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N MCYEh L RlPérgjithshém

Qendrueshméria organizative ka té béjé me aftésiné e njé organizate pér té pérmbushur misionin e saj dhe pér
t'u shérbyer grupeve té interesit né vazhdimési. Qendrueshméria éshté njé proces dhe jo njé fund. Ajo pérfshin
té gjitha elementet, funksionet, dhe ¢cdo vendim té marré brenda organizatés. Ka njé séré faktorésh gé ndikojné
né gendrueshmériné e njé organizate, duke pérfshiré mjedisin veprues, politikén dhe politikat kombétare dhe
lokale, aktivitetet e organizatave té tjera, burimet njerézore dhe financiare, etj,.

Qendrueshmériné organizative nuk mund ta lidhim vetém me aspektin financiar, edhe pse kjo e fundit éshté
shumé e réndésishme. Né kété udhézues, gendrueshméria financiare promovohet pérmes ndértimit té njé
modeli biznesi, lidhur me shérbimet me pagesé té ofruara nga OSHC-té. Por gé kjo té jeté e suksesshme, OSHC-
té duhet té ndértojné njé gamé té gjeré té kapaciteteve organizative, teknike dhe njerézore.

Vitet e fundit ka té dhéna té mjaftueshme se si organizatat e shoqérisé civile (OSHC-té) kané identifikuar ményra
té reja pér té diversifikuar dhe rritur té ardhurat pér té rritur gendrueshmériné dhe ndikimin né komunitetet

e tyre. Gjithashtu OSHC-té jané duke eksploruar ményra té reja pér diversifikimin e fondeve edhe si rezultat i
rritjes sé konkurrencés si pér grantet geveritare ashtu edhe pér ato té donatoréve té huaj apo pér sponsorizimet.
Kuptimi i natyrés sé njé modeli biznesi dhe ndikimit té tij né organizaté tuaj éshté kritik sepse ju pérgatit mé miré
té parashikoni dhe té reagoni ndaj ndryshimeve né mjedisin tuaj té jashtém né ményré gé té gjeneroni burime té
mjaftueshme pér té pérmbushur vazhdimisht nevojat e grupeve tuaja té synuara.

Ky udhézues pérmes njé qasje praktike do t’ju ndihmojé né pérgendrimin e pérpjekjeve tuaja pér zhvillimin e njé
modeli biznesi. Fillimi éshté i ndryshém pér secilén organizaté, duke marré né konsideraté forcat dhe dobésité gé
mund té pérmirésohen.

Ky udhézues éshté krijuar pér organizatat jo fitimprurése, drejtuesit dhe punonijésit e tyre dhe do té shérbejé

si njé material burimor pér zhvillimin dhe pérmirésimin e shérbimeve me pagesé. Ky udhézues prezanton edhe
disa nga késhillat e dhéna nga sektori i biznesit, si njé klient potencial i shérbimeve té ofruara nga OJF-té si dhe
praktika té mira té aktiviteteve qé gjenerojné té ardhura né nivel kombétar dhe ndérkombétar.



I I o Céshtjet gé adreson

Ky udhézues do t'i asistojé organizatat e shogérisé civile gé operojné né Shqipéri té zhvillojné njé model biznesi

i cili pérfshin shitjen e shérbimeve dhe identifikimin e aseteve gé organizata mund té keté né pérdorim té cilat
mund té gjenerojné té ardhura. Sigurisht, ka edhe modele té tjera biznesi gé gjenerojné té ardhura (si p.sh. tarifat
e anétarésisé dhe / ose dhurimet vullnetare) por kéto nuk jané fokusi i kétij udhézuesi.

Shérbim me pagesé né kété udhézues do té kuptohet njé shérbim i ofruar nga organizata gé éshté né pérputhje
me misionin dhe vizionin saj pér té cilat klientét paguajné njé tarifé pérkundrejt shérbimit apo produktit té ofruar.
Tarifat mund té paguhen edhe pérkundrejt disa aseteve qé organizata zotéron dhe vé né pérdorim.

Udhézuesi do té trajtojé céshtjet e méposhtme:

- Kuptimin e modelit té biznesit nga OSHC-té. Vlerésimin e gatishmérisé organizative pér té pérfituar nga
tarifat pér shérbimet, zhvillimin e produkteve ose monetarizimin e aseteve;

- ldentifikimin e mundésive gé jané té disponueshme, té pashfrytézuara, té pa eksploruara dhe té ofruara pak
né tregun lokal, kombétar apo rajonal;

- Kuptimin dhe pércaktimin e vlerés sé propozuar dhe shérbimeve pér segmentin specifik té synuar;

- Zhvillimin e njé strategjie marketingu dhe plani veprimi.
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I". Fjalori i terminologjisé

Analiza SWOT Pikat e forta: karakteristikat e biznesit ose projektit qé i japin pérparési ndaj té
tjeréve.

Dobésité: karakteristikat gé e vendosin biznesin ose projektin né disavantazh
né krahasim me té tjerét.

Mundésité: elemente gé projekti mund t'i shfrytézojé né avantazh té tij.
Kércénimet: elemente né mjedis gé mund té sjellin telashe pér biznesin ose
projektin.

Kanalet e marketingut |Jané platformat qé organizata juaj do té pérdoré pér té promovuar shérbimet
e saj né njé grup té synuar / segment specifik. Disa jané platforma té
pérgjithshme ndérsa té tjerat trajtojné sektoré / industri specifike. Né varési té
buxhetit t& marketingut, ju do té duhet té identifikoni cilat kanale jané mé té
pérshtatshme pér t'u pérdorur pér té arritur te klientét tuaj potencialé.

Konkurrentét direkt Segmenti éshté njé nén-ndarje ose pjesé e njé tregu té pérgjithshém me
karakteristika specifike dhe dalluese, té cilat do té lejojné qé fushata juaj e
marketingut té pérshtatet me segmentin tuaj té synuar.

Konkurrentét dytésor Jané entitete gé kané té njéjtin status ligjor si ju (jo fitimprurés) dhe shesin té
njéjtat shérbime.

Jané entitete gé veprojné né té njéjtén hapésiré si organizata juaj, por gé
kané status té ndryshém ligjor. Késhtu, pér shembull, mund té jeté njé
kompani konsulence gé zhvillon trajnime mbi menaxhimin e konfliktit dhe
ndérmjetésimin. Pra, né parim kjo kompani bén té njéjtén gjé si organizata
juaj, por éshté e regjistruar si njé kompani private, duke térhequr njé grup té
ngjashém klientésh.

Modeli i biznesit Plani i zbatuar nga njé organizaté pér té gjeneruar té ardhura / financime dhe
pér té siguruar njé fitim nga veprimtarité.

Njé model biznesi mund té bazohet né shumé aspekte té njé organizate, sic
éshté ajo se cfaré organizata bén, shpérndan, vendos ¢cmimet ose reklamon
produktet / shérbimet e saj. Modeli i biznesit pérgendrohet né krijimin e vlerés.
Ai pérshkruan njé strategji thelbésore té njé organizate pér té gjeneruar vleré
ekonomike, zakonisht né formén e té ardhurave. POR ajo éshté gjithashtu
shumé mé tepér se sa thjesht ményra se si kompania bén para, ka té béjé me
kulturén organizative, misionin, procedurat operacionale dhe historité gé ajo
mbart.




Mprehtésia e biznesit

Njerézit me mprehtési biznesi kané “intuitén” e biznesit ose jané “té mprehté”
pér té béré biznes. Ata jané né gjendje té marrin informacion thelbésor pér njé
situaté, té pérgendrohen né objektivat kryesoré, té njohin opsionet pérkatése
né dispozicion dhe té ofrojné njé zgjidhje, té zgjedhin njé kurs té pérshtatshém
veprimi dhe té véné né lévizje njé plan zbatimi pér té kryer punén.

Pikat hyrése

Kéto jané njeréz ose subjekte né rrietin tuaj gé do t'ju mundésojné té hyni né
segmentin e synuar té klientéve tuaj pér té nxitur marrédhénie té reja dhe pér
té ndértuar reputacion.

Plani i biznesit

Njé plan biznesi éshté njé dokument strategjik gé tregon se c¢faré, si, ku dhe
kur njé organizaté do té jeté né gjendje té arrijé géllimet e saj sipas modelit té
biznesit.

Segmentimi

Ky éshté procesi i ndarjes sé tregut né segmente té ndryshme té
konsumatoréve.

Shérbime me pagesé

Njé shérbim i ofruar nga organizata pér té cilén klienti paguan njé tarifé né
kémbim. Tarifat gjithashtu mund té paguhen né kémbim té disa pasurive ose
produkteve gé organizata zotéron.

Vlera e propozuar

Njé vleré e propozuar éshté njé deklaraté e pozicionimit gé shpjegon se cili
éshté pérfitimi gé ofron shérbimi juaj. Ajo pérshkruan blerésin tuaj té synuar,
problemin gé ju zgjidhni dhe pse jeni mé té miré se konkurrentét.

I\/. Struktura e Udhézuesit

Ky udhézues éshté ndaré né katér kapituj pér té ndihmuar OSHC-té né ngritjen e kapaciteteve dhe arritjen e
géllimeve té sipér pérmendura. Kéto kapituj jané:

Kapitulli 1 Njihni organizatén dhe mjedisin ku vepron

Kapitulli 2 Pércaktoni vlerén e propozuar, modelin dhe planin e biznesit
Kapitulli 3 Zhvillimi i strategjisé sé marketingut dhe shitjeve

Kapitulli 4 Mbaijtja e strategjisé sé biznesit relevante dhe e shéndetshme
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Kapitull 1: Njihni organizatén dhe
mjedisin ku vepron

1.1 Réndésia e misionit dhe rreziget qé lidhen me shérbimet me pagesé

Cdo organizaté duhet t'i pérgjigjet disa pyetjeve pérpara se té zhvillojé njé model biznesi:

A éshté organizata gati apo jo gé té zhvillojé shérbime me pagesé?

Cfaré do té thoté té jesh gati?

Si éshté mjedisi ku vepron organizata? A ka ndonjé pengesé pér té zhvilluar shérbimet me pagesé?
A ka njé analizé tregu?

Kush jané konkurrentét?

Cfaré mundésish ekzistojné?

Eshté shumé e réndésishme té dini cfaré mund té ofroni dhe cila &shté vlera e propozuar, pérpara se té
identifikoni produktet ose asetet pér shitje si dhe té pércaktoni shérbimet me pagesé qé mund t'i pérdorni pér
gjenerimin e té ardhurave. Gjithashtu éshté shumé e réndésishme té analizoni gatishmériné e organizatés, té
kuptoni kété qgasje té re strategjike, dhe té béni njé vierésim té rrezigeve dhe kostove lidhur me diversifikimin e
burimeve té té ardhurave.

Ka njé seri hapash gé cdo organizaté duhet té ndjeké pér té ndihmuar té kuptuarin e kétij procesi:
.. Analiza o Struktura Lista e Analiza
NIBIENT » SWOT # bUfelied » e Biznesit » Shérbimeve * krahasuese

e Rreziget lidhur me shérbimet me pagesé;

o Anét e forta dhe té dobéta té organizatés;

e Modeli dhe struktura aktuale e biznesit;

e Burimet kryesore té té ardhurave dhe statusi financiar;

e Njé listé paraprake produktesh/shérbimesh;

o Konteksti gjeopolitik, social, ekonomik né té cilin organizata operon;
e Avantazhi krahasues né treg.

Aktivitetet pér gjenerimin e té ardhurave pér organizatat jofitimprurése nuk jané njé fenomen i ri pasi ato jané
aplikuar nga disa prej tyre gjaté viteve té fundit né Shqipéri.

Risia géndron né shtrirjen e késaj praktike mé gjeré, né organizata té tjera, pérmes ngritjes sé kapaciteteve dhe
asistencés né drejtim té zhvillimit té kétij modeli.

Megjithaté, si né cdo sipérmarrje ose projekt té ri, ka disa rrezige dhe sfida gé njé organizaté duhet t'i
konsiderojé kur té zhvillojé kéto iniciativa.
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Misioni: Pér arsye se qéllimi i organizatave jofitimprurése nuk éshté fitimi lidhja me misionin éshté kyce. Né fund
té fundit, té ardhurat dhe shpenzimet e lidhura me njé model biznesi jofitimprurés duhet té varen né krijimin dhe
dhénien e vlerave pér klientét, komunitetet dhe pérfituesit.

Megjithaté, éshté e réndésishme gé té mos pengohemi apo té ngadalésohemi nga misioni. Nése nuk kemi
arritur ta zbatojmé até né njé vit, pér arsye té problemeve financiare, misioni konsiderohet i rrezikuar. Pra éshté
e réndésishme té ndérmerren hapa té tjera pér té arritur njé model biznesi té pranueshém nga ana etike i cili
reflekton misionin dhe kufizimet e organizatés.

