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HYRJE Hi!

Miq,

Kemi ardhur shumë shpejt në 
gjysmën e vitit 2016 dhe besoj 
të gjithë presin me padurim të 
pushojnë paksa. Edhe ne tek 
Business Mag kemi punuar 
shumë, për të sjellë në këtë 
numër të 11, diçka të lehtë për 
tu lexuar dhe me vlerë për tu 
ndjekur. 

Kishim shumë për të thënë, pasi 
në këto 2 muaj që kaluan patëm 
rastin të jemi pjesë e shumë 
aktiviteteve të lidhura me 
sipërmarrjen dhe biznesin. 

Ndaj tentuam të sjellim disa risi 
në formën e përcjelljes së 
materialeve të revistës tonë 
dixhitale. Përvec artikujve të 
shkruar me tekst dhe foto, tek 
ky numër kemi mjaft artikuj ku 
është përdorur edhe formati i 
Videos. 

Duke besuar se në këtë mënyrë 
e bëjmë më të thjeshtë përvo-
jën e të pasurit Business 
Magazine në pajisjet tuaja 
Smartphone tuaj apo 
kompjuter. 

Midis rubrikave tona, kemi një 
speciale mjaft interesante të 
aktivitetit Spark.Me, i cili u 
organizua në Budva dhe 
mblodhi më shumë se 500 
vizitorë të ftuar për të dëgjuar 
folës të njohur nga kompani 
lider të botës dixhitale. 

Pa e zgjatur më shumë, ju ftoj si 
gjithmonë ta shkarkoni revistën 
dhe ta shijoni për veten tuaj, në 
kohën tuaj, nga çdo pajisje e 
juaja. 

Lexim të këndshëm dhe 
pushime të mbara!
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LETRA E
RICHARD BRANSON

ndaj Viktorit, djaloshit 13-vjeçar
me sëmundjen e disleksisë

I dashur Viktor,

Falemnderit për letrën tënde. Përulem para 
faktit që gjen frymëzim në historinë time. 
Ashtu si ty, unë kam vuajtur me disleksia dhe 
kishte kohë kur kushtet e mia më kanë bërë 
të ndihem në pikën më të ulët të jetës sime. 
Nuk kam se si të mbitheksoj se sa i pado-
bishëm kam qenë në shkollë. Nuk përshtate-
sha, nuk mund të ndiqja ritmin dhe isha i 
bindur që isha dembel dhe budalla. Duke 

mos parë asnjë përfitim duke ndenjur në 
shkollë, e lashë shkollën në moshën 
16-vjeçare.

Përfundimisht nuk të them të lësh shkollën. 
Duket sikur je në shkollë shumë të mirë, që i 
shërben mirë nevojave të tua, kështuqë nga 
kjo pikëpamje, je shumë më lart se unë. 
Thjesht mos u shqetëso nëse të duken të 
vështira gjërat...mbaj në mendje se, shkolla 
nuk është ajo që të përcakton ty.

Kur mbarova shkollën për t’u fokusuar në 
jetën time si sipërmarrës, ktheva sytë në ato 
gjëra në jetë te të cilat shikoja rëndësi, dhe 
një gjë e mrekullueshme më ndodhi: truri 
m’u hap, dhe kështu edhe bota ime. 

Nëse fokusohesh në atë gjë që ke pasion, me 
shumë siguri, do të arrish gjëra të mëdhaja. 
Kështu bëra unë, dhe për ironi të fatit tim, 
ishte sëmundja e disleksisë që ma shtroi 
rrugën drejt suksesit. 

KËSHILLA NGA NJERËZ TË SUKSESSHËM



I sfiduar me vështirësinë për të mësuar që 
më shkaktonte probleme në të lexuar, 
shkruar dhe shqiptim, unë i shihja gjërat 
shumë ndryshe nga pjesa më e madhe e 
njerëzve dhe mësova të vlerësoja 
thjeshtësinë. 

Kur nisa “Virgin” unë u sigurova që u bë 
guri i themelit i mënyrës se si i bëmë 
gjërat, dhe në këtë proces unë mësova ta 

ktheja një disavantazh të madh në avan-
tazhin tim më të madh. Ti që tani e ke 
qëndrimin e duhur, kështuqë të inkurajoj 
të vazhdosh dhe të ngulësh këmbë. 

Mos lër askënd të të tregojë që nuk mund 
të arrish cfarëdolloj gjëje, për të cilën e 
ndan mendjen. 

Ti je më i madh se pafuqia jote.

Mbaje kokën lart, mbaj një 
buzëqeshje në fytyrën tënde dhe 
një qëndrim pozitiv dhe të gjitha 
ëndrrat, si të miat, do të bëhen 
realitet.
Të uroj gjithë më të mirat,
Richard Branson

Ne shpresojmë që një ditë të të 
mirëpresim në bordin e një prej 
avionëve tanë ‘Virgin’, dhe 
shpresojmë të bëhesh një 
austronaut i ‘Virgin Atlantic’ në të 
ardhmen. Jam shumë i kënaqur 
të dëgjoj për gjërat e mrekul-
lueshme që do të arrish në vitet 
që vijojnë.

Viktor, vetëm sepse nuk ke nota në shkollënuk do të thotëse nuk do të bëshnota në jetë
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Mbledhjet.

Ato janë pika e vështirë e bizneseve, të vogla 
dhe të mëdha. Rënkojmë kur mendojmë rreth 
mbledhjeve që nuk shkojnë mirë, --kohën e 
mërzitshme, jo produktive dhe të humbur kot 
të cilën nuk kemi për ta fituar kurrë. Por 
mbledhjet e bëra ashtu siç duhet mund të jenë 
vendi i lindjes së ideve të mëdha dhe një 
platformë e mrekullueshme për të marrë feed-
back jetik dhe në kohë reale.  

CEO I
MICROSOFT

Satya Nadella për të drejtuar
mbledhje produktive

Ja si ia bën

Nga Justin Bariso, Themelues “Insight”

Kohët e fundit hasa në intervistën e 
mëposhtme, me CEO-n e Microsoft, Satya 
Nadella duke folur për The Wall Street Journal 
rreth një varietet temash. Unë jam fans i asaj 
që ka bërë Nadella për Microsoft që kur mori 
frenat në 2014-n, dhe e vlerësoj veçanërisht 
mençurinë që jep ai në lidhje me drejtimin e 
mbledhjeve. (Mund ta gjeni videon në fund të 
postimit.)

Metoda e Nadella:

Dëgjo më shumë. Fol më pak. Dhe 
tregohu i vendosur kur vjen momenti. 
Mund të mos ju duket shumë “wow”, por 
madhështia e saj ndodhet në koinçizitetin 
e saj. 

Le ta analizojmë se përse është kaq 
efektive. 

Dëgjo më shumë

Aftësia për të dëgjuar më shumë është 
bërë sa vjen e më shumë e rrallë, veçanër-
isht kur ka kaq shumë shpërqëndrime nga 

KËSHILLA NGA NJERËZ TË SUKSESSHËM



9

• Të tjerët kanë më shumë 
mundësi të thonë atë çfarë 
mendojnë;

• Balancon mendimin racional 
me shpërthimet emocionale;

• Mund të bësh pyetje më të 
mira për ta mbajtur diskutimin 
e fokusuar;

• Ke kohë të mendosh;
• Ashtu siç më ka thënë një 

shok i mençur: Askush nuk ka 
mësuar ndonjëherë ndonjë 
gjë duke folur.

Kur flet më pak e dëgjon më 
shumë është një gjë shumë e 
mirë, por nuk do të thotë gjë 
nëse nuk merr vendime të 
qëndrueshme.

Dhe mbani mend: Nëse askujt 
nuk i caktohet përgjegjësia për 

një detyrë, nuk ka për t’u kryer.
Përmbushja e dy hapave të para 
do t’ju pajisë më mirë që të 
realizoni hapin e fundit.

Duke mbajtur një subjektivizëm 
për veprimet, mund të mësosh 
më shumë nga gabimet dhe t’i 
bësh gjërat që të ecin. 

Ta vësh në jetë

Duke patur parasysh ndryshi-
met strategjike duke përfshirë 
blerjen e fundit të LinkedIn, 
Nadella duket se po e riorgani-
zon Microsoft, duke përfshirë 
edhe frymëzimin kaq shumë të 
nevojshëm për një kompani, e 
cila e ka humbur reputacionin e 
saj si inovatore.

Merrini këto këshilla dhe rritni 
vlerat e mbledhjeve tuaja dhe në 
këtë mënyrë do të çoni biznesin 
në drejtimin e duhur.

teknologjia. Shumë shpesh në ato mbled-
hje nuk ka dëgjim aktiv, dhe shumë herë 
për shkak të mungesës së përgatitjes ose 
fokusit.

Puna e një kryetari ose moderatori është të 
drejtojë një mbledhje drejt rezultatit të saj 
më produktiv- dhe ai ose ajo nuk ka se si ta 
bëjë këtë pa dëgjuar me kujdes cilindo të 
përfshirë në të.

Fol më pak

Kur flet më pak, sigurisht që ke mundësi më 
të shumta për të dëgjuar, por ka diçka më 
shumë se kaq. Si lideri i mbledhjes, të 
mësosh të ‘kafshosh gjuhën’ të ndihmon 
që të arrish:

Mos u shqetëso për

vendime të këqija

edhe më të mirët 

janë fajtorë

ndonjëherë.

KËSHILLA NGA NJERËZ TË SUKSESSHËM
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botën, duke u përhapur 
shumë jo vetëm në Azi dhe 
në Amerikë, por tashmë 
edhe në Europë. 

Analistët financiar gjykojnë 
se kjo lojë po i siguron 
krijuesve të saj një shifër 
prej 5 milionë dollarë të 
ardhura në ditë!

Loja më e re “Pokemon 
GO” është bërë më 
popullorja në botë në 
vetëm një javë. 

Sipas statistikave të fundit, 
ky aplikacion është 
shkarkuar më shumë se 10 
milionë herë për Android 
dhe Apple, në mbarë 

STARTUPS



DELL
LARGOHET NGA
ANDROID,
FOKUSI
SISTEMI
WINDOWS

U shpallën fituesit 
e edicionit të 
katërt të shpërbli-
meve në fushën e 
teknologjisë dhe 
informacionit, 
Albanian ICT 
Awards.

Mbrëmja e datës 
29 Prill kishte 
rezervuar surpriza 
të shumta për 
pjesëmarrësit dhe 
finalistët e 
edicionit të katërt 
të Albanian ICT 
Awards. Organi-
zuar pranë Hotel 
Sheraton Tirana, 
Mbrëmja  ...
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Të mërkurën në datë 20 korrik, loja u vu në 
dispozicion edhe për përdoruesit nga 
Japonia, që është edhe vendi ku ka lindur 
fenomeni "Pokemon". 

McDonalds ka arritur një 
marrëveshje me krijuesit e lojës 
dhe tashmë mbi 3.000 pikat 
McDonalds në Japoni do të 
kthehen edhe në palestër për 
"Pokemonet". 

Ky është edhe rasti më i madh i 
reklamimit, nëpermjet një 
realiteti virtual.

Nëse nuk e keni shkarkuar akoma lojën, vizitoni 
faqen pokemon go albania në facebook.

Loja mund te shkarkohet nga “App Store” 
apo "Play Store".

STARTUPS
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SPARK.ME
PREZANTON
THEMELUESEN
E DITËS
BOTËRORE TË
NUTELLAS

Skuadra organiza-
tore e Spark.me, 
një nga konferen-
cat më të mëdha 
të 
marketingut/inter
netit në Europën 
Juglindore e cila 
do të mbahet më 
28-29 Maj në 
Budva të Malit të 
Zi, sapo ka 
konfirmuar një 
spiker të ri në 
Spark.me-Sara 
Rosso, Drejtore e 
Marketingut e 
Automatic, dhe 
themeluesja e 
Ditës Botërore të 
Nutellas ...
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Nё pyetjen, si tё bёhemi një sipër-
marrës guru, ai ceku që në fillim se 
mё sё miri ёshtё tё fillojmë tё ç’mё
sojmё gjёrat e ndryshme, dhe në 
fund tё plotësojmё kërkesat e 
klientëve, të cilёt janё pjesë e një 
ekosistemi, siç e quajti ai. 

Prezantimi i Brian Solis kishte të 
bënte me Brandin dhe eksperi-
encën e tij gjatё udhёtimit në 
sukses. Brian Solis ёshtё njё analist 
dixhital, antropolog, dhe futurist. 

Ai studioi ndёrlidhjen e biznesit 
me shoqёrine, ku librat dhe 
hulumtimet e tij kanё ndihmuar 
ekzekutivёt mё tё suksesshёm tё 
kohёs. 

What Sparks Your Lights?

Në pyetjen e fundit nga organiza-
tori se çfarё ia ndez atij shkëndi-
jën, ai u pёrgjigj. “Ajo qё mua ma 
ndez shkёndijёn ёshtё suporti juaj, 
dhe kjo ma bën ditёn më të 
bukur.” Në fund të �alimit kishte 
edhe pyetje nga gazetarë, ku ai 
nuk hezitoi tё pёrshendesё edhe 
audiencën e Business Magazine, 
revistёn dixhitale tё biznesit e 
pranishme për mbulimin e këtij 
eventi si partner mediatik. 

Nё prezantimin e dytё kishim 
inovuesin e njohur Zvicerano-
Grek, Paul Papadimitriou, i cili si 
gjithnjё, solli shumё shaka dhe 

eksperienca tё tij tё jetёs dhe 
përse ai ka dёshirё tё udhëtojë. Ai 
gjithnjё thoshte se “ne jemi gjith-
monë nëpër udhёtime.”

Inovacioni ёshtё nafta e re dhe 
çdo organizatё duhet tё dijё si të 
shohё riskun e tё qёnit tё lёnё pas. 
Ai gjatё tё gjithё kohёs foli për 
mundjen e frikёs nga ana e njerё
zve, frikёn ndaj teknologjisё dhe 
ndryshimeve rrёnjёsore qё sjell 
ajo, dhe qё:

Teknologjia duhet të na sjellë neve 
jo-komformitet, sepse kjo është 
primare. Të jemi jo-komfortë dhe 
të kërcejmë. 
Nuk ka kohë më të përshtatshme 
për ndryshim. Nuk ka kurrë kohë 
ekzakte për të ndryshuar. Gjith-
monë duhet të ndryshojmë. Ne 
duhet të kërcejmë nga ndërtesa.” 

Jon Bradford, njё guru i vёrtetё i 
startup-eve foli pёr mundёsinё e 
sukseseve tё startupeve dhe të 
korporatave. Ai u intervistua edhe 
nga Business Magazine Albania. 
Në pyetjen nёse ka kapacitet 
Ballkani qё tё ketë startupe të 
suksesshёm ai tha që, Sillicon 
Valley nuk ka monopol në njerëz 
të mençur dhe tё suksesshёm. 
Tani ka më shumë mundësi dhe 
ka kapacitete për startupe më 
shumё se kurdoherё nё botё në 
çdo shtet dhe indikatori i zhvil-
limit ekonomik duhet tё vijё nga 
sipёrmarrёsit e rinj. 

Nё pyetjet e tjera se cili është 
indikatori kryesor i suksesit tё një 
startupi dhe cili ёshtё njё model i 
njё ndёrmarrёsi për kёta ndërmar-
rës ai tha qё kryesorja për një 
startup ёshtё të ketё klientё. Më e 
rëndësishmja në fund tё fundit 
është biznesi dhe rrjedha e parasë. 

Për të ndjekur reportazhin e plotë 
klikoni për të ndjekur videon në 
vazhdim në kanalin Youtube të 
Business Mag Albania.

“Ndryshimi është i rëndë-
sishëm dhe ai vjen nga ne.”

Ishin këto �alët hyrëse të analis-
tit, sociologut dhe autorit të 
njohur amerikan Brian Solis në 
konferencën që u organizua në 
Budva të Malit të Zi, Spark.me. 
Hapjen e kësaj conference e 
mbajti Vladimir Vuliç, organiza-
tor i konferencës së rradhës së 
Spark.me, ku tregoi për 
peripecitë e mëdha që kishin 
pasur që të sillnin në këtë 
konferencë folësit me emër, si 
Brian Solis, Paul Papadimitrou, 
Jon Bradford, Danica Kombol, 
Dave Haynes, Scott Morrison, 
Tony Conrad, Sara Rosso, Frank 
Gruber, Marvin Liao, Annie 
Machon, Andrew Song dhe 
Veronica Belmont.

“Eksperienca mё e bukur e jetёs sime”, 
“Folёsit janё shumё motivuesё” ishin 
këto disa nga komentet dhe opinionet 
nga audienca, të shprehura edhe 
nëpërmjet pyetjeve gjatё prezanti-
meve tё ndryshme të lidhura me 
marketingu, teknologjinё dhe zhvilli-
min e produktit. 

Tweet-e tё ndryshme, pyetje të ndry-
shme, gjithashtu edhe kompeticion. 
Kompeticion ky qё u mbajt pёr startu-
pet mё tё suksesshёm tё rajonit, tё cilat 
me apo pa shtrirje tё shёrbimit, bënë 
që ky kompeticion tё jetё shumё 

interesant me plot çёshtje tё ngritura 
nga juria qё pёrbёhej nga folёsit dhe 
nga kapitalistёt qё investojnё nёpёr 
startupe. 

I gjithё rajoni ishte pjesёmarrёs nё këtë 
konferencё. Nuk mungonte as social-
izimi, sepse qёllimi i kёtij organizimi 
ishte sjellja afёr e biznesit nga fitim-
prurja deri te rrjeti. Brian Solis ishte fol
ёsi i parё i konferencёs ku siç e cekëm 
mё lart, ai filloi konferencën me �alinё 
qё mё e rёndёsishmja nё jetë ёshtё 
mësimi dhe ndryshimi vjen nga vetja 
jonë.

