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MODELI

Plan Biznesit (Investimit)

Plani i biznesit (investimit) éshté njé pérmbledhje e shkruar e aktivitetit té propozuar té
sipérmarrésit ku varésisht nga nevoja dhe synimet e sipérmarrjes dhe kéto aktivitete té

propozuara mund té jené afatshkurtéra ose afatgjate.

Plani i biznesit éshté shumé mé shumé se sa njé ushtrim akademik. Eshté njé dokument i gjallg,
evolutiv gé shpreh ardhmérine e kompanisé. Eksperté vlerésojné se plani i biznesit éshté njé nga
mjetet mé té réndésishme té njé sipérmarrjeje. Plani i biznesit pérgatitet pér veté kompaniné ose

Pér investuesit né té.
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Cfaré shpreh plani i biznesit ?

Nepermjet planit t& biznesit ne arrijmé té ambientohemi né situatén e brendshme ashtu edhe té
jashtme qofté né ekonominé e njé vendi sepse kur themi té caktuar, qofté né até ndérkombétare.

Plani i biznesit duhet té pérdoret si bazé nga i cili do té vlerésohen performancat. Rezultatet
aktuale mund té krahasohen me plan vetém kur me te vertet plani ekziston. A jané rezultatet tona
né nivel té probabilitetit?. Nése jo, ¢faré pérmiresime duhet t¢ b&me né sjelljet tona pér ta

pérmirésuar prodhimtariné né té ardhmen?.

Pérfundimisht, plani i biznesit mund té pérdoret né rastet e paragitjeve té kérkesave pér
mbeshtetje financiare, si¢ jané aplikimet pér kredi. Pérderisa sektori i kreditimit zhvillohet né
Kosové, bankat do té mbeshtesin bizneset, té cilat garté do té shprehin té ardhmén e tyre, dhe té
cilet e kané té evidentuar ményrén qé do té arrijné atje. Megjithaté, duhet té jeni té kujdesshém.
Kundérshto nése duhet shkruar plani i biznesit vetém pse mendon se kjo éshté dicka gé banka
déshiron ta shoh. Planin e biznesit duhet ta shkruani kryesisht pér t'u shfrytézuar nga pronarét

dhe menaxherét e biznesit.
Indeksi | detajuar i pérmbayjtjes sé nje plan biznesi
Pémbajtja

Njé plan biznesi duhet té pérmbajé detaje se si do té zhvillohet biznesi, kur do té merren
vendimet e veprimit, kush do té marré pjesé né implementimin e Kkétij plani dhe si do té
menaxhohen paraté. Strategjia e krijimit té planit té biznesit vaert se pér zhvillimin e biznesit
(ose rritjen e tijé) nevojiten financa apo investime. Gjithashtu gjaté imlementimit té tijé duhet

pérgéndruar rreth asajé se si do té arrihet me sukses té gjenerohen té hyra pérmes kétij plani.
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Konkretisht plani i biznesit fillimisht pérfshiné njé koncept fillestaré dhe bazé ku jané objektivat,
synimet, arsyet e biznesit, pastaj pérfshiné njé pérshkrim té situatés né moment té nismétaréve té
projektit té biznesit ose té situatés né moment té biznesit ekzistues (qé tenton drejt zgjerimit). E
réndésishme éshté té jepen té dhéna mbi grupin menaxhues, produktin i cili do té prodhohet, ose
shérbimin i cili do té ofrohet, mbi konsumatorét ose klientét té cilét do té jené gjenerues té

profitit, i cili synohet pérmes kétij plani.

Gjithashtu, duhet analizuar konkurenca né tregun gé synojmé, rreziget gé na kanosen, té béhet
analiza SWOT.

Pérfundimisht duhet pérshkruar se si pretendohet caktimi i ¢mimit, si mendohet té realizohet
shitja (ofrimi i shérbimit), cilat taktika do té pérdoren pér té arritur deri tek konsumatori, detaje

mbi shpérndarjen, duhet pérshkruar detaje mbi ményrén e implementimit té marketingut.