Kultura e organizatés: Adaptimi i kulturés dhe veprimtarive aktuale té organizatés me modelin e ri té biznesit
éshté i réndésishém pér arritjen e suksesit. Drejtuesi i organizatés duhet té besojé né modelin e ri té biznesit né
ményré gé edhe skuadra e tij/saj ta pranojé dhe ta ndjeké até. Roli i drejtuesit &shté i réndésishém né ndikimin
e skuadrés népérmjet punés dhe té menduarit, duke rritur shansin pér té arritur rezultate financiarisht té
gendrueshme. Ndaj éshté shumé e réndésishme té trajnohet stafi mbi modelin e ri, pér ményrén e funksionimit,
pérgjegjésité, cfaré duhet té béhet pér té gené té suksesshém dhe té arrihen rezultate té gendrueshme. Kultura,
drejtimi, toleranca e rrezikut dhe mungesa e pérgjegjshmérisé mund té ndikojné negativisht edhe modelet mé té
miré-projektuara té biznesit.

Mos llogaritja né ményré efektive e kostove dhe fitimeve - Kur pércaktohet ¢cmimi i shérbimeve/produkteve,
éshté shumé e réndésishme gé té llogariten kostot administrative® té organizatés né ¢cmimin e cdo shérbimi.
Cmimet e shérbimeve/ produkteve duhet té jené né pérputhje me cmimet e tregut?. Eshté besim i gabuar nése
mendoni qé organizata do té fitojé mé shumé para nése shet me njé cmim mé té ulét se tregu, me justifikimin se
jeni jofitimprurés. Pérllogaritja e cmimit éshté shumé e réndésishme té rishikohet pasi tregu dhe ekonomia jané
né zhvillim té pérhershém.

Funksionimi né njé kuadér té ngurté ligjor - shteti ka ligje té caktuara gé i detyron organizatat jofitimprurése té
sigurojné fitime té kufizuara né raport me té ardhurat e tyre vjetore. Bazuar né kéto kufizime, disa organizata
krijojné njé degé fitimprurése e cila do t'i investojé té gjitha fitimet, tek OJF-ja si fonde té dhuruara apo
investime. Modeli tjetér éshté qé organizata té jeté plotésisht fitimprurése dhe té operojé si njé ndérmarrje
sociale, ndérsa forma e treté ligjore éshté té mbetet thjesht njé¢ OJF dhe té punojé brenda kufizimeve ligjore.

A Kujdes: 1. Shmangni kurthin e misionit
Organizatat shpesh heré pérgendrohen ag shumé né misionin e tyre sa harrojné pér té paré aftésité e tyre

manaxhuese dhe mprehtésiné gé zotérojné pér té béré biznes. Pér njé organizaté jofitimprurése dhe pér njé
strategji né rritje té diversifikimit t& fondeve, manaxhimi organizativ nuk duhet té keté vetém zemrén (pasionin)
dhe vizionin, por gjithashtu aftésité e nevojshme si guré themeli pér té ngritur njé model té suksesshém biznesi.
Vec késaj, disa OJF mund té jené né konflikt ndérmijet té fituarit para dhe té ofruarit té té mirave sociale, duke
shkaktuar tension kur nevojiten mé shumé pérqasje biznesi apo kur shesin shérbimet ose produktet e tyre.

Né vijim jané paraqgitur disa rekomandime se si mund té adresohet rreziku:

1 Detajet se ¢faré pérfshihet né kostot administrative do t'iu jepen né Kapitullin 2 - Kostot dhe Cmimi

2 Detaje té& métejshme mbi ¢cmimet e tregut do té jepen né kapitullin 3. Kétu éshté njé mjet pér té llogaritur koston tuaj:
http:/smallbusiness.chron.com/calculate-overhead-nonprofit-13808.html
http:/smallbusiness.chron.com/calculate-overhead-costs-3481.html
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e Béni njé analizé té hollésishme té aftésive manaxhuese dhe mprehtésisé qé zotéroni pér té béré biznes;

e Analizoni fleksibilitetin dhe aftésiné pér té dégjuar dhe mésuar, si dhe gatishmériné pér té punuar né
partneritet me investitoré, biznese, apo gevering;

o Pérdorni palét e treta (njé ndérmjetésues ose késhillues si p.sh. njé anétar bordi ose rrjetin tuaj) pér t'iu
pérfagésuar kur negocioni kontratat, dhe kur investoni né ngritjen e kapaciteteve té stafit tuaj té brendshém.
Nése nuk keni asnjé nga bordi apo nga mjedisi pérreth té gatshém apo qé ka mundési té kryejé kété
funksion, drejtohuni tek kompani private gé t'iu ndihmojné né kété hap.

A Kujdes: 2. Shmangni devijimin nga misioni.

Cfaré mund té béjné organizatat pér kété céshtje?

e Sigurohuni gé rezultatet e pritshme té klientéve dhe ndikimi final t€ jené né njé linjé me tuajat;

e Zhvilloni njé kod etik té sjelljes si pjesé e procedurave standarde té operimit - me cilat lloje entitetesh mund
té bashképunojé organizata juaj dhe me cilat jo;

e Ndaniinformacion ndérmjet rrjeteve pér kompanité e “listés sé zezé” dhe klienté té tjeré duke pércaktuar
me ké mund ose nuk mund té bashképunohet - kéto mund té jené entitete geveritare, fondacione apo
organizata ndérkombétare gé nuk kané shlyer detyrimet financiare apo kané treguar mungesé transparence
etj,. Kjo aplikohet gjithashtu edhe pér ata gé konsiderohen si “klientét e miré”;

o Pérfshini né statutin/rregulloret e organizatés, diversifikimin e fondeve dhe aktivitetin ekonomik;

e Manaxherét duhet té kombinojné pérkushtimin ndaj misionit me modelin e biznesit.

Njé model statik biznesi (i pa ndryshueshém) - Njé model biznesi né njé organizaté nuk éshté statik. Duhet gé
vazhdimisht ky model biznesi té zhvillohet ashtu sic zhvillohet edhe mjedisi operues pér OJF-té. Késhtu modeli
i biznesit nuk duhet t& shkruhet né gur, por duhet té rishikohet heré pas here. Eshté shumé e réndésishme gé
OJF-té té rishikojné modelin e tyre té biznesit cdo 6 muaj, sidomos né vitin e paré té integrimit té kétij modeli
biznesi né veprimtarité e organizatés.

Mungesa e gatishmérisé organizative - Njé rrezik tjetér gé duhet té shmanget éshté zhvillimi i ofrimit té
shérbimeve me pagesé pa vierésuar mé paré gatishmériné organizative, kapacitetet njerézore, mundésité, si dhe
anét e forta dhe té dobéta.

Por, pavarésisht rrezigeve dhe sfidave, éshté e réndésishme té theksojmé qé ka ményra té ndryshme pér t'i
zvogéluar ato dhe zhvilluar e mbajtur njé model biznesi té shéndetshém.

Pérpara se té punoni pér njé model biznesi, ky kapitull do t'iu udhézojé pér té identifikuar pikat e forta

dhe mundésité e organizatés; si mund té vlerésoni mé miré mjedisin veprues; té shqyrtoni avantazhet dhe
disavantazhet e strukturave té ndryshme té biznesit; té krijoni njé listé produktesh/shérbimesh si edhe té béni
njé analizé krahasuese pér té kuptuar se kush jané konkurrentét dhe avantazhi juaj konkurrues né treg.

1.2 Anét e forta dhe té dobéta té organizatés

Objektivi - ky nén-seksion ndihmon organizatén té ndérmarré njé vetévlerésim pér anét e forta dhe té dobéta.
Njé nga teknikat e pérdorura pér kété géllim nga organizatat éshté analiza SWOT. Analiza SWOT u zhvillua
si njé metodé pér vierésimin e brendshém té anéve té forta dhe té dobéta kundrejt mundésive té jashtme
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dhe kércénimeve; pra shkurtimi SWOT vjen nga anglishtja nga inicialet e para té Strengths - anét e forta,
Weaknesses- anét e dobéta, Opportunities - mundésité dhe Threats - kércénimet.

Pér té gjithé ata gé jané tashmé té familjarizuar me analizén le té shikojmé si do ta aplikojmé até duke pasur
parasysh shérbimet me pagesé. Njé analizé€ SWOT do té pérgendrohet tek:

e Anét e forta: karakteristikat e produkteve/shérbimeve qé pérbéjné avantazh kundrejt té tjeréve;

e Anét e dobéta: karakteristikat e produkteve/shérbimeve gé jané né disavantazh né krahasim me té tjerét;
e Mundésité: elementet gé organizata mund té shfrytézojé né avantazhin e saj;

e Kércénimet: elementé né mjedis gé mund té shkaktojné probleme pér modelin e biznesit.

Si té ndérmerrni njé analizé SWOT? Disa nga késhillat pér t'u marré parasysh jané:

e Planifikoni njé kohé kur i gjithé grupi i punés mund té takohet dhe té punojé mbi té;
e Duhet té jeté njé proces pjesémarrés, pérfshini gjithé grupin e punés né cdo pjesé té procesit:

Analiza SWOT?

Anét e forta:
Mendoni dhe listoni pikat e forta né kété tabelé.

Anét e dobéta:

Sé dyti konsideroni pikat e dobéta. Kjo pérfshin
faktorét si: probleme financiare, aftési teknike té
kufizuara, moral i dobét ose motivim i ulét né ekip,
projekte té vogla, véshtirési né ngritjen e fondeve,
mungesé té kapaciteteve té brendshme etj,.

Kéto mund té pérfshijné elementé si: vitet e
eksperiencés, reputacioni, rrjetézimin e forté,
performancén e méparshme, akreditime, zyra, aftési
teknike etj,.

Mundésité: Kércénimet:

Mendoni se cilat jané mundésité né dispozicion
ose gé mund t'iu vijné. Mundésité e reja mund té

Evidentoni cdo kércénim ose gjithcka tjetér gé éshté
kundér organizatés. Kércénimet pérfshijné elementé

pérfshijné psh: njé cikél té ri financimi né fushat tuaja;
trajnime se si té diversifikojmé burimet e té ardhurave
pér té ndértuar kapacitetet e brendshme; direktiva té
reja ndérkombétare gé krijojné njé hapésira pér OJF-

si: konkurrentét e rinj, ndryshimin e ligjeve gé mund
té ndikojné negativisht organizatén pér té ngritur
fonde, pagéndrueshméria né mjedis; ose njé reduktim
i financimeve ndérkombétare.

té gé té ofrojné shérbimet e tyre etj,.

Faktorét e Brendshém. Pasi té keni njé listé me té gjithé elementét qé ndikojné organizatén, analizoni faktorét e
brendshém ose pikat e forta dhe té dobéta. Pércaktoni se si pikat e forta ju ndihmojné qé té arrini géllimet dhe se
si mund t'i pérdorni ato né ményrén mé efektive. Pastaj, analizoni hapat qé duhet té ndérmerrni pér té minimizuar
ose kapércyer dobésité. Organizatat duhet té pérdorin mjetin TOWS pér té zbatuar kété proces. TOWS rrjedh nga
analiza SWOT, qé do té thoté té pérdorésh rezultatet e analizés SWOT pér té identifikuar veprimet praktike gé
mund té ndérmerren pér té kapur mundésité dhe minimizuar kércénimet dhe dobésité.

3 Eshté e rendésishme té theksojmé qé disa ané té dobéta dhe té forta mund té jené e kundérta pér organizata té tjera prandaj edhe analiza ndryshon rast pas
rasti.

14| Udhézues pér Sipérmarrjen né Fushén e Shérbimeve



Shembull i njé analize SWOT - Organizata X

FuQl DOBESI

e Fonde té géndrueshme; e Mungesé ekspertize dhe eksperiencé né

o Eksperiencé dhe ekspertizé né fushén e trajnimeve; trajnime né sektorin e biznesit;

e Staf i mjaftueshém; e Mungesé ekspozimi me sektorin e biznesit;

e Reputacion; e Mungesé kulture té té bérit biznes brenda

e Lidership vizionar; organizatés.

e Anétaré bordi né fushén e biznesit;

o Kontakte me persona né botén e biznesit;

e Anétaré té rrieteve ndérkombétare.

SHANSE KERCENIME

e Nevojé e sektorit privat pér trajnime; o Konkurrencé né rritje nga firma konsulence,

o Buxhete t& BNJ né dispozicion pér trajnime; apo eksperté té huaj;

e Trajnime pér stafin nga partneré té huaj; o Pagartési né kuadrin fiskal pér OJF-té;

e Mungesé konkurrentésh vendas. e Skepticizmi i biznesit pér t'ia besuar
shérbimin njé OJF-je.

