
vjetorin e lindjes (ai hapi ndérmarrjen e tij né 1933). Ai punonte vetém katér oré
né dité, por edhe né até moshé ai ishte ende duke punuar, duke prezantuar
produkte t& reja dhe duke mposhtur konkurrentét e tij. Koloneli Sanders, njeriu
qé shpiku Kentucky Fried Chicken, filloi t'va shesé formulén e tij sekrete
franshizave né moshén 64-vjecare. Ray Kroc, njé shités makinerie malt-shake
nga lllinois, bleu katér restorante hamburgerésh né Kaliforni kur ishte 52 vjeg
dhe ri- i futi ato né perandoriné e McDonald's. Dhe ka dhe shumé raste té tjera
pasi numri i sipérmarrésve mbi moshén 50 vjec pritet té& rritet gjithnjg¢ e mé
shumé sipas ekspertéve t& industrisé. Né anén tjetér, Michael Dell, themeluesi i
Dell Computer, filloi biznesin e tij t& paré né moshén 13 vjecare. N& kohén kur ai
mbushi 19 vjeg, biznesi i pjeséve kompjuterike q& ai krijoi nga dhoma e konviktit
t& kolegjit po fitonte 80,000 dollaré pér muaj. Bill Gates e themeloi Microsoft-
in n& moshén 19-vjecare. Mesazhi i pérgjithshém &shté se mosha nuk &shté njé
faktor pércaktues kur béhet fjalgé pér fillimin dhe drejtimin e njé biznesi.
Qéndrimi, guximi dhe veprimi jané shumé mé té& réndésishme

MUNGESE PARASH

Nuk ka dyshim se t& kesh shumé kapital e bén disi mé té& lehté fillimin e nj&
biznesi. Megjithaté, nj¢ numér i konsiderueshém sipérmarrésish té& suksesshém
besojné se paraja nuk &shté gjithnjé faktori mé i réndésishém né fillimin e njé
sipérmarrje. Né té vérteté, shumé sipérmarrés t& guximshém pohojné se né fakt
&shté mé e dobishme té& krijosh njé biznes me sa mé pak para. Ato theksojné se
shumé individg, kur fillojné njé sipérmarrje me njé¢ fond té konsiderueshém
parash, i harxhojné ato pér gjéra qé nuk u nevojiten. Nga ana tjetér, té nisésh
me njé sasi t& vogél parash né fillim méson sesi mund t& kursesh dhe té jesh
efikas. Qindra mijéra njeréz né mbaré botén kané nisur sipérmarrjet e tyre me
shumé pak para dhe me njé déshiré dhe pérkushtim t& madh pér té realizuar
ideté e tyre né sipé&rmarrje. Pér shembull, Disney, Apple, Heélett Packard dhe
kompania e lodrave Mattel, t& gjithé filluan veprimtarité e tyre né garazhe.
Adoleshenti nga Seattle, Jim Casey, themeloi UPS me 100 dollarg, dy bicikleta,
njé telefon dhe gjashté punonjés. Nike filloi né vitin 1964 kur Phil Knight dhe Bill
Bo&erman investuan secili 300 dollaré né njé ngarkesé képucésh atletike dhe i
shitén ato nga njé making. E théné né& njé ményré tjetér, njerézit t& cilét nuk
mund t& béjné para pa para, zakonisht nuk do t& munden té& bé&jné para me
para. Sipas praktikuesve t& suksesshém té biznesit, fugia e mendjes, zelli dhe
pasioni jané elementét t& cilét ndikojné mé shumé né sukses.



CFAREE
BEN NJE
IDE BIZNESI
TE MIRE?

Perspektiva pér té filluar njé biznes mund
té jeté shumé sfiduese. Ka t& bé&je me
marrjen pérsipér té riskut, kémbénguljen,
punén e vazhdueshme, pérballien me
sfidat e ndryshme me  ggllimin
pérfundimtar arritien e suksesit dhe
gjenerimin e té ardhurave. Duke pasur
parasysh riskon e madh q& é&shte i
natyrshém né c¢do sipérmarrje, shumé
pronaré potencialé biznesi do t& duhet t'i
béjné vetes pyetje té tilla si: A ia vlen
marrja pérsipér e kétij risku? A kam tipin
e duhur t& persondlitetit pér t& drejtuar
nj¢ biznes? Dhe ndoshta mé e
réndésishmja: A &shté ideja ime e biznesit
e duhura pér tu zhvilluar dhe pér t&
gjeneruar para né t& ardhmen?