CFARE
NDODHI NE
SPARK.ME?
Speciale nga Business Mag Albania
Budva, 2016

Tema e Paul Papadimitriou kishte 
tё bёnte me identifikimin se si, kur 
dhe ku tё bёhen gjёrat nё biznes 
dhe inovacion. 
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Nё pyetjen, si tё bёhemi një sipër-
marrës guru, ai ceku që në fillim se 
mё sё miri ёshtё tё fillojmë tё ç’mё
sojmё gjёrat e ndryshme, dhe në 
fund tё plotësojmё kërkesat e 
klientëve, të cilёt janё pjesë e një 
ekosistemi, siç e quajti ai. 

Prezantimi i Brian Solis kishte të 
bënte me Brandin dhe eksperi-
encën e tij gjatё udhёtimit në 
sukses. Brian Solis ёshtё njё analist 
dixhital, antropolog, dhe futurist. 

Ai studioi ndёrlidhjen e biznesit 
me shoqёrine, ku librat dhe 
hulumtimet e tij kanё ndihmuar 
ekzekutivёt mё tё suksesshёm tё 
kohёs. 

What Sparks Your Lights?

Në pyetjen e fundit nga organiza-
tori se çfarё ia ndez atij shkëndi-
jën, ai u pёrgjigj. “Ajo qё mua ma 
ndez shkёndijёn ёshtё suporti juaj, 
dhe kjo ma bën ditёn më të 
bukur.” Në fund të �alimit kishte 
edhe pyetje nga gazetarë, ku ai 
nuk hezitoi tё pёrshendesё edhe 
audiencën e Business Magazine, 
revistёn dixhitale tё biznesit e 
pranishme për mbulimin e këtij 
eventi si partner mediatik. 

Nё prezantimin e dytё kishim 
inovuesin e njohur Zvicerano-
Grek, Paul Papadimitriou, i cili si 
gjithnjё, solli shumё shaka dhe 

eksperienca tё tij tё jetёs dhe 
përse ai ka dёshirё tё udhëtojë. Ai 
gjithnjё thoshte se “ne jemi gjith-
monë nëpër udhёtime.”

Inovacioni ёshtё nafta e re dhe 
çdo organizatё duhet tё dijё si të 
shohё riskun e tё qёnit tё lёnё pas. 
Ai gjatё tё gjithё kohёs foli për 
mundjen e frikёs nga ana e njerё
zve, frikёn ndaj teknologjisё dhe 
ndryshimeve rrёnjёsore qё sjell 
ajo, dhe qё:

Teknologjia duhet të na sjellë neve 
jo-komformitet, sepse kjo është 
primare. Të jemi jo-komfortë dhe 
të kërcejmë. 
Nuk ka kohë më të përshtatshme 
për ndryshim. Nuk ka kurrë kohë 
ekzakte për të ndryshuar. Gjith-
monë duhet të ndryshojmë. Ne 
duhet të kërcejmë nga ndërtesa.” 

Jon Bradford, njё guru i vёrtetё i 
startup-eve foli pёr mundёsinё e 
sukseseve tё startupeve dhe të 
korporatave. Ai u intervistua edhe 
nga Business Magazine Albania. 
Në pyetjen nёse ka kapacitet 
Ballkani qё tё ketë startupe të 
suksesshёm ai tha që, Sillicon 
Valley nuk ka monopol në njerëz 
të mençur dhe tё suksesshёm. 
Tani ka më shumë mundësi dhe 
ka kapacitete për startupe më 
shumё se kurdoherё nё botё në 
çdo shtet dhe indikatori i zhvil-
limit ekonomik duhet tё vijё nga 
sipёrmarrёsit e rinj. 

Nё pyetjet e tjera se cili është 
indikatori kryesor i suksesit tё një 
startupi dhe cili ёshtё njё model i 
njё ndёrmarrёsi për kёta ndërmar-
rës ai tha qё kryesorja për një 
startup ёshtё të ketё klientё. Më e 
rëndësishmja në fund tё fundit 
është biznesi dhe rrjedha e parasë. 

Për të ndjekur reportazhin e plotë 
klikoni për të ndjekur videon në 
vazhdim në kanalin Youtube të 
Business Mag Albania.

Tema e Paul Papadimitriou kishte 
tё bёnte me identifikimin se si, kur 
dhe ku tё bёhen gjёrat nё biznes 
dhe inovacion. 
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Spikeri i parë i konfirmuar i Spark.me është Jon 
Bradford, bashkëthemeluesi i F6S (komuniteti lider i 
startupeve, ku këto të fundit rriten bashkë nëpërm-
jet programeve të startupeve, kontratave, 
punësimeve, diskutimeve dhe eventeve), dhe i 
Tech.eu (blog i teknologjisë që ju vjen në ndihmë 
për të kuptuar industrinë teknologjike në Europë 
nëpërmjet të dhënave, historikut, statistikave dhe 
intervistave). Gjatë 5 viteve të kaluara, Jon ka 
shërbyer si një këshillues për shumë akseleratorë të 
tjerë që kanë pasur nën guidën e tyre shumë 
kompani, që nga Montreali e deri në Moskë.

JON BRADFORD

Annie Machon është një shkrimtare, komentatore 
në media të ndryshme dhe folëse publike për tema 
si: lufta kundër terrorizmit, lufta kundër drogës dhe 
lufta që ndodh në internet. Annie ka shërbyer më 
parë si agjente pranë Shërbimeve Sekrete Britanike 
ose siç njihet ndryshe me emrin MI5. Ajo e ka 
ushtruar këtë detyrë gjatë viteve 90’të, përpara se të 
jepte dorëheqjen dhe të shpallte publikisht 
padrejtësitë që kryente agjencia e spiunazhit 
britanik. Ajo tani punon si drejtoreshë e LEAP dhe 
bashkë-drejtore e Code Red. Gjithashtu Annie 
Machon është anëtare e Sam Adams Associates dhe 
mban titullin MA (Hons) Classics nga Universiteti i 
Kembrixhit.

ANNIE MACHON

Ish-Drejtori i Marketingut të Diesel, Levi’s dhe 
Activision. Scott ka drejtuar disa nga brandet më të 
mëdhaja në botë, ka punuar me disa nga liderat më 
frymëzuesë, eksperiencë të cilën e ka shfrytëzuar 
për biznesin e tij, ‘The Boom!’. Ai ka zhvilluar, 
drejtuar dhe fituar disa çmime në rrugën e tij për 
fushata të cilat përfshijnë ‘Studio Africa’, ‘Be Stupid’ 
dhe ‘Rebbot’ te Diesel; ‘501’, ‘Twisted’ dhe ‘Ones to 
Watch’ te Levi’s; ‘World Cup’, ‘Freestylers’ dhe 
‘Running’ për Nike; etj. Nëpërmjet një kombinimi të 
neuroshkencës dhe të paturit të ndërgjiegjes The 
Bloom! jep mësime cilësore të cilat u japin liderave, 
skuadrave të tyre dhe organizatës më gjërë 
perspektiva të reja, mjete dhe eksperienca për të 
ndezur dhe fuqizuar një ambjent më kreativ.

SCOTT MORRISON

Një personalitet i medias online, një këshilluese 
startupi, folëse dhe moderatore e podcast-eve nga 
San Francisco, me më shumë se 1.7 milionë ndjekës 
në Twitter! Si një autore dhe reportere ajo ka 
punuar me CNET Networks dhe Discovery Digital, 
duke moderuar podcastet e produkteve të tyre më 
të shitura dhe shfaqjet e kritikave. Dashuria për 
inovacionin ka bërë që të jetë këshilluese e shumë 
startupeve gjatë viteve, duke përfshirë Goodreads, 
about.me (ku tashmë është edhe një pjesëtare e 
bordit), Soundtracking, WeGame, Forge, ChicCEO 
dhe shumë të tjerë. Si prezantuese eventesh dhe 
ekperte e ceremonive, Veronika ka punuar me 
klientë si Sony, IBM, Disney, Intel, Chevy, AOL dhe 
shumë të tjerë. Ndiqeni Veronican çdo javë në 
“Dear Veronica” për Engadget, “Sword & Laser” dhe 
podcast-in e “Daily Tech News Show!”

VERONICA BELMONT

Danica është drejtore ekzekutive e “Everywhere 
Agency”, një firmë lidere në fushën e medias sociale 
dhe marketingut, e cila punon për fushatat e 
kompanive të Fortune 500. Një nga arritjet më të 
mëdha të "Everywhere Society" është fitorja e 
Çmimit Botëror Guiness për mesazhin më të 
përhapur në rrjetet sociale me fushatën 
#BeatCancer. Danica Kombol u bë një producente 
e suksesshmë televizive duke punuar në emisione 
të rëndësishme si Saturday Night Live, Kids in the 
Hall dhe VH1. Ajo publikon shkrime për median 
sociale dhe sipërmarrjen në faqen e saj personale 
dhe Cox Blue dhe është folëse në konferenca 
ndërkombëtare për sa i përket medias sociale.

DANICA KOMBOL

Marvini është partner i kompanive ndërkombëtare 
të investimit dhe përshpejtuesit të startup-eve, 500 
Startups me bazë në Silicon Valley. Ai investon në 
median dixhitale, teknologjinë e reklamimit, në 
tregje dhe startup-e ndërkombëtare. Marvin Liao ka 
punuar për kompaninë Yahoo rreth 10,5 vjet. Ai ka 
pasur role të ndryshme në kompani si në 
departamentin e shitjeve zhvillimin e produktit, 
marketingut etj. Marvini është pjesë e bordeve të 
kompanive të ndryshme që merren kryesisht me 
marketing dhe teknologji.

MARVIN LIAO

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME



18

Pjesë e skuadrës së investitorëve Seedcamp, 
skuadra lider e financimeve të raundeve të para 
bazuar në Londër. Seedcamp është një fazë 
përgatitore dhe fillestare e financimeve dedikuar 
startupeve, e cila u mundëson themeluesve 
ambiciozë nga mbarë bota financime prej më 
shumë 200 mijë € dhe një platformë afatgjatë 
mbështetjeje për t’i ndihmuar që të rriten 
eksponencialisht. Dave u jep burime startupeve të 
reja ndërsa mbështet një portofol prej 200 
kompanish që përfshin Transferwise, Property 
Partner, Revolut dhe 2 startupe serbe, TruckTrack 
(fitues i Startup Competition i Spark.me 2013) dhe 
më së fundmi, Buildcon.

DAVE HAYNES

Bashkëthemelues dhe CEO i Tech.Co, gazetar i 
medias së re, dhe investitor ëngjëll. Frank 
bashkëthemeloi Tech.Co (më parë Tech Cocktail) 
në 2006-n, që është kthyer në një nyje e 
rëndësishme për klasa kreative, duke iu ofruar 
startupeve të teknologjisë lajme, ngjarje dhe burime 
të fokusuara. Frank ka qenë i nominuar “Sipërmar-
rësi i Vitit në Nevada” për 2013-n, i nderuar si “Titani 
i Teknologjisë së Washingtonit” në Washington, DC 
në 2009-n, 2011-n, dhe 2013-n dhe i emëruar nga 
Forbes si një nga njerëzit me lidhjet më të shumta 
në fushën e teknologjisë. Si një gazetar punët e tij 
kanë qenë pjesë e publikimeve kryesore të Tech.Co, 
TechCrunch, Fortune, The Hu�ngton Post etj.

FRANK GRUBER

Tony Conrad është bashkëthemelues dhe CEO i 
about.me platformёs sё prezantimit të identitetit 
personal online. Ai është gjithashtu një Partner 
Themelues ‘Venture’ në True Ventures, ku ka rastin 
të punojë me themeluesë jashtëzakonisht të 
talentuar nga kompani si Automattic 
(WordPress.com), MarkerBot, Blue Bottle Co�ee, 
CONNECTIFIER, Glowforge, HODINKEE, Highr 
Fidelity, Typekit, Pluralsight & GrowthHackers. Më 
parë, Tony ka qenë bashkëthemelues dhe CEO i 
Sphere, ka menaxhuar investimet në Typekit (blerë 
nga Adobe), Milk (blerë nga Google), OnTheAir (blerë 
nga Yahoo) etj. Më herët gjatë karrierës së tij, Tony 
shpenzoi 9 vite jashtë vendit duke punuar në Indi, 
Francë dhe Indonezi me Grupin Danone, duke u 
fokusuar në mundësitë e zgjerimit të brandit 
nëpërmjet shkrirjeve dhe blerjeve në Azinë 
Juglindore.

TONY CONRAD

Paul është themeluesi i Intelligencr, një firme 
globale për mbledhjen e informacioneve që 
ndihmon organizatat përqark globit në formulimin 
e strategjive inovative biznesi. Ai udhëton në të 
gjithë botën për të vëzhguar se çfarë do të thonë 
teknologjitë e reja për të ardhmen e të rinjve tanë, 
bizneseve, punës, kulturave dhe shoqërive- 
gjeopolitika e "përçarjes". Më parë, ai ka punuar me 
Microsoft, eBay, Fujitsu, SABMiller, Canonical, EY, 
Criteo, Siemens, Tumblr, EU ose ITU. Paul këshillon 
startupet në të gjithë botën dhe prodhon podcast: 
Layovers- mbi inovacionin për udhëtimet ajrore, 
The Digital Loop- mbi përçarjen dixhitale, Notional 
Capital- mbi startupet business-to-business. Puna 
dhe këndvështrimet e Paul mbi epokën ku jetojmë 
është shfaqur te The Economist, ABC, TF1 ose 
Japan Times. 

PAUL PAPADIMITRIOU

Drejtore e Marketingut e Automatic, dhe 
themeluesja e Ditës Botërore të Nutellas. Sara është 
Drejtore e Marketingut e Automattic (provider i 
shërbimeve online si WordPress.com, Akismet, 
Gravatar dhe shumë të tjerë), një pozicion që i lejon 
asaj të demonstrojë eksperiencën e saj të gjatë prej 
dy dekadave në teknologji dhe strategjinë dixhitale. 
Më 5 shtator 2007, Sara themeloi Ditën Botërore të 
Nutellas, tashmë një ditë pushimi e njohur 
zyrtarisht e zotëruar dhe e menaxhuar nga marka 
Nutella. Sara është shfaqur me punën e saj në The 
New York Times, The Wall Street Journal, CNN, ABC 
News, TIME, Businessweek, The Hu�ngton Post, 
AdWeek, Advertising Age, Sky News 24 Italy, Wired 
Italy, LA Times, Brandweek, RAINews24, Corriere 
della Sera, La Repubblica etj.

SARA ROSSO

Brian është një analist kryesor në firmën e kërkimit 
Altimeter Group, e njohur për kërkimet e saj në 
fushat si media sociale, Internet of Things dhe 
privacia e të dhënave. Brian ka studiuar efektet e 
teknologjive të reja te bizneset dhe shoqëria. Ai 
është një kontribuues i rregullt në publikimet e 
bizneseve dhe industrive lider përfshirë Ad Age, 
Forbes, Wired dhe VentureBeat midis të tjerëve. 
Blogu i Brianit është konsideruar vazhdimisht si një 
nga blogjet lider të marketingut dhe biznesit. Si një 
spiker shumë i dëshiruar, Brian ndan vizionin dhe 
eksperiencat e tij në mënyrë aktive nëpërmjet 
kërkimeve dhe prezantimeve në konferenca dhe 
evente në mbarë botën për të ndihmuar organiza-
torët dhe për të përqafuar dinamikat që përcaktojnë 
ngritjen e transformimit dixhital, inovacionit, 
konsumerizmit dhe stileve dixhitale të jetesës.

BRIAN SOLIS

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME
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BRIAN SOLIS
Nëse jeni në SparkMe, do të thotë se po bëni

diçka që ka rëndësi për ju.
Po mundoheni të ndryshoni botën

Brian është një analist kryesor në firmën e kërkimit 
Altimeter Group, e njohur për kërkimet e saj në 
fushat si media sociale, Internet of Things dhe 
privacia e të dhënave. 

Si një analist dixhital, antropolog dhe futurist, Brian 
ka studiuar efektet e teknologjive të reja te bizneset 
dhe shoqëria. Si rezultat i punës së tij, Brian ndihmon 
gjithashtu brandet lidere, të famshmit dhe startupet 
të zhvillojnë një transformim të ri dixhital dhe 

Gerti: Ndodhem këtu me 
Z. Brian Solis në konfer-
encën SPARK.ME. Ai do 
kishte dëshirë të ndante 
dy �alë me audiencën e 
Business Mag Albania.

Brian Solis: Përshënde-
tje! Më duhet ta them 
këtë. Ky është një vend 

strategji inovacioni dhe u jep mundësinë bizneseve 
të përshtaten në tregjet e reja.

Libri i tij më i fundit, “X: The Experience When 
Business Meets Design”, prezanton rëndësinë e 
eksperiencave si brande të reja duke bërë bashkë 
botën e Eksperiencës së Konsumatorit (CX), Eksperi-
encën e Përdoruesit (UX), dhe Eksperiencën e Brandit 
(BX) për t’i dhënë një përfytyrim tjetër udhëtimit të 
konsumatorit dhe ciklit të jetës së produktit.

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME



vërtet i veçantë, në një 
konferencë të veçantë në një 
vend të mrekullueshëm. 

Por ja si qëndron çështja, 
nëse po e ndiqni këtë, do të 
thotë se po bëni diçka që ka 
rëndësi për ju, po mundoheni 
të ndryshoni botën. 