ANALIZA TOWS

Matrica e méposhtme mund té pérdoret pér té analizuar veprimet gé mund té ndérmerren duke pérdorur
kornizén TOWS, si vijon:

Matrica Strategjike Alternative - TOWS

1.
2.

Mundési té Jashtme (M)

Kércénime té Jashtme (K)
1.
2.

Anét e forta té brendshme (F)

FM

FK

mundeésité.

1. Strategjia “Maksi - Maksi” Strategjia “Maksi - Mini”
2.

Strategji gé pérdoren pikat e forta Strategji qé pérdoren anét
3. pér té maksimizuar mundésité. e forta pér té minimizuar
4. kércénimet.
Dobésité e brendshme (D) DM DK
1. Strategjia “Mini - Maksi” Strategjia “Mini-Mini”
2 Strategjité qé minimizojné Strategjité qé minimizojné
3. dobésité duke pérfituar nga dobésité dhe shmangin

kércénimet.
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1.3 Vlerésimi i mjedisit né té cilin veproni

Objektivi: Ky nén seksion ndihmon organizatén té identifikojé mjedisin veprues. Pse éshté kag e réndésishme
kjo pér organizatén?

Konteksti politik dhe gjeopolitik mund té ndikojé né mjedisin veprues pérmes mungesés sé géndrueshmérisé
dhe sigurisé, mungesés sé mjedisit té pérshtatshém pér té punuar; mundésive té kufizuara dhe mungesés sé
partneréve ndérkombétaré. Konteksti éshté kryesori pér té vlierésuar mundésité aktuale dhe té ardhshme bazuar
né sfidat dhe mundésité ekzistuese. Mundésité dhe modeli i biznesit do té ndryshojné né varési té rrethanave.
Késhtu éshté e réndésishme té vézhgoni kéta katér faktoré gé mund té ndikojné mjedisin veprues.

Pyetje Vepro

A ka stabilitet politik né mjedisin ku operon organizata? | Né varési té pérgjigjes, shpjegoni si ndikon kjo né
termat e té bérit biznes né sektorin ku do te veproni.

Cilat jané nevojat kryesore né treg? Béni njé listé té nevojave gé mund té pérmbushni
népérmjet produktit/shérbimit té ofruar.

Cilat jané faktorét social-kulturor gé mund té ndikojné | Béni njé listé té faktoréve té cilét ndikojné direkt/
né ofrimin e produktit/ shérbimit me pagesé? indirekt né ofrimin e shérbimit.

A ndikojné zhvillimet teknologjike né shérbimin gé do | Né varési té pérgjigies, identifikoni zhvillimet te-
ofroni? knologjike gé mund té shfrytézoni pér shérbimin/
produktin tuaj.

Cilét jané aktorét kryesoré né mjedisin ku veproni? Listoni gjithé aktorét potencial gé mund té pérfitojné
nga produkti/shérbimi juaj né mjedisin ku veproni.

1.4  Struktura té ndryshme biznesi

Ndérkohé gé po analizojmé mjedisin dhe nevojat éshté gjithashtu shumé e réndésishme té kuptojmé strukturat e
ndryshme té té bérit biznes nga njé organizatat jofitimprurése.

Struktura e biznesit duhet té jeté né pérputhje me misionin e organizatés. Duke pércaktuar strukturén e biznesit,
do té mund té krijoni strukturén korrekte gé do t'iu lejojé té pérmbushni misionin. Késhtu ka tre lloje strukturash
pér t'u marré né konsideraté:

1. njé kompani fitimprurése;

2. njé organizaté jofitimprurése;

3. njé hibrid i té dyjave - Modeli HIBRID i biznesit kombinon grantet nga donatorét dhe shérbimet me pagesé.
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Le té shikojmé me kujdes Pro-té dhe Kundrat e strukturave té ndryshme. Kini parasysh qé vende té ndryshme
kané struktura té ndryshme ligjore.

Sé;

Biznesi i vogél nuk ka taksé mbi
fitimin;

Marrja e njé stafi ekspert né céshtje
biznesi;

Kohé dedikuar biznesit fitimprurés.

Avantazhet (+) Disavantazhet (-)
Jofitimprurés e Pérjashtime nga taksa deri né 20% té | ¢ Risku i devijimit nga misioni;
té ardhurave; e Mungesé ekspertize né shumicén e rasteve;
e Pérjashtim nga TVSH; o Numérivogél stafi.
e Pérdorimi i stafit aktual;
o Meé pak shpenzime marketing & PR.
Fitimprurés e Nuk ka pérplasje me misionin e OJF- o Mé shumé shpenzime (regjistrimi, stafl,

marketing & PR etj.);

o Véshtirési pér té kaluar pikén kritike;

e Operimi né njé mjedis totalisht té ri dhe té
panjohur;

e Risku i déshtimit.

1.5 Identifikimi i shérbimeve me pagesé

Né cfaré lloj produktesh/ shérbimesh duhet té fokusohet organizata?

Ky nénseksion i'u ndihmon té zvogéloni listén e shérbimeve duke u fokusuar né analizén paraprake SWOT dhe
TOWS; duke pasur parasysh misionin tuaj si dhe burimet njerézore aktuale. Kjo do t'iu orientonte té:

1. ldentifikoni produktet/shérbimet gé mund té gjenerojné té ardhura;

2. Vlerésoni kapacitetet e brendshme - p.sh. a keni lehtésues/eksperté qé mund t'i pérdorni pér shérbimet me
pagesé apo ju duhet té rekrutoni pér té zbatuar kété praktiké té re?;

3. Kontrolloni nése keni fleksibilitetin financiar dhe liri veprimi pér té testuar dhe eksperimentuar me shérbimet
e reja me pagese;

4. Béni njé analizé kosto - pérfitim: sa do t'iu duhet té dedikoni kohé, burime njerézore, investime fillestare,
hulumtim, sa mun té jeté kthimi nga investimi pér shérbimet me pagesé qé do ofroni).

5. Pérdorni analizén e kontekstit gjeo-politik, kombinuar me analizén e anéve té forta dhe mundésive pér té
dalé me njé listé té shkurtuar shérbimesh;

6. Analizoni rreziget.
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Listé kontrolli gjaté fazés sé rrahjes sé ideve

Pyetje PO/JO

A e keni sintetizuar listén

e anéve té forta dhe té dobéta?

A keni krijuar njé listé paraprake té
shérbimeve potenciale?

Veprimet e rekomanduara

Nxirrni nga analiza ato nga té cilat vértet mund té
pérfitoni.

Identifikoni disa shérbime potenciale.

A keni kapacitete té brendshme
gé mund té jené té dobishme
pér shérbimet me pagesé? Nése
po, cilat jané ato? Nése jo, cfaré
kapacitetesh ju nevojiten?

Ndérmerrni njé vlerésim té kapaciteteve té burimeve
njerézore brenda stafit dhe gjithashtu vlerésoni se kush
mund té jeté i interesuar pér tu pérfshiré né kété proces.
Listoni kéto kapacitete dhe krijoni njé pérputhje me
listén e shérbimeve té identifikuara.

Cfaré ofrohet “pak” né vendin tuaj?
Pér, cfaré kané nevojé klientét tuaj
té pérmirésojné tek bizneset e tyre
népérmjet mbéshtetjes suaj?

Pérdorni bordin drejtues dhe rrjetin, té kombinuar me
hulumtimin e tregut, pér té vlerésuar fushat e ndérhyrijes.

A keni béré njé analizé kosto-
pérfitim?

Bazuar né kapacitet e brendshme dhe né listén paraprake
té shérbimeve té identifikuara, béni njé analizé té tllé.

A éshté shérbimi juaj i
pérshkallézuar - a mund t'u shitet
ai shumeé subjekteve dhe pértej
kufijve tuaj?

Shérbimet gé keni identifikuar jané pér njé lloj klienti
apo pér entitete té ndryshme? A mund té shiten né té
njéjtén “paketé”? Pér shembull, njé program trajnimi pér
manaxhimin e konflikteve mund t'u ofrohet kompanive
private (pérmirésimi i shérbimit ndaj klientit) por edhe
njésive té geverisjes lokale (pérmirésimi i shérbimeve
ndaj qytetaréve) etj,.

A duhet te investoni tek burimet
njerézore pér té dhéné kéto
shérbime?

Pérpiquni té identifikoni cilat jané nevojat e
menjéhershme pér kualifikim stafi. Vlerésoni koston dhe
kohén e nevojshme pér té planifikuar sipas rastit.

Sa kohé do t'i dedikojé stafi kétyre
shérbimeve?

Né pérllogaritjet tuaja financiare, béni njé vlerésim real
té kohés gé duhet pér té zhvilluar dhe investuar né
kéto shérbime.

Cilat jané klientét e paré gé mund
té jené té interesuara né shérbimet
tuaja?

Pérgatisni njé listé té klientéve potencial té
menjéhershém né rrijetin tuaj me té cilét mund té
testoni shérbimet.
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1.6 Analiza krahasuese - konkurrentét parésor dhe dytésor

Ky seksion do t'ju orientojé té identifikoni nivelet e ndryshme té konkurrentéve né ményré gé té mund té
kuptoni pikat e forta, kanalet hyrése, grupin e klientéve, dimensionin e marketingut, llojet e shérbimeve/
produkteve gé ofrojné etj,.

Konkurrentét direkt jané entitetet qé kané status ligjor té njéjté si ju, jofitimprurés dhe qé si ju edhe ata shesin té
njéjtat shérbime.

Konkurrentét e niveli t€ dyté jané entitetet qé operojné né té njéjtat hapésira por qé kané themelim ligjor té
ndryshém. Késhtu pér shembull, mund té jeté njé kompani qé ofron trajnime pér manaxhimin e konfliktit dhe

mediacioni, pra né thelb kjo kompani bén té njéjtén gjé si organizata juaj, por éshté e rregjistruar si njé kompani
private e térheq té njéjtin grup klientésh.

Ju duhet t'u jepni pérgjigje pyetjeve té€ méposhtme:

o Cilét jané konkurrentét direkt né hapésirén tuaj dhe né rajon?

o Cilét jané konkurrentét dytésor gé mund té kené njé status ligjor té& ndryshém por gé gjithashtu veprojné né
té njéjtén hapésiré.

o Cfaré po béjné ata gé ju nuk e béni?

o Cfaré nuk po béjné ata gé ju mund ta béni?

Sapo té pérfundojé kjo analizé paraprake, vlerésoni:

e (Cfaré jané ata duke béré, gé ju nuk po e béni?

e Cfaré jeniju duke béré gé ata nuk mund ta béjné?

o (Cfaré ata po béjné ndryshe

e Sie prezantojné ata veten? Cili éshté synimi i tyre? A éshté i garté dhe i kuptueshém apo i pagarté dhe i
pafokusuar?

Pérfitimet pér organizatén tuaj nga njé harté e tillé jané:

e Tiu ndihmojé té identifikoni mundésité gé jané ofruar né nivel té ulét ekspertize né mjedisin tuaj;

e Té zhvilloni aftési aty ku konkurrentét tuaj paragesin dobési né ményré qé té zgjeroni pjesén tuaj té tregut;

e Tiulejojé té merrni vendime mé té mira pér strategjiné tuaj dhe té krijoni avantazh konkurrues té
géndrueshém;

e Té zhvilloni njé strategji marketingu;

e Té parashikoni nevojat e ardhshme pér zhvillimin e burimeve njerézore.

Si té hartoni mé miré panoramén e konkurrentéve?

Hulumtim i zgjeruar i tregut - ményra mé efektive pér té béré njé kérkim pér konkurrentét éshté té pérdorni njé
ndérthurje té metodave kérkimore cilésore dhe sasiore duke pérfshiré sondazhet dhe intervistat me njé grup

té madh aktorésh nga té gjithé sektorét pér té kuptuar me ké punojné, pse, cfaré shérbimesh marrin, cfaré lloj
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tarifash ata jané té gatshém té paguajné? (Kjo pyetje e fundit éshté sensitive dhe jo gjithmoné mund té marré
pérgjigjie - por né anketimet anonime éshté mé e lehté).

Studimi i tregut - Nése organizata ka burime té kufizuara financiare dhe éshté e kufizuar né kohé gé té béjé njé
kérkim té shpejté tregu, sugjerimi éshté qé té fillohet nga krijimi i hartés sé konkurrentét té nivelit té paré. Ju
mund té njihni homologét né fushat, vendin tuaj, por nuk mund té jeni né dijeni té té gjitha shérbimeve té tyre
dhe té njihni té gjitha kompanité e konsulencés me seli jashté po gé kané zyra pérfagésimi né vend, té cilat
ofrojné shérbime me pagesé ose gé shesin produkte né fusha té ngjashme. Pasi hartézimi té jeté pérfunduar,
béni intervista té thelluara gé mund t'iu japin informacione rreth konkurrentéve.