Kéto pyetje, edhe pse potencialisht
déshpéruese, jané té& réndésishme pér t'u
béré. Méposhté do t& trajtojmé disa
karakteristika se ¢faré e definon njé ide
biznesi dhe ¢faré do t& duhet njé
sipérmarrés i ri t& vlerésojé né zhvillimin e
njé ideje duke e kthyer até né& njé
sipérmarrje.



A KA TREG PER IDENE QE JU DESHIRONI TE
ZHVILLONI

Kérkimi dhe analiza e tregut &shté njé¢ domosdoshméri absolute pér ideté e reja
t& biznesit. Nése nuk ka kérkesé t& mjaftueshme pér produktin apo shérbmin
tuaj, biznesi juaj nuk do té ngrihet kurré.

Gjithashtu, &shté e réndésishme té& kuptoni klientin tuaj pérpara se t& pérpiqeni
t'v shisni atyre até se cfaré ju po ofroni. Krijimi i profilit t& klientit mund té
ndihmojé né vizualizimin dhe fokusimin tek klientét tua;.

Mos harroni, ka mé shumé gjasa qé ideja jugj té jeté e sukseshme nése ju arrini
té identifikoni disa pika unike shitje, q& do t& thoté t& zhvilloni njé produkt apo
shérbim t& dallueshém dhe unik né treg, duke krijuar késhtu njg hapésiré té re
tregu. Kjo do ju dallonte nga konkurrentét dhe do e bénte produktin tuaj mé té
déshirueshém. Hulumtimi i konkurrentéve mund t'ju ndihmojé té& kuptoni mé miré
tregun.

A 2GJIDH NJE NEVOJE NE TREG PRODUKTI APO
SHERBIMI QE PO OFROJ?

Cdo produkt/shérbim i shérben njé qéllimi - bizneset e suksesshme rrallé
ndértohen mbi vlerén e risive. Eshté thelbésore té& jeni t& qarté se si
produkti/shérbimi juaj i ndihmon njerézit, t& zgjidhin nj& nevojé apo njé problem
specifik ose nése ai mbush njé boshllék né treg. Pérséri, hulumtimi i tregut do t&
ndihmojé né kété piks.

A MUND TE GJENEROJE PARA IDEJA IME E
BIZNESIT?

Gjeni se si do ta zhvilloni produktin/shérbimin tuaj dhe sa do ta shisni até. Ju
duhet té kurseni mjaftueshém para pér té& zhvilluar njé sipérmarrje té
qéndrueshme. Do t& dyhet té& vlerésoni kosto t& tilla si pagat e punonjésve,
shpenzimet e zyrés/dyqanit, kostot e administrimit, fugia punétore, transporti
dhe kostot materiale. Sa mé i vogél marzhi juqj i fitimit, aq mé shumé kérkesé ju
duhet pér ta kompensuar até. Bisedoni me prodhuesit pér t& mésuar rreth
kostove. Tregjet né rritje do t& térheqin mé& shumé investitorét dhe do t& ofrojné
mundési mé té mira biznesi.



A ESHTE IDEJA IME E BIZNESITE
IMPLEMENTUESHME NE TREG?

Duhet t& jeni realisté. Nuk ka asgjé t& keqe t& keni imagjinaté dhe t& mendoni
ide pafund. Por biznesi juaj do t& funksionojé vetém nése produkti apo shérbimi
juaj éshté teknologjikisht i mundshém dhe kostot e prodhimit jané t&
realizueshme, qé& ideja juaj t& mund t& jeté e sukseshme dhe té& kthet né biznes
do t& duhet t& keni né konsideraté tre element t& réndésishém, e para a ka treg
ideja qé ju do t& zhvilloni, a &shté e implementueshm, pra plotéson njé nevojg,
apo zgjidh njé problem dhe sé treti teknologjia, cilét jané komponentét e idesé
tuaj dhe cila éshté kosto e zhvillimit t& tyre. Ju gjithashtu duhet t& mendoni pér
numrin e stafit q& do t'ju nevojitet; nése keni nevojé pér ambiente...et;.