Pér té gené i gjithé plani komplet gjithashtu duhet siguruar edhe té dhéna konkrete financiare
rrethe gjith parpa pérgatitjes, realizimit té planit si dhe realizimit té profitit nga ofrimi i produktit

ose shérbimit té caktuar.
Pérmbledhja ekzekutive

e Pershkrimi — Pershkrimi i kompanisé, pérshkrim i shkurtér mbi kompaniné.

o Koncepti — Koncepti i kompanisé.

o Obijektivat — Nése éshté plan biznesi pér njé kompani té re, atéhere shkruhen objektivat e
késaj kompanie. Nése hapet njé repart i ri ose béhet njé plan pér produkt/shérbim té ri,

atéheré duhen shkruar objektivat e kétij sektori ose produkt/shérbimi.

e Menaxhimi — Pérshkruhet ményra e menaxhimit té kétij projekti té ri edhe vendosen

objektivat, misioni dhe pikat e suksesit (pikat e suksesit nénkuptojné ato elemente, té cilat

ju i shihni si té domosdoshme pér arritjen e suksesit, kéto pika duhen pérmendur né plan).

Marketingu — Misioni, objektivat, pikat e suksesit pérmes marketingut.



http://sq.wikipedia.org/wiki/SWOT
http://sq.wikipedia.org/w/index.php?title=M%C3%ABnyra&action=edit&redlink=1
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o Financat — Pikat kyce té planit financiar, té cilat ju i shihni si bazat themelore pér arritjen
e suksesit tuaj.

o Pérfundimi — Pérmbledhja e vizionit tuaj lidhur mé kété plan.

Shénim: Pérmbledhja ekzekutive duhet té keté jo mé shumé se dy fage té formatit A4 me shkronja normale, ajo
duhet té jeté njé pérmbledhje e téré planit té biznesit, njé hyrje e shkurtér dhe efektive pér até gjithmoné sugjerohet
gé kjo pjesé té shkruhet dhe kompletohet pas pérfundimit té pjeséve té tjera té planit té biznesit. Zakonisht
investuesit pér té cilét e béni planin jané ose jo té impresionuar nga hyrja (pérmbledhja ekzekutive), dhe kétu varet i

gjithé géndrimi i tyre pér pérmbajtjen e métejshme.
Situata momentale

e Ambienti tregétaré — pérshkruaj ambientin ku tregétoni momentalisht, segmenti | tregut
ku plasoni produktin/shérbimin tuaj.

o Cikli jetésoré i produktit — pérshkrani sa zgjat cikli i prodhimit té produktit tuaj.

e Cmimet dhe fitimi — paraqgitni rezultatet e analizés suaj mbi ¢mimet dhe fitimin gé
pretendoni ta realizoni duke pérdorur fakte dhe duke e vértetuar.

o Konsumatorét — pérshkrani cilét jané konsumatorét tuaj, ku gjenden ata, cfar shtrirje
demografike kané, cfar nevoja kané kéta konsumatoré , sa jan konsumatoré tuajt, sa ua
plotéson nevojat produkti/shérbimi juaj.

e Shpérndarja —pérshkruani si dota shpérndani produktin, cfar rrjeti shpérndarés keni.

o Udhéhegja — pérshkruani si do té udhéheget ky sector, product/shérbim I ri.

o Burimet financiare — pérshkruani strukturén e burimeve té financimit, sa mbuloni vet kété
project me financa, sa merrni hua nga institucione tjera dhe sa pretendoni té merrni nga

subjekti té cilit ju keni drejtuar.

P.Sh. Si né pjesén e paré edhe né kété pjesé mundohuni sa mé shumé té i argumentoni kérkesat dhe pérshkrimet e
shkurtéra, argumenti éshté baza mé é shéndoshé e vlerésimit. Mos béni sgarime té kota e te pérséritura, numérimet

béni té garta, ndarjet precise, kérkesar reale.
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Objektivat

Objektivat primare té firmés — numéroni

Synimet e biznesit

Arsyet — pérse jeni pércaktuar né kété biznes

Kthimi i investimeve — pérshkruani se si planifikoni ti ktheni investimet e béra (kjo
nénkupton mundésiné pér kthimin e borxheve)

Objektivat financiare

Pozita e rritjes — paragisni se si e shihni rritjen né treg.