Kapitull 2: Pércaktoni vlerén e
propozuar, modelin dhe planin e biznesit

2.1 Modeliibiznesit dhe réndésia e tij

Ky seksion do t'ju ndihmojé t'u pérgjigjeni pyetjeve: “Cfaré éshté njé model biznesi dhe ¢cdo té thoté kjo pér
OJF-te"?

Njé model biznesi éshté strategjia bazé e organizatés pér té gjeneruar té ardhura. Por gjithashtu, éshté mé shumé
se vetém ményra se si organizata gjeneron té ardhurat, ka té béjé me kulturén, misionin, procedurat operacionale
dhe historikun e saj.

Shuméllojshméria e burimeve té financimit mund té jeté njé nocion sfidues pér disa organizata. Prandaj ky
seksion do t'ju ndihmojé té identifikoni modelin aktual té biznesit, té zhvilloni vlerén e propozuar, té llogarisni
kostot dhe cmimet pér shérbimet/ produktet etj,.

Shumé organizata jofitimprurése varen térésisht nga fondet e donatoréve pér veprimtariné e tyre, po ka edhe
organizata gé kané pérgasur modelin hibrid. Modeli hibrid i biznesit &shté modeli ku organizata kombinon té

ardhurat nga donatorét me shérbimet me pagesé. Kéto shérbime mund té jené njé produkt, shérbim, ose njé
mall gé organizata vendos té shesé/ té japé me gira pérkundrejt pagesés.
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Njé model biznesi duhet té pérfshijé disa elementé:

Té ardhurat dhe Modelin

€ = . Kostot : - : e Biznesit
propozuar synuar Marketingun Biznesit

Vlerén Grupin Shitjet Strukturén

Njé model biznesi duhet té jeté i lidhur ngushté me misionin dhe plani i biznesit duhet té jeté gjaté gjithé kohés
né zhvillim. Ne do té shqyrtojmé hap pas hapi kéto komponenté té ndryshém né kété kapitull dhe kapitujt e
tieré. Seksioni i méposhtém do té ndihmojé organizatén té pércaktojé vlerén e propozuar, té kuptojé segmentin
e synuar, té llogarisé kostot dhe cmimet dhe té skicojé njé skemé biznesi. Por pérpara se té futemi né detaje,
seksioni i paré shpjegon shkurtimisht ¢faré éshté njé model biznesi dhe pse éshté aq i réndésishém.

Pérshkruani shkurtimisht misionin, vizionin, kulturén, pérfituesit/audiencén dhe klientét si dhe mekanizmat tuaja
aktuale financiare.

Béjini pyetjet e méposhtme vetes dhe kolegéve tuaj:

Vizioni Riformuloheni até duke pérfshiré dhe shérbimet me pagesé.

Misioni A mund té rrezikohet misioni nga ofrimi i shérbimeve me pagesé?

Mekanizmat financiar Cilat jané burimet e financimit té organizatés?

Pérfituesit aktual Cilét jané?

Kultura, etika Cila éshté kultura e organizatés, a keni kod etike gé pércakton se kush dhe né
¢faré nuk duhet té angazhoheni?

Procedurat standarde Cilat jané procedurat standarde té operimit dhe pér cilat funksione dhe sisteme?

operacionale A aplikoni standarde ndérkombétare né operacionet tuaja dhe nése po, cilat
jané ato? Keni ndonjé certifikim?

Njé deklaraté e miré e modelit té biznesit pércakton objektivat, audiencén e synuar, lidhjen midis strategjive
financiare me strategjiné e programeve, domethéné, ményra se si organizata do té arrijé gendrueshmériné
financiare né ményré gé té pérmbushé misionin e saj.

Eshté e réndésishme té theksojmé se njé deklaraté e modelit t& biznesit NUK éshté deklarata e misionit té
organizatés! Ajo fokusohet te SI (ményra), ndérsa deklarata e misionit fokusohet né CFARE dhe pér KE. Ato jané
plotésuese té njéra - tjetrés.
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Hapat pér hartimin e njé deklarate té€ miré té modelit té biznesit

— Audienca e
Objektivat synuar Strategjia

pér t'u financiare /

arritur ’ buxheti ’

e Objektivat pér tu arritur jané ekuivalente me deklaratén e misionit;

e Audienca e synuar éshté ekuivalente me pérfituesit tuaj;

o Strategjia financiare pér té arritur objektivat éshté buxheti gé ju nevojitet pér té zbatuar modelin e biznesit;

o Indikatorét jané “matésit” e kthimit nga investimi - shérbejné pér té kuptuar nése ju duhet té pérshtatni ose
té ndryshoni strategjiné e modelit tuaj té biznesit.

l Indikatorét

2.2  Pércaktimi i vlerés sé propozuar dhe avantazhit konkurrues

Klientét kané mundési zgjedhje dhe ata duhet té diné se pse duhet té zgjedhin njé produkt ose shérbim té
caktuar nga njé tjetér. Njé avantazh konkurrues éshté ajo cka e karakterizon produktin/shérbimin tuaj, vlerén e
tij unike dhe até té shtuar. Edhe pér organizatat jofitimprurése, éshté e réndésishme té mendohet pér avantazhin
konkurrues. Vlera e propozuar rrjedh nga njé vierésim paraprak i mjedisit operues dhe pikave té forta dhe té
dobéta té organizatés. Vlera e propozuar shpjegon se pérse klienti duhet té blejé shérbimin/produktin e ofruar nga ju
(cila éshté vlera e shtuar e tij né krahasim me konkurrentét).

Pyetje ndihmése pér té pércaktuar vlerén e propozuar:

o  Cili éshté funksioni i shérbimit?

o Cfaré problemi zgjidh ky shérbim (cfaré nevoje plotéson)?

o Cfaré e bén shérbimin unik? Cfaré ju dallon ju nga konkurrentét e tjeré né treg?
Hapat pér pércaktimin e avantazhit konkurrues dhe vlerés suaj té propozuar:

e Tregoni gé ju e kuptoni mjedisin tuaj tregtar, sfidat dhe mundésité e grupit té synuar.
e Demonstroni gé ju i njihni se kush jané klientét / segmentet e synuara dhe pse?
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Pse klientét vendosin t'ju zgjedhin ju krahasuar me té tjerét:
Kostoja- A ofroni njé vleré té miré pér shérbimet tuaja? A ka cmim

meé té liré se konkurrentét?

Shérbime unike dhe té ofruara sipas nevojave té klientéve =
A jané shérbimet tuaja té pérshtatshme pér cdo klient dhe a

jané ato té ndryshme nga ato gé tregu ofron?

Shérbime / produkte té lehta pér tu arritur -
Ju duhet kohé dhe kosto shtesé pér t'i zbatuar apo
pérdorur ato?

Pasi té keni pozicionuar veten pérkundrejt konkurrentéve tuaj, ju jeni gati té pércaktoni vlerén e propozuar.
Ndryshe nga deklarata e modelit té biznesit gé pérgendrohet te “cfaré, pér ké dhe si”, “vlera e propozuar’ ciléson
“si e arrini ju ndikimin”; cfaré plotéson ose zgjidh nga kérkesat e klientéve shérbimi / produkti juaj? Pércaktimi i
avantazhit tuaj konkurrues dhe vlerés sé propozuar do t'ju ndihmojé pér té rafinuar shérbimet dhe zhvilluar njé

strategji marketingu dhe shitjesh pér té komunikuar mé gartésisht me klientét tuaj potencial.

2.3  Pércaktimi i grupit tuaj té synuar

Segmentimi i grupit té synuar - éshté procesi i ndarjes sé tregut né segmente té ndryshme klientésh. Segmentimi
éshté njé nén-ndarje ose pjesé e njé tregu té pérgjithshém me karakteristika specifike dhe dalluese, té cilat do té
lejojné gé fushata juaj e marketingut té pérshtatet me segmentin tuaj té synuar.

Grupi i synuar éshté njé nén-ndarje, ose pjesé e njé tregu té téré me karakteristika specifike dhe té vecanta

gé mundésojné krijimin e strategjisé marketing pér segmentet e synuara. Ju duhet té matni dhe pércaktoni
segmentimin e tregut té synuar afatshkurtér, afatmesém dhe afatgjaté. Ky segmentim do t'iu ndihmojé pér té
pércaktuar njé strategji marketingu dhe zhvillimin e planit té biznesit sipas klientéve té ndryshém (geveri, sektor
privat, organizata ndérkombétare, organizata té shoqérisé civile etj)

Ky seksion do t'ju ndihmojé t'i pérgjigjeni pyetjeve né vijim:

e Siduket tregu juaj? Cilét jané klientét tuaj té mundshém?
e Kujt mund t'i shérbeni dhe cili éshté profili i klientéve tuaj té mundshém? - Organizatat ndérkombétare,
OSHC-té, geveria lokale/gendrore, sektori privat (vendas apo i huaj), etj,;
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Cilat jané vecorité e klientéve (kjo éshté e réndésishme)? Vecorité jané té réndésishme pér tu marré né

konsideraté, pasi do té drejtojné strategjiné e marketingut gé do té zhvilloni pér té ardhmen;
Kush éshté pérgjegjés pér marrjen vendimeve pér shérbimet/produktet pér klientét e mundshém?

Pérmasat e tregut - Nivelet e ndryshme té grupeve té synuara

Kur pércaktoni klientét e synuar, hapi i paré i réndésishém éshté té matni tregun tuaj. Matja e tregut éshté e
réndésishme pér t'ju siguruar juve gé keni potencialin pér té rritur dhe shtuar té ardhurat.

Ka tre nivele tregjesh té synuara:

a-

b-

Niveli mé i gjeré éshté tregu total i adresuar (TTA). TTA éshté cdo klient qé do té donte té blinte produktin
apo shérbimin tuaj. Si do dukej biznesi juaj né kété rast?

Niveli i dyté éshté - tregu i mundshém pér t'i shérbyer (TMSH). Ky éshté grupi i synuar gé besoni se mund
té arrini me modelin aktual té biznesit, pa kufizime kohe apo té tjera. Pér shembull, nése TAM -i juaj éshté
10,000 klienté té& mundshém (100% e tregut té adresuar) dhe modeli juaj i biznesit propozon té arrini 3,000
klienté, TMSH-ja juaj éshté 30%.

Niveli i treté éshté tregu i arritshém i mundshém (TAM). Ka té béjé me faktin se sa konsumatoré mendoni se
mund té adresoni né njé afat kohor té caktuar. TAM-i éshté gjithashtu grupi juaj i synuar. Eshté njé vierésim

i i aftésisé suaj pér té shérbyer pér njé kohé té caktuar, dhe pér kété arsye ky éshté niveli pér té pérgendruar
té gjithé energjité tuaja. Me flalé té tjera, ky éshté grupi me té cilin do té keni mundési té filloni duke pasur
parasysh qé po diversifikoni burimet dhe nuk jeni vetém duke u pérgendruar né shitjen e njé produkti ose
shérbimi si njé ndérmarrje sociale ose njé kompani.

Si do té dukej i
pérshkallézuar

Cfaré ofron modeli im
aktual i biznesit

Qéllimi realist afat-
shkurtér

Burimi: Banka Botérore - Zhvillimi i njé modeli biznesi
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Segmentimi i grupeve té synuara

Ka disa variabla gé& mund té pérdorni pér té segmentuar tregun total té€ adresuar. Kategorité pérfshijné variablat
demografiké, psikologjiké dhe ndérmjet té tjerash edhe karakteristikat e produktit. Kur vendosni té segmentoni
grupet e synuara, duhet té kujtoni se cili éshté objektivi i kétij ushtrimi: éshté ai i té kuptuarit té metodologjive
té ndryshme pér marketingun dhe shitjet apo éshté kryerja e kérkimit apo zhvillimit té njé shérbimi té caktuar?
Pér mé tepér, segmentimi mundéson qgé ju té kuptoni lloje té ndryshme nevojash ose mjetesh marketingu té
nevojshme pér té arritur me efektivitet grupin tuaj té synuar.

Shembull - organizata juaj punon pér forcimin e paqes dhe po ofron shérbime né mediacion pér komunitetet lokale
dhe kompanité private né njé vend ku ka shumé komunitete lokale qé jané té ndikuara nga industrité e médha
nxjerrése. Ekziston njé nevojé e dukshme pér ndérmjetésim, por né cfaré niveli? Kush éshté grupi mé i miré i synuar?
Dhe cili éshté mé i pérshkallézuar? Ku mund té ndértoni reputacionin tuaj mé lehté?