Nése nuk keni shumé para pér t& derdhur, keni nevojé pér njé biznes gé mund té
funksionojé me ¢mim t& ulét né fillim dhe q& nuk kérkon dhjetéra staf. Ose do t'ju
duhet t& mendoni pér financat e biznesit dhe opsionet pér financimin e njé
biznesi té ri. Eshté njé ide e miré t& shkruani njé plan biznesi q& do t'ju ndihmojé
t& mendoni pérmes logjistikés s& asaj q& po shqyrtoni.

A KA VEND PER RRITJE IDEJA IME E BIZNESIT?

Ekzistojné katér strategji kryesore pér té& arritur rritjen e biznesit:

depértimit né treg

zhvillim i produktit /shérbimit
zgjerimi i tregut
diversifikimin

E théné thjesht, kjo do té thoté té shesésh mé shumé te klientét ekzistues, té fillosh
t'v shesésh klientéve t& rinj ose t& zhvillosh produkte té reja.

Teknologjia e re ofron mundési t& zgjeruara pér ta béré kété duke automatizuar
proceset dhe duke arritur tek njerézit né mbaré botén.

Eshté mé& miré nése planet pér rritje korrespondojné me ményrén se si tregu ku
po punoni duket se do t& zhvillohet gjaté viteve t& ardhshme. Operimi né njé
sektor né zgjerim &shté nj&é garanci shumé mé e miré pér potencialin e rritjes.
Shmangni tregjet e bazuara né tendenca - akush nuk do té déshironté qé ideja
e tij t& béhet jofitimprurése pas njé ose dy vitesh.
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Ndoshta ju mendoni se nuk ju duhet njé njé guidé hap pas ha
treguar sesi zhvillohet njg plan biznesit. Ndoshta mund t& mendo
duhet njé format i pércaktuar pér té shkruar njé plan biznesi.
mund t& mendoni se sipérmarrésit mund t& jené té& sukses
ndértuar njé plan biznesi. E théné té gjitha kéto, a e bén hoftimi i njé plani
biznesit, t& sigurt suksesin e njé startup né treg? Sigurisft qé jo, ama ai
ndihmon né planifikim dhe organizim té té gjithé veprimtdrisé sé njé biznesi,
cka ndihmon sipérmarrésin té€ parashikojé dhe vlefésojé situate, duke
evindentuar dhe risqet dhe paqartésité té& cilat cojpfé né mirémenaxhim e
pér pasojé dhe sukses té organizatés.
Né kété manual do t& japim hap pas hapi t& gfithé elementét e njé plani\
biznesi, duke nisur nga njé pérshkrim i t& gjithé koncepteve krygsore e me W
pas do shohim né ményré té detajuar secilif prej sesioneve teWjé p|an‘
biznesi si: v

o Pérmbledhje ekzekutive :
 Misioni dhe objektivat -
o Produktet dhe Shérbimet

o Mundésité e tregut

o Shitje dhe Marketing

o Analiza e konkurrueshmérisé

« Operacionet e biznesit

o Ekipi Menaxherial

o Analiza Financiare

Théné kéto element té planit té& biznesit, le t& shikojmé sé pari se pse na
nevojitet njé plan biznesi. Shumé biznese jané thjeshté ide e fantazi té
njerézve, ndaj shpesh heré kéto e shohin planin e biznesit thjeshté si njé mjet i
mbushur me strategji dhe projeksione t& hiperbolizuara té cilat do e
ndihmojné sip&rmarrésin t& bind institucionet financiare si dhe donatoré té
ndryshém pér t& mbéshtetur zhvillimin e njé startup.

Ky &shté njé gabim i madh!