Menaxhimi (té dhéna mbi firmén)

Si filluam — me biznesin né fimr, historik i shkurtér mbi historikun e firmmés

Grupi i menaxhimit — paragisni numrin e strukturés menaxheriale dhe strukturén e
shtrirjes sé kétij menaxhmenti.

Pérgjegjésité — pérshkrani pérgjegjésité e menaxhmentit té larte, duke I identifikuar me
emra dhe pérgjegjési né puné.

Kérkim dhe zhvillim — sektori juaj pér kérkim dhe zhvillim

Mbéshtetje nga jashté — nése keni mbéshtetje profesionale, né fuqgi punétore ose
bashkpunime té tjera té ndyshme atéheré edhe kéto cekni.

Pérshkrimi i produktit / shérbimit

Produkti/shérbimi momental pérshkrim — nw kwtw pjes pérshkruani produktin (nése
jeni prodhues) momental, dmth gé jeni duke prodhuar ose zhvilluar ose shérbimin (nése
jeni ndérmarrje shérbyese). Pérshkrimi duhet té jet | shkurt dhe i garté pa pérsésirje té té
dhénave.

Teknologjia gjegjése — nénkupton pérshkrimin e teknologjisé me té cilén prodhoni
produktin né fjalé ose né anén tjetér teknikén té cilén e shfrytézoni pér té ofruar

shérbimin gé e ofroni (pra e gjith varet nga aktiviteti té cilin e zhvilloni).
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Qéllim i dobishém dhe té mira — tregoni shkurt dhe me fjalé argumentuese dobishmériné
gé do ta ket konsumatori nga produkti/shérbimi juaj.

Theksimet e sé ardhmes - né piak té sakta caktoni planin e sé ardhmes né
prodhuim/shérbim, pra né Iémin né té cilén zhvillohet aktiviteti juaj.

Beneficionet kyce té tégjitha produkteve/shérbimeve — pra duhet paragitur esencén,
nevojén kryesore gé e plotéson ai product/shérbim.

Teste — né kété pjesé duhet té tregoni hulumtimet tuaja gé i béni pér té zhvilluar produkte
té reja ose hulumtime gé béni pér té zhvilluar teknika té reja té ofrimit té shérbimit, pa
detajizime dhe pérshkrime té tepruara, por vetém elemente bindése argumentuese.

Cikli jetésor i produkteve/shérbimeve — pérshkruani ciklin e jetés sé
produktit/shérbimit tuaj, gjithnjé me pérshkrime té shkurta.

Ekspozime — praqitjet e produktit / shérbimit.

Konsumatorét

Studim i rastit — né kété pjesé duhet té paragitur t¢ dhéna mbi kété situaté lidhur me
nevojat e konsumatoréve mbi kété produkt/shérbim qgé zhvilloni si dhe aftésiné e
produktit /shérbimit tuaj pér té plotésuar nevojat e konsumatoréve si nga kualiteti si nga
kuantiteti.

Lista e konsumatoréve — paragitni konsumatorét tuaj (shkurt), nése keni disa produkte

ateheré paraqisni listén e konsumatoréve gé jané konsumues té produktit.

Konkurenca

Rrethi i konkurimit —paragit konkuruesti tuaj direkt gé¢ merren me biznesin tuaj si dhe
konkuruesit indirect gé kan ndikim relevant né segmentin e tregut né té cilin vepron.
Vézhgim & Pérfundim — paragisni argumente se si do té gjindeni né treg si ndaj tregut

ashtu edhe ndaj konsumatoréve.
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Rreziget

Pérshkruani rreziget me té cilat mund té pérballeni qofshin ato ntyrale, shtetérore, apo

ekonomike.