Lloji i Segmentit | Pérmasat Arsyet pér kontraktimin e shérbimit | Arsyet pér mos kontraktimin e
shérbimit

Industrité 5 - 20 kompani | Rreziget e reputacionit, konfliktet Nuk konsiderohet prioritet,

nxjerrése né ekzistuese, céshtje pronésie, céshtje | shmangie e rrjedhjes sé

vendin tuaj, ligjore, pengimi i operacioneve, informacionit, Mungesé

industrité kércénim pér kapital (njerézor dhe besimi né njé OJF, Mungesé

e energjisé, fizik) buxheti, Mungesé kuptimi té

agrobiznesit

ndérmjetésimit

Pérfagésues té

Popullsia totale

Pérplasje me kompani pér mbrojtjen

Mungesé Buxheti,

komuniteteve 300,000 e e té drejtés sé konsultimit, kérkesa Nuk ka pérfagésues gé té
lokale ndaré né 8 pér subvencion, késhillim sesi té ndérmjetésojné korporatén dhe
komunitete angazhohen né sigurimin e té drejtave | komunitetin,
té tyre Mosbesim né OJF, barriera
gjuhésore
Autoritetet 12 njési Rritje té reputacionit né komunitet Mungesé buxheti, Té zEné me

gendrore dhe
lokale

administrative/
rajone me rreth

2,000 népunés

Ministria e
Energjetikés

dhe sektorin privat si “aktor i

miré dhe negociator”, Interes né
procese paqgésore ndérmjetésimi

pér té térhequr investime té

huaja, Shmangja e pérhapjes dhe
pérshkallézimit t& mosmarréveshjeve,
Gjenerimi i vazhdueshém i taksave
nga korporatat, Interesi politik pér té

térhequr me komunitetet lokale

probleme geveritare, Mungesé
kapacitetesh té brendshme

pér té gjetur pikén e kontaktit
pér proceset e ndérmjetésimit,
Shmangja e té genit pjesé e
procesit pér té shmangur ndonjé
reagim té ashpér kundrejt

geverisjes
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2.4  Artiivendosjes sé cmimeve

Vendosja e ¢cmimit éshté shumé e réndésishme qé té béhet sic duhet. Nése cmimet tuaja jané shumé té uléta,
organizata nuk do té keté fitime, nuk do té jeté konkurruese dhe si rrjedhim do té mbyllet. Nése jeni mé té
shtrenjté, konkurrentét tuaj do té fitojné. Pércaktimi i cmimit éshté i véshtiré. Nuk ka formula té gatshme gé
aplikohen pér té pérllogaritur cmimin e shérbimeve. Por mund té pérfshini disa nga faktorét e méposhtém pér té
llogaritur kostot tuaja, shpenzimet dhe fitimin gé synoni me vendosjen e ¢cmimeve.

Kosto + ¢cmim - kjo metodé standarde e vendosjes sé ¢cmimit né biznes kérkon sé pari té pércaktoni koston
pér ofrimin e njé shérbimi, dhe pastaj shtimin e njé shume gé pérfagéson fitimin e déshiruar. Pér té pércaktuar
koston, duhet té gjeni kostot direkte, kostot indirekte dhe kostot fikse. Pér shembull, nése po shisni njé shérbim
dhe po e paguani ekspertin $250 né dité, nuk mund ta shisni shérbimin né até ¢mim pa llogaritur té gjitha
shpenzimet tuaja.

e Kostot direkte jané shpenzimet e lidhura me zbatimin e njé shérbimi, pra mund té jené printimi i manualeve
té trajnimit, udhétimi dhe akomodimi, hapésirat e marra me gira etj.

e Kostot indirekte jané shpenzimet si pérfitimet dhe sigurimet shogérore gé duhet té paguani pér cdo
punonjés; taksat vijetore dhe TVSH nése aplikohen né vendin tuaj; siguracione.

e Kostot fikse jané shpenzime qé duhet té llogariten né pérgindje té cmimeve tuaja, si shpenzime qé béhen
cdo muaj nga organizata, si: giraja, uji, elektriciteti, komunikimi, transporti, shérbimet e sigurisé etj. Pra kéto
kosto fikse i shtohen me njé proporcion cmimeve té shérbimit. Pra llogarisni shpenzimet tuaja fikse si njé
pérgindje té vogél pérgjaté kohés gé ju duhet pér té ofruar kéto shérbime.

e Marzhiidrejté i fitimit - Pasi té keni pércaktuar kostot, ju duhet té fiksoni cmimin pér shérbimet tuaja pér
t'u siguruar gé do té merrni njé fitim nga shérbimet me pagesé gé mé pas do té ri-investohen né organizaté.
Ju doni té siguroni arritjen e njé marzhi fitimi té déshirueshém, por né té njéjtén kohé doni té siguroheni gé
organizata té mos krijojé reputacionin e shérbimeve té shtrenjta.

Cmimi i konkurrentéve - Ju duhet té dini cmimet me té cilat konkurrentét faturojné shérbime té ngjashme me
tuajat né treg. Ky informacion mund té vij nga website-et e tyre, telefonatat, duke folur me miq apo té tjeré gé
kané pérdorur shérbimet e tyre, té dhéna té publikuara nése jané té disponueshme, etj,. Ky informacion éshté
sensitiv dhe nuk éshté gjithmoné i lehté pér t'u marré. Ndérkohé gé éshté shumé e réndésishme té zbuloni

se cfaré cmimi kané konkurrentét tuaj pér té njéjtat shérbime, ju gjithashtu mund té konkurroni me cilésiné

e shérbimit. Nése ju konkurroni vetém me ¢cmimin, natyrshém do lindi pyetja nése ai klient do té géndrojé
besnik ndaj jush né qofté se gjen diké tjetér gé ofron shérbimin me njé kosto mé té ulét. Ju doni té ndértoni
marrédhénie afatgjaté me klientét tuaj. Késhtu gé duhet té bindni klientin tuaj gé po i ofroni mé té mirén pér sa i
pérket shérbimit dhe cilésisé.

Vlera e perceptuar te konsumatorét - Ka shumé subjektivitet kur éshté flala pér té vendosur njé cmim pér njé
shérbim. Pér klientin, faktor i réndésishém né pércaktimin se sa jané gati té paguajné pér njé shérbim, nuk éshté
sasia e kohés sé harxhuar nga ju pér té ofruar até shérbim, por vlera e perceptuar nga shérbimi dhe ekspertiza
juaj. Késhtu pér shembull, nése ofroni njé ekspertizé gé éshté e rrallé né treg, ose nése ofroni njé shérbim me
risk té larté dhe vleré té larté pér klientin tuaj, ky éshté momenti kur vendosja e ¢cmimeve kthehet né “art. Klienti
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ka gjasa té paguajé mé shumé kur shérbimi vlerésohet si shumé i réndésishém pér té pérmirésuar rezultatin apo
fitimin e kompanisé sé tij. Njé element tjetér i réndésishém pér t'u marré parasysh éshté gé nése ofroni té njéjtat
shérbime gé ofrojné edhe té tjerét, cmimi ndoshta do té jeté mé i ulét pér shkak té konkurrencés dhe ofertés

sé larté. Ligjet e tregut! Késhtu gé éshté e réndésishme té identifikoni ¢faré ofroni ju gé nuk mund ta ofrojné
konkurrentét tuaj, e cila ju shton vleré dhe ju dallon.

Eshté shumé e réndésishme té testoni cmimin e shérbimeve té reja - Ofroni paketa dhe bonuse pér shérbimet
tuaja te klientét e rinj dhe ekzistues.

Rishikoni ¢mimin, por me zgjuarsi - ndigni vendosjen e cmimeve nga konkurrentét; merrni reagimet nga klientét
- nése i vlerésojné kéto ¢cmime té lira, ndoshta do t'iu duhet té ri konsideroni cmimet tuaja - ju nuk doni té shisni
organizatén tuaj poshté vlerés sé tregut. POR jini diskret pér rritjen e cmimeve - béjeni até né té njéjtén kohé pér
disa nga shérbimet tuaja.

Shembulli i Partneréve Shqipéri

Procesi i vendosjes sé cmimit

1. Kosto direkte e lidhur me zhvillimin e produktit: kosto e zhvillimit té kurrikulés/ modulit duke pérfshiré edhe
konsulentét e trajnimit. PSh-ja nuk e pérfshiu até né kosto pasi ishte shpenzim i ndodhur vetém njé heré, me
kosto té ulét dhe e mbuluar nga njé grand. Megjithaté, si pjesé e cdo kontrate, PSh-ja faturon dité pune pér
pérmirésimin dhe pérshtatjen e produktit.

2. Kostot indirekte: Pérllogaritja e kostos ditore té stafit gé parashikohet té ofrojé shérbimin (paga bruto +
kostot e punédhénésit pér punésim e rekrutim/ taksat e punédhénésit té shpérpjesétuara pér 21 dité pune
qé éshté periudha zyrtare mujore e pagés).

3. Kostot fikse. PSh-ja né fillim doli me njé pérgindje té pérafért. Mé voné PSh-ja béri njé analizé - pjesé e
kostos totale- pér tu siguruar qé pér kontrata té ardhshme kjo kosto té ishte né linjé me kostot reale té
organizatés.

4. Marzhii fitimit. Kur filloi me kontratat e para té shérbimeve PSh-ja kishte njé njohje té miré té tarifave pér
shérbime té ngjashme gé ofroheshin nga organizatat e tjera. PSh-ja analizoi nése ¢cmimi i tregut i lejonte asaj
mbulimin e kostove dhe fitimin.

Duke gené se PSh-ja ndérkohé po ofronte shérbime trajnimi pér sektorin jo fitimprurés me pagesé, ata u
treguan té kujdesshém gé té mos frynin ¢cmimin pér shérbimet e destinuara pér sektorin e biznesit. Né kété
ményré ¢cmimi u konsiderua i drejté, dhe né té njéjtén kohé e béri PSh-né mé konkurruese se sa firmat e
konsulencés.

Rregullimi i gmimeve

Negocimi i kontratés sé paré nuk ishte i lehté sepse PSh-ja nuk kishte pasur asnjé histori né sektorin e biznesit.
Gjaté negocimeve ata zbuluan se bizneset vendosin njé shpérblim pér eksperiencén e trajnimit né sektorin e
biznesit. Késhtu gé kontrata e paré u negociua me terma té kushtézuar. PSh-ja e béri ofertén e cmimit bazuar né
llogaritjet e veta dhe i ofroi kompanisé njé zbritje prej 20%. Ne kérkuam pér njé trajnim dy ditor, duke gené té
ndérgjegjshém gé nga ana e parave kompania nuk po rrezikonte shumé. Qéllimi ishte té njihej mundésia dhe té
béhej njé situaté e favorshme pér té dyja palét.
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2.5 Zhvillimi i njé skeme biznesi

Ka shumé mjete gé mund té ndihmojné organizatén té planifikojé modelin e biznesit4. Eshté e réndésishme qé
ky proces té jeté me pjesémarrje dhe gjithépérfshirés pér té dhéné rezultatet mé té mira dhe pér té angazhuar té
gjithé stafin e organizatés.

Nése mendoni se nuk keni kapacitetet e duhura té zhvilloni sé brendshmi njé model biznesi, ju mund té
shfrytézoni konsulenté t'ju ndihmojné né kété drejtim. Megjithaté, nése pérdorni skemén e méposhtme gjendur
né linkun https:/canvanizer.com/, ju do té mund té jeni né gjendje té ndértoni modelin tuaj té biznesit pa shumé
véshtirési. Kjo skemé éshté shumé e lehté pér tu pérdorur dhe ju ndihmon té krijoni modelin e biznesit.

Partnerét @ Aktivitetet gif Ofrimi i 1”4 Marrédhénia Q Segmenti @_
kyc kyce == | misionit ‘ pérfituese pérfitues
(Ofrimi i
programit)
Burimet &% Kanalet e
& . . g
kyce : shpérndarjes
3 . o . . = 7~
Struktura e kostos = Metrika e ndikimit %

Parimet kryesore pér plotésimin e skemés:

e Nuk ka vetém njé model biznesi!

o Pérgatitja e tij duhet té jeté me pjesémarrje, i testueshém dhe i ri-vlerésueshém!
o Ekipi duhet té njihet me objektivat, mjetet dhe kohén e duhur pér zhvillimin e tj.