Njé plan biznesi duhet piké s& pari tju bind ju q& ideja juaj bén sens
ekonomik dhe praktik, dhe se koha juqj, paraté tuaja si dhe pérpjekjet dhe
ambicia jugj jané né té njénjtin drejtim pér zhvlllimin e sipérmarrjes.

Pra njé plan biznesi i géndrueshém duhet t& jeté njé projekt pér njé biznes t&
suksesshém



Ai duhet t& zbatojé planet strategjike, t& zhvilloj¢ plane marketingu dhe
shitjesh, t& krijojé bazat pér operacione biznesi pa problem dhe ndoshta -
thjesht ndoshta - t& bindé njé¢ huadhénés ose investitor q& t& mbéshtess
zhvillimin e startup-it.

Zhvillimi i njé plani biznesi ndihmon sipérmarrésin pér té kuptuar se koha
dhe paraté e tyre do t& shkojné né zhvillimin e njé ideje e cila ka mundési
reale pér tu zhvilluar, théné kété njé plan do té& duhet minimalisht té:

o Jeté sa mé shumé objektiv dhe logjik t& jeté e mundur. Ajo e cila mund t&
jeté dukur si njé ide shumé e miré pér biznes, pas disa analizash mund té
rezultojé jo e implementueshme pér shkak t& konkurrencés sé ashpér,
pamjaftueshmérisé sé fondeve, ose pér shkak se nuk ka treg pér até ide.

o Shérbejé si njé guidé pér operacionet e biznesit pérgjaté muajit apo
dhe vitit t& paré, duke krijuar k&shtu njé plan pune pér tu ndjekur nga
drejtuesit e biznesit

o Komunikojé géllimin dhe vizionin e sipérmarrjes, pérshkruaj pérgjegjésité
menaxheriale, jap pérshkrimet pér postet e punés, jap njé pérshkrim té
pérgjithshém té& planeve marketing si dhe t& vlerésojé konkurrencén
aktuale dhe t& ardhshme né treg.

o Krijoj¢ njé propozim financiar pér investitorét dhe institucionet
financiare té cilat pérdoren pér té vlerésuar kompaniné.

Njé plan biznesi i géndrueshém do t& duhet sé pari tju bind ju si sipérmarrés
pér investimi né koh& dhe para qé do té& ndérmerrni, mé pas do té duhet t&
bind, instuticionet financiare potenciale pér té financuar sipérmarrjen tuqj,
investitorét dhe partner potencial, punonjés té afté t& nevojshém pér tu
rekrutuar nga ju si dhe kompani té tjera t& cilat mund t& kené déshirén pér
t& bashképunuar me ju qofté né formé joint venture apo né ndonjé formé
tjietér.

Gjer mé& tani pamé se cfaré &shté njé plan biznesi dhe pse duhet t&
ndértojmé até. Né vijim do té trajtojmé secilin prej sesioneve nga té cilat
pérbéhet njé plan biznesi.



Pé&rshkrimi i pérgjithshém do ju

ndihmojé q& t& mund té&
identifikoni elementét kyg pér
suksesin tuaj, pércaktoni
prioritete tuaja, ju lehtesojé
procesin e komunikimi né& vijim
me partnerét dhe konsumatorét.

PERSHKRIM 1
PERGJITHSHEM

Ky sesion jep njé pérshkrim té idesé s&
biznesit, qgllimit dhe vizionit t& saj. Ky
pérshkrim duhet t& jepet né formé t&
pérmbledhur né 1 apo maksimumi 2 fage dhe
duhet t& pérfshijé:

o Pé&rshkrim t& shkurtér t& produkteve dhe
apo shérbimeve

« P&rmbledhje t& objektivave

o Pé&rshkrim solid té tregut

o Pé&rshkrim justfikues pér qéndrueshméring
(duke pérfshiré njé véshtrim t& shpejté té
konkurrencén tuaj dhe avantazhin tug;

konkurrues)

« Njé pérshkrim i potencialit t& rritjes sé&
biznesit

« Njg pérmbledhje e kérkesave pér

financim

Pér shkak té& t& gjithé kétyre komponentéve
&shté shumé e réndésishme qé ky session té
jete konciz, i qarté dhe i sakté pér t& dhéng
nj¢ pamje t& pérgjithshme t& idesé s&
biznesit.