Gerti: Falemnderit. A mund ta 
gjejmë ndryshimin në startu-
pet e reja?

Brian Solis: Unë mendoj se 
startupet vetë përfaqësojnë 
ndryshimin. Por gjithashtu 
mendoj se startupet janë 
pjesë e problemit, sepse idetë 

e tyre janë të kufizuara nga mënyra se si ato e shikojnë botën dhe se si 
operojnë në botë. 

Unë mendoj se startupet më të mira janë ato që janë vërtet inovativë 
dhe unë besoj se çdo startup mendon për veten se është inovativ. 

Por unë kam ndihmuar në lançimin e mbi një mijë startupeve në jetën 
time dhe pjesa më e madhe e tyre janë përsëritës, që do të thotë se 
investojnë në përsëritje, që do të thotë të bësh të njëjtat gjëra më mirë. 

Inovacion do të thotë të bësh gjëra të reja që sjellin vlerë të re, ndërsa 
‘disruption’ do të thotë të bësh gjëra të reja, që i bëjnë gjërat e vjetra të 
dalin jashtë përdorimit. 

Kështu që është në dorën tuaj të zgjidhni se në cilën prej tyre do të 
operoni.

Gerti: Ju falemnderit!

Ne kemi nevojë për më shumë njerëz si ju, për të thyer rregullat, për të sfiduar, për të shpikur dhe për të shtruar rrugën që të tjerët mund ta ndjekin në një botë që nuk është vetëm dixhitale, por në një botë që përmirësohet, bëhet më angazhuese, më e thellë dhe më e rëndë-sishme. Ju uroj gjithë të mirat.

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME
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Jon Bradford, është bashkëthemeluesi i F6S – komuniteti lider i startu-
peve, ku këto të fundit rriten bashkë nëpërmjet programeve të startu-
peve, kontratave, punësimeve, diskutimeve dhe eventeve – dhe i 
Tech.eu – blog i teknologjisë që ju vjen në ndihmë për të kuptuar 
industrinë teknologjike në Europë nëpërmjet të dhënave, historikut, 
statistikave dhe intervistave. Para kësaj, Jon ka qenë Drejtor i Menaxhi-
mit i Techstars në Londër, një akselerator startupesh i orientuar nga 
mentorshipi, i cili konsiderohet se është një nga akseleratorët më të mirë 
të startupeve në botë. Jon është i fokusuar në ndihmesën e startupeve 
në mënyrë që themeluesit e tyre të arrijnë potencialin e tyre të vërtetë.

Lumi: Para se gjithash, ju përgëzoj për 
prezantimin. A kemi ne në rajonin e 
Ballkanit Perëndimor potencial për 
startupe?

Jon Bradford: Absolutisht po. Ashtu siç e 
përshkrova, Sillicon Valley nuk është 
monopol i sipërmarrësve dhe njerëzve të 
zgjuar. Unë mendoj se sot më shumë se 
kurrë ka më shumë mundësi globale për 
çdo vend, se ç’ka pasur mё parё. 

Gjithashtu mendoj se rritja ekonomike në 
rajon duhet të vijë prej sipërmarrësve dhe 
njerëzit e zgjuar dhe me ide duhet ta 
udhëheqin këtë proces.

Lumi: Neve na mungojnë modelet. Cila 
gjë mendoni ju se ka më shumë rëndësi 
në suksesin e një startupi?

Jon Bradford: Të ketë klientë. Vërtet 
tashmë ekzistojnë ‘angel investors’ apo 
‘venture capital’ që te asistojnë me para, 
megjithatë në fund të ditës duhet tё kesh 
bёrё biznes, duhet të gjenerosh të 
ardhura. 

Lumi: Sipas jush, kush mund të influen-
cojë në zhvillimin e startupeve të rajonit?

Jon Bradford: Nuk ia kam idenë. Në fakt 
mendoj se është përgjegjësi e njerëzve të 
rajonit që kur bëhen të suksesshëm të 
kthehen dhe të riciklojnë paratë e tyre 
dhe njohuritë dhe të mbështesin mjedisin 
lokal. 

Unë mendoj se ajo që duhet bërë është 
inkurajimi i atyre që kanë ikur për t’u 
kthyer sërish, edhe pse jo në mënyrë të 
përhershme, por që të ofrojnë mbështetje 
dhe para.

Lumi: A keni ndonjë sugjerim për audi-
encën e Business Mag Albania nëpërmjet 
kamerës sonë?

Jon Bradford: Sugjerimi im është që 
sipërmarrësit shqiptarë të merren me sa 
më shumë startupe. Dhe pres ftesën tuaj 
për të ardhur dhe për t’ju takuar në 
Shqipëri.

Lumi: Shumë falemnderit Z. Bradford!

JON
BRADFORD

Rritja ekonomike në rajon
duhet të vijë prej sipërmarrësve

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME

https://www.youtube.com/watch?v=aJ-SckL_hQg
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HUM
Njihuni me aplikacionin

nga Kosova

Një surprizë ishte për ne si staf i 
Business Magazine kur mësuam se 
mes Top 10 startupeve që do të 
konkurronin në ditën e dytë të 
Spark.me, ishte një ekipi shqiptar nga 
Kosova. 

Ata do të bëjnë “pitch” projektin e tyre 
përpara investitorëve në juri dhe pas 
pak muajsh do ta lançojnë startup-in e 
tyre në SHBA. Kënaqësi që i takuam 
edhe ata u treguan të gatshëm për një 
intervistë me ne.

Nga Brenton Hayden

Përshëndetje të nderuar 

miq të Business Magazine 

Albania! Jemi këtu në 

eventin Spark.me, në ditën 

e dytë. Sot do kemi diçka 

të veçantë, do të kemi një 

intervistë në shqip.

Gerti: Përshëndetje Janinë. Çfarë është 
aplikacioni “HUM”?

Janina: Aplikacioni HUM është një 
aplikacion mobile-based për iOS dhe 
Android, i cili shërben edhe për adhur-
uesit e sportit. Është një platformë ku ata 
mundet të bëjnë pyetje e të ndërlidhen 
me njëri-tjetrin përmes formimit të 
pyetjeve dhe sistemit votues që të 
shkëmbejnë eksperiencat e tyre sportive 
për klubet që mbështesin. Specifikisht 
është ndërtuar që t’i shërbejë komunitetit 

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME



Gerti: Ku do ta lançoni aplikacionin?

Gentrit: Do të lançohet në bazën e 
përdoruesve që e kemi gjeneruar në Amerikë, 
mendojmë përpara shtatorit.

Gerti: Leart juve dua t’ju bëj një pyetje në 
lidhje me vizionin që ka HUM. Ku e shikoni 
aplikacionin HUM pas një viti? 

fuqishme kundrejt ekipeve të tyre, duke patur 
parasysh se edhe njëri prej anëtarëve të ekipit 
tonë ka lidhje me klubet sportive të Detroit në 
Amerikë.

Gerti: Përshëndetje Gentrit. Dua të më thoni si 
ka qenë rruga juaj deri këtu, si keni ardhur deri 
në Spark.me, ku u takuam sot?

Gentrit: Spark.me ka pasur një aplikacion 
online, në të cilin ne kemi plotësuar pyetjet se 
përse duhet të ishim pjesë e kësaj konference 
dhe pse donim të hynim në top 10 kompanitë. 
Ekipi “Spark.me” na ka përzgjedhur dhe pas 
përzgjedhjes kemi ardhur dhe kemi dalë në 
skenë, ku kemi qenë pjesë e top 10 kompanive. 
Kjo është konferenca e tretë që përzgjidhemi 
në top 10 kompanitë. 
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Leart: Realisht si në këtë kohë pas këtij viti do 
të jenë duke u zhvilluar edhe finalet (playo�-
et) e reja të NBA, kështuqë deri atëherë ne veç 
presim të kemi një bazë përdoruesish (user 
base) shumë më të madh. Shpresojmë që 
aplikacioni të jetë në një nivel krejt tjetër, si 
nga emri ashtu edhe nga produkti.

Gerti: Dhe një gjë të fundit. Do të na jepni një 
përshëndetje për audiencën e revistës sonë 
Business Magazine Albania?

Janina: Sigurisht. Në emër të ekipit të aplika-
cionit “HUM” përshëndesim audiencën e 
Business Magazine Albania dhe ju dëshirojmë 
shumë suksese.

Gerti: Falemnderit!

të adhuruesve të sportit të basketbollit 
të NBA në Amerikë. 

Gerti: Pse pikërisht admiruesve të 
sportit në Amerikë?

Janina: Kur e filluam projektin ne 
identifikuam admiruesit e sportit si 
personat të cilët i ndjekin me shumë 
pasion dhe kanë opinione shumë të 

Para kësaj konference, jemi përzgjedhur edhe 
prej konferencës “Podim” në Slloveni, në të 
cilën kemi pasur të njëjtin prezantim dhe kemi 
marrë feedback shumë të mirë prej mentorëve 
dhe investitorëve aty. Hapi i ardhshëm pas 
konferencës është që këtë feedbackun që 
kemi marrë prej investitorëve dje dhe audi-
encës së pranishme, ta implementojmë në 
aplikacion në 10 ditët e ardhshme dhe me 15 
qershor të lançojmë aplikacionin. 

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME
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NJË KËSHILLË
NGA FACEBOOK

Andrew Song
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Andrew Song, Menaxher 
Produkti nё Facebook, rrjeti 
social më popullor me më 
shumë se 1.65 miliardë 
përdoruesë aktivë të përmua-
jshëm. Ai, drejton përpjekjet e 
produktit për konsumatorët e 
Facebook Messenger, një 
aplikacion mesazhimi për 
telefonat celularë i përdorur 
nga më shumë se 900 milionë 
njerëz nga e gjithë bota.
Para kësaj, Andrew ka 
ndihmuar Facebook-un të 
zhvillohej në një platformë 
lider mediale për artikujt e 
lajmeve dhe videot dixhitale 
nëpërmjet një serie 

përmirësimesh brenda “News 
Feed” të Facebook, gjithashtu 
të sillte produkte të reja në treg 
si Trending Topics, Instant 
Articles dhe videot autoplay. Si 
rezultat i këtyre përpjekjeve, 
shikimet e videove në Face-
book kanë arritur mbi 4 
miliardë në ditë, shifër që 
shërben si referuese në të 
gjithë botën.

Pasi foli në konferencën e 
Spark.me ai iu drejtua me një 
këshillë audiencës së 
BusinessMag.al për ti treguar se 
çfarë nevojitet për të ndërtuar 
një produkt të mirë. 

Andrew: Përshëndetje të 

gjithëve. Në termat e 

këshillave që do t’ju jepja, 

ajo që do thosha unë 

është të gjeni diçka për të 

cilën keni vërtet pasion 

dhe të fokusoheni vërtet 

shumë te ajo, është tepër e 

vështirë për të ndërtuar 

një produkt të mirë, 

gjithashtu të gjesh diçka 

që do të sjellë ndryshim!

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME
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Frank bashkëthemeloi Tech.Co (më parë Tech Cocktail) në 
2006-n, që është kthyer në një nyje e rëndësishme për klasa 
kreative, duke iu ofruar startupeve të teknologjisë lajme, 
ngjarje dhe burime të fokusuara. Frank ka qenë i nominuar 
“Sipërmarrësi i Vitit në Nevada” për 2013-n, i nderuar si 
“Titani i Teknologjisë së Washingtonit” në Washington, DC në 
2009-n, 2011-n, dhe 2013-n dhe i emëruar nga Forbes si një 
nga njerëzit me lidhjet më të shumta në fushën e 
teknologjisë. 

Ai është autor i “Startup Mixology: Tech Cocktail’s Guide To 
Building, Growing and Celebrating Startup Success” 
(“Miksologjia e Startupeve: Guida e Tech Cocktail për Ndërti-
min, Rritjen dhe Celebrimin e Suksesit të Startupeve”) publi-
kuar nga Wiley.

Frank Gruber: Përshëndetje! Unë jam Frank Gruber nga Tech.co. 
Gjendem këtu në Mal të Zi në konferencën e SPARK.ME dhe kam 
takuar “Business Magazine” nga Shqipëria. Besoj se ndiheni mirë 
që gjendeni këtu sot?

Gerti: Po vërtet. Dhe falemnderit që u ofruat të thoni disa �alë 
për audiencën tonë. 

Frank Gruber: Kështuqë besoj se e dini se ju pret një rrugë e 
gjatë përpara?

Gerti: Po. Kur dëgjova prezantimin tuaj, u ndjeva njësoj sikur 
mund të ishit ndjerë ju 10 vite më parë besoj.

Frank Gruber: Në rregull, mund të na thoni nëse mund t’ju 
ndihmojmë.

Gerti: Besoj se po. Fuqia e rrjetëzimit dhe njohja e njerëzve për të 
patur influencë. Mendoj se prezantimi  yt i tha të gjitha për këtë.

Frank Gruber: Lidhjet janë shumë të rëndësishme, ja sepse ju 
takova juve dhe padyshim që do mbetemi në kontakt.

FRANK
GRUBER
Bashkë-themeluesi dhe
CEO i Tech.Co përshëndet
audiencën e BusinessMag

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME

https://www.youtube.com/watch?v=YQAudl3Djb8
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DARKO
BULLDIJOSKI

Drejtor Programi i AllWeb

CEO NewMediaMK – Agjensi për 
marketingun dixhital, Drejtor 
programacioni në konferencën 
AllWeb
Autor në komunikacii.net, në një 
blog marketingu dhe #komkast 
(video podcast)
Çmime të fituara: Finalist në SoMo 
Borac, Fitues i çmimit “Kompani e 
përkushtuar ndaj shoqërisë” 
(Social Bakers)

Gerti: Përshëndetje! 

Unë jam këtu me Z. Darko Bulldioski, 
CEO i “New Media Macedonia”. Jemi 
këtu në konferencën SPARK.ME. Ai është 
gjithashtu organizuesi kryesor dhe 
Drejtori i Programit të konferencës të 
marketingut dixhital “AllWeb”. Një 
përshëndetje ng ai për fansat tanë.

Darko: Përshëndetje të gjithëve në 
Shqipëri. Këtë vit konferenca jonë e 
Marketingut Dixhital do të vijë edhe në 
Tiranë, në bashkëpunim me New Media 
Communications, Shqipëri. Pres me 
padurim të shihemi së shpejti në “All 
Web, Tirana”

Gerti: Falemnderit.

Për më shumë informacion klikoni: 
www.allweb.al 

DARKO BULLDIJOSKI
CEO NewMediaMK

FIRST DIGITAL MARKETING CONFERENCE
IN TIRANA, ALBANIA - 20TH OCTOBER, 2016

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME

https://www.youtube.com/watch?v=Gy7GJ3-8OQU
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Vladimir, i njohur me emrin Vanja për miqtë e tij, 
është një nga pionerët e sipërmarrjes së internetit 
në Mal të Zi. Vanja është një konsulent menax-
himi, inovacioni dhe i mediave sociale.

Ai është Drejtori i Programit ‘Spark.me,’ një nga 
konferencat më të mëdha të teknologjisë/biznesit 
të Europës Juglindore. Konferenca organizohet 
në Budva, Mal të Zi nga Domain.ME, një kompani 
private në ngarkim të domainit kombëtar të 
internetit tё Malit të Zi -.ME.

VLADIMIR
VULIÇ
Drejtor Programi i Spark.me

Gerti: Përshëndetje. Unë jam këtu me Drejtorin e Programit 
të konferencës SPARK.ME Vladimir Vuliç, ose Vanjan siç 
njihet nga miqtë për të thënë disa �alë për fansat tanë të 
Business Magazine në Shqipëri.

Vanja: Shumë falemnderit. Ndihem shumë i gëzuar të kemi 
Business Magazine Albania si partnerin tonë mediatik në 
konferencës SPARK.ME në Mal të Zi. 

Ishin dy ditë fantastike këtu në Budva, Mal të Zi dhe sinqer-
isht shpresoj se do të kemi më shumë pjesëmarrës që do të 
vijnë nga Shqipëria në SPARK.ME 2017. Shihemi vitin e 
ardhshëm ☺ 

Për më shumë informacion klikoni:
www.spark.me 

VLADIMIR VULIÇ
Drejtor Programi i Spark.me

WHERE BUSINESS
MEETS DIGITAL INNOVATION

SPECIALE POST EVENT SPARK.ME
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Nga Smartfonet tek Smart 
Watches – A kemi vërtet nevojë 
për kaq pajjisje inteligjente?

Kjo është pyetja që i kam bërë 
vetes prej kohësh, kur shikoja në 
internet mbi lançimet e bujshme 
të Apple Watch apo Samsung / 
Android Watch para rreth 2 
viteve.

Ndërkohë që zhvillimet 
teknologjike po na ofrojnë çdo vit 
apo mbase edhe 2 herë në vit 
smartfone – telefona inteligjentë, 
paralelisht duket se këto zhvillime 
nuk ndalen vetëm tek telefonat.

30

Mjafton të bësh një kërkim në Google për këto zhvillime dhe do 
të kuptosh se tashmë do të jetojmë në Smart Homes me Smart 
Appliances në Smart Cities dhe do të kemi Smart Watches apo 
Smart bracelets.

Personalisht jam pozitiv ndaj teknologjisë, sigurisht për sa kohë 
ajo na shërben ne njerëzve pa përfunduar të jemi skllevër të saj.

Ndaj kur flitet për diçka 
“smart” tashmë më është 
kthyer në zakon që të ‘hap 
veshët’ apo të hap faqet e 
mia të preferuara për të 
lexuar me shumë.