Nénté hapat e méposhtém do t'ju ndihmojné pér ndértimin e skemés:

Hartoni deklaratén e misionit, vlerén e propozuar dhe avantazhin konkurrues;

Listoni shérbimet, aktivitetet, produktet kryesore;

Identifikoni burimet e nevojshme pér té zbatuar kéto aktivitete, produkte ;

Identifikoni partnerét potencialé gé mund té ndihmojné né tregtimin e shérbimeve tuaja;

Identifikoni marrédhénie pérfituese - p.sh. pikat hyrése;

Identifikoni kanalet e shpérndarjes - p.sh. strategjia e marketingut pér shérbimet dhe produktet ose asetet

tuaja;

7. ldentifikoni segmentet pérfituese - p.sh. cilét jané klientét e ndryshém potencial dhe preferencat e tyre,
nevojat, fugia blerése dhe vendndodhja?;

ok wN e

4 Mijete té ndryshme online pér té krijuar njé model biznesi:
https:/canvanizer.com/
www.strategizer.com
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o

Pércaktoni koston - kosto e stafit, administrative, logjistike (nése ju duhet transport pér shembull), taksat etj,;
9. Pércaktoni indikatorét - cfaré duhet té vlerésoni: ndikimin, kénagésiné e klientéve nga shérbimet, produktet
tuaja. Pér kété mund té pérdorni forma si: numri i klientéve té kthyer tek shérbimi juaj, shuméfishimi i
kontratave pér té njéjtin shérbim éshté tregues pér té matur kénagésiné dhe ndikimin.

Tani gé ju e keni modelin tuaj té biznesit, éshté shumé e réndésishme pér té kuptuar mé miré dhe marré né
konsideraté té gjitha nevojat e organizatés né ményré qé té zbatoni kété strategji té re.

Ky seksion do t'ju ndihmojé té finalizoni strategjing, mjetet dhe kanalet mé té mira té marketingut pér té zbatuar
strategjiné tuaj té shitjeve.

Kapitull 3: Zhvillimi i strategjisé sé
marketingut dhe shitjeve

3.1 Pércaktimi i strategjisé sé marketingut dhe shitjeve

Pérpara se té hartoni strategjiné tuaj té marketingut éshté e réndésishme té keni reduktuar listén e shérbimeve
gé do té ofroni, identifikuar tregun e synuar, cmimin, kanalet e promovimit etj.

Pasi té keni pércaktuar shérbimet tuaja dhe té keni béré studimin e nevojshém té tregut duhet té identifikoni
pikat hyrése né ményré gé té filloni dhe té shisni shérbimet me pagesé, produktet dhe asetet.

Ka njé séré pyetjesh gé duhet t'i jepni pérgjigje gjaté vierésimit té pikave hyrése:

o Cilat jané pikat hyrése pér shérbimet gé keni identifikuar né vendin tuaj? Ku jané ato? Kush jané ato?
o Cfaré lloj entiteti jané ato? Cfaré ju duhet pér t'i arritur ato?

e Siéshté rrjeti juaj ekzistues?

e A mund té hapé rrieti dyert pér ju? Nése jo, cfaré mund té béni pér té arritur pikat hyrése kyce?

o Cila éshté ményra mé e miré gé organizata té tregtojé produktet/shérbimet e veta te kéto pika hyrése.

Pikat hyrése jané té ndryshme né varési té shérbimeve. Disa prej tyre mund té jené: Dhomat e Tregtisé dhe
Industrisé; shogata bilaterale dhe lokale té biznesit; ambasada; rrjete; platforma online; et].
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3.2 ldentifikimi i kanaleve tuaja promocionale. Marketingu i shérbimeve/
produkteve

Pérpara se té kérkoni pér kanale té reja marketingu, duhet té vlerésoni materialet dhe mjetet e marketingut gé
organizata ka pérdorur deri mé sot. Sé dyti, bazuar né analizén e tregut dhe shérbimet qé keni identifikuar, do
t'iu duhet té identifikoni mjetet mé té pérshtatshme té marketingut né dispozicion pér secilin segment té synuar.
Kanalet e marketingut do té jené té ndryshme:

e Media e printuar, TV

e Media sociale: Facebook, Twitter, Linkedin
e Rrjete té ndryshme

e Platforma online

Mjete Marketing:

e Broshura

e Pjesémarrje né konferenca

e Reklama online (platforma online, youtube etj)

Konsideroni taktikat e méposhtme gé mund té pérdoren me klientét e rinj potencialé pér té siguruar kontratén
e paré:

e Aduhet té aplikoj njé pagesé mé té ulét (mé té ulét se ¢cmimi aktual i tregut)?

e A mund té ofroj sesione informimi “Pro Bono” - si njé nxitje pér té prezantuar shérbimet e organizatés?

e A mund té konsideroj gé pér kontratén e paré shérbimin ta ofroj mé liré?

3.3 Kosto pér strategjiné e marketingut

Kanalet tradicionale té& komunikimit dhe marketingut mund té jené shumé té kushtueshme dhe jo gjithmoné
té pérshtatshme me modelin tuaj té biznesit, pér llojin e organizatés dhe misionin tuaj. Sidoqofté, éshté e
réndésishme té llogarisni kostot e marketingut kur konsideroni té investoni kohé dhe burime né aktivitetet gé
gjenerojné té ardhura.

Pyetje gé duhet té béni kur té zhvilloni strategjiné tuaj té marketingut:

e Cila éshté kosto e kanaleve té identifikuara té marketingut?

e Cilat jané mjetet marketing mé ekonomike dhe direkte pér secilin segment té synuar?

e Sa éshté kostoja e furnizuesve pér materialet e marketingut? Kjo pérfshin dizenjimin grafik, website, etj?

o Cilat jané kostot e marrédhénieve me publikun, si p.sh. anétarésimi né dhomat pérkatése té tregtisé;
platforma online pér diskutime dhe debate; mundési pjesémarrjeje dhe pér té folur népér konferenca?
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3.4  Kirijimi i objektivave

Eshté e v&shtiré t& pércaktoni objektiva pérfundimtare né planin tuaj té biznesit sidomos né fazén e paré té
identifikimit té shérbimeve/produkteve me pagesé, ndérkohé gé po ndértoni reputacionin tuaj. Mund té jeté njé
proces i shpejté ose i ngadalté né varési té financave, kohés sé stafit dhe reagimit té tregut.

Késhtu gé rekomandohet té hartoni objektiva afatshkurtra, afatmesme dhe afatgjata, gé pasqyrojné analizén

e tregut dhe té segmentit té synuar pér organizatén, pér té punuar né ményré qé té barazohet kosto me té
ardhurén dhe té testoni né ményré efikase shérbimet, cmimet dhe materialet e marketingut. Megjithaté, éshté e
réndésishme té mbani mend se kéto objektiva mund té evoluojné ndérsa ju zhvilloheni dhe mund tju duhet té
pérshtatni planin tuaj té biznesit sipas dinamikés sé tregut dhe sipas ndryshimeve tuaja té brendshme.

Pér shembull, mé poshté pasgyrohet njé shembull (rasti i Partneréve Shqipéri) gé prezanton vendosijen e
objektivave kundrejt afateve kohore né lidhje me shérbimin/produktin gé éshté ofruar:

Objektiva afat shkurtér - nga momenti i hedhjes né treg té shérbimit deri né 6 - 9 muajt e ardhshém - kérkim tregu;
finalizimi i analizés sé brendshme organizative, konkurrentéve etj; zhvillimi i materialeve té trajnimit; trajnimi i
stafit dhe pérgatitja pér fazén e paré té zbatimit;

Objektiva afat mesém - 9 muaj deri né 2 vjet - pérmirésimi i materialeve té trajnimit; zgjerimi i depértimit né treg
pér disa kompani té tjera né té njéjtin sektor;

Objektiva afat gjaté - 2 deri né 5 vjet - zgjerimi i shérbimeve té trajnimeve pér sektoré té tjeré né vend, pér
institucione té tjera private, por edhe né shtete té tjera.

3.5 Prezantimi te klientét

Pjesé e procesit té gatishmérisé sé organizatés né ofrimin e shérbimeve/produkteve éshté té identifikojé se

kush éshté gati né organizaté pér té béré prezantimin e shérbimit/produktit tek klientét (té cilét mund té jené
biznese, agjenci geveritare, organizata kombétare dhe ndérkombétare, etj.) dhe té arrijé té realizojé “shitjen” e

té negociojé mbi termat e kontratés. Personat pérfagésues té organizatés gé do té marrin pjesé né kéto takime,
duhet té praktikohen népérmjet “luajtjes sé roleve”, pérpara se ata té jené gati gé té prezantojné organizatén dhe
shérbimin/produktin tek klientét e synuar.

Ka disa hapa gé stafi duhet té ndjeké para se t€ jeté gati:

e Pérgatisni dhe pérshtatni flalimin - té jeté i ndryshém sipas segmenteve té synuara;

e Hulumtoni pér klientét e mundshém - kuptoni misionin, fokusin, pérfituesit, strategjiné dhe shtrirjen e tyre
gjeografike;

e Kérkoni nése njihni ndokénd né kompaniné gé do té béni prezantimin e shérbimit/produktit pér té marré
informacione té vlefshme para se té shkoni né takim.
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Kur té jeni né takimin prezantues, ndigni hapat e méposhtém:

e Béninjé prezantim té shkurtér se kush jeni, pozicionin gé mbani né organizaté, dhe shérbimet qé ofroni -
nése keni eksperienca té méparshme, pérmendni klientét tuaj;

o Béni pyetje rreth klientit - nése klienti potencial e ka kérkuar takimin, pyetini ata se pér cfaré jané té
interesuar dhe se si mund t'i ndihmoni, dégjoni prezantimin dhe kérkesat e tyre deri né fund né ményré qé t'i
pérshtatni mé miré pérgjigjet tuaja pér nevojat e tyre. Pérgéndrohuni tek zgjidhja.

o Béni pyetje né lidhje me kérkesat e tyre specifike - pérfituesit nga shérbimi gé do té ofroni, rezultatet e
synuara, afatet kohore, kostot financiare, et;.

o Falénderojini pér kohén e tyre.

Asnjé prezantim s'duhet té jeté i njéjté! Pra, éshté e réndésishme té praktikoheni gé té ndiheni sa mé gati! Pér ta
pérmbledhur, éshté e réndésishme qé té keni identifikuar té gjithé komponentét e njé plani biznesi pér té hartuar
njé strategji marketingu gé pérfshin njohjen e tregut té synuar sipas shérbimeve qé do té ofroni, duke ditur pikat
kryesore hyrése si dhe kostot gé lidhen me kanalet e synuara promocionale.

Po Jo Né vazhdim

Keni identifikuar pikat tuaja
hyrése?

Listoni pikat hyrése

Kanalet e marketingut:
Listoni cilat jané dhe prioritizojini
ato

Cila éshté kostoja e késaj
strategjie?

Krijoni objektiva!
Afatshkurtér, afatmesém, afatgjaté
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Kapitull 4: Si té mbani strategjiné e
biznesit relevante dhe té shéndetshme

Ky seksion do t'ju ndihmojé té zhvilloni njé model biznesi té shéndetshém dhe té menaxhoni dinamikat e
tregut. Kéto hapa jané kritike pér cdo organizaté gé té shqyrtojé dhe té konsiderojé té mbetet konkurruese, e
vetédijshme pér kérkesat, ndryshimet dhe tendencat e zhvillimit e tregut.

4.1 Cfaré éshté njé model biznesi i shéndetshém?
Njé model biznesi i shéndetshém duhet té fokusohet tek:

e Financat - Natyrisht gé njé organizaté jofitimprurése duhet té jeté né gjendje té mbulojé shpenzimet e saj
operative. Por modeli i biznesit gé funksionon miré mund té gjenerojé dhe suficit, duke i lejuar organizatés té
ndértojé rezerva, ose té keté njé kapital pér té investuar né rritjen, inovacionin ose pérmirésimin e cilésisé sé
shérbimeve;

e Njerézit - Njé model biznesi funksional kérkon gé kapaciteti i stafit té jeté i pérshtatshém pér punén gé
duhet té kryhet dhe stafi té keté gjetur balancén pér ngarkesén né puné;

o Sistemet - Ekzistojné sistemet e duhura pér t& mbéshtetur zbatimin e modelit té biznesit - mbledhjen e
fondeve, marketingun, financat, teknologjiné etj,;

e Menaxhimi dhe planifikimi - modeli i biznesit lejon planifikim té rregullt dhe té& matur, si né nivel organizativ,
ashtu edhe né nivel departamenti / programi.

Modeli i biznesit éshté ndértimi i ményrés se si njé organizaté jep vleré pér klientét dhe komunitetin e saj né njé
ményré té géndrueshme. Gjendja juaj financiare nuk éshté modeli juaj i biznesit! Ajo éshté rezultati i modelit té

biznesit. Njé element tjetér thelbésor pér t& mbajtur modelin e biznesit té shéndetshém dhe pér té gjeneruar té
ardhura té rregullta éshté manaxhimi i klientéve né ményré efektive.