Analiza e tregut

o Definimi i tregut — definoni tregun tuaj (asgje teorike nga librat), largésing,
dendésingé, madhésing, shpérndarjen, konsumatorét apsolut, relative, jo
konsumatorét etj.

o Historia e shitjeve — jep njé prapavi té shitjeve tua (ofrimit té shérbimeve tua) né
njé periudh té caktuar té kohés sé kaluar.

o Fitimet — pérshkruani pérfitimet gé ofron tregu si dhe planin tuaj se sa pérfitime
planifikoni ju té keni nga au treg | pérgjithéshém.

o Ndarja e tregut dhe pozita né treg - paragisni veten tuaj (pozitén tuaj) né treg duke
marr parasysh dhe konsumatorét, rangoni aftésité konkuruese té ndérmarrjes suaj
si dhe aftésité konkuruese té produktit tuaj ndaj produkteve té konkurrentéve.

o Marketing metodat — pérshkruani metodat gé do té pérdorni pér njohjen tuaj ose
té produktit tuaj. (kjo varet nga ajo se jeni duke béré biznes plan pér njé product té
ri me njé ndérmarrje tanimé gé njihet apo keni té béni me njé ndérmarrje té re si
dhe njé product té ri gé nénkupton angazhimin e dyfisht si né aspect té njohjes sé
ndérmarrjes ashtu edhe né aspect té njohjes sé produktit nga ana e
konsumatoréve).

o Trendet industriale — ku éshté industria e pérgjithéshme, sa jeni né hap me

imponimet gé | bén industria e pérgjithéshme, sa jeni ndikues né kété industri.
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SWOT - analiza

Té brendshme

T¢ jashtme

SWOT Analiz

Ndihmues Pe . .
drejt anvities st objcktivave drejt arrines oo ohoksvave  Zakonisht  kur  béhet SWOT

(Strength, weakness,
i?f;f% Fugqgité Dobésit opportunities and threats) analiza
- béhet njé katror i madh me katér
nén katroré né té cilét numrohen,
%3 - AN e i pra vetém rTumérohen elementet e
2 kérkuara (si mé poshté):
Forcat
Dobésité
Mundésité
Mundésité e pa shfrytézuara
Rreziget

Forcat - forca gé keni ju e konkurentét nuk i kane dhe ju jeni duke i pérdorur kéto forca

(numéroni né list)

Dobésité — dobésit tuaja ndaj konkurentéve, tregut.

Mundésité — mundésité tuaja pér té ngritur nivelin e konkurimit né t& ardhmen duke

marre parasysh veprimet e tanishme, teknologjine e tanishme, ideté e tanishme, stafin etj.
o Mundésité e pa shfrytézuara — mundésité gé akoma as edhe konkurentét nuk i

kane shfrytézuar
Rreziget — rreziget e llojeve té ndryshme, sociale, ekonomike, politike, gjeografike etj.
Qé mund té ndikojné né dobédimin e aftésisé suaj konkuruese apo ndoshta edhe né

shuarjen totale té biznesit tuaj.
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Cmimet dhe fitimi

Kjo térési né té vérteté merret me pérpilimin e gmimeve pér product ose shérbim.

e Struktura bazé - pérshkruaj metodén e pérpilimit t& c¢mimeve té

produkteve/shérbimeve.

o

@)

Tregétimi — paraqit tregétimin dhe koston e tregétimit.

Shpérndarja — paragit metodat dhe rrjethin e shpérndarjes si dhe koston e
shpérndarjes

Paragitja e manifakturimit — pérshkruaj manifakturimin

Shitjet direkte — menaxhimin e shitjes direkte si dhe elementet e pérbérjes sé
shitjes suaj direkte

Zbritjet e cmimeve — metodat e menaxhimit té ¢mimeve, si dhe ndryshimin e
tyre né situata t& ndryshme.

Kostoja — analizo kostot né total si dhe menyrén e menaxhimit té késaj kostoje

totale.

Taktikat e shitjes

e Metodat momentale té shitjes — péshkruaj metodat qé shfrytézoni né momentin e

biznesit té tanishén gjat shitjes.

e Shitje — pérshkruani gjendjen tuaj né shitje duke marr si element pér krahasim tregun

(segmentin e tregut) né té cilin operoni si dhe konkurentét.

o Reagimet - pérshkrim (asgjé nga literatura té ndryshme, por gjithcka elemente nga

tregétimi juaj —shkurt dhe garté)

o Shitjet ekzekutive — pérshkrim (asgjé nga literatura té ndryshme, por gjithcka elemente

nga tregétimi juaj —shkurt dhe garté)