Njé biznes i suksesshém do t& duhet té zgjidh
problem apo njé nevojé konsumatore. Nése
né kété session ju nuk arrini dot gé& qartésisht
pérshkruani sesi do té& zgjidhni njé problem
té caktuar dhe té arrini t& fitoni para nga
ajo, me shumé& mundési nevoja qgé& po
pérpiqni té zgjidhni nuk ekziston né treg dhe
ideja q& ju keni nuk do t& mund té
pérkthehet né njé biznes fitimprurés.



éshté
themelore  té
biznesit dhe baza pér ndértimin e
njé biznes plan té suksesshém. Ajo i

Misioni njé nga pjesét

planifikimit ~ té&

pérgjigjet pyetjes se pse njé
kompani &shté né treg. Megjithése
duket e thjeshté, pérgjigja pér
kété pyetje kérkon shqyrtim té
kujdesshém t& produktit apo
shérbimit q& ofrohet, grupeve té
synuara té konsumatoréve, qé& e
dallon até nga konkurrenca dhe
até gé kompania déshiron té arrijé
né t& ardhmen.

Pércaktimi i vizionit do té&
ndihmojé  né& identifikimin e
objektivave t& qarta dhe sfiduese
dhe do t& pércaktojé se si kéto
objektiva do té zbatohen pérgjaté
evolimit t& sipérmarrjes

MISIONI DHE
OBJEKTIVAT

Ofrimi i njé pérshkrimi t& aktivitetit tuaj mund té&
jeté i véshtiré sidomos ku ju jeni akoma né fazén
e planifikimit, ndonjéheré &shté shumé e véshtiré
t& shpjegoni até se cfaré ju planifikoni t& béni.
Filloni duke menduar se c¢faré produkti apo
shérbimi do t& ofroni, si do ti ofroni, ¢faré ju
nevojitet pér zhvillimin e produkti apo shérbimit
qé do té& ofroni, cilat jané personat pérgjegjés
pér ofrimin e kétyre produkteve/shérbimeve
dhe ¢faré &shté mé e réndésishmja pér ké po i
ofrojmé produktet dhe shérbimet gq& do t&
prodhojmé.

Théné kéto ajo se ¢faré ju nevojitet né krijimin e
njé biznesi &shté identifikimi i njé lokacioni fizik,
pajisiet e nevojshme pér prodhim dhe shitje té
produkteve dhe shérbimeve, identifikimi i stafit
me aftési t& nevojshme pér tu shérbyer klientéve
si. dhe njé plan operativ pér aktivitete té
pérditshme. Shkurtimisht ajo se ¢faré ju nevojitet
&shté:

Identifikimi se ¢cfaré do té& ofroni

Cfaré ju nevojitet pér té nisur biznesin tuqj
Kush do i shérbejé klientéve tuaj dhe

Kush jané klientét tuqj



PRODUKTET
DHE
SHERBIMET

Né sesionin e produkteve dhe shérbimeve ju
do té& duhet t& specifikoni qartésisht até se
cfaré ju do t& ofroni tek konsumatorét. Kini
parasysh se pérshkrimi i detajuar dhe shumé
Teknik &shté i panevojshém sepse klienti nuk
do t& kuptojé até se ¢faré ju do t& ofroni. Ju
duhet té& pérdorni fjalé sa mé té thjeshta dhe
t& shmagni terma té véshtiré pér tu kuptuar
nga masa. Né pérshkrimin e produkti apo
shérbimit ju duhet t& specifikoni se c¢faré
nevoje zgjidh ajo se ¢faré ju po ofroni, pse
&shté i nevojshém, si ju diferencon nga
konkurrentét né até s& cfaré po ofroni né
treg, pra pse klienti duhet tju zgjedh ju dhe jo
njé produkt/shérbim t& konkurrentit tuaj. N&
kété session ju duhet t& jepni njé pérshkrim té
detajuar t& produktit apo shérbimit & do té
ofroni né treg, duke pérfshire t& gjitha
specifikat e tij.