Orat inteligjente, ose të 
mençura, u bënë të njohura 

TEKNOLOGJI

ORAT INTELIGJENTE
Çfarë janë

dhe a kemi nevojë për to?

Nga Gerti Boshnjaku
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nga gjigandi Apple kur ky i fundit vendosi të 
futej në industrinë e veshjeve teknologjike – 
“Wearable tech” dhe nuk kishte si të ndodhte 
ndryshe. 

Marka më e vlerësuar e këtyre viteve të fundit 
po e shfrytëzon imazhin dhe potencialet e saj 
zhvilluese maksimalisht duke e zgjeruar 
gamën e produkteve të saj nga ku mund të 
integrohet softëare Apple.

Në botën e sotme çdo proces po ndërlidhet 
me procesore, çipe dhe kod.

(Sa mirë që menaxherët e kompanisë nuk 
menduan të bënin teknologjike ndonjë 
veshmbathje tjetër!)

Nëse më parë kishim ora dore, ora floriri, ora 
për fitness, ora për sport, ora për not, 
tashmë Ora Inteligjente mund t’i zëvendë-
sojë të gjitha funksionet e orave të dikur-
shme. 

Mjafton që pajisjen (orën) ta lidhësh me një 
sistem operativ si iOS apo Android, të 
instalosh aplikacionet sportive, të shëndetit, 
të fitnesit, matës të tensionit të gjakut etj. 
dhe sigurisht të tregojë kohën dhe motin 
njëkohësisht.

Kjo është hilja që e bën një Pajisje si Ora në 
një mjet utilitar dhe inteligjent. Duhet të keni 
parasysh që “truri” i orës nuk ndodhet tek 
pajisja, por tek aparati juaj smartphone, që 
lidhet nëpërmjet Wireless me orën.

Ora Inteligjente përmban kartë SIM, punon 
si telefon duke bërë të mundur telefonata 
dhe dërgim mesazhe.

Unë besoj se po, për faktin se duke kthyer 
kokën pas, disa vite para epokës së Smartfo-
nëve, përballeshim me të njëjtat dilema. Dhe 
në të njëjtën mënyrë që Smartfonët janë 
pjesë e jetës sonë, ashtu do të jenë edhe orat 
inteligjente, shtëpitë inteligjente etj. si këto 
në një të ardhme shumë të afërt.

Nga pikëpamja e strategjive të çmimeve me 
të cilat futen në treg, duket se mbajnë vellon 
e produkteve “Cool” dhe të shtrenjta duke 
afruar si klientë të parë inovatorët dhe “Early 
Adapters”.

Megjithatë, për të evituar blerjen e shtrenjtë 
menjëherë, ka edhe ofertuesë të tjerë të 
pajisjeve të tilla, me çmime të pranueshme, 
me anë të të cilave mund të testosh përvojën 
e të pasurit një SmartWatch, apo shqip ‘Orë 
Inteligjente.’

Mund t’i hidhni një sy galerisë së fotografive 
për të parë Orët Inteligjente të Apple / Sam-
sung dhe modelet e tjera që mund t’i gjeni 
në Dyqan Taxi dhe nga dyqane të tjera 
online në Shqipëri.

A është ora
inteligjente

e ardhmja që Apple

/ Samsung dhe

kompani të tjera po

na ofrojnë?

TEKNOLOGJI

http://dyqantaxi.com/
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Reklamat si kjo ishin kyçe për 
rritjen e industrisë së çerea-
leve, një produkt i shpikur 
nga njerëz si John Harvey 
Kellogg, një mjek shumë 
besimtar, i cili besonte se 
çerealet do të përmirësonin 
shëndetin e amerikanëve 
dhe githashtu do t’i parand-
alonte ata nga masturbimi 
dhe dëshira për seks. (Vetëm 
gjysma e këtij mesazhi u 
adresua në ato reklama.)

Para çerealeve, në mesin e 
viteve 1800, mëngjesi ameri-
kan nuk ishte kaq shumë i 
ndryshëm nga vaktet e tjera. 
Shtresat e mesme dhe të larta 
të amerikanëve hanin vezë, 
pasta, petulla, por edhe 
midhje deti, mish pule të zier 
dhe biftekë viçi.

Ardhja e çerealeve i dha 
mëngjesit statusin e një vakti 
me ushqime të dalluara dhe 
krijoi modelin e një mëngjesi 
të përpunuar, tё gatshёm për 
t’u ngrënë që vazhdon ende 
sot të mbizotёrojё masivisht. 

Dhe e gjitha kjo varet nga 
reklamat, të cilat duhet të të 
bindin ty se mëngjesi është 
vakti më i rëndësishëm i 
ditës.

Historia ‘mashtruese’ e 
Mëngjesit

Me siguri e keni dëgjuar se “mëngjesi 
është vakti më i rëndësishëm i ditës.”
Ajo që mund të mos dini është 
origjina e tij: një fushatë marketingu 
e lançuar nga prodhuesi i Grape 
Nuts, General Foods për të shitur më 
shumë çereale.

Gjatë fushatës, në të cilën market-

erët e emërtuan “Ha një Mëngjes të 
Mirë-Bëj një Punë më të Mirë” 
dyqanet e ushqimoreve shpёrndanin 
pamfleta, të cilat promovonin 
rëndësinë e mëngjesit, ndërsa 
reklamat në radio shpallnin se 
“Ekspertët e ushqimit thonë se 
mëngjesi është vakti më i rëndë-
sishëm i ditës.” 

Si u bë mëngjesi
i famshëm si

VAKTI MË I
RËNDËSISHËM
I DITËS

Epoka moderne e mëngjesit 
fillon me çerealet. Para 
shpikjes së tyre, mëngjesi 
nuk ishte aq standard apo 
rutinë.

“Romakët besonin se ishte 
më e shëndetshme të 
konsumoje vetëm një vakt në 
ditë,” ka thënë historiania e 
ushqimit Caroline Yeldham. 
Shumë amerikanë vendas, ka 
shkruar Abigail Carroll  në 
‘The Invention of the Ameri-
can Meal’ (Shpikja e Vaktit 
Amerikan), hanin më tepër 
çikërrima ushqimesh gjatë 
tërë ditës (se sa vakte të 
përcaktuara) dhe ndon-
jësherë agjëronin për disa 
ditë me radhë.

Historianët e Europës 
Mesjetare, shkruajnë se 
mëngjesi ishte vetëm një luks 
për të pasurit, vetëm një 
nevojë për punëtorët, dhe në 
të shumtën e rasteve nuk 
konsumohej. 

Historianët tentojnë që të 
bien dakord se mëngjesi u bë 
një themel i përditshëm që 
kryhej në fillim të ditës, 
ndërsa punëtorët u trans-
feruan në qytete për t’u 
kthyer në punonjës qё puno-
nin me orare të caktuara. Në 
Europë, kjo fillimisht erdhi në 
vitet 1600, dhe vakti i 
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mëngjesit u bë gati i kudogjendur gjatë periud-
hës së Revolucionit Industrial. Ndërsa njerëzit 
përgatiteshin për të punuar gjatë tërë ditës, 
mëngjesi u bë një çështje e rëndësishme për t’u 
marrë në konsideratë.

Por ndërkaq ekzistonte një traditë e disa lloje 
ushqimesh, si buka, birra, djathi, qulli ose ushqi-
met e mbetura të vakteve, të cilat gatuheshin 
ose konsumoheshin në mëngjes. Edhe pse 
kronistët e historisë kanë shpenzuar pak kohë 
duke përshkruar mëngjesin, gjurmimi i origjinës 
së gatimeve të preferuara është i vështirë.
Përse janë vezët ushqimi bazë i paradrekës? 
Duke kërkuar për vezët, studiuesi biblik John A. 
Rice përshkruan Marian e Nazaretit duke 
përgatitur vezë për një mëngjes për Jezusin. 

Po petullat?

Paleontologët spekulojnë që njerëzit kanë 
ngrënë petulla primitive mbi 5,000 vite më 
parë; më vonë, Tomas Xheferson shijonte 
petullat si krepa.

Por në momentin që mëngjesi u ‘institucionali-
zua’ plotësisht, fama e mëngjesit amerikan u rrit 
po si ajo e darkës. “Amerikanët donin mish, 
mish dhe vetëm mish. Dhe patate. Dhe ëmbël-
sira dhe brumëra,” shkruan Lowell Dyson rreth 
preferencave për ushqim në Amerikën e shek-
ullit 19-të. Kjo mani u zgjerua deri të mëngjesi, 
dhe vaktet me biftekë viçi dhe mish pule të 
pjekur iu bashkuan bazës ushqimore si bukës së 
misrit, petullave dhe gjalpit në tryezën ameri-
kane të mëngjesit.
Por nuk ishte një recetë për një shëndet të mirë. 
Amerikanët ankoheshin vazhdimisht për 
mostretje tё ushqimir, të cilën nutricionistët e 
hershëm dhe reformatorët e kohёs e emërtuan 

lejonte mishin e skuqur nё sanatoriumin e tij, 
shpiku një çereal që e emërtoi “granula” në 
1863-in. Dhe James Kellog shpiku granolan ose 
‘corn flakes’ në vitet 1890.

Versionet origjinale të ‘corn flakes’ nuk ishin të 
ëmbla, dhe njerëzit duhet t’i lagnin me qumësht 
kokrrat e Jackson në mënyrë që të bëheshin të 
ngrënshme. Kritikët i quajtën corn flakes  
“shkëmbinjtë prej gruri.” Versioni i Kellog nuk 
ishte më i mirë.

Por njerëzit i pëlqenin ato. “Vitin e parë që 
produkti u bë i gatshëm pa më shumë se 50 
tonë të prodhuara dhe të shitura, pavarësisht 
mjeteve primitive të prodhimit,” ka shkruar një 
biograf i Kellogg për corn flakes e tij. “Shpejt 
kompanitë e prodhimit të çerealeve u shpërn-
danë në të gjithë vendin.” Në 1903-in, kishte 100 
kompani çerealesh vetëm në qytezën e Kellogg, 
Battle Creek.

me emrin: dispepsi (dyspepsia). Ashtu siç ka 
shpjeguar Abigail Carroll, “Revistat dhe gazetat 
janë mbushur me retorikë rreth kësaj gjendjeje 
dispepsike dhe çfarë duhej bërë rreth saj.” Me 
pak �alë, ishte ekuivalentja e viteve 1800 e 
debatit të sotëm mbi obezitetin.

Amerikanët kishin nevojë për një mëngjes më 
të thjeshtë dhe më të lehtë. 

Dhe ja ku erdhën çerealët.

Shpikja e çerealeve

Para se çerealët të përfaqësonin marrëdhënien 
tonë të tej-sheqerosur, të mbi-përpunuar me 
ushqimin, amerikanët i shihnin çerealet si një 
ushqim të shëndetshëm.

Origjina e tyre vjen nga sanatoriumet e shën-
detit nga mesi i viteve deri në fundin e viteve 
1800 nga emrat familjarë si Dr. John Harvey 
Kellogg. Ishte një periudhë reforme kur doktorët 
quheshin shpeshherë sharlatanë: Teoria e 
baktereve sapo po fitonte njohje dhe mjeti i 
preferuar mjekësor i Dr. Kellogg ishte të bëje një 
banjë. Kurat e tij për sëmundjet i përngjanin 
trajtimeve të spa-ve; ‘hidroterapia’ ishte popul-
lore në atë kohë.

Kellogg dhe kolegët e tij besonin se ata mund të 
përmirësonin shëndetin e amerikanëve duke 
ndryshuar dietën e tyre. Ata besonin se shumë 
mish dhe shumë erëza kishin efekte negative, 
dhe ata preferonin krundet e grurit në vend të 
bukës së bardhë. 

Një reformator në fushën e dietave me emrin 
Sylvester Graham shpiku ‘cracker’-at Graham 
në 1827-n. James Caleb Jackson, i cili nuk e 
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Ishte një përhapje e madhe. Çere-
alët u panë si një zgjidhje për 
problemet e tretjes së ushqimit të 
kombit, shkruan autori Abigail 
Carroll, dhe derisa nuk kishte 
nevojë të gatuhej, ishte një 
ushqim i përshtatshëm në një 
kohë kur njerëzit në periudhën e 
Revolucionit Industrial kishin më 
pak kohë dhe më pas akses në një 
bufe ose fermë.

Tendencat më të suksesshme të 
ushqimit tentojnë të kombinojnë 
shkencën me moralitetin, dhe 
shpikja e çerealeve nuk përbënte 
përjashtim. 

Kellog e përkufizoi stilin e tij të 
jetesës me ushtrime, banja, dhe 
ushqim më të thjeshtë e miks- 
‘jetesën biologjike’, për të cilën 
dha leksione dhe shkroi pamflete 
të gjata për ta promovuar. Ai e 
përshkroi dietën moderne si jo 
natyrale dhe të shumëllojshme. 
“Të hash biologjikisht,” shkruan ai, 
“është thjesht të hash në mënyrë 
shkencore e normale.” Si një i 
devotshëm i paleontologjisë 
(shkencës së studimit të qënieve 
të vjetra), ai premtoi një rikthim në 
dietën natyrale të njeriut. 
Përgjigjia e tij për këtë ishin çere-
alet.

Por Dr. Kellogg besonte se të haje 
biologjikisht do të zgjidhte më 
shumë se vetëm problemet e 
tretjes së ushqimit. Ashtu si Dr. 

Graham me ‘cracker’-at që shpiku 
vetë, Kellogg besone se dieta e 
amerikanëve me bazë mishin i 
drejtonte ata drejt mëkateve të 
mishit. “Mishi tejet i stazhionuar, 
salcat stimuluese...dhe gjërat me 
shije të hollë në varietete të 
pafundme,” shkruante Kellog si një 
vegjetarian, “irritojnë nervat dhe 
reagojnë mbi organet seksuale.”

Në mendjen e tij, masturbimi ishte 
një akt i turpshëm që lidhej me 
shëndetin e keq; dietat shumë 
stimuluese, sëmundjet dhe aktet 
seksuale formonin një cikël të 
fshehtë. Ngrënia e çerealeve do të 
parandalonte masturbimin dhe 
dëshirën për seks të amerikanëve. 
“Sa nëna, të cilat u mësojnë fëmi-

jëve të tyre që në vegjëli parimet e 
virtytit, dhe padashur simulojnë 
pasionet e tyre në tryezën e 
darkës derisa vesi bëhet një 
nevojë fizike,” shkruan ai.

John Harvey Kellogg kishte 
shumë besim. Gjatë leksioneve të 
tij, ai shpjegonte se si njerëzit 
mund të krijonin vetë çerealet e 
tyre në shtëpi. “Ju mund të thoni 
se unë jam duke shkatërruar 
biznesin e ushqimeve të shëndet-
shme duke dhënë këto receta,” ka 
thënë ai një një bisedë. “Por mua 
nuk më intrereson biznesi, mua 
më duhet reforma.”

Ashtu si nё çdo trend ushimesh, 
ishin marketerët ata që morën 

përsipër punën e puritanëve. Dr. 
Kellogg nuk i erdhi mirë veçanër-
isht rreth zhvillimeve të mëte-
jshme: dy sipërmarrësit më të 
suksesshëm të çerealeve ishin 
vëllai i tij, Will Keith Kellogg, dhe 
një nga ish-pacientët e tij, C.W. 
Post, të cilin Dr. Kellogg e akuzoi 
për vjedhjen e recetës së corn 
flakes nga kasaforta e tij. 

Secili prej tyre krijoi kompanitë e 
çerealëve, Kompania “Kellogg” (e 
cila drejtohej nga Will Kellogg dhe 
jo Dr. Kellogg) dhe “Postum 
Cereal” e cila sot mban emrin 
“Post Cereals”. Të dy u bënë tmer-
rësisht të suksesshëm falë dy 
përbërësve: sheqerit dhe reklam-
imit.

Deri në vitin 1940, ‘Post Cereals’ 
kishte arritur të prodhonte çere-
alet e saj duke i mbuluar tërësisht 
me shtresë sheqeri. Vëllezërit 
Kellogg kishin debatuar gjatë mbi 
shtimin e sheqerit- Dr. Kellogg 
besonte se sheqeri ishte një 
mangësi në krijimin e pastër të 
çerealeve, ndërsa Will Kellogg 
mendonte se ishte i nevojshëm 
për përmirësimin e shijes së 
“ushqimit për kuaj.” Pas disa 
tensioneve, ‘Kellogg Company’ 
kopjoi ‘Post Cereals’ dhe filloi t’i 
prodhonte corn flakes me shtresa 
sheqeri. 

Prapëseprapë, çerealet e mbajtën 
reputacionin e tyre të një ushqimi John Harvey Kellogg
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“Drita e diellit që e bën bimën e biznesit të 
rritet,” ka thënë C.W. Post, ndërsa pati një karri-
erë që i siguroi atij një pasuri neto prej 800 
milionë $ (në 2016-n), “është reklamimi.”

“Vakti më i rëndësishëm i ditës”

Çerealet dhe ushqimet e mëngjesit nuk janë 
monopoli i maskovate të animuara dhe i 
pretendimeve për një shëndet të mirë mbi 
produktet ushqimore. Por ka një numër 
arsyesh sepse beteja mbi vaktin e mëngjesit 
është veçanërisht e egër.