4.2 Manaxhimi i klientéve

Né ményré té ngjashme si me manaxhimin e donatoréve dhe kultivimin e marrédhénieve me ta, do t’ju duhet
té menaxhoni dhe té ushgeni marrédhéniet me klientét tuaj té rinj! Konkurrenca éshté e ashpér dhe klientét
tuaj mund té kérkojné pér shérbim mé té miré dhe me kosto mé té lira. Ata duhet té€ menaxhohen miré dhe té
mbahen té kénaqur. Mendoni nése shkoni né njé restorant dhe shérbimi éshté i keq ju nuk do té frekuentonit
mé até, ose nése operatori i shérbimit telefonik po ju ofron shérbime té ngjashme me njé cmim shumé mé té
larté, ju do té ndryshonit operatorin.

Pra, éshté e réndésishme gé té angazhoheni dhe té komunikoni né ményré efektive me klientét tuaj né ményré
gé té kuptoni garté pérpara fillimit t&€ marrédhénies sé biznesit se cfaré ata déshirojné dhe presin dhe brenda
cilave afate kohore.
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Pasi t'iu kené kontraktuar mbajini té hapura kanalet e komunikimit, kontaktoni me klientét tuaj dhe merrni
reagime nga ata. Pér shembull, nése po organizoni trajnime pér njé banké - krijoni njé formé vlerésimi pér
pjesémarrésit, si dhe béni takime me manaxherét gé ju kontraktuan pér té marré pérshtypjet e tyre né ményré
té drejtpérdrejté dhe né vazhdimeési. Ky cikél pérshtypjesh dhe reagimesh do t'i mundésojé klientit tuaj té dijé se
ju kujdeseni pér mendimin dhe biznesin e tyre dhe do té ndihmojé organizatén pér té pérmirésuar shérbimin e
ofruar.

“Fjalé pas fiale” (word of mouth) né biznes éshté kritike pér organizatat ndaj dhe menaxhimi i klientéve dhe
reputacionit éshté po aq i réndésishém sa dhe ofrimi i shérbimeve.

Ka njé seri pyetjesh gé duhet t'i pérgjigjeni:

e A éshté reputacioni juaj i paprekur? A éshté démtuar? Nése po, si dhe pse?

e Akeninjé plan komunikimi gé mund t'i pérgjigjet kritikave apo sulmeve?

e Akeninjé deklaraté etike ose set kriteresh rreth llojit té€ bizneseve gé do té punoni?

Klienti juaj i paré do t'iu sjellé edhe mé shumé klienté nése angazhimi juaj me ta éshté efektiv!

4.3 Menaxhimi i dinamikave té tregut

Sic éshté pérséritur disa heré né kété udhézues, éshté shumé e réndésishme gé modeli i biznesit té géndrojé i
hapur ndaj ndryshimeve ose adaptimeve. Ai nuk mund té jeté statik.

Drejtuesit e organizatave éshté e réndésishme té jené té informuar pér ndryshimin e dinamikave né treg.
Kjo do té ndihmonte organizatén té ishte gati pér t'u pérshtatur ndaj ndryshimeve.

Ju duhet té ngrini pyetjet e méposhtme:

e Aka ndryshime politike, ligjore, sociale apo mjedisore gé mund té ndikojné modelin aktual té biznesit pér
ofrimin e shérbimeve me pagesé?

e Aka konkurrenté té rinj gé ofrojné shérbime té njéjta dhe synojné té njéjtét klienté? A ka konkurrenté
té tjeré té larguar dhe pse? Cfaré duhet té béni gqé té konkurroni me konkurrenté té rinj? A e ndikon kjo
segmentin tuaj té tregut?

4.4  Rishikimi i nevojave té organizatés dhe njé plan veprimi pér té
pérmbushur modelin e biznesit
Organizata juaj tani éshté gati té zbatojé planin e biznesit pasi ka ndjekur té gjitha hapat e nevojshme té

pérshkruara né kété Udhézues. Megjithaté, mbetet ende e réndésishme té siguroheni qé t'i pérgjigjeni kétyre
pyetjeve:

34| Udhézues pér Sipérmarrjen né Fushén e Shérbimeve



e Acekeniidentifikuar stafin gé do té ofrojé shérbimet me pagesé?

e Akeniidentifikuar kohézgjatjen dhe objektivat tuaja?

e Akeni pavarési financiare pér té eksploruar mundésiné e shérbimeve me pagesé?
e Aua keni komunikuar organizatés dhe bordit té drejtoréve modelin e ri té biznesit?

Kéto jané pyetje té réndésishme gé do t'iu ndihmojné né zhvillimin e modelit té biznesit.

Shembuj té praktikave té mira té
e ofrimit t¢ shérbimeve me pagesé

Rasti: Partnerét Hungari

Partnerét Hungari éshté njé nga gendrat e para qé i éshté bashkuar rrjetit Partners, e themeluar né vitin 1994.
Ajo ka funksionuar me sukses pérmes disa tranzicioneve té udhéhegjes (lidershipit) me katér gjenerata drejtorésh
gé kané marré né doré drejtimin e organizatés; ka njé reputacion dhe prezencé té forté brenda komunitetit

té OJF-ve né Hungari dhe rajon. Regjistruar si njé fondacion lokal, misioni i saj éshté: zhvillimi i kulturés sé
bashképunimit, zbatimi dhe shpérndarja e metodave alternative té manaxhimit té konfliktit dhe zhvillimi i
demokracisé pjesémarrése. Qendra ka njé bord drejtorésh gé mblidhet njé heré né vit, por gé nuk shérben si
bord geverisés.

Disa nga prioritetet e saj strategjike pérfshijné realizimin e programeve integruese sociale, vecanérisht né lidhje
me integrimin e popullsisé Rome, njé fushé ku gendra ka zhvilluar ekspertizé té madhe ndér vite. Qendra ka
eksperté né mediacion dhe né pesé vitet e fundit ka zhvilluar njé segment té ri, duke punuar né sektorin e
arsimit né vecanti, duke pérvetésuar programin “Hap pas Hapi” nga Fondacioni i Shoqérisé sé Hapur dhe duke
punuar né demokratizimin e arsimit né Hungari.

Né fillimet e saj, u themelua njé degézim fitimprurés i OJF-sé né ményré gé té zhvillonin shérbimet me pagesé,
megjithaté ata e kuptuan se né kontekstin hungarez kjo strukturé ligjore e vecanté ishte e panevojshme dhe

e lané té fletur (té pashfrytézuar) pér shumé vite, deri para dy vitesh ku vendosén ta mbyllinin até. Qendra

ka pasur aktivitete té géndrueshme qgé gjenerojné té ardhura, duke ofruar trajnime té rregullta dhe ngritjen e
kapaciteteve né mediacion, me disa thirrje té& hapura pér programe trajnimi ¢do vit té cilat reklamohen pérmes
kanaleve té ndryshme né Budapest. Partnerét Hungari ka zhvilluar marrédhénie té ngushta me disa korporata
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té médha (si, Alcoa dhe GlaxoSmithKline) népérmjet departamenteve té Pérgjegjshmérisé Sociale té Biznesit, té
cilat mbéshtesin nismat e tyre edukative. Qendra ka pasur edhe disa kontrata me geveriné vendore (dy bashki té
médha Szombathely, Mosonmagyarovar dhe disa bashki té vogla né té gjithé Hungaring), gjé qé i lejon Qendrés
té sigurojé disa fitime. Ata gjithashtu kané ofruar shérbime lehtésuese pér kompani private (psh: Volkswagen) né
angazhimin e tyre komunitar.

Zhvillimi i shérbimeve me pagesé

Partnerét Hungari éshté fokusuar mé shumé né ofrimin e shérbimeve té mediacionit né Hungari né vecanti por
edhe né ofrimin e programeve té trajnimit pér klienté, kundrejt pagesés. Pér aq sa ekspertiza e tyre né aftésité
gé kané té béjné me lehtésimin éshté gjithashtu njé shérbim i réndésishém pér tregun hungarez, kjo ekspertizé
éshté gjithashtu njé aset gé ata kérkojné té ndértojné brenda Hungarisé, ashtu si dhe risité e tyre né fushén

e edukimit. Sic pérmendet mé poshté, PH kané kuptuar se shumé prej kétyre shérbimeve me pagesé do té
kérkojné mé shumé kohé dhe energji pér tu tregtuar dhe ofruar ndérkohé gqé Qendra po pérjeton njé periudhé
té suksesshme té punés bazuar ne grante. Kjo i ka béré té kuptojné se nuk éshté e nevojshme té nxitojné pér t'u
dedikuar kohé kétyre shérbimeve né kété moment.

Partnerét Hungari éshté tepér e fokusuar né ruajtjen e shérbimin kyc - trajnimi i mediatoréve dhe puna me
mésuesit e shkollave, né ményré qé t'i aftésojé ata pér té ofruar shérbime té vazhdueshme mediacioni si pjesé

e kurikulés brenda sistemit shkollor. Partnerét Hungari kané njé marrédhénie fitimprurése nga shkollat gé

i kontraktojné ata direkt pér t'iu ofruar kéto shérbime. Pérvec késaj ata kontraktohen direkt nga Ministria e
Drejtésisé pér té ofruar trajnime né lidhje me mediacionin dhe strategjité pér parandalimin e krimit.

Linja e re e punés né trajnimet mbi parandalimin e krimit me Ministriné nuk erdhi si rezultat i njé pérpjekjeje té
synuar marketingu, por si njé marrédhénie e miré, zhvilluar me stafin kryesor brenda ministrisé. Né kété sens,
Partnerét Hungari e shohin veten té suksesshém né kété sipérmarrje duke pérfituar nga marrédhéniet ekzistuese
pér krijimin e produkteve dhe shérbimeve té reja bazuar né nevojat e klientéve ekzistues, dhe nga reputacioni i
tyre si ofrues té besueshém dhe me kredibilitet i shérbimeve té reja.

Procesi i ndryshimit

Pér njé ekip té vogél si i ai i Partneréve Hungari (8 persona me orar té ploté), mbetet sfidé angazhimi né ofrimin
e programeve dhe trajnimeve aktuale, po ashtu dhe investimi né zhvillimin e produkteve / shérbimeve té reja,
marketingut dhe planifikimit strategjik té biznesit.

Planet organizative pér OJF-té ndryshojné shpesh bazuar né rrethana té reja, dhe kur Qendra filloi té kishte
gjithmoné e mé shumé sukses me aktivitetet dhe programet e financuara tradicionalisht, ata vendosén se
investimi i kohés sé tyre né njé gasje mé sipérmarrése nuk ishte mé njé prioritet i réndésishém.

Gjaté analizés sé aseteve dhe mundésive té tyre brenda tregut, ata identifikuan se arsimimi i fémijéve dhe risité
né edukim/ metodologjité e reja mund té ishin njé prioritet i madh, por ata kuptuan se sa shumé kohé dhe
pérpjekje mund té duheshin pér té hyré né kété treg té€ shérbimeve me pagesé. Njé nga gjérat gé Partnerét
Hungari kuptuan ndérkohé gé po kalonin népér njé proces mentorimi ishte se pér té gené té suksesshém me

njé produkt té ri, ekipi duhej té ishte shumé kémbéngulés dhe duhet ta donte ag shumé sa té pérfshinte 150%
té kohés dhe pérpjekjeve té tyre. Prandaj, né njé faré mase, Partnerét Hungari vendosén gé brenda kétij procesi
mos té ndryshonin shumé, por té kémbéngulnin akoma mé fort né shérbimet aktuale té& mediacionit dhe trajnimit
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shogéruar me njé pérqasje té lehté marketingu, duke u pérgendruar né strategjiné e ndértimit té marrédhénieve
me klientét aktual dhe partnerét.

Né kété moment aktivitetet té cilat gjenerojné té ardhura pérbéjné 15-20% té buxhetit té pérgjithshém té
Partneréve Hungari. Por nése géllimi i cdo OJF-je éshté té sigurojé fonde té diversifikuara pér gendrueshméri
afatgjaté dhe pavarési, organizata ndihet e shéndetshme. Megjithaté ka disa mésime gé PH nxorri nga ky proces
Si:

e Produktet duhet té pércaktohen miré, duhet mé tepér angazhim nga stafi pér t'i promovuar dhe ofruar ato;

e Duke pasur ekspertizé né shoqgériné civile dhe zgjidhjen e konflikteve patén lehtésiné e adaptimit té kétyre
shérbimeve pér sektorin e biznesit;

e Marketingu mé i miré éshté forcimi i marrédhénieve ekzistuese pér té marré referime pér klienté té tjeré
potencialé ose pér té zhvilluar produkte té reja pér té njéjtét klienté;

o Marketingu pér klientét e rinj ose zhvillimi i produkteve té reja kérkon kohé, aftési té specializuara té stafit
dhe materiale té pérshtatshme marketingu;

e Shérbimet e trajnimit krijojné mundési pér konsulencé. Partnerét Hungari ka marré disa kontrata té reja
pérmes pjesémarrésve né trajnimet e tyre;

e NEé kontekstin hungarez, niveli i besimit té shoqgérisé ndaj OJF-ve mund té jeté i ulét. Prandaj duke punuar
népérmjet céshtjeve sic éshté edukimi, mund té sigurosh mbéshtetje edhe gjaté periudhave té véshtira.