Pra né pérgjigie té& kétyre
pyetjeve ju arrini té identifikoni
nése ka treg pér até se ¢faré ju
synoni t& ofroni, sa é&shté ky treg,
cilat jané segmented, cilét jané
konsumatorét, cilat jané kérkesat
dhe sjelliet e tyre dhe sesi ju
mund té& ofroni njé product apo
shérbim i cili do té shitet né treg
dhe do t& arrij t& diferencohet
nga ato se c¢faré tregu apo
konkurrenca ofron deri né até
moment.

MUNDESITEE
TREGUT

Kérkimi dhe analiza e tregut jané element
kyg suksesi né krijimin e njé startup. Njé plan i
miré biznesi analizon dhe vleréson faktorét
demografik, zakonet e blerjes konsumatore,
ciklet e blerjes si dhe gatishméring pér
pranimin e produkteve apo shérbimeve té&
reja né treg.

Ky proces fillon me kuptimin e tregut dhe
mundésive né kété treg. Cka do té thoté se
do tju duhet t& béni pak research né treg. Ky
proces kérkon t& pyesésh dhe ¢faré &shté mé
e réndésishmja t& gjesh pérgjigje pér disa
pyetje gé& lidhen me tregun. Filloni duke iu
pérgjigjur pyetjeve:

o Cila &shté madhésia e tregut? Ky treg
&shté né rritje, né rénie apo i
qéndrueshém?

o Eshté industria né rritje, rénie apo né njé
stad t& géndrueshém?

o Cili &shté segmenti i tregut qé& do t&
synohet? Cila jané elementét demografik
dhe sjellja  konsumatore n&  k&té
segment?

o A &shté kérkesa pér produkte/shérbime
specifike né rritje apo rénie?

« A mundem té& diferencohem nga
konkurrentét dhe a éshté ky diferencim
kosto-efektiv



Krijimi i brand-it. Si konsumatorét
perceptojné biznesin tuaj bén njé
impact té& réndésishém né shitje.
Plani juaj marketing do t& duhet t&

dhe

fokusohet né& promovimin
forcimin e brand-it né treg.
Pérvec strategjisé marketing qé ju
do t& ndértoni do té duhet té&
pércaktoni dhe politikat e ¢mimit.
Cmim mé | liré nuk do té& thoté
gjithmoné& mé shumé klient, klienti
éshté | fokusuar né cilésing dhe
shérbimi gé& ju po ofroni, né vlerén
e shtuar dhe nevojgén q& po
plotésoni né treg. Né& varési té
kostove t& prodhimit, strategjisé sé&
biznesit, njé sipérmarrés ndérton
politikén e ¢mimit duke synuar
gjithmoné rritjen e shitjeve dhe
gjenerimine té ardhurave duke i
maksimizuar ato.

SHITJE DHE
MARKETING

Ofrimi i njé produkti apo shérbimi ekselent
&shté njé nisje shumé e mbaré né treg, ama
konsumatorét do t& duhet t& jené né dijeni t&
ekzistencés s& kétyre produkteve apo
shérbimeve, ndaj éshté e nevojshme krijimi i
njé plani marketing dhe hartimi i strategjive
pér sukses.

Kujdes, marketing nuk do t& thoté thjeshté
reklam&, marketing pérvec  reklamss,
mardhénieve me klientét dhe partnerét,
komunikimit t& vlerés &shté njé investim pér
rritien e biznesit tuaj. Ashtu si ¢do investim
¢do para e shpenzuar né marketing do té
duhet t& gjenrojé njé kthim | cili do té&
rezultojé né mé& shuém t& ardhura dhe mé
shumé fitim.

Disa nga pikat né té& cilat duhet té
mbéshteteni né zhvillimin e planit marketing
jané:

Fokusohuni né tregun e targetuar, cilét jané
konsumatorét tuaj, cilét do té targetoni.
Duhet t& pércaktoni sakté si ju do té& arrini
klientét e synuar.