E para është se cilado kompani, e cila të bind 
që të hash çereale, pop-tart (lloj biskote e 
mbuluar me krem) apo bukë të pjekura në 
formë unaze, absolutisht që zotëron mëngje-
sin tënd, pasi pjesa më e madhe e njerëzve 
hanë të njëjtat gjëra çdo ditë në mëngjes. 
Studimet kanë gjetur se konsumatorët kanë 
një besnikëri të fortë ndaj brandit për ushqi-
met e mëngjesit siç janё çerealet. Zgjedhjet 
tona për mëngjes janë më shumë zakonore 

për shkak të fuqisë së rutinave të mëngjesit. 
Reklamat nga lobistët e mishit të pulave mund të 
bindin njerëzit të hanë më shumë mish pule, por 
një lumë reklamash me Tony dhe Tiger mund të 
bindin dhjetëra mijëra fëmijë të hanë Frosted 
Flakes çdo mëngjes për vite të tëra.

Një tjetër arsye është se ndërsa amerikanët gatu-
ajnë mëngjes, dëshira e njerëzve për një vakt të 
shpejtë dhe të rehatshëm do të thotë se shumë 
ushqime mëngjesi janë produkte të paketuara, të 
cilat mbështeten në reklamim. Mund ta kuptosh 
këtë nga struktura e industrisë së çerealeve: 
çerealet janë super-të thjeshta për t’u krijuar, një 
fakt ky që e zemëronte Dr. Kellogg, i cili e paten-
toi krijimin e tij, por dështoi që t’i parandalonte të 

të shëndetshëm falë reklamimit të vazh-
dueshëm. Prodhuesit e çerealeve si  C.W. Post 
pretendonin se çerealet kuronin çdo gjë që 
nga malaria e deri te apandesiti. 

Deklaratat nëpër kutitë e sotme të çerealeve q
ё ato janë një “burim i mirë i vitaminës D” 
datojnë nga koha e ‘fiksimit’ të amerikanëve 
me vitaminat në vitet 1920.

Për të tërhequr fëmijët, kompanitë e çerealeve 
ishin pionerёt e idesë së përdorimit të 
maskotave me personazhet e filmave vizati-
morë. Karakteret si Tony dhe Tiger (Frosted 
Flakes) dhe Snap, Crackle, dhe Pop (Rice Krisp-
ies) u shfaqën fillimisht në 1930-n.

Reklamimi ishte çelësi i biznesit të çerealeve. 
Pak rëndësi kishte nëse përfshinin karakteret e 
skicave për fëmijë apo pretendimet për një 
ushqim të shëndetshëm mbi ambalazhin e 
produkteve, gjëja e rëndësishme ishte të 
instalohej imazhi për brandet e çdo çereali. 
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Sipas një artikulli të TIME, “nëpër të 
gjithë botën e ushqimeve të shpe-
jta, shitjet e drekave dhe darkave 
kanë qenë të ulëta për vite, ndërsa 
shitjet për vaktin e mëngjesit janë 
rritur në mënyrë të qëndrueshme.” 
Të njëjtën logjikë mund ta hasësh 
në strategjinë e marketingut të vitit 
1944 të prodhuesve të çerealeve, 
ajo e cila e përdori për herë të parë 
frazën e famshme “mëngjesi është 
vakti më i rëndësishëm i ditës.” 

A kanë besuar në mënyrë ‘naive’ 
marketerët dhe drejtuesit e lartë në 
vlerën e promovimit të mëngjesit 
me çereale sikur ky të ishte vërtet i 
shëndetshëm? Nutricionistët kanë 
debatuar shpeshherë ndёr dekada 
nëse forca punëtore amerikane e 
cila kishte të bënte me punët e 
zyrës, kishte nevojë për një vakt 
‘zemër’ (paradrekë). Por gjatë 
fushatës së 1944-s, kur zhvillohej 
edhe Lufta e Dytë Botërore, nutri-
cionistët e qeverisë ishin nga 
kampi i ‘pro-mëngjesit.’ Për të 
përmirësuar shëndetin e të rekru-
tuarve në ushtri, ata bashkëpunuan 
me kompanitë e çerealeve për t’i 
sugjeruar tё gjithёve qё të hanin 
një “mëngjes të mirë me çereale 
me krunde dhe fruta.”

Sot, nutricionistët janë më pak të 
bindur rreth vlerës së kësaj 
këshille. Ata të cilët studiojnë 
çështjen thonë se studimet që 
mbështetën rëndësinë e mëngjesit 
për menaxhimin e ngarkesës janë 

në kontradiktë me ekzaminimet rigoroze dhe se 
studimet që ekzaminojnë rëndësinë e tё ngrёnit 
mëngjes te fëmijët e shkollës, kanë dështuar për të 
treguar se mëngjesi (i vetëm) ndihmon që ata të 
fokusohen.

Por nuk keni për ta dëgjuar këtë nga marketerët. 
Mëngjesi është vakti më i shpejtë në Amerikë, që do 
të thotë më shumë para për industrinë e ushqimeve.

Është gjithmonë një ide e mirë të mbeteni skeptikë 
të pretendimeve të bëra në reklama dhe të ideve 
të shrehura nga organizatat me interesa të caktu-
ara. Por me ushqimet e mëngjesit, skepticizmi 
është veçanërisht i nevojshëm. Duke qenë se 
reklamimi është themeli i tërë industrisë së ushqi-
meve të lehta dhe të gatshme, nxitjet për mash-
trime janë më të forta.

tjerët ta kopjonin atë; megjithatё janë vetëm disa 
kompani që e dominojnë tregun. 

Komisioni Federal për Tregtinë u ankua njëherë në 
një proces gjyqësor kundër një monopoli, që konkur-
rimi me gjigandët e çerealeve është i vështirë, sepse 
ato krijojnë duzina me brande çerealesh dhe promo-
vojnë “markat regtare nëpërmjet reklamimit intensiv, 
që rezulton në barriera të larta për hyrjen në tregun e 
çerealeve.” Magjia e Snap, Crackle dhe Pop dhe të 
gjitha reklamat për çerealet, jogurtet, biskotat me 
shtresa kremi dhe çokollatat për mëngjes- është një 
përfitim i madh nga produkte të imituara lehtësisht. 

Arsyeja e fundit sepse beteja e marketingut mbi 
mëngjesin është kaq e ashpër, është sepse korpora-
tat e kanë parë atë për dekada si vaktin që ofron 
mundësitë më të mira për t’i bërë konsumatorët që 
të shpenzojnë më shumë për ushqim. 

Mëngjesi

është vakti

më i marketuar

i ditës

Jini vigjilentë
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DONI
FËMIJË MË
TË ZGJUAR
DHE ME AFTËSI
SOCIALE
SUPERIORE?

Nëse jeni prind, ju 
doni më të mirën 
për fëmijët tuaj. 
Por cila është një 
mënyrë që t’u 
jepni një shtytje 
lart fëmijëve tuaj 
për shanse më të 
mëdha suksesi me 
vetëm një aftësi?

Inteligjenca më e 
madhe

Në vitet e fundit, 
shkencëtarët dhe 
kërkuesit kanë 
bërë zbulime në të 
kuptuarin e tyre të 
fenomenit të ...
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Përfitimet nga 
mërzia

Në vend që të bëni 
fëmijёn të argëto-
het dhe të 
angazhohet në 
aktivitete gjatë 
verës, Fry dhe 
psikologë të tjerë 
për fëmijë nxisin 
prindërit “t’i gëzo-
hen” përfitimeve të 
mërzisë. Studimet 
dhe kërkimet trego-

jnë lidhjet midis mërzisë dhe 
kreativitetit, zgjidhjes së proble-
meve dhe elsaticitetit. Fëmijët 
gjithmonë ankohen për mërz-
itjen. 

Por ndërsa presioni për të 
maksimizuar çdo minutë të lirë të 
kohës së fëmijës sonë rritet, 
fëmija mund të mos mësojë kurrë 
se çfarë do të thotë të mërzitesh. 
Vera është mundësia perfekte për 
“t’ua mësuar” atyre këtë zotësi të 
vlefshme. Disa prindër po e kthe-
jnë në misionin e tyre për t’ua 
induktuar mërzinë fëmijëve të 
tyre këtë verë.

“Fëmijët tanë janë braktisës të 

kampeve verore,” mburret gaze-
tari Brian Donohue në një shkrim 
për New Jersey Advance Media. 
“Ja qëllimi im kryesor për fëmijët 
e mi këtë verë: mërzitjen e tyre. 
Dua t’i shikoj të vërdallisën pa 
pasur të bëjnë asgjë. 

Dua të dëgjoj zërin e ëmbël tё 
verës me psherëtima të inatosura 
prej mërzisё.”

Si të kapërcesh mërzitjen 

Por çdokush që ka pasur të bëjë 
me një fëmijë që si një kasetë e 
prishur ankohet pafundёsisht “U 
mërzita”, e kupton që nuk është e 
lehtë. Si mund t’i fuqizosh fëmijët 

që të përkulin muskujt e tyre 
imagjinativë për të kapërcyer 
mërzitjen?

Psikologia për fëmijë Lyn Fry ofroi 
një ide për ‘Quartz’. Në fillim të 
verës, ajo sugjeroi që të uleni 
bashkë me fëmijët tuaj dhe të 
shkruani një listë të gjërave që 
atyre mund t’u pëlqejnë për t’i 
bërë në verë.

Duke përfshirë një variete aktiv-
itetesh, nga ato baziket si rileximi i 

të gjithë librave ose xhiro me 
biçikletë, e në aktivitete më të 
komplikuara si gatimi i një vakti 
nga njё vend që do të kishin 
dëshirën ta vizitonin ose shpikja e 
lojës së tyre. Kur ato �alët e 
tmerrshme pëshpëriten, inkurajo-
jini fëmijët tuaj që t’i rikthehen 
listës dhe të zgjedhin një aktivitet. 

Pas një vere ku mund të gjejnë 
mënyra kreative për të argëtuar 
veten, mbase fëmijët tuaj mund të 
shpalosin një pasion të ri.

Vera vjen dhe shkolla mbaron. Kjo do të thotë 

se sezoni i ngjeshur i aktiviteteve produktive, 

për simulimin intelektual dhe formimin e 

karaktereve për fëmijët tanë sapo ka nisur.

Po sikur të mos i dërgonit fëmijët në mësime 

noti, kampe programimi ose në *kampe 

parkur? Do kishit një arsye të shëndoshë për 

ta bërë këtë. Jo vetëm që do të kursenit 

mijëra dollarë, por ata do të bëheshin edhe 

më të mirë. Sepse psikologët thonë se një 

nga gjërat më të mira për mendjet e njoma 

është... të mos bëjnë asgjë. Po, kështu. Ajo 

çfarë duhet të bëjnë fëmijët tuaj këtë verë 

është të zhyten në mërzi. 

Psikologët dhe ekspertët për zhvillimin e fëmi-

jëve kanë filluar të paralajmërojnë riskun e 

planifikimit të kohës së fëmijëve tuaj në verë, 

pasi kjo i parandalon ata prej zbulimit tё gjërave 

që u i interesojnë atyre, raporton ‘Quartz’. 

“Roli yt si prind është të përgatisësh fëmijë për të 

zënë një vend në shoqëri,” ka treguar psikologia 

Lyn Fry për ‘Quartz’. “Nëse prindërit shpenzojnë 

tërë ditën duke mbushur kohën e lirë të fëmijës 

së tyre, atëherë fëmija kurrë nuk ka për të 

mësuar ta bëjë këtë gjё për veten e vet.”

NGA BETSY MIKEL

PËR FËMIJË
TË SUKSESSHËM
ky është aktiviteti më i mirë veror!

ARTIKUJ “TOP RATED”

http://businessmag.al/doni-femije-me-te-zgjuar-dhe-me-aftesi-sociale-superiore-shkenca-thote-kete/
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jnë lidhjet midis mërzisë dhe 
kreativitetit, zgjidhjes së proble-
meve dhe elsaticitetit. Fëmijët 
gjithmonë ankohen për mërz-
itjen. 

Por ndërsa presioni për të 
maksimizuar çdo minutë të lirë të 
kohës së fëmijës sonë rritet, 
fëmija mund të mos mësojë kurrë 
se çfarë do të thotë të mërzitesh. 
Vera është mundësia perfekte për 
“t’ua mësuar” atyre këtë zotësi të 
vlefshme. Disa prindër po e kthe-
jnë në misionin e tyre për t’ua 
induktuar mërzinë fëmijëve të 
tyre këtë verë.

“Fëmijët tanë janë braktisës të 

kampeve verore,” mburret gaze-
tari Brian Donohue në një shkrim 
për New Jersey Advance Media. 
“Ja qëllimi im kryesor për fëmijët 
e mi këtë verë: mërzitjen e tyre. 
Dua t’i shikoj të vërdallisën pa 
pasur të bëjnë asgjë. 

Dua të dëgjoj zërin e ëmbël tё 
verës me psherëtima të inatosura 
prej mërzisё.”

Si të kapërcesh mërzitjen 

Por çdokush që ka pasur të bëjë 
me një fëmijë që si një kasetë e 
prishur ankohet pafundёsisht “U 
mërzita”, e kupton që nuk është e 
lehtë. Si mund t’i fuqizosh fëmijët 

që të përkulin muskujt e tyre 
imagjinativë për të kapërcyer 
mërzitjen?

Psikologia për fëmijë Lyn Fry ofroi 
një ide për ‘Quartz’. Në fillim të 
verës, ajo sugjeroi që të uleni 
bashkë me fëmijët tuaj dhe të 
shkruani një listë të gjërave që 
atyre mund t’u pëlqejnë për t’i 
bërë në verë.

Duke përfshirë një variete aktiv-
itetesh, nga ato baziket si rileximi i 

të gjithë librave ose xhiro me 
biçikletë, e në aktivitete më të 
komplikuara si gatimi i një vakti 
nga njё vend që do të kishin 
dëshirën ta vizitonin ose shpikja e 
lojës së tyre. Kur ato �alët e 
tmerrshme pëshpëriten, inkurajo-
jini fëmijët tuaj që t’i rikthehen 
listës dhe të zgjedhin një aktivitet. 

Pas një vere ku mund të gjejnë 
mënyra kreative për të argëtuar 
veten, mbase fëmijët tuaj mund të 
shpalosin një pasion të ri.

*parkour-aktiviteti ose sporti i lëvizjes së shpejtë në një zonë, zakonisht në një mjedis 
urban, duke kapërcyer pengesa me anë të vrapit, hedhjes dhe ngjitjes.

ARTIKUJ “TOP RATED”
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KARRIERA

CV APO
REZYMEJA

nga ndryshojnë dhe kur përdoren?

“Hmm, çfarë është një CV?” është një 
pyetje që punëkërkuesit ia bëjnë 
shpeshherë vetes. Ndër 10 profesionistë, 
shanset janë të larta që vetëm 1 ose 2 
prej tyre të të japin përgjigjien e vërtetë. 
Lajmi i mirë është se, ti je një prej atyre 
njerëzve të paktë, i cili jo vetëm që e di 
se çfarë kuptimi kanë ato 2 gërma, por 
do të mësojë krahasimin e CV-së me 
rezymenë, dhe nëse duhet ta keni ose jo 
një të tillë.

Çfarë është një CV?

Curriculum Vitae, së cilës i referohemi me 
shkurtimin CV, është një term latin që do të 
thotë ‘rrjedha e jetës’.

Ndryshe nga rezymeja, e cila liston historinë 
dhe eksperiencën e punëve, së bashku me një 
përmbledhje të shkurtër të aftësive dhe 
arsimimit tënd, CV është një dokument më 
gjithëpërfshirës. Ajo shkon përtej vetëm 
përmendjes së eksperiencave të arsimit dhe 
punës dhe zakonisht liston me detaje të arsye-

Nga STACEY GAWRONSKI
Kontributor, Inc.com

shme arritjet e tua, çmimet, nderimet dhe 
publikimet, kur po rekrutoheni për shembull 
për një staf mësimdhënie në universitet. Ndry-
she nga rezymeja, e cila rrallë zë më shumë se 
një faqe formati, CV mund të jetë 2, 6 ose 12 
faqe, në varësi të arritjeve tё tua profesionale.
CV janë në radhë të parë popullore në qarqet 
akademike, pasi studentët e sapodiplomuar 
shpenzojnë shumë përpjekje për të ‘publikuar’ 
punën e tyre gjatë këtyre viteve të post-
diplomimit. Ndërsa institucionet më të larta të 
arsimimit, pa dyshim që vlerësojnë notat dhe 
pikët e testimit të kandidatëve potencialë, ata 
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kanë gjithashtu dëshirë të shikojnë se ku ka 
aplikuar një kandidat.

Disertantët në kërkim të mbrojtjes së titullit 
“Doktor” nuk kanë rezyme, por CV.

OK, vetëm akademikët e përdorin?

Në fakt, nuk janë vetëm ata që zgjedhin doku-
mentat e gjatë përpara një rezymeje. Faqja 
online Undercover Recruiter shpjegon se si 
rezidentëve në SHBA dhe Kanada u nevojitet 
një CV, nëse janë duke aplikuar për një punë 
jashtë shtetit të tyre të banimit, veçanërisht në 
Mbretërinë e Bashkuar, Irlandë dhe Zelandën e 
Re. Në këto vende, “një CV përdoret në të gjitha 
kontekstet dhe rezymetë nuk gjejnë fare 
përdorim.” Mbi të gjitha, “CV mbizotëron në 
kontinentin e Europës dhe madje ekziston një 
format i Bashkimit Evropian i disponueshëm 
për shkarkim,” një template shumë i dobishëm 
nëse je i/e paqartë në lidhje me shkrimin e një 
CV-je.

Ku qëndron ndryshimi midis një CV dhe 
rezymesë?

Përgjigjia shkurtimisht: Gjatësia.