Rasti: Partnerét Gjeorgji

Partnerét Gjeorgji éshté njé organizaté jofitimprurése e themeluar né tetor 1996. Partnerét Gjeorgji éshté
e pérkushtuar pér té promovuar shogériné civile dhe té nxisé mé tej kulturén e manaxhimit té konfliktit dhe
ndryshimit né Gjeorgji dhe né rajonin e Kaukazit Jugor.

Né vitin 2003, bazuar né pérvojén e saj té gjeré né ofrimin e shérbimeve, Partnerét Gjeorgji - Qendra pér
Ndryshim dhe Manaxhim Konflikti, themeloi njé kompani té vecanté me emrin Partnerét-Gjeorgji LTD e cila
ofron shérbime trajnimi dhe késhillimi pér kompani té ndryshme biznesi, gjeorgjiane dhe té huaja.

Programet e trajnimit té Partneréve Gjeorgji jané pérshtatur né ményré specifike pér té pérmbushur nevojat e
klientéve. Duke pérdorur metoda té ndryshme interaktive, trajnimet kombinojné teoriné dhe praktikén pér té
rritur njohurité dhe pér té ushtruar aftésité profesionale té pjesémarrésve. Programet e trajnimit té Partnerét
Gjeorgji jané fokusuar né tema si: Komunikimi efektiv; Manaxhimi i konfliktit, Negocimi; Ndérmjetésimi;
Lidershipi dhe puna e suksesshme né grup; Manaxhimi i diversitetit; Zgjidhja e problemeve dhe vendimmarrja;
Marrédhéniet publike dhe mediatike; Manaxhimi i stresit etj,.

Né vitin 1998 kompania filloi té pérfshihet né trajnimin e organizatave té tjera, por pér tu béré njé model biznesi
i miré u deshén rreth 5 vjet. Raporti aktual té ardhura nga donatorét kundrejt té ardhurave nga shérbimet me
pagesé éshté aférsisht 50:50.
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Procesi i ndryshimit

Partnerét Gjeorgji vendosén té provojné shérbimet me pagesé pasi ekipi i trajneréve e kishte pérgatitjen dhe
disponueshmériné pér té ofruar trajnime kundrejt pagesés. Partnerét Gjeorgji filluan té ofronin jo vetém
trajnime, por edhe lehtésime procesesh. Partnerét Gjeorgji identifikuan se pér té bindur entitetet se ata mund
t'iu ofronin njé shérbim té dobishém dhe té domosdoshém ishte po aqg sfidé, sa c’ishte vendosja e ¢cmimit
konkurrues pér shérbimin e ofruar. Disa nga mésimet e nxjerra gjaté rrugés ishin se negocimi i tarifave té
shérbimeve duhej béré né pérputhje me mundésité e kontraktoréve, dhe se shérbimet me pagesé kérkojné njé
planifikim paraprak pér té gené konstant né treg. Njé mésim tjetér i nxjerré éshté se paga e trajnerit duhet té
pérfshijé kohén pérgatitore pér trajnim, ofrimin e trajnimit dhe raportimin e tij. Sé fundmi, duhet pasur parasysh
se cdo shérbim me pagesé mund té ndérpritet né njé moment té caktuar dhe ndaj nuk duhet ulur fokusi nga
grantet e donatoréve, pér té gené té pérgatitur financiarisht.

Rasti: Qendra e Bashképunimit Qytetar - Meksiké

Qendra e Bashképunimit Qytetar - Meksiké, anétare e rrjetit PartnersGlobal, éshté njé organizaté jofitimprurése
e themeluar né Meksiké né vitin 2006. Specializuar né lehtésimin e dialogut dhe zhvillimin e géndrueshém,
Qendra u shérben OJF-ve, geverisé vendore dhe sektorit privat né Meksiké. Ajo ka ndértuar portofolin e saj té
shérbimeve népérmjet “word of mouth” - flalé pas flale, por sé fundmi arriti né njé piké stopimi, ku kontratat
ndaluan sé gjeneruari té ardhura pér shkak t& mungesés sé ekspozimit dhe pérpjekjeve té reklamimit. Organizata
ka kuptuar se ajo ka nevojé té adoptojé njé gasje proaktive né ményré gé té ruajé nivelin e kontratave dhe té
gjenerojé té ardhura té mjaftueshme nga shérbimet me pagesé.

Ofrimi i shérbimeve me pagesé

Qendra ofron shérbime me pagesé né lehtésim dialogu dhe mediacion, ngritje kapacitetesh, forcim institucional
dhe vlerésim procesesh pér OJF-té, autoritetet geveritare dhe sektorin privat (kryesisht té industrisé sé
energjetikés) né Meksiké. Fushat né fokus té organizatés jané géndrueshméria mjedisore dhe té drejtat e njeriut.

Procesi i ndryshimit

Qendra ka ofruar shérbime me pagesé gé nga themelimi i saj. Né fillim, organizata pati véshtirési né promovimin
e shérbimeve me pagesé sepse koncepti i shitjes sé shérbimeve té saj né ményré jofitimprurése ishte dhe éshté
ende mjaft i huaj pér meksikanét. Né ményré qgé té gjeneronte té ardhura shtesé dhe té béhej mé pak e varur
nga grantet, u fokusua tek marketingu dhe adoptoi njé sens biznesi. Organizata sé fundmi i ka zgjeruar shérbimet
e saj duke ofruar workshope pér zgjidhjen e konflikteve pér klienté té ndryshém né Meksiké. Ndérkohé gé
Qendra ka arritur té zgjerojé portofolin e saj, ajo éshté pérpjekur pér té rritur pérgindjen e té ardhurave nga
shérbimet me pagesé.

Qendra mori dy vendime para se té ofronte shérbimet me pagesé: 1) té ruante autonominé e saj, dhe 2) té gjitha
kontratat té béheshin publike, vecanérisht né rastet e kontratave gé kané té béjné me lehtésime procesesh né
komunitetet e prekura nga projektet e zhvillimit.
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Qendra ndértoi rrjetin e vet duke kontaktuar klientét ekzistues dhe duke shfrytézuar referimet. Organizatés i
mungonte njé strategji marketingu, gjé gé e bénte té véshtiré reklamimin e shérbimeve dhe zgjerimin e rrjetit té
saj. Ajo e ndértoi kredibilitetin pérmes historive té saj té suksesit, duke gené organizata e vetme jofitimprurése
né Meksiké gé ofron shérbime me pagesé né sferén e pages dhe ndértimit té demokracisé pér OSHC-té,
geveriné dhe sektorin privat.

Qendra ka njé staf me kohé té ploté gé zhvillon dhe pérshtat ofertat pér shérbime né varési té klientéve. Shkalla
e shérbimeve dhe ¢cmimeve varion sipas klientéve. Qendra zakonisht tarifon geveriné dhe kompanité meksikane
me tarifa mé té larta sesa OJF-té. Organizata ngarkon OJF-té aqg sa té jeté né gjendje té mbulojé shpenzimet
dhe té nxjerré ndonjé fitim minimal. Duke pasur parasysh se geveria meksikane ka njé kufi - cmime reference,
ka konkurrencé ndérmjet OJF-ve té tjera dhe konsulentéve té tjeré pér té fituar njé kontraté me geveriné.
Qendra e Bashképunimit Qytetar - Meksiké aplikon pérmes tenderave pér kontrata me autoritetet e geverisé
meksikane.

Raporti aktual donator pérkundrejt shérbimeve me pagesé: 40% kundrejt 60%

Qendra e Bashképunimit Qytetar - Meksiké pérballet me njé séré sfidash ndérkohé gé zgjeron shérbimet me
pagesé. Sfida mé e madhe éshté mungesa e strategjisé sé marketingut, e cila e ka penguar shtimin e shérbimeve
té organizatés. Njé sfidé e dyté éshté pamundésia pér té zgjeruar pérgindjen e té ardhurave nga shérbimet me
pagesé, pasi bordi i organizatés lejon gé jo mé shumé se 60% e buxhetit t&€ Qendres té vijé nga shérbimet me
pagesé pér té ruajtur statusin e OJF-sé dhe pér té mbéshtetur misionin e saj.

Qendra e Bashképunimit Qytetar - Meksiké pérjeton sfida kur punon me sektorin privat, né vecanti kur
lehtéson dialogun midis kompanive dhe komuniteteve né lidhje me projektet pér energjiné. Qendra mundohet
té mbajé rol asnjanés né raste té tilla dhe nuk déshiron gé njé shérbim té kthehet né njé konsultim. Nése do té
ndodhte kjo, ajo do té& humbiste besimin e anétaréve té komunitetit dhe OJF-ve kliente, té cilét mund té jené
duke punuar kundér njé kompanie qé ndérmerr njé projekt i cili ndikon negativisht né komunitetet pérreth. Njé

sfidé tjetér éshté refuzimi i njé kontrate dhe mohimi i shérbimit ndaj njé kompanie, e cila mund té shihet si njé
mundési e humbur pér té gjeneruar njé shumé té miré té ardhurash.

Té punuarit me geveriné meksikane ka pasur sfidat e saj. Qendra has véshtirési né ruajtjen e autonomisé té saj
nga vendimet e geverisé, kryesisht né projektet e infrastrukturés gé pérfshijné vierésimet e konfliktit. Organizata
nuk déshiron té rrezikojé reputacionin e saj duke u lidhur me vendimet e geverisé qé kané efekte negative né
komunitetet pérreth. Njé tjetér véshtirési éshté pasiguria se si geveria meksikane do t& menaxhojé informacionin
gé mblidhet gjaté proceseve pjesémarrése.

Mésimet e nxjerra mbi zhvillimin e shérbimeve me pagesé
Mésimi kryesor gé Qendra nxori gjaté zhvillimit té shérbimeve me pagesé ishin dy parimet té cilat mé voné do té
influenconin ményrén e operimit té€ organizatés: autonomia dhe pasqyrimi i punés te publiku.

Qendra ka nxjerré disa mésime gjaté zgjerimit dhe ruajtjes sé shérbimeve, sé pari duke u konsultuar me bordin
e organizatés dhe duke zhvilluar kujdesin e duhur pér klientét e ardhshém té biznesit pér té siguruar gé: a)
ata kané pérmbushur kriteret themelore pér shérbimet e kérkuara dhe b) se puna me ta nuk do té rrezikojé
reputacionin e Qendrés. Mésimi i dyté ishte nevoja pér té gjetur njé ményré té thjeshté pér té komunikuar
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misionin dhe vlerat e organizatés tek komuniteti. Mésimi i treté ishte nevoja pér té zhvilluar njé strategji pér
té promovuar shérbimet dhe pér té zgjeruar rrjetin e saj. Sé fundmi, Qendra ka mésuar se ajo ka nevojé té
ruajé neutralitetin kur ofron shérbime pér geveriné né ményré qé té shmangé pérfshirjen e saj né vendimet
pérfundimtare té marra nga geveria meksikane né lidhje me njé iniciativé apo projekt té caktuar.
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VI e Pérfundime

Ky udhézues u hartua pér OSHC - té shqiptare pér t'i ndihmuar ato té béhen mé sipérmarrése, pérmes
zhvillimit té modelit té tyre té biznesit dhe ofrimit té shérbimeve me pagesé. Udhézuesi u hartua né ményré gé
organizatat té kalojné pérmes njé procesi eksplorimi té& njé modeli té ri biznesi pér té diversifikuar burimet e tyre
té té ardhurave, siguruar géndrueshmériné dhe gjetur ményra té reja pér té pasur ndikim né komunitetet e tyre.

Mbetet e réndésishme té theksojmé edhe njé heré tjetér qé gendrueshmeéria arrihet duke krijuar dhe adaptuar
njé model biznesi fleksibél, dinamik me ndryshimet e tregut. Qendrueshmeéria ka té béjé me pérshtatjen e
vazhdueshme. Drejtuesit qé kérkojné gendrueshméri pér organizatat e tyre duhet té shohin larg, té jené fleksibél
dhe té inkurajojné krijimtariné né lidhje me diversifikimin e fondeve pér té ardhmen e organizatave té tyre.
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