Vler&soni  konkurrentét tuaj. Plani juqj
marketing do t& duhet tju diferencojé ju nga
konkurrentét tuaj. Duhet t& vlerésoni dhe t&
njihni konkurrentét tuqj, se ¢faré ato ofrojng,
cilat jané produktet apo shérbimet e tyre,
cilésia, gmimet si dhe fushtat marketing q&
ato zhvillojné.



Shumé e réndésishme éshté dhe

identifikimi i konkurrentéve
potencial, atyre qé& priten té
béhen pjesé e tregut. Eshté e
nevojshme té identifikohen kéto
konkurrent pér té kuptuar se
cfaré &shté risia q& ato do t&
sjellin si do ti qasen tregut né
ofertén e tyre, me c¢faré
strategjie marketing ato do té
béhen pjesé etj.

ANALIZAE
KONKURRUESH
MERISE

Pozicionimi né& treg ka si qgllim dhe
pércaktimin e avantazhit konkurrues, até se
¢faré ju ju diferencon, ¢faré ju bén ndryshe si
dhe arsyen se pse klientét duhet tju zgjedhin
ju dhe jo konkurrentét tuai.

Qellimi i analizés s& konkurrueshémrsé &shté
identifikimi i konkurrentéve actual dhe atyre
potencial, t& cilét do t& béhen shuém shpeijt
pjesé e tregut. Kuptimi i fugive dhe dobésive
t& konkurrentéve &shté kritik pér té kuptuar
sesi ju do ti qaseni tregut. N& analizén e
konkurrencés fillohet me krijimin e profilit t&
konkurrentéve actual, cilat jané fugité e tyre,
dobésitg, objetivat e tyre kyce, ¢faré plani
dhe strategjie marketing ato pérdorin, si ju
mund té pozicionohen né treg dhe t& merrni
njé pjesé té klientéve té tyre, apo edhe sesi
ato do t& reagojné nga hyrja jugj né treg.

Informacioni lidhur me konkurrentét mund t&
gjendet duke analizvar faget e tyre né
internet, duke i vizituar né bizneset e tyre,
duke vlerésuar strategjité e tyre marketing,
népérmjet kérkimit né internet ku mudn t&
gjenden dhe pérshtypje té njerézve rreth njé
biznesi t& caktuar etj.



OPERACIONET
E BIZNESIT

Hopi i radhés pér té& zhvilluar planin e
biznesit &shté zhvillimi | planit operacional |
cili do | shérbejé konsumatoréve tuaj, mbajé
operacionet tuaja né kosto si dhe do ju
sigurojé pérfitueshmérié. Plani operacional
do té duhet té& detajojé strategjité pér
menaxhimin e stafit, prodhimit, inventarit si
dhe t& té& gjithé gjérave t& pérfshira né
aktivitete té cilat véné né funksion t& gjithé
organizatén né punét e pérditshme. Qéllimi
juaj né ndértimine njé plani operacional
&shté qé ti pérgjigjeni pyetjeve si:

Cfaré pajisjesh dhe furnizimesh ju nevojiten?

Cila &shté struktura e organizatés?

A &shté e nevojshme té zhvillohet kérkim dhe zhvillin qofté né fazé start up apo
mé& voné né zhvillimin e biznesit?

Cila &éshté nevoja pér staf? Si do té& rekrutoni stafin?

Si do t& vendosni mardhéniet me furnizuesit dhe shitésit?

Plani operacional duhet t& jeté shumé specific né lidhje me industriné tuaj, sektorin
qé do té& béni pjesé si dhe me konsumatorét tuaj. Njé plan operacional ju ndihmon
né dy drejtime kryesore:

« Edhe nése ju nuk synonin financim t& jashtém, ju mund t& merrni avantazhe né
krijimin e njé& plani | cili adreson t& gjitha nevojat operacionale t& biznesit tuq.

« Nése synoni financim njé plan | tillé do ju ndihhmojé ti pérgjigjeni ¢farédolloj
pyetje lidhur me operacionet e biznesit tuq.