Përgjigjia gjatë: CV është statike në sensin që 
nuk është një dokument që duhet të personal-
izohet për pozicione të ndryshme në mënyrën 
që funksionon rezymeja. Sipas UNC Writing 
Center, “CV është një vështrim i përgjithshëm i 
detajuar i arritjeve në jetën tuaj, sidomos 
përfshin ato më të rëndësishmet nga sfera 
akademike,” CV e një studenti të sapodiplo-
muar në hapat e parë do të jetë më e shkurtër 
se e një studenti i cili ka 6 vite që studion dhe 
po përgatitet për dizertacion.

Dokumenti ndryshon vetëm me rritjen e 
arritjeve të tua, ti publikon gjetjet e një 
studimi shkencor, ose një histori të shkurtër 
ose merr një çmim për Mësimdhënie të 
Asociuar, ndërsa një rezyme mund edhe 
duhet të modifikohet shpeshherë gjatë kohës 
që kërkon për punë dhe aplikon për kompani 
dhe pozicione të ndryshme. 

Inkurajohet shkrimi i një rezymeje të person-
alizuar për çdo punë që aplikon, sado që 
kompani të ndryshme mund të kenë të njëjtin 
përshkrim pune të një vendi vakant.

Por, kur ta dish se cilën prej tyre duhet të 
përdorësh?

Për fat të mirë, nëse je konfuz/e se me çfarë 
t’ia nisësh, ki parasysh se pothuajse çdo punë 
për të cilën aplikon do të të tregojë se çfarë të 

nevojitet. Kur aplikon për një punë në Nju 
Jork, ose Shqipëri, ka gjasa se do të të bëhet e 
qartë se çfarë kërkohet me aplikimin tënd. Do 
të kuptosh se në varësi të vendit se ku po 
aplikon (brenda apo jashtë shtetit) do të të 
komunikohet se çfarë nevojitet për t’u marrë 
në konsideratë nga ana jote, një CV ose 
rezyme.

Nëse je vërtet në dyshime për atë që nevo-
jitet, është mirë të pyesësh drejtëpërsëdrejti 
personin e kontaktit, 

“A preferoni një rezyme apo CV? - Dhe në 
Amerikë, përgjigjia do të jetë kryesisht një 
‘rezyme’ pasi rekrutuesit nuk shpenzojnë më 
shumë se 6 sekonda për ta parë atë gjithsesi.”

Ja pra, gjithçka që duhet të dije për ndry-
shimet midis një CV-je dhe rezymeje.

KARRIERA
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E quajtur “Touchy-Feely” (Prek-Ndjej) nga 
studentët, kjo klasë fokusohet ekskluzivisht në 
ndërtimin e marrëdhënieve, komunikimin, 
njohjen e vetvetes dhe në dhënien e marrjen e 
Feedback-ut. 

“Fokusi i kësaj lënde është të rrisë aftësitë perso-
nale për të ndërtuar marrëdhënie më efektive,” 
– shkruhet në katalogun vjetor të lëndës. 

“Të mësuarit realizohet kryesisht nga informa-
cioni i shkëmbyer me anëtarët e tjerë të grupit. 
Ky kurs është shumë angazhues dhe herë pas 
here mund të jetë emocional.”

LËNDA MË
 E NDJEKUR

në Universitetin e Stanford?

Cila është

ZHVILLIM PERSONAL

“Të qënit emocional” – nuk është një frazë që 
përdoret zakonisht për të përshkruar një lëndë 
biznesi. Studentët që e kanë kaluar këtë lëndë 
tregojnë se gjatë mësimit të ndodh të hasësh 
rrëfime me lot në sy, përballje të forta, argu-
mente të nxehta apo heshtje të gjata, përgjatë 
seksioneve të përjavshme 3-orëshe. 

Megjithatë kjo lëndë është më e ndjekura në 
Stanford (GSB). Pothuaj 90% e studentëve e 
marrin atë nga lëndët me zgjedhje duke e 
kthyer kursin në një Laborator trajnimi për të 
zhvilluar aftësi menaxheriale dhe ndërperso-
nale. 

Kjo orë përshkruhet si “tërësisht emocionale” dhe 
studentët vlerësohen me nota bazuar në 
ndershmëri dhe ndjeshmëri. 

Universiteti i Stanford - Stanford University’s 
Graduate School of Business (GSB) – përmban 
një varietet të gjerë orësh mësimi apo klasash 
(terminologji e përdorur në anglisht për orët e 
leksionit / mësimit) me tituj teknikë të tilla si:

Financial Reporting and Management Control
– Raportim Financiar dhe Kontroll i Menaxhimit
Taxes and Business Strategy – Taksimi dhe 
Strategji Biznesi
Economics of Organization – Ekonomiksi i 
Organizatës

Dhe më pas vjen Sjellje Organizative 374: 
Dinamikat Ndërpersonale – Interpersonal 
Dynamics. 

Nga DORCAS CHENG-TOZUN
Kontributor, Inc.com



45

Nëpërmjet leksioneve, ushtrimeve dhe diskuti-
meve të lira mes grupeve të vogla, Touchy-
Feely (Prek-Ndjej) trajton pyetje të cilat shpesh 
ia drejtojmë vetes dhe rrallë kemi mundësinë të 
gjejmë përgjigje:

Si mund të takoj njerëz? Si mund të komu-
nikoj siç duhet? Çfarë mendojnë vërtet të 
tjerët për mua? Si t’u tregoj të tjerëve çfarë 
unë mendoj vërtet për ta?

Një nga objektivat e lëndës ështё pajisja e 
studentëve me mjetet për të dhënë feedback 
në kohë reale. Nëse dikush shpreh diçka që ju 
shqetëson apo nuk ju pëlqen, ju duhet t’ia thoni 
atij menjëherë këtë. 

Ju bëni praktikë për të ofruar feedback 
konstruktiv në debat e sipër; kolegët e klasës 

praktikojnë të marrin feed-
back të papritur dhe të kthe-
jnë përgjigje në çast me korri-
gjimet përkatëse. 

Mendim i ndershëm në një 
ambient të sigurtë

Nuk është habi ta dini se kursi 
angazhon “roje sigurie” për t’u 
siguruar qё proçesi të mos 
degradojë dhe të jetë nën 
kontroll të plotë. 2 trajnues 
ndërmjetësimi, të specializuar 
në komunikimin ndërpersonal 
caktohen si përgjegjës për 
secilin grup prej 12 personash. 

Çdo student betohet për 
konfidencialitet të plotë. Asgjë 
nga ato që ndodh gjatë sean-
cave Touchy-Feely (Prek-
Ndjej), madje as emrat e 
pjesëmarrësve, nuk duhet të 
dalin nga dhoma. 

Në këtë hapësirë të sigurtë, 
mbase edhe për disa e shen-
jtë, studentët munden të flasin 
lirisht për veten dhe për të 
tjerët. Ata sfidohen të jenë të 
drejtёpërdrejtë dhe të nder-
shëm me njëri-tjetrin, me 
qëllime të mira. Atyre u 
kërkohet të dëgjojnë të 
vërtetat e vështira që mund 
t’u shfaqen aty. 

Touchy-Feely (Prek-Ndjej) 
mund të jetë ndër lëndët e 

vetme në një shkollë biznesi 
në botë ku nota bazohet në 
vullnetin e studentit për të 
qenë i ndershëm, i hapur 
dhe i ndjeshëm. 

Popullariteti i madh i kursit flet 
për një ndërgjegjësim në rritje 
se “Soft Skills” (Mjeshtëritë / 
Aftësitë e buta) mund të jenë 
armët tuaja më të vlefshme në 
botën e biznesit.

Dinamikat Ndërpersoale 
ofrojnë një mundësi për të 
provuar trajnim intensiv të 
këtyre aftësive në një ambient 
të sigurtë.

Leksione të aplikuara për 
punën dhe shtëpinë

Për sipërmarrësit në veçanti, 
të cilëve u nevojitet të dalin 
fitues mbi skepticizmin e 
investitorëve, partnerëve, 
klientëve apo anëtarëve të 
familjes, aftësia për të komu-
nikuar dhe për të zgjidhur 
konfliktet në mënyrën e duhur 
është një detyrim. 

Bisedat e ashpra janë një 
përvojë e përditshme. 

Të dish si të sillesh mes tyre, 
dhe t’i orientosh drejt një 
rezultati pozitiv, mund t’ju 
bëjë të jeni më efektivё si në 
zyrë ashtu edhe në shtëpi. 

Touchy-Feely (Prek-Ndjej) 
është një nga përvojat më 
sfiduese për çdo student të 
sajin në Universitetin e Stan-
ford. Ata e kujtojnë si një 
periudhë ku zhvillohen si 
njerëz, për të qenë më tё 
përgatitur për role menaxhimi 
dhe lidershipi si edhe role në 
familje dhe prindërim. 

Ndaj nuk përbën habi që Stan-
ford vazhdon t’i zgjerojë 
kapacitetet e kësaj lënde pasi 
të gjithëve ne mund të na 
nevojitet një përvojë e tillë si 
Touchy-Feely. 

ZHVILLIM PERSONAL
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E THOTË
EDHE SHKENCA

të flesh deri vonë
të bën dëm për shëndetin!

Një nisje e mbarë e ditës mund të rezul-
tojë në rritje të produktivitetit dhe të 
fokusimit gjatë tërë ditës. Ky fakt 
shpjegon faktin se përse jemi entuziastë 
për artikujt e shkurtër në formën e listave 
me këshilla, të cilët zbulojnë zakonet 
mëngjesore të njerëzve të suksesshëm. 

Duket sikur ata gjithmonë ofrojnë të 
njëjtat këshilla: Zgjimin e hershëm. 

Kevin O'Leary, Anna Wintour, dhe Presi-
dent Obama janë midis të shumtëve të 
atyre që zgjohen sapo lajmëron agimi 
dhe më pas u përvishen punëve.

Tashmë, ekziston edhe një studim i ri i cili përfor-
con edhe më shumë përfitimet që vijnë nga zgjimi 
herët në mëngjes. Sipas rezultateve nga studimi i 
Shkollës së Mjekësisë Feinberg në Northwestern 
University, i publikuar në ‘ScienceDaily’, �etja deri 
vonë mund të jetë një prej mënyrave më të 
pashëndetshme për t’i dhënë startin ditës suaj. Nga 

ZHVILLIM PERSONAL



47

96 pjesëmarrësit në studim, ata të cilët flinin vonë merrnin 
vendime jo të shëndetshme gjatë ditës. Ata hanin më shumë 
ushqime të shpejta, më pak perime dhe nuk ishin aq aktivë 
fizikisht. 

E sidomos studimi ishte më shumë real për pjesëmarrësit 
meshkuj në studim.

Studimi ndoqi të rritur të shëndetshëm rreth moshës 18-50 vjeç, 
të cilët flinin rregullisht më shumë se 6 orë e gjysmë çdo natë.

Për shtatë ditë, pjesëmarrësit mbanin ditar të ushqimeve që 
konsumonin, gjithashtu edhe byzylykë ‘SenseWear’ për 
gjurmimin e aktivitetit fizik. “Rezultatet që morëm na ndihmo-
jnë të kuptojmë më mirë se si oraret e gjumit përveç zgjatjes 
së tij, ndikojnë në riskun e obezitetit,” ka thënë hulumtuesi 
kryesor dhe profesori i asociuar i neurologjisë Kelly Glazer 
Baron rreth gjetjeve të studimit. 

TANI EDHE
SHKENCA
E PRANON
SE PUNA
FILLON
SHUMË HERËT!

“Zogu i mëngjesit 
ha krimbat!” është 
ajo që një ushtri e 
ekspertëve të 
produktivitetit u 
sjellin në mendje 
atyre që bëjnë 
‘luftë’ të zgjohen 
herët në mëngjes. 
Por ‘bufat e natës’ 
kanë një aleat të ri 
të fuqishëm.

“Në fakt, shkenca 
thotë se duhet të 
fle,” mund të 
përgjigjen ata tani.

Nëse juve ndiheni 
natyrshëm më të 
gjallëruar ...

“Ka mundësi që sjelljet e një diete të dobët mund t’i predis-
pozojnë individët të cilët flenë deri vonë ndaj një risku më 
të madh për shtimin në peshë.”

Kërkuesit nuk pretendojnë se zgjimi vonë shkakton marrjen 
e vendimeve jo të shëndetshme nga njerëzit në po atë ditë. 

Ata thjesht raportojnë se ‘njerëzit e mëngjesit’ tentojnë të 
hanë më mirë dhe të lëvizin më shumë. Studimi nuk dha 
ndonjë teori për këtë. 

Mbase, sepse njerëzve, të cilët flenë vonë nuk u ka kapër-
cyer kurrë ndërmend të shkonin te pista e vaprimit ose të 
hanin një sallatë me spinaq për drekë gjënë e parë kur zgjo-
hen. 

Ata që zgjohen herët e bëjnë ndoshta këtë sepse ata e kanë 
planifikuar ditën e tyre ose e shpenzojnë mëngjesin duke 
përgatitur vakte të shëndetshme për të gjtihë ditën.

ndikojnë në

riskun e obezitetit

Rezultatet që morëm na 

ndihmojnë të kuptojmë më 

mirë se si oraret e gjumit 

përveç zgjatjes së tij, 

ZHVILLIM PERSONAL

http://businessmag.al/tani-edhe-shkenca-e-pranon-se-puna-fillon-shume-heret/
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BRANDI I PUBLIKUESVE
të lajmeve “qëndron në hije” për shkak të mediave sociale

Mediat sociale janë një burim lajmesh për 
gjysmën e konsumatorëve rreth botës, 
por sipas një studimi të fundit, brandi 
origjinal i publikimit të këtyre lajmeve 
kalon pa u vënë re.

Instituti Reuters për Studimet në Gazetari 
vëzhgoi rreth 2,000 të anketuar në secilin 
prej 26 vendeve, ku përfshiheshin pjesa 
më e madhe e Europës, Amerika e Veriut, 
Australia, Korea e Jugut, Japonia, Brazili 
dhe Turqia, për Raportin e Lajmeve Dixhi-
tale 2016 (Digital News Report 2016).

Nga të githë të pyeturit, 51% thanë se ata 
përdornin mediat sociale si një burim të 
përjavshëm të lajmeve, pavarësisht se këto 
shifra shkonin më shumë se 70% në Greqi, 
Turqi, Brazil.

Nga të gjithë tё pyeturit, 12% i citonin ato si 
burimin kryesor të lajmeve. Kjo shifër ishte në 
mënyrë domethënëse më e lartë në Greqi, ku 
27% shikonin fillimisht mediat sociale, një 
shifër që ishte më shumë se TV (23%) dhe 
shtypin e shkruar (3%) të marrë së bashku.
Mediat sociale ishin më të rëndësishme për 
femrat, të cilat, siç u vu re në studim, kishin 

më pak gjasa të shkonin drejtëpërdrejtë te 
uebsajti apo aplikacioni i lajmeve, dhe për të 
rinjtë gjithashtu. Më shumë se një e katërta e 
18-24 vjeçarëve tani i referohen mediave 
sociale si burimin kryesor të lajmeve para 
televizionit (28% vs 24%).

Me më shumë shqetësim për mediat publi-
kuese, gjithsesi, ishte fakti se brandi i mediave 
që publikon lajmin vihej re 50% më pak në 
Britaninë e Madhe dhe Kanada.

Në vendet si Japonia dhe Korea e Jugut, ku 
lajmet e agreguara dhe të shpërndara janë 

tashmë më të përhapura, brandi vihej re rreth 
¼ e herëve kur lajmet aksesoheshin nga portali 
i lajmeve.

Facebook ishte deri më tani, rrjeti social më i 
rëndësishëm për gjetjen, leximin/shikimin dhe 
shpërndarjen e lajmeve.

Dhe më shumë se një e treta 
(36%) shtyheshin nga tentativat 
për të nxjerë përfitime 
(monetizuar) nëpërmjet përdor-
imit të reklamave “pre-roll”, të 
cilat janë video mesazhe 
promocionale që luhen para një 
kontenti të caktuar që ka 
përzgjedhur përdoruesi.
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“Por ndërsa njerëzit gjithmonë e më shumë 
aksesojnë lajmet nëpërmjet një platforme nga 
një palë e tretë, do të bëhet gjithmonë e më 
shumë e vështirë për pjesën më të madhe të 
publikuesve të dallohen nga turma, të lidhen 
drejtëpërdrejtë me përdoruesit dhe të bëjnë 
para,” ka shtuar ai. “Ky zhvillim do të rezultojë 
me ‘fituesë’ dhe humbës’.”

Një rrugë që kanë ndjekur publikuesit e 
lajmeve ka qenë ajo e videove online, por kjo 
mesa duket nuk është aq popullore aq sa 
shpresohej: vetëm 24% e të pyeturve i akseso-
nin videot online të lajmeve në një javë të 
caktuar, ku pjesës më të madhe (41%) të tyre 
leximi u dukej më i shpejtë dhe më i 
përshtatshëm.
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MENAXHIMI I JETËS
Gazmend Hajdini:

është i njëjtë me menaxhimin e bizneseve

SHQIPTARË SIPËRMARRËS NË BOTË

GAZMEND HAJDINI

Kush është Gazmend Hajdini?

Një biznesman shqiptar me 
vendbanim në Turku të 
Finlandës!

Vendlindja?
Ferizaj, Kosovë.

Mosha?
40 vjet.

Viti kur emigruat?
Që nga viti 92 në Finlandë.

Fusha e ekspertizës?
Në fushën e shëndetsisë dhe 
sociale, por është i angazhuar 
dhe në disa biznese të tjera këtu 
në Finlandë.

Përse vendosët të jetoni në 
Finlandë?

Shtetet skandinave kanë qenë 
për mua atraktive për shkak të 
shkollimit dhe jetesës së mirë 
dhe mirëqënies jetësore.