« Shitjet direkte — pérshkrim (asgjé nga literatura té ndryshme, por gjithcka elemente nga

tregétimi juaj —shkurt dhe garté)
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o Pérfagésuesit e manifakturimit — pérshkrim (asgjé nga literature t& ndryshme,
por gjithcka elemente nga tregétimi juaj —shkurt dhe garté)

o Shpérndarjet — pérshkruani nényrén e shpérndarjes sé produktit tuaj, koston e
realizimit té kétij veprimi si dhe efektivitetin.

o Manifakturuesit e paisjes origjinale - pérshkrim

o Shitésit — lidhja me shitésit, raporti me to (nése jané pjesé e kompanive tjera qé
shesin produktin tuaj).

o Telemarketing — sa dhe si e shfrytézoni.
Shpérndjarja

e Metodat - pérshkrim

e Shpérndarja - si e realizoni, kostoja ...

e Mbulimi - si i mbuloni shpenzimet e shpérndarjes.

e Programi i ciklimit - cikli i shpérndarjes.

e Shpérndarja ndérkombétare — nése béni, pérshkrim ...

o Nxitjet e tregétimit — taktikat gé perdorni pér té béré nxitje né tregétim

e Shérbimet konsumatore - pérshkrim

o Politika e kthimit dhe pérshtatjes — cfare politika pérdorni pér té béré kthime dhe

pérshtatje né raste té caktuara té ndryshimit té€ kushteve né treg.
Reklamimi & Promocioni

e Objektivat e reklamimit dhe promocionit
e Media objektivat

« Kampanja e reklamimit

e Orari preliminar medial

e« Promocioni
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Lidhjet publike

e Objektivat

o Strategjité

o Prapavia e kompanisé — pérshkrimi i kompanisé rreth lidhjeve publike
o Lajmérimet shitjeve té médha

e Pres publikimetPress Releases

« Vizitat editoriale

o Shfagjet sindikale

o Lajmérimet e brendéshme dhe té jashtme

Marrédhéniet e biznesit

e Marrédhéniet OEM
o Marréveshtjet kyce te Marketingut
e Marreveshja me furnizuesit

o Pérpjekjet kyce té zhvillimit
Marketing strategjia

Plani gjithpérfshirés

o Strategjia e produktit

e Pozicionimi

« Ripozicionimi i konkurencés
e Tregu ndérkombétaré

e Furnizuesit e jashtém

o Marketing pérgjegjésité

o Taktikat e shitjes

e Reklamimi dhe promocioni

e Instrumentet promocionale
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e Reklamimi

o Pérkrahja e shitjeve

o Ciklet e reagimit

o Marrrédhénjet publike
o Strategjia e rishikimit

Prodhimi

Kérkim dhe zhvillim
e Produkti dhe prodhimi

e Integrimi (Prodhim vs. Blej)
o Nijerézit

o Paisjet, ndértesat

o Pyetjet shtesé

Projektimi financiar

e Cmimi i fillimit

e Pérdorimi i fondeve

« Bilanci i suksesit

o Parane garkullim (Cash Flow)
« Bilanci i gjendjes

e Analiza shtesé

Apendix

Né kété pjesé i pércillni té gjitha faktet gé keni pérdorur me dokumente origjinale,

gjithashtu kétu vendosni edhe CV e ekipit t&¢ menaxhmentit gé keni pérshkruar mé sipér.



	MODELI
	I
	Plan Biznesit (Investimit)
	Përmbajtja
	Çfarë shpreh plani i biznesit ?
	Indeksi i detajuar i përmbajtjes së nje plan biznesi
	Pëmbajtja
	Përmbledhja ekzekutive
	Situata momentale
	Objektivat
	Menaxhimi (të dhëna mbi firmën)
	Përshkrimi i produktit / shërbimit
	Konsumatorët
	Konkurenca
	Rreziqet
	Analiza e tregut

	SWOT – analiza
	Çmimet dhe fitimi
	Taktikat e shitjes
	Shpërndjarja
	Reklamimi & Promocioni
	Lidhjet publike
	Marrëdhëniet e biznesit
	Marketing strategjia
	Prodhimi
	Projektimi financiar
	Apendix