Mendoni pér operacionet si sesionin e implementimit t& planit tugj t& biznesit.



EKIPI
MENAXHERIAL

Shumé investitor vlerésojné cilésing e ekipit
menaxherial si njg¢ nga faktorét mé té
réndésishém né& vlerésimin e potencialit t&
njé startup té ri.

Pé&rshkrimi i ekipit menaxherial né kété sesion
nuk do t& ndihmojé vetém personat té cilat
do lexojné planin tugj té biznesit por edhe ju
veté pér té vlerésuar aftésité, eksperiencat
dhe burimet financiare té nevojshme pér té
krijuar ekipin tuaj. Pyetjet kyc qé& ju dueht ti
jepni pérgjigje jané:

Cilét jané personat té cilét pérbéjné ekipin tuqj, cilat jane eksperiencat,
background akademik dhe aftésite?

A ka ekipi juaj ekpseriencé né industry? Nése jo ¢faré eksperiencash ato kané
t& cilat do ti sjellin né biznesin tuqj?

Cilat jané detyrat té cilat do té& kryej secili anétar grupi? Cili &shté autoriteti
qé ka gjithésecili si dhe cfaré pritet nga secili pozicion?

Cfaré nivelesh pagash do t& aplikohen pér té térhequr staf t& kualifikuar?

Né& ndértimin e sesionit pér pérshkrim té stafit menaxherial &shté e nevojshme q&
té pérshkruhen té gjitha pozicionet dhe detyrat té cilat do t& duhet t& zhvillojé
stafi dhe ajo se cfaré pritet prej tyre pér tu realizuar né ményré qé biznesi té&
zhvillojé té gjithé operacionet e palnifikuara dhe té jeté | sukseshém né treg.



ANALIZA
FINANCIARE

Né& ndértimin e analizés financiare do t& duhet
qé t& béhet njé parashikim lidhur me té
ardhurat dhe shpenzimet e qé do t& gjeneroje
nj¢  sipérmarrje.  Projeksionet  financiare
ndihmojné sipérmarrésit dhe investitorét pér té
vlergsuar né ményré objective potencialin pér
sukses t& njé startup. Nése njé start up synon
fonde nga jashté raporte dhe andliza
financiare é&shté shumé e réndésishme. Por
cfaré &shté mé& e vlefshem &shte qg
projeksionet financiare ju ndihmojné ju pér té&
vlerésuar nése biznesi juaj ka shance pér té
gjeneruar fitime apo jo. Pjesa mé e madhe e
planeve té biznesit pérfshijné 5 raporte
kryesore apo projeksione:

Bilanci. Pérshkruan pozicionin e parasé pér njé biznes duek pérfshiré asetet,
detyrimet, kapitalin e aksioneréve. Ajo tregon sesa e shéndetshme financiarisht
&shté njé firmé.

Pasqyra e t& ardhurave dhe shpenzimeve. Tregon projeksionin e t& ardhurave qé
do té gjenerojé njé biznes dher shpenzimeve té tij, duke na dhén né fund fitimin e
njé organizate biznesi.

Pasqyra e fluksit t& parasé. Njé projeksion i arkétimeve né para dhe pagesave té
shpenzimeve. Ai tregon se si dhe kur paraté do t& rrjedhin népér biznes; pa para té
gatshme nuk mund t& béhen pagesa (pérfshiré pagat).

Buxheti Operativ: Njé ndarje e detajuar e t& ardhurave dhe shpenzimeve; ofron njé
udhézues se si kompania do t& funksionojé lidhur me paraté qé ka né dispozicion.
Analiza e pikés kritike: Njé projeksion i t& ardhurave t& nevojshme pér t& mbuluar
té gjitha shpenzimet fikse dhe t& ndryshueshme. Tregon kur, né kushte specifike, njé
biznes mund t& presé t& béhet fitimprurés.

Si pérfundim njé analizé financiare ju ndihmon ti pérgjigjeni pyetjes mé té
réndésishme né krijimin e startup tuaj: “A mund té jemi firimprurés?”
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