Ky ka qenë shteti i parë ku kam 
emigruar dhe besoj se ky ka 
qenë vendi i dëshiruar për mua. 
Gjithashtu studimi i gjuhës ka 
qenë një e arritje e imja, edhe 
pse sfidat i kam dashur gjith-
monë në jetë.

Cilat ishin hapat e parë për t’u 
integruar në jetën finlandeze?

Këtu më lindi ideja për të hapur 
edhe një biznes tjetër për nevojat 
e klasës së lartë duke ofruar 
pishina luksoze.

Për këtë mora përfaqësinë e kom-
panisë së pishinave luksoze 
”WaterAir” nga Franca dhe të 
drejtën për shitje dhe instalimin e 
pishinave. 

Në këtë biznes për shkak të kohës 
jo shumë të lirë, vendosa të 
veproj si aksioner dhe 
përgjegjësitë kryesore për shitjen 
dhe instalimin t’ia ngarkoj vëllait 
tim Rinor Hajdini, i cili është 
menaxher dhe ka përfunduar 
fakultetin ekonomik në Kouvola, 

Finlandë dhe aktualisht është 
duke bërë magjistraturën në 
Universitetin Ekonomik të Prishti-
nës.

Ju si një biznesmen që veproni 
në Finlandë, a keni kohë për 
aktivitete të lira?

Gjithsesi, për mua menaxhimi i 
jetës dhe i aktiviteteve të lira 
është i njëjtë me atë të menaxhi-
mit të bizneseve. 

Përveç që qetësinë shpirtërore e 
gjej gjithmonë duke lundruar me 
anijen private nëpër detin me plot 
ishuj, unë po ashtu sapo kam 
filluar edhe të bëj zhytje në ujëra 

me thellësi deri në 20 m, ku edhe 
jam anëtar i një klubi të zhytjes, i 
cili bënë zhytje duke bërë hulum-
time nënujore në detin Baltik. 

Gjithashtu për shkak edhe të 
klimës dimërore, unë bëj edhe 
snowboard dhe skiim. 

Ndërsa në shtëpi praktikoj edhe 
ngapak GYM-in të improvizuar 
vetë.

Për mua gjendja mendore dhe 
fizike janë shumë të rëndësishme 
për të pasur një jetë të balancuar 
si dhe për të bërit biznes.
 
Sa jeni të gatshëm për investi-
met dhe angazhimet tuaja në 
Kosovë/Shqipëri?

Edhe pse angazhimet e mia janë 
të orientuara kryesisht në 
Finlandë, si me familje ashtu edhe 
me punë, unë asnjëherë nuk e 
kam harruar vendlindjen time 
atje. 

Unë kam menduar dhe kam 
provuar para disa viteve edhe me 
kolegë të Finlandës të bëj inves-
time direkte në Kosovë dhe 
Shqipëri, por burokracia dhe 
sistemi i të bërit biznes ende nuk i 
plotëson kushtet e nevojshme 
për momentin, po ashtu edhe 
eksperienca e bashkatdhetarëve 
të tjerë, të cilët kanë investuar 
dhe kemi pasur rastin të bisedo-

jmë për investimet në Kosovë 
kanë qenë negative.

Por unë të ardhmen time gjithsesi 
e shoh për t’u kthyer në Kosovë.

Historia e bizneseve:

Laboratori i dhëmbëve 
Gecilab Oy funksionon  - 
Nga viti 2009-është 
aktive edhe më tej.

Jetimorja per fëmijë 
Pienryhmakoti oy Otava 
ka funksionuar  - Nga viti 
2008-2015
Kompania për rregulli-
min e pishinave 
Pihankuningatar Oy ka 
funksionuar - Nga 2011 
dhe vazhdon.

Në fillim prioritare për mua ishte 
të mësoj sa më shpejt gjuhën, 
edhe pse ka qenë mjaft sfiduese; 
por pas 9 muajve qëndrim në 
Finlandë arrita të regjistrohem 
në gjimnaz krahas finlandezëve 
në vitin e dytë, po aty ku më 
mbeti në Kosovë.

Menjëherë pas kryerjes së Gjim-
nazit, prioritet i imi dhe intere-
simi për shëndetësi, vendosa të 
kryej edhe një kualifikim për 
bazat shëndetsore në gjuhën 
finlandeze.

Më pas vijova studimet e 
rregullta në kryeqytetin finlan-

Une çdo vit bëj pushime me 
familjen në Kosovë e Shqipëri dhe 
aktualisht pushimet e mia i kam 
investuar vetë duke pushuar në 
njërën nga banesat e mia në 
Durrës.
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dez, Helsinki ku edhe 
mbarova studimet për 
laborant të dhëmbëve. Më 
pas, pas një viti punë fillova 
në shkollën e lartë për 
Bachelor për teknologji të 
dhëmbëve që zgjati për 3,5 
vite ku mbarova me të 
gjitha notat e larta.

Biznesin e parë e fillova i vetëm 
ku hapa edhe laboratorin e 
dhëmbëve në qytetin bregdetar 
të Turku-së. 

Pasi Turku është edhe njëri nga 
qytetet më të vjetra në Finlandë 
dhe më interesanti, ku për mua 
më së shumti ka qenë atraksioni 
dhe kënaqësia e ishujve që i 
ofron Turku në rrethinat e saj.
 
Për mua, për të bërë biznes ka 
qenë e domosdoshme edhe 
balancimi i punës dhe jetës, pasi 
unë kohën e lirë gjithmonë 
dëshiroj ta kaloj në natyrën e 
mrekullushme që ofrojnë ishujt 
dhe deti Baltik.

Pasi biznesi me laboratorin e 
dhëmbëve ishte i suksesshëm, 
dhe fillova të krijoj më shumë 
besimin e stomatologëve dhe 
qytetarëve të Turkut, atëherë 
edhe unë mora vetëbesim të 
angazhohem edhe në bizneset 
e tjera, si ai i socionomisë, ku 
edhe hapa në bashkëpunim me 
finlandezët shtëpinë jetimore 
për fëmijë.

Aty me ketë biznes m’u dha 
edhe përgjegjësia më e madhe 
në jetën time. Të bëhem drejtor 
i përgjithshëm i shtëpisë 
jetimore, ku patëm 7 fëmijë nën 
mbikqyrje dhe 12 punëtorë 
sociologë.

Në jetën time duke bërë biznes, 
m’u dha rasti që t’i njoh edhe 
finlandezët që udhëhiqnin 
biznese të mëdha dhe niveli i 
lartë i jetesës së tyre kishte një 
mangësi.

Tek luksi që ata krijonin nëpër 
vilat dhe shtëpitë e tyre të 
mëdha, mungonin pishinat. 

Pas mbarimit të studimeve vendosa të krijoj familje dhe të përqendro-
hem në Biznes.
 
Më pas si e zhvilluat jetën e biznesit dhe sa ka qenë e vështirë të 
krijoni një biznes në vend të huaj siç është Finlanda dhe cila ka qenë 
jeta reale si biznesmen?

Kjo ka qenë përvoja ime më e 
dhimbshme për mua, ku në 
ushtrimin e kësaj detyre kam 
parë edhe anën e ndjeshme të 
jetesës finlandeze me probleme 
sociale dhe shëndetsore, ku 
shteti ishte i detyruar që atyre 
familjeve, fëmijët e të cilave nuk 
kishin aftësitë të menaxhojnë 
jetën e tyre dhe të fëmijëve të 
tyre, t’u garantojë ushqim dhe 
jetë të sigurtë sa më të mirë. 
Këtë e bënin duke i dërguar në 
mbikqyrje të kompanisë që unë 
dhe kolegët e mi drejtonim.

Këtu më lindi ideja për të hapur 
edhe një biznes tjetër për nevojat 
e klasës së lartë duke ofruar 
pishina luksoze.

Për këtë mora përfaqësinë e kom-
panisë së pishinave luksoze 
”WaterAir” nga Franca dhe të 
drejtën për shitje dhe instalimin e 
pishinave. 

Në këtë biznes për shkak të kohës 
jo shumë të lirë, vendosa të 
veproj si aksioner dhe 
përgjegjësitë kryesore për shitjen 
dhe instalimin t’ia ngarkoj vëllait 
tim Rinor Hajdini, i cili është 
menaxher dhe ka përfunduar 
fakultetin ekonomik në Kouvola, 

Finlandë dhe aktualisht është 
duke bërë magjistraturën në 
Universitetin Ekonomik të Prishti-
nës.

Ju si një biznesmen që veproni 
në Finlandë, a keni kohë për 
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klimës dimërore, unë bëj edhe 
snowboard dhe skiim. 

Ndërsa në shtëpi praktikoj edhe 
ngapak GYM-in të improvizuar 
vetë.

Për mua gjendja mendore dhe 
fizike janë shumë të rëndësishme 
për të pasur një jetë të balancuar 
si dhe për të bërit biznes.
 
Sa jeni të gatshëm për investi-
met dhe angazhimet tuaja në 
Kosovë/Shqipëri?

Edhe pse angazhimet e mia janë 
të orientuara kryesisht në 
Finlandë, si me familje ashtu edhe 
me punë, unë asnjëherë nuk e 
kam harruar vendlindjen time 
atje. 

Unë kam menduar dhe kam 
provuar para disa viteve edhe me 
kolegë të Finlandës të bëj inves-
time direkte në Kosovë dhe 
Shqipëri, por burokracia dhe 
sistemi i të bërit biznes ende nuk i 
plotëson kushtet e nevojshme 
për momentin, po ashtu edhe 
eksperienca e bashkatdhetarëve 
të tjerë, të cilët kanë investuar 
dhe kemi pasur rastin të bisedo-

jmë për investimet në Kosovë 
kanë qenë negative.

Por unë të ardhmen time gjithsesi 
e shoh për t’u kthyer në Kosovë.

Une çdo vit bëj pushime me 
familjen në Kosovë e Shqipëri dhe 
aktualisht pushimet e mia i kam 
investuar vetë duke pushuar në 
njërën nga banesat e mia në 
Durrës.
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më e madhe
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Këtu më lindi ideja për të hapur 
edhe një biznes tjetër për nevojat 
e klasës së lartë duke ofruar 
pishina luksoze.

Për këtë mora përfaqësinë e kom-
panisë së pishinave luksoze 
”WaterAir” nga Franca dhe të 
drejtën për shitje dhe instalimin e 
pishinave. 

Në këtë biznes për shkak të kohës 
jo shumë të lirë, vendosa të 
veproj si aksioner dhe 
përgjegjësitë kryesore për shitjen 
dhe instalimin t’ia ngarkoj vëllait 
tim Rinor Hajdini, i cili është 
menaxher dhe ka përfunduar 
fakultetin ekonomik në Kouvola, 

Finlandë dhe aktualisht është 
duke bërë magjistraturën në 
Universitetin Ekonomik të Prishti-
nës.

Ju si një biznesmen që veproni 
në Finlandë, a keni kohë për 
aktivitete të lira?

Gjithsesi, për mua menaxhimi i 
jetës dhe i aktiviteteve të lira 
është i njëjtë me atë të menaxhi-
mit të bizneseve. 

Përveç që qetësinë shpirtërore e 
gjej gjithmonë duke lundruar me 
anijen private nëpër detin me plot 
ishuj, unë po ashtu sapo kam 
filluar edhe të bëj zhytje në ujëra 

me thellësi deri në 20 m, ku edhe 
jam anëtar i një klubi të zhytjes, i 
cili bënë zhytje duke bërë hulum-
time nënujore në detin Baltik. 

Gjithashtu për shkak edhe të 
klimës dimërore, unë bëj edhe 
snowboard dhe skiim. 

Ndërsa në shtëpi praktikoj edhe 
ngapak GYM-in të improvizuar 
vetë.

Për mua gjendja mendore dhe 
fizike janë shumë të rëndësishme 
për të pasur një jetë të balancuar 
si dhe për të bërit biznes.
 
Sa jeni të gatshëm për investi-
met dhe angazhimet tuaja në 
Kosovë/Shqipëri?

Edhe pse angazhimet e mia janë 
të orientuara kryesisht në 
Finlandë, si me familje ashtu edhe 
me punë, unë asnjëherë nuk e 
kam harruar vendlindjen time 
atje. 

Unë kam menduar dhe kam 
provuar para disa viteve edhe me 
kolegë të Finlandës të bëj inves-
time direkte në Kosovë dhe 
Shqipëri, por burokracia dhe 
sistemi i të bërit biznes ende nuk i 
plotëson kushtet e nevojshme 
për momentin, po ashtu edhe 
eksperienca e bashkatdhetarëve 
të tjerë, të cilët kanë investuar 
dhe kemi pasur rastin të bisedo-

jmë për investimet në Kosovë 
kanë qenë negative.

Por unë të ardhmen time gjithsesi 
e shoh për t’u kthyer në Kosovë.

Une çdo vit bëj pushime me 
familjen në Kosovë e Shqipëri dhe 
aktualisht pushimet e mia i kam 
investuar vetë duke pushuar në 
njërën nga banesat e mia në 
Durrës.
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REKLAMA MË E MIRË
shqiptare gjatë këtij europiani? 

Cila ishte 

Cila ishte reklama më e mirë shqiptare 
gjatë këtij europiani? 

Këto janë 12 reklamat që u trans-
metuan më shumë gjatë muajit 
qershor. 

Më poshtë gjeni një përshkrim të 
shkurtër dhe linkun për të parë secilën 
video. 

Renditja e bërë është rastësore.
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QTU – “FITO 10% ULJE, TË NESËRMEN E NDESHJES, 
PËR ÇDO GOL QË SHËNON KOMBËTARJA”

Reklama është ndërtuar e gjitha në “after e�ects” dhe është tërësisht e fokusuar 
te oferta e kompanisë.
Video ka rreth 4 mijë shikime në  Facebook.

TELEKOM ALBANIA – “MË SHUMË MINUTA PËR 
PAKETAT ROAMING ME FRANCËN”

Tregohet historia që nga fëmijëria e një djali dhe një vajze, të dy tifozë të 
kombëtares.
Video ka marrë rreth 80 mijë shikime ne Facebook dhe YouTube.

PATOS ALBANIA – “EURO 2016 SHIJOHET VETEM ME 
PATOS”

Kompania përveç marketingut në kanalet ku transmetohej ndeshja, i ka kushtuar 
shumë rëndësi edhe promovimit ne Social Media me anë të Facebook Ads.
Video ka marrë rreth 800 mijë shikime vetëm në Facebook.

BIRRA TIRANA – “ME KUQALASHEN, PËR 
KUQALASHËT…”

Birra Tirana ka arritur të lidhë mjaft mirë produktin me ngjyrat e kombëtares 
shqiptare. Në fund të spotit shfaqet edhe Dritan Shakohoxha, i cili nuk e kurseu 
reklamën për birrën edhe gjatë komentit të ndeshjes.
Video ka marrë rreth 3 mijë shikime në Facebook.

TIBO IPTV – “NË PARIS ME TIBO IPTV”

TIBO ka zgjedhur përsëri dyshen “gjysh-nip” dhe rrugëtimin e tyre për në Francë 
në spotin për Euro 2016.
Video nuk ka patur tepër shpërndarje online, duke marrë vetëm 1 mijë shikime.

EUROSIG – “TI JE AI…TI JE SHQIPTAR…TI JE E 
ARDHMJA”

Nuk kishte imazh më të mirë sesa ai i Xhani De Biazit për t’u përfaqësuar në këtë 
europian. Gjithsesi kompania duket se është mjaftuar me kaq, pasi nuk ka 
preferuar ta promovojë spotin në rrjetet sociale. Nuk mund ta gjesh në faqen e 
tyre zyrtare në Facebook apo ne kanalin zyrtar ne Youtube.

https://www.facebook.com/QTUofficial/videos/1222165901136151/
https://www.facebook.com/TelekomAL/videos/1030792600309473/
https://www.facebook.com/albania.patos/videos/479452028915692/
https://www.facebook.com/128846780580154/videos/817325265065632/
https://www.facebook.com/tiboiptv/videos/578810122298289/
https://drive.google.com/file/d/0B3yMUWMFb-Qdakk1YUhaZzFWUWM/view?pli=1
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SIGAL – ”1 ËNDËRR QË TË BËHËT REALITET KA 
NEVOJË PËR BESIM, MBËSHTETJE DHE SIGURI!”

Sigal edhe pse sponsor zyrtar i Kombëtares Shqiptare të Futbollit, ka zgjedhur një 
spot mjaft të thjeshtë për Euro 2016. Një gol i Ergys Kaces në miqësoren me 
Francën dhe në sfond Himnin Kombëtar.

UNION BANK – ”UNION BANK SPONSOR ZYRTAR I 
KOMBËTARES SHQIPTARE TË FUTBOLLIT”

Video ka marrë rreth 280 mijë shikime vetëm në faqen zyrtare të kompanisë në 
Facebook. Spoti tregon pasionin tonë të hershëm në lidhje me futbollin.

BIRRA PEJA – “GËZUAR TY QË BESON.”

Edhe Birra Peja është sponsor zyrtar i Kombëtares Shqiptare të Futbollit. Mund të 
themi që ishte kompania e parë që nisi reklamat frymëzuar nga kualifikimi i ekipit 
shqiptar në Euro 2016.
Video ka rreth 8 mijë shikime në Facebook dhe 22 mijë shikime ne YouTube.

ALBTELECOM ALBTV – “BËHU PJESË E SHORTEUT”

Reklama e ALBtv edhe pse nuk transmetohej gjatë orarit të ndeshjeve, arriti të 
tërheqë vëmendjen për shkak të idesë mjaft origjinale. Video ka marrë rreth 100 
mijë shikime në total, pasi është postuar disa herë në faqen e ALBtelecom në 
Facebook.

COCA COLA – “TASTE THE FEELING”

Coca Cola është sponsor zyrtar i UEFA Euro 2016. Reklamën e tyre e shikon të 
mbulojë të gjithë stadiumin dhe është e pranishme në FanZone-et e cdo shteti 
pjesëmarrës. Promocioni i rradhës ishte: Fito një Smartphone çdo 24 orë me 
Coca-Cola.
Video ka marrë rreth 12 mijë shikime në kanalin e tyre ne YouTube.

VODAFONE – “FUQIA PËR TË SHKUAR PËRTEJ TË 
ZAKONSHMES.”

Spoti zgjat 1:52 minuta dhe është diçka që vetëm Vodafone arrin ta realizojë. 
Edhe pse reklama në vetvete nuk ka lidhje me Euro 2016, është shfaqur 
gjithmonë në kanalet që transmetojnë ndeshjet e europianit.
Video ka rreth 190 mijë shikime në Facebook dhe 20 mijë shikime ne YouTube.

MARKETING

https://www.facebook.com/123798330485/videos/10156924378365486/
https://www.facebook.com/unionbankalbania/videos/1091077317620843/
https://www.facebook.com/birrapejalike/videos/1214662175210739/
https://www.facebook.com/albtelecom.al/videos/1180534165319621/
https://www.youtube.com/watch?v=fubcRcW_5T8
https://www.facebook.com/VodafoneAL/videos/1096765720384868/
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Në Rërën e Hedhur në Shëngjin është përuruar resorti i 
parë shqiptar, një investim 7 milionë euro i biznesmenit 
shqiptar nga Maqedonia Z. Adem Abdullai.

Më në fund në Shqipëri u ngrit një miniresort i parë. Në Rërën 
e Hedhur afër Shëngjinit. Dhe krejtësisht investim shqiptar. 

Plot 7 milionë euro. Me emrin 'Princ", ndërtuar nga kompania 
'Prince Enterprise" shpk e shqiptarit nga Maqedonia Z. Adem 
Abdullai i njohur për biznese në fushën e ndërtimit dhe në 
linja marketesh në Maqedoni. 

PRINC HOTEL
resorti i parë shqiptar

U përurua në 7 korrik mes qindra të 
ftuarish në fushën e turizmit, artit, 
medias, të cilët me veshjet e tyre 
elegante, rrallëkund mund të 
përshtateshin si në hollet, korrido-
ret, tarracat luks të hotel "Prince" me 
5 yje, me 3 dhe 5 kate e 1 kat parkimi 
nëntokë. 

Hotelit që të befason për arkitek-
turën moderne, projektuar tërësisht 
nga arkitektë shqiptarë, por që të 
kujton vilat e Hollivudit; me fasadë 
rrezëllitëse të bardhë, u mbizotëro-

SPECIALE VIDEO-REPORTAZH

jnë hapësirat e xhamta, në formën e 
valëve të detit që gjendet përballë 
detit me plazhin me rërë të zezë e 
çadra të kuqe e të bardha. Një 
fasadë që në çdo këndvështrim 
shkrihet me peizazhin rrethues. 

Hotel me plot 6000 m² sipërfaqe, 
me 81 dhoma, ndër të cilat 6 janë 
suita dhe 12 deluks me pamje nga 
deti. Me një pishinë verore të vogël, 
bare, restorante me kapacitete deri 
në 200 vende, sallë konferencash 
me kapacitete 70 vende apo edhe 



disko verore e të tjera ambiente 
rekreative për fëmijët. 

Edhe ambiente rekreacioni me 
fusha sportive dhe ambiente 
pushimi. Por krejt i veçantë është 
edhe holli i brendshëm rekreativ i 
hotelit, ndryshe nga hotelet me 
çka na është mësuar syri. Ai është 
aq i hapur, sa perceptohet vizual-
isht nga katet e tjera.

Kjo i sjell hotelit më shumë komu-
nikim hapësinor, pasi dhomat nuk 
janë më në korridore të mbyllura 
nga të dy krahët. Aty mund të 
shohësh lirisht edhe nga dera e 
dhomës së hotelit në çdo kat festa 
si kjo e përurimit të pazakontë të 
këtij hoteli.

Nga 45 euro për njeri këto ditë një 
natë në Hotel Prince mund ta 
gjeni edhe me 35 euro, ku përfshi-
het mëngjesi, çadra dhe 
shezlongu, por edhe përdorimi i 
pishinës, përveç detit dhe rërës së 
famshme kurative të Rërës së 
Hedhur, që aty e ka vetëm disa 
hapa larg. 

Ndoshta jo të gjithë munden ta 
kenë fatin ta shijojnë këtë mjedis 
high-class, por atyre që xhepi ua 
mban, nuk duhet që këmbët mos 
t'i mbajnë në të vetmin resort 
shqiptar - "Princ Hotel".

Por pse Z. Adem Abdullai 
vendosi të investonte në 
Shqipëri e pse pikërisht në 
Rërën e Hedhur? 

"Bregdetin ne Shqipëri e kam 
parë që në vitet '90. Rëra e 
Hedhur më ka pëlqyer shumë, 
sepse ishte krejt e paprekur. 
Edhe klima këtu është e mirë, 
uji i pastër, edhe kodra e bën të 
vetën. Shqiptarët e Shqipërisë, 
Kosovës, Maqedonisë por 
edhe diasporës duhet të vijnë 
të punojnë këtu. 

E kështu rrogat mujore do 
të rriten.

Për 4-5 vite mendoj se 
rrogat e Shqipërisë do të 
jenë më të lartat e Europës. 
Shqipëria tani është lider i 
Ballkanit e unë besoj se 
edhe të tjerë biznesmenë 
të tjerë shqiptarë që njoh 
do të vinë të investojnë në 
Shqipëri",- u shpreh 
Z.Adem Abdullai në 
intervistën për Business 
Magazine Albania. 

Nuk do të ketëvende te liranë hotelin tonëdo kemi pushues jo vetëm nga Kosova, Maqedonia, por nga gjithë Europa

Cilët pritet të jenë pushuesit e 
këtij hoteli?

SPECIALE VIDEO-REPORTAZH
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https://www.youtube.com/watch?v=F1FHWzbo_E4


10 CITIME
FRYMËZUESE
NGA FEMRA
FRYMËZUESE
BIZNESI

Në 2020-n, fytyra 
solemne e 
Alexander 
Hamilton do të 
zëvendësohet në 
kartëmonedhën 
10$ me fytyrën e 
një gruaje. A do të 
jetë një grua nga 
bota e biznesit? 
Nuk ka �alë ende 
se cila do të jetë, 
por është e sigurtë 
që do të jetë 
fantastike...

Çdo sukses bazohet në veprime, por çdo veprim fillon 
me një mendim. Ja pёrse çdo arritje e dobishme fillon 
me një ndryshim në perspektivë, ose një lidhje të re, 
apo një sens të rinovuar të qëllimit dhe motivimit. 

Dhe ndonjëherë suksesi fillon duke sjellë ndërmend 
çfarë është e rëndësishme për ty- dhe çfarë ke nevojë 
të bësh çdo ditë për të qëndruar në rrugën e arritjes 
së ëndrrave individuale. Ja sepse njerëzit e zgjuar i 
thonë këto gjëra ço ditë, vetes së tyre.

1. “Askush nuk është i aftë 
ta bëjë këtë, ja sepse do ta 
bëj unë.”

Shpeshherë mënyra më e 
mirë për të qenë ndryshe 
është të bëjmë gjërat që 
njerëzit e tjerë nuk kanë 
kurajo t’i bëjnë.
Kështuqë zgjidh diçka që të 
tjerët nuk do ta bënin. Mund 
të jetë diçka e thjeshtë, mund 

të jetë diçka e vogël. Nuk ka 
rëndësi. Çfarëdo që të jetë, 
bëje. Në moment do të 
diferencohesh pak nga 
shumica. 

Dhe më pas ec. Çdo ditë 
mendo për diçka për të bërë 
që askush nuk ka guxim ta 
bëjë.

Pas një jave do të jesh i paza-
kontë. Pas një muaji do të 
jesh special. Pas një viti do të 
jesh i mrekullueshëm, dhe 
me siguri askush nuk ka për 
të të ngjarë. (Dhe në këtë 
proces, do të zhvillosh rezis-
tencë mendore të jashtëza-
konshme.)

2. “Unë do t’i përgjigjem 
pyetjes që nuk u bë.”

Disa njerëz janë hezitues. 
Ndonjëherë janë të pasig-
urtë. Ndonjëherë ata janë të 
ndrojtur. Cilado qoftë 
arsyeja, ndonjëherë njerëzit 
do të pyesin një pyetje tjetër 
nga ajo që duan vërtet që ti t’i 
përgjigjesh.

Një punonjës mund të të 
pyesë nëse mendon se ai 
duhet të marrë ca leksione 
në universitet. Ajo që kërkon 
ai vërtet të dijë është nëse ti e 
shikon atë aq të aftë sa të 
rritet në organizatën tënde; 

11 FRAZAT
që njerëzit inteligjentë i thonë çdo ditë
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duar ne. Plus që është vërtet 
shumë emocionuese të 
kapërcesh një frikë. “Nuk mund 
ta besoj se ia dola!” bëhet e jotja, 
një emocion që nuk e ke 
përjetuar për një kohë të gjatë.

Çdo ditë bëj diçka të frikshme, 
qoftë fizikisht apo emocionalisht.

Më pas, ki besim se do ia dalësh 
të kapërcesh çdo problem që 
del.

Sepse do t’ia dalësh.

4. "Sot nuk mund të bëj 
gjithçka, por do të marr një 
hap të vogël.”

Ti ke plane. Ti ke qëllime. Ti ke 
ide.
Kujt i intereson? Nuk ke asgjë 
për aq kohë sa nuk bën diçka.
Çdo ditë ne lëmë hezitimet dhe 
pasiguritë që të na pengojnë 
drejt realizimit të ideve tona. 
Zgjidh një plan, një qëllim. Dhe 
fillo. Merr vetëm një hap të 
vogël. 

Hapi i parë është më i vështiri. 
Çdo hap që vjen më pas do të 
jetë shumë herë më i lehtë.

5. "Duhët thjesht ta mbyll gojën."

Unë flisja shumë. Mendoja se 
isha i zgjuar dhe i mprehtë dhe 
një hutë e vërtetë.

ai shpreson se ti do të thuash “po” dhe 
shpreson se do të ndash arsyen “pse”.

Bashkëshorti yt mund të të pyesë nëse 
mendon se ajo gruaja në ‘party’ u 
tregua flirtuese me të. Ajo çfarë kërkon 
ai vërtet të dijë është nëse ti mendon q
ё ai është ende tërheqës dhe që ia vlen 
të flirtosh me të; ai shpreson se ti do t’i 
thuash “po”, dhe do t’i pëlqejë shumë 
kur të tregosh arsyet pse.

Pas shumë pyetjeve ka një pyetje të 
fshehur.

Kushtoji vëmendje në mënyrë që t’i 
përgjigjesh edhe asaj pyetjeje 
gjithashtu, sepse ajo është përgjigjia që 
personi tjetër jo vetëm e do, por ka 
nevojë për të. 

3. "Hej, kjo nuk ishte edhe aq keq në 
fund të fundit.”

Frika më paralizuese është frika nga e 
panjohura. (Të paktën kështu është për 
mua.)

Prapëseprapë asgjë nuk rezulton të 
ketë qënë aq e frikshme sa kemi men-

Me raste, rrallëherë, mund të 
kem qenë ndonjëra prej atyre 
gjërave.

Pjesën më ta madhe të kohës 
nuk isha.

Njerëzit vërtet konfidentë nuk e 
ndjejnë nevojën për të folur. 
Ndërsa e urrej kur mё ndodh kjo, 
unë ndonjëherë vë re se nuk flas 
sepse personi tjetër është i 
interesuar në atë që them unë, 
por pёr faktin se unë jam i 
interesuar në atë që kam për të 
thënë.

Mos fol kurrë vetëm për të 
kënaqur veten. Kur e bën këtë, 
nuk kënaq askënd. 

6. "Nuk do të më interesojë se 
çfarë mund të mendojnë 
njerëzit e tjerë"

Pjesën më të madhe të kohës, 
ne duhet të kujdesemi për atë se 
çfarë mendojnë njerëzit e tjerë- 
por jo nëse bëhet �alë për 
mënyrën e jetesës që duam 
vërtet. 
Nëse do vërtet të nisësh një 
biznes- të cilin mund ta bësh 
vetëm në pak orë, ki parasysh se 
edhe kur njerëzit të thonë se je i 
çmendur, bëje gjithsesi. Zgjidh 
një gjë që nuk e ke provuar 
sepse ke qenë i shqetësuar rreth 
asaj se çfarë do të thonë njerëzit 
dhe bëje.

Është jeta jote. Jetoje si të duash.

7. "Ta tregoj unë qejfin"

Më vjen zor ta pranoj, por një 
nga mënyrat më të mira për të 
motivuar veten është ta ofendoj 
atë, ose të krijoj një mënyrë për 
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t’u ndjerë i fyer, pavarësisht nëse jam i justifi-
kuar që ndihem në atë mënyrë apo jo. 
T’i jap motivim vetes për të bërë çfarëdolloj 
gjëje për t’i treguar ‘personit tjetër’ se është 
gabim, dhe ç’është më e rëndësishmja të arrij 
atë çfarë kam për të arrirë, është ajo që ka më 
shumë rëndësi.

Quajeni konkurrencë artificiale ose inat të 
stisur; quajeni fëmijërore ose të pamatur; 
quajeni si të doni, për mua funksionon. 
(Funskiononte edhe për Michael Jordan.)
Mund të funksionojë edhe për ty.

8. "Nuk është perfekte, por për mua nuk ka 
rëndësi"

Po, vetëm një herë e ke shansin të lësh një 
përshtypje të parë. Po, perfeksioni është i vetmi 
rezultat i pranueshëm. 

Për fat të keq, asnjë produkt apo shërbim nuk 
është përfekt, dhe asnjë projekt ose iniciativë 
nuk është e planifikuar në mënyrë perfekte. 
Puno fort, bëj punë të mirë dhe mos e vrit 
mendjen. Konsumatorët dhe kolegët do të të 
thonë se çfarë duhet përmirësuar, dhe kjo do të 
thotë të bësh përmirësime të cilat kanë rëndësi 
për njerëzit.

Nuk mund të arrish asgjë për aq kohë sa vret 
mendjen. Bëj më të mirën tënde dhe më pas 
beso se do të punosh fort për të kapërcyer çdo 
të metë.

9. "Duhet të kisha bërë më mirë"

Të gjithë e kemi dreqosur. Të gjithë kemi bërë 
gjëra që mund t’i kishim bërë më mirë. Fjalë. 
Verpime. Përjashtime. Njerëzit e suksesshëm 

nuk presin të jenë perfekt, por ata mendojnë 
se mund të bëhen gjithmonë më të mirë.
Kështuqë kthehu prapa në kohë. Mendohu 
rreth asaj që ka shkuar mirë. Më pas mendo 
për atë që nuk shkoi aq mirë saç duhet dhe 
merr përgjegjësi.
Dhe premtoji vetes që nesёr do bësh shumë 
më mirë.

10. "Do të vlerësoj punën e dikujt që nuk 
merr meritat e duhura"

Disa punë kërkojnë më shumë përpjekje se 
sa aftësi. Shpërndarja e pakove, futja në qese 
e ushqimeve, çekimi i klientëve, detyrat vetë 
janë relativisht të thjeshta. Ndryshimi 
qëndron të përpjekjet. 

Mos i thuaj vetëm “falemnderit” dikujt që bën 
një punë të padalluar. Buzëqesh. Ki kontakt 
me sy. Shkëmbe �alë të ëmbla.

Rreth jush ka njerëz që punojnë fort dhe 
marrin pak ose aspak mirënjohje. Betohu të 

jesh personi që ia di vlerën të paktën njërit 
prej tyre në ditë.

Jo vetëm që do të japësh respekt, por do të 
fitosh llojin më të mirë të respektit, respektin 
që vjen kur bën ndryshimin, pavarësisht se të 
‘vogël’ në jetën e një personi. 

11. "Unë mund të bëj gjithmonë më shumë"

Siç thotë Jimmy Spithill, kapiten i skuadrës 
amerikane të futbollit “Team Oracle USA”, 
“Rrallëherë më kanë zënë sytë që të bësh më 
pak se dikush tjetër është një strategji e mirë.”
Ti mund të mos kesh kaq eksperiencë, ose të 
mos kesh lidhjet e duhura, ose talentin, por 
mund ta vrasësh gjithmonë më shumë trurin 
se kushdo tjetër.

Edhe kur çdo gjë tjetër duket sikur është 
kundër teje, përpjekjet dhe këmbëngulja 
mund të jenë avantazhet e tua konkurruese, 
dhe mund të jenë të vetmet avantazhe për të 
cilat ke nevojë.

KËSHILLA NGA NJERËZ TË SUKSESSHËM
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KALENDAR

EVENTEVE
kalendar i

Kalendari i eventeve të biznesit do 
të jetë një faqe e përhershme e BM, 
në të cilën do të pasqyrohen 
eventet e muajit pasardhës. Nëse 
keni një event, ju ftojmë ta prezan-
toni atë në numrin tjetër të BM.

FIRST DIGITAL MARKETING
CONFERENCE

IN TIRANA, ALBANIA - 20th OCTOBER, 2016

GET YOUR TICKET

http://allweb.al/